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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang menyebabkan Generasi Z di Kota Medan
menunjukkan perilaku konsumtif dalam mengikuti program flash sale Shopee serta dampaknya
terhadap kesejahteraan finansial mereka. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif
dengan teknik pengumpulan data melalui observasi digital, wawancara mendalam, studi kepustakaan,
dan dokumentasi. Informan penelitian ditentukan menggunakan teknik purposive sampling, yang
terdiri atas informan kunci, informan utama, dan informan tambahan. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa perilaku konsumtif Gen Z dalam flash sale Shopee dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal.
Faktor internal meliputi motivasi, harga diri, observasi, proses belajar, kepribadian, dan konsep diri,
sedangkan faktor eksternal meliputi kebudayaan, kelas sosial, kelompok sosial, referensi, dan keluarga.
Mekanisme flash sale melalui diskon besar, keterbatasan waktu, stok terbatas, countdown timer,
rekomendasi media sosial, serta Fear of Missing Out (FOMO) mendorong pembelian spontan dan tidak
selalu didasarkan pada kebutuhan prioritas. Temuan penelitian menunjukkan adanya pola kerentanan
konsumsi digital, yaitu kondisi ketika promosi digital mendorong pembelian cepat, berulang, dan
impulsif sehingga melemahkan kontrol diri finansial. Dampaknya terlihat pada meningkatnya
pengeluaran tidak terencana, berkurangnya kemampuan menabung, terganggunya pengelolaan
anggaran, munculnya penyesalan setelah berbelanja, serta meningkatnya stres finansial. Dengan
demikian, perilaku konsumtif dalam flash sale Shopee tidak hanya berdampak pada kesejahteraan
finansial Gen Z, tetapi juga berimplikasi pada kesejahteraan sosial mereka.
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PENDAHULUAN

Transformasi digital telah menjadi pendorong utama perubahan ekonomi Indonesia,
khususnya dalam pola konsumsi masyarakat. Perkembangan teknologi informasi, peningkatan
akses internet, serta penggunaan smartphone yang semakin luas telah mengubah cara
masyarakat dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari. Di Kota Medan, sebagai salah satu pusat
ekonomi di Sumatera Utara, fenomena ini terlihat dari meningkatnya aktivitas belanja daring.
Berdasarkan Indonesiabaik.id (2023), sebanyak 3,8 juta usaha di Indonesia telah beralih ke
bentuk digital, menunjukkan bahwa konsumsi berbasis e-commerce telah menjadi tren yang
tidak dapat dihindari. Salah satu platform yang dominan digunakan adalah Shopee, yang
menawarkan kemudahan akses, variasi produk, dan sistem pembayaran yang praktis. Salah
satu strategi yang digunakan adalah flash sale, yaitu penjualan produk dalam jumlah terbatas
dengan waktu singkat dan diskon besar. Strategi ini menciptakan urgensi dan kelangkaan yang
mendorong perilaku pembelian impulsif (Adhitya & Reizsa, 2024). Di Kota Medan, fenomena
ini mulai menjadi pola konsumsi baru, terutama di kalangan generasi muda. Generasi Z (lahir
1997-2012) merupakan kelompok yang paling aktif dalam penggunaan internet dan e-
commerce. Berdasarkan AP]II (2024), tingkat penetrasi internet pada Gen Z mencapai 87,02%
dengan kontribusi 34,4% dari total pengguna internet nasional. Survei Jakpat Insight (2025)
juga menunjukkan bahwa 91% Gen Z melakukan belanja daring dan 62% terlibat dalam live
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shopping, yang menandakan tingginya intensitas konsumsi digital pada kelompok ini.
Penelitian sebelumnya juga menunjukkan bahwa flash sale dan live streaming berpengaruh
signifikan terhadap intensi pembelian Gen Z melalui dorongan FOMO (Fear of Missing Out),
yang memicu perilaku impulsif (Aini et al., 2024; Adhitya & Reizsa, 2024).

Namun, tingginya aktivitas konsumsi digital ini berdampak pada kondisi finansial Gen Z.
Rendahnya literasi keuangan pada kelompok usia 15-25 tahun berdasarkan SNLIK 2024 (BPS
& OJK) menunjukkan bahwa Gen Z rentan terhadap pengelolaan keuangan yang kurang baik,
termasuk penggunaan pay-later dan pinjaman digital. Fenomena ini diperkuat oleh hasil
penelitian Hidayah, Daulay, dan Kusmilawaty (2025) yang menemukan bahwa FOMO dan akses
pinjaman digital berkontribusi signifikan terhadap impulsive buying di kalangan Gen Z Medan,
dengan kontribusi model sebesar 50,3%. Selain itu, survei menunjukkan 78% responden
pernah melakukan impulsive buying saat midnight sale, dan 64% di antaranya menyesal karena
pembelian tidak sesuai kebutuhan. Kondisi tersebut berdampak langsung pada kesejahteraan
finansial Gen Z, yang tercermin dari rendahnya rasa aman finansial. Data Sun Life Indonesia
(2025) menunjukkan hanya 49% Gen Z yang merasa aman secara finansial, lebih rendah
dibandingkan kelompok usia lain. Kesejahteraan finansial sendiri tidak hanya mencakup aspek
ekonomi, tetapi juga berdampak pada kondisi mental, sosial, dan produktivitas individu
(Osman et al., 2020). Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku
konsumtif flash sale Shopee pada Gen Z di Kota Medan serta dampaknya terhadap
kesejahteraan finansial mereka.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif yang bertujuan untuk
menggambarkan secara mendalam perilaku konsumtif Generasi Z di Kota Medan dalam
konteks flash sale online serta dampaknya terhadap kesejahteraan finansial. Pendekatan
kualitatif dipilih karena mampu mengungkap makna, pengalaman subjektif, serta realitas sosial
informan secara holistik (Creswell, 2014). Metode deskriptif kualitatif digunakan untuk
memahami fenomena sebagaimana adanya tanpa manipulasi variabel, sehingga peneliti dapat
menangkap dinamika psikologis, sosial, dan budaya yang memengaruhi perilaku konsumtif
Generasi Z (Moleong, 2017). Penelitian ini dilaksanakan di Kota Medan, Sumatera Utara, yang
merupakan salah satu kota metropolitan dengan tingkat urbanisasi, aktivitas perdagangan, dan
penetrasi teknologi digital yang cukup tinggi. Kota Medan dipilih karena perkembangan e-
commerce yang pesat, penggunaan internet yang luas, serta tingginya akses masyarakat
terhadap smartphone, terutama di kalangan generasi muda. Kondisi sosial ekonomi
masyarakat Medan yang beragam juga memungkinkan penelitian ini menggambarkan variasi
perilaku konsumtif dan implikasinya terhadap kesejahteraan finansial secara lebih kontekstual
(Sari & Putra, 2022). Selain itu, popularitas flash sale online di kalangan Generasi Z menjadikan
Kota Medan sebagai lokasi yang relevan untuk mengkaji hubungan antara konsumsi digital dan
kondisi finansial individu.

Informan penelitian ditentukan menggunakan teknik purposive sampling, yaitu teknik
penentuan informan berdasarkan kriteria tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian
(Sugiyono, 2019). Informan dalam penelitian ini adalah Generasi Z yang berdomisili di Kota
Medan dan aktif mengikuti flash sale online. Generasi Z didefinisikan sebagai individu yang
lahir pada rentang tahun 1997 hingga 2012 (Dimock, 2019). Kriteria informan utama meliputi
usia 18-27 tahun, berdomisili di Kota Medan, serta memiliki pengalaman berbelanja melalui
flash sale Shopee minimal tiga kali dalam enam bulan terakhir. Informan penelitian terdiri atas
informan kunci, yaitu akademisi bidang ekonomi dan digital marketing; informan utama, yaitu
Generasi Z yang berstatus sebagai mahasiswa, pekerja muda, dan sudah berkeluarga; serta
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informan tambahan, yaitu keluarga informan yang memberikan perspektif pendukung terkait
perilaku konsumtif dan kondisi finansial.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui studi kepustakaan, wawancara mendalam,
observasi partisipatif, dan dokumentasi. Studi kepustakaan digunakan untuk menelaah
literatur yang relevan dengan perilaku konsumtif, flash sale, Generasi Z, dan kesejahteraan
finansial. Wawancara mendalam digunakan untuk menggali persepsi, motivasi, pengalaman,
dan pertimbangan finansial informan dalam mengikuti flash sale online. Observasi partisipatif
dilakukan secara langsung maupun melalui platform e-commerce Shopee untuk memahami
perilaku konsumtif dalam konteks alamiah, sedangkan dokumentasi digunakan sebagai data
sekunder untuk memperkuat hasil wawancara dan observasi. Penggunaan beberapa teknik
pengumpulan data ini dilakukan dengan prinsip triangulasi agar data yang diperoleh lebih
komprehensif dan valid (Moleong, 2017; Silverman, 2016). Data dianalisis secara kualitatif
melalui tiga tahap, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Reduksi data
dilakukan dengan merangkum, memilih, dan memfokuskan data yang relevan dengan tujuan
penelitian. Penyajian data dilakukan dalam bentuk naratif agar pola temuan dapat dipahami
secara sistematis. Selanjutnya, penarikan kesimpulan dilakukan dengan menafsirkan makna
data, menghubungkan temuan dengan fokus penelitian, serta melakukan verifikasi agar
kesimpulan yang dihasilkan sesuai dengan data lapangan. Tahapan analisis ini mengikuti model
Miles dan Huberman sebagaimana dijelaskan dalam Sugiyono (2019), sehingga penelitian
dapat memberikan gambaran yang padat dan terstruktur mengenai perilaku konsumtif flash
sale Shopee serta dampaknya terhadap kesejahteraan finansial Generasi Z di Kota Medan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini menguraikan data yang diperoleh melalui proses penelitian lapangan secara
daring dan terintegrasi melalui observasi digital, wawancara mendalam, serta dokumentasi
pendukung. Fokus penelitian diarahkan pada perilaku konsumtif Generasi Z terhadap program
flash sale Shopee dan dampaknya terhadap kesejahteraan finansial mereka di Kota Medan.
Observasi digital dilakukan pada dua periode flash sale besar Shopee, yaitu “12.12 Harbolnas
Sale” dan “Pay Day Sale”. Observasi tersebut difokuskan pada konten yang dibagikan pengguna,
seperti reels, stories, testimoni belanja, tangkapan layar diskon, bukti pembayaran, serta
aktivitas unboxing. Selain itu, peneliti juga mengamati pola interaksi berupa like, share, dan
komentar terhadap promosi flash sale, termasuk penggunaan kata-kata bernuansa urgensi
seperti “diskon 90%”, “limited edition”, “cuma hari ini”, dan “takut kehabisan” yang
memanfaatkan mekanisme Fear of Missing Out atau FOMO. Hasil observasi menunjukkan
bahwa aktivitas belanja pada periode flash sale tidak hanya menjadi aktivitas ekonomi, tetapi
juga menjadi praktik sosial digital. Mayoritas konten yang ditemukan memperlihatkan ekspresi
emosional berupa rasa senang, bangga, dan antusias setelah memperoleh produk dengan harga
promosi. Tingginya interaksi dalam bentuk like, share, dan komentar menunjukkan bahwa
konten konsumsi memperoleh validasi dari lingkungan pertemanan digital. Fenomena lain
yang menonjol adalah perilaku membagikan bukti transaksi dan jumlah barang yang dibeli.
Praktik ini membentuk social comparison dan social proof, yaitu kondisi ketika individu
terdorong meniru perilaku konsumsi kelompok agar tetap merasa relevan secara sosial.
Dengan demikian, aktivitas belanja tidak lagi semata-mata didasarkan pada fungsi utilitas
barang, tetapi juga berkaitan dengan kebutuhan akan pengakuan sosial.

Dari perspektif kesejahteraan finansial dan sosial, temuan observasi tersebut
menunjukkan adanya potensi kerentanan ekonomi pada kelompok Gen Z. Pembelian yang
didominasi oleh dorongan emosional, tekanan sosial, dan strategi promosi berbasis urgensi
dapat menurunkan kemampuan pengendalian diri finansial (financial self-control) serta
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menghambat praktik pengelolaan keuangan yang sehat, seperti menabung dan merencanakan
pengeluaran. Dalam jangka panjang, perilaku konsumtif impulsif dapat menyebabkan
ketidakseimbangan antara pendapatan dan pengeluaran, meningkatkan risiko stres finansial,
serta menurunkan subjective well-being. Oleh karena itu, desain promosi digital dalam flash sale
tidak hanya memengaruhi keputusan pembelian sesaat, tetapi juga berimplikasi terhadap
stabilitas ekonomi, rasa aman finansial, dan keberfungsian sosial individu. Wawancara
mendalam dilakukan terhadap informan yang terdiri atas informan kunci, informan utama, dan
informan tambahan. Informan kunci adalah Haryaji Catur Putera Hasman, S.E., M.Si., akademisi
bidang Digital Marketing yang memiliki kompetensi dalam perilaku konsumen dan keuangan
digital. Informan utama terdiri atas Zhaqina Anandita atau Kina, Gen Z bekerja berusia 20
tahun; Elma Aulia Fahma Nasution, Gen Z mahasiswa berusia 21 tahun; dan Sylvia Lestari, Gen
Z berkeluarga berusia 25 tahun. Informan tambahan adalah Ibu Nining, orang tua dari Elma,
yang memberikan perspektif keluarga terhadap perilaku konsumtif dan pengelolaan keuangan
anak. Dokumentasi pendukung diperoleh melalui gambar pada saat wawancara dengan
informan.

A

, DLk
Ganfbar 1. lnfor:man Kunci 1

Informan kunci menjelaskan bahwa karakter konsumsi Gen Z sangat berkaitan dengan
kedekatan mereka terhadap dunia digital sejak dini. Media sosial, platform e-commerce, tren
digital, dan rekomendasi influencer menjadi bagian yang kuat dalam membentuk preferensi
konsumsi mereka. Gen Z cenderung memiliki pola belanja cepat, spontan, emosional, serta
dipengaruhi oleh gaya hidup, pengalaman, pencarian identitas, dan validasi diri. Dalam konteks
flash sale, informan kunci menegaskan bahwa mekanisme promosi Shopee bekerja melalui dua
aspek psikologis utama, yaitu scarcity atau kelangkaan dan urgency atau keterbatasan waktu.
Stok terbatas dan durasi promosi yang singkat menciptakan tekanan psikologis yang
mendorong konsumen melakukan pembelian secara impulsif.

S\

Gambar 2. Informan Utma 1

Informan utama pertama, Zhaqgina Anandita, merupakan Gen Z yang telah bekerja dan
aktif mengikuti program flash sale Shopee. Berdasarkan hasil wawancara, pembelian yang
dilakukan saat flash sale lebih banyak didorong oleh keinginan daripada kebutuhan. Ia
mengakui bahwa barang yang dibeli sering kali bukan kebutuhan primer, tetapi tetap dibeli
karena harga murah dan dianggap sayang untuk dilewatkan. Fitur hitung mundur dan label
“stok terbatas” turut memengaruhi keputusannya karena menimbulkan rasa takut kehabisan.
Meskipun demikian, pengalaman belanja sebelumnya membuat informan mulai menyadari
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pentingnya mengatur pengeluaran, terutama setelah pernah mengalami saldo menipis dan
kesulitan mengelola keuangan di akhir bula

Gambar 3. Informan Utama 2

Informan utama kedua, Elma Aulia Fahma Nasution, merupakan mahasiswa yang masih
mengandalkan uang saku dari orang tua. Hasil wawancara menunjukkan bahwa Elma tertarik
mengikuti flash sale terutama pada produk seperti skincare dan barang-barang yang terlihat
menarik melalui media sosial atau rekomendasi teman. la mengakui bahwa timer, batasan stok,
dan diskon besar dapat menimbulkan kepanikan serta dorongan untuk membeli, meskipun
barang tersebut belum tentu dibutuhkan. Dari sisi keuangan, Elma menyatakan bahwa
pembelian berlebih saat flash sale dapat membuat uang bulanan cepat habis, menimbulkan rasa
panik ketika ada kebutuhan mendadak, serta menunjukkan belum adanya dana darurat dan
perencanaan finansial yang konsisten.

Gambar 4. Informan Utama 3

Informan utama ketiga, Sylvia Lestari, merupakan Gen Z yang sudah berkeluarga dan
memiliki satu orang anak. Berbeda dari informan lain, Sylvia cenderung lebih berhati-hati
dalam mengikuti flash sale karena memiliki tanggung jawab terhadap kebutuhan rumah tangga.
la memanfaatkan flash sale untuk memperoleh barang kebutuhan keluarga dengan harga lebih
hemat, seperti kebutuhan bulanan, kebutuhan anak, dan kebutuhan pribadi yang telah
direncanakan. Namun, ia tetap mengakui bahwa pembelian kecil yang dilakukan secara terus-
menerus dapat mengganggu stabilitas keuangan dan mengurangi kemampuan menabung.
Kondisi ini menunjukkan bahwa tanggung jawab keluarga dapat memperkuat kontrol
konsumsi, meskipun godaan promosi tetap berpengaruh.

="

Gambar 5. Informan Tabahan
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Informan tambahan, Ibu Nining, memberikan perspektif keluarga terhadap perilaku
konsumtif anaknya. la memandang kebiasaan belanja daring, khususnya melalui flash sale,
sebagai fenomena yang mengkhawatirkan apabila tidak disertai kontrol diri dan pengelolaan
uang yang baik. Sebagai orang tua, ia memberikan nasihat agar Elma tidak terus-menerus
berbelanja tanpa perencanaan karena dapat membuat uang cepat habis dan menghambat
kebiasaan menabung. Pesan seperti “utamakan fungsi, jangan gengsi” menunjukkan adanya
peran keluarga sebagai kontrol sosial dalam membatasi perilaku konsumtif. Harapan orang tua
adalah agar anak mampu lebih selektif, bijak, dan bertanggung jawab dalam membedakan
kebutuhan dan keinginan.

Analisis Data

Berdasarkan keseluruhan hasil observasi digital dan wawancara, ditemukan pola umum
bahwa perilaku konsumtif Gen Z selama periode flash sale Shopee ditandai oleh tingginya
partisipasi dalam momentum promosi, dominasi pembelian barang non-esensial, keputusan
belanja yang spontan, serta kuatnya pengaruh diskon dan tekanan sosial dalam pengambilan
keputusan. Pola tersebut menunjukkan bahwa flash sale berperan sebagai stimulus situasional
yang memperkuat perilaku konsumtif. Untuk memahami temuan ini, analisis dilakukan dengan
menggunakan teori perilaku konsumtif Sumartono (2002), yang membagi penyebab perilaku
konsumtif ke dalam faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal mencakup motivasi,
harga diri, observasi, proses belajar, kepribadian, dan konsep diri. Dari aspek motivasi, perilaku
pembelian dalam flash sale tidak hanya berorientasi pada kebutuhan dasar, tetapi juga
bergerak pada pemenuhan kebutuhan psikologis seperti kebutuhan sosial, penghargaan diri,
dan aktualisasi diri. Diskon besar, gratis ongkir, dan keterbatasan stok menjadi daya tarik
utama yang mendorong informan melakukan pembelian. Namun, dorongan tersebut sering kali
tidak didasarkan pada kebutuhan yang mendesak, melainkan pada rasa ingin memiliki, rasa
bangga memperoleh barang murah, dan kekhawatiran tertinggal dari kesempatan promosi.

Pada aspek harga diri, pembelian melalui flash sale memberikan kepuasan emosional
karena informan merasa berhasil memperoleh barang dengan harga lebih murah. Akan tetapi,
kepuasan tersebut tidak selalu bertahan lama. Beberapa informan menyatakan adanya rasa
menyesal ketika barang yang dibeli tidak digunakan, tidak sesuai ekspektasi, atau hanya
menjadi pajangan. Pada aspek observasi, perilaku konsumtif terbentuk melalui pengaruh
lingkungan digital, seperti ulasan pembeli, rating produk, jumlah pembeli, rekomendasi teman,
dan konten media sosial. Review dan testimoni berperan sebagai bentuk validasi sosial yang
membuat informan merasa lebih yakin untuk membeli. Pada aspek proses belajar, pengalaman
belanja sebelumnya membentuk cara informan mengelola keputusan pembelian berikutnya.
Informan yang pernah merasa uangnya cepat habis mulai membuat prioritas, menunda
checkout, atau membatasi pengeluaran. Namun, kontrol tersebut belum sepenuhnya konsisten
karena promosi besar tetap dapat memicu pembelian impulsif. Pada aspek kepribadian dan
konsep diri, perilaku konsumtif Gen Z berkaitan dengan karakter digital yang serba cepat,
praktis, dan responsif terhadap tren. Flash sale dipandang sebagai bagian dari gaya hidup Gen
Z karena menawarkan kemudahan, kecepatan, serta pengalaman belanja yang sesuai dengan
budaya digital.

Faktor eksternal meliputi kebudayaan, kelas sosial, kelompok sosial dan referensi, serta
keluarga. Dari aspek kebudayaan, belanja daring telah menjadi budaya konsumsi baru di
kalangan Gen Z. Momentum seperti 12.12 Harbolnas Sale dan Pay Day Sale dipandang bukan
hanya sebagai promosi, tetapi juga sebagai “event” kolektif yang dinantikan. Aktivitas belanja
menjadi bentuk hiburan, partisipasi sosial, dan gaya hidup. Dari aspek kelas sosial, flash sale
menjadi peluang bagi informan untuk memperoleh produk yang dianggap lebih mahal atau
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bermerek dengan harga yang lebih terjangkau. Hal ini memperlihatkan bahwa flash sale dapat
menjembatani keinginan memiliki barang tertentu dengan keterbatasan daya beli. Pada aspek
kelompok sosial dan referensi, teman sebaya, influencer, dan media sosial berpengaruh dalam
membentuk keputusan pembelian. Informan menyatakan adanya kebiasaan saling berbagi
tautan produk, membicarakan barang viral, dan mempertimbangkan rekomendasi orang
terdekat sebelum membeli. Dalam hal ini, kelompok referensi tidak hanya berasal dari figur
publik, tetapi juga dari teman sebaya yang dianggap memiliki pengalaman langsung terhadap
produk. Sementara itu, keluarga berperan sebagai kontrol sosial, terutama melalui teguran,
nasihat, dan arahan agar informan lebih bijak dalam berbelanja. Namun, peran keluarga masih
cenderung bersifat reaktif, yakni muncul setelah perilaku konsumtif terlihat, bukan melalui
edukasi finansial yang sistematis sejak awal.

Analisis selanjutnya menggunakan teori kesejahteraan finansial Netemeyer et al. (2018),
yang mencakup dua dimensi utama, yaitu current money management stress dan expected future
financial security. Pada dimensi stres pengelolaan uang saat ini, hasil penelitian menunjukkan
bahwa sebagian informan mengalami rasa khawatir, tidak nyaman, bahkan menyesal setelah
melakukan pembelian berlebih saat flash sale. Kondisi ini muncul ketika pengeluaran
meningkat, sisa uang bulanan terbatas, atau kebutuhan lain harus ditunda. Informan bekerja
dan mahasiswa mengakui bahwa belanja impulsif dapat mengganggu pengeluaran harian,
sedangkan informan mahasiswa memiliki kerentanan lebih tinggi karena masih bergantung
pada uang saku orang tua. Pada dimensi persepsi keamanan finansial di masa depan, ketiga
informan utama menyadari pentingnya menabung dan merencanakan keuangan jangka
panjang. Namun, perilaku impulsif yang berulang berpotensi menghambat pencapaian tujuan
finansial tersebut. Informan bekerja dan informan yang sudah berkeluarga mulai melakukan
pembatasan pembelian sebagai bentuk pembelajaran, sedangkan informan mahasiswa
mengakui belum memiliki pemahaman dan konsistensi yang kuat dalam perencanaan
keuangan. Dengan demikian, rasa aman finansial Gen Z masih bersifat fluktuatif karena berada
di antara kesadaran untuk mengatur keuangan dan godaan konsumsi instan yang terus
diperkuat oleh lingkungan digital.

Secara keseluruhan, perilaku konsumtif Gen Z dalam flash sale Shopee dipengaruhi oleh
interaksi faktor internal dan eksternal. Faktor internal berupa motivasi emosional, kebutuhan
validasi diri, observasi terhadap lingkungan, proses belajar, kepribadian impulsif, dan konsep
diri digital mendorong pembelian secara spontan. Sementara itu, faktor eksternal berupa
budaya belanja digital, pengaruh teman sebaya, figur referensi di media sosial, kelas sosial, dan
peran keluarga memperkuat normalisasi konsumsi berlebih. Interaksi tersebut berdampak
pada rendahnya pengendalian diri finansial, meningkatnya pengeluaran tidak terencana,
melemahnya kemampuan menabung, serta munculnya stres finansial. Dalam perspektif
kesejahteraan sosial, ketidakstabilan finansial tidak hanya berdampak pada aspek materiil,
tetapi juga pada kualitas hidup, rasa aman, kesehatan psikologis, produktivitas, dan
keberfungsian sosial Gen Z.

Pembahasan

Hasil penelitian ini memiliki keterkaitan dengan penelitian Andy Hakim dan Ahmad
Salman Farid (2025) yang berjudul The Effects of “Fear of Missing Out” (FOMO) in Flash Sale
Business Models: Strategy or Manipulation?. Persamaan kedua penelitian terletak pada
pembahasan mengenai program flash sale dan dampaknya terhadap perilaku konsumen,
khususnya bagaimana strategi promosi mampu memengaruhi keputusan pembelian yang
cenderung impulsif. Perbedaannya, penelitian Andy Hakim dan Ahmad Salman Farid berfokus
pada aspek psikologis seperti FOMO dan kecemasan, sedangkan penelitian ini lebih
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menekankan implikasi finansial dan dampaknya terhadap kesejahteraan finansial Gen Z.
Penelitian ini juga sejalan dengan penelitian Hana Lutfiyah Febriani dan Widiana Indah
Permata (2025) yang berjudul Analisis Perilaku Konsumtif dan Daya Beli Konsumen dalam
Keputusan Pembelian Produk Kecantikan Secara Flash Sale pada Aplikasi Shopee. Kesamaannya
terletak pada pembahasan mengenai perilaku konsumtif dalam program flash sale Shopee dan
bagaimana strategi promosi mendorong keputusan pembelian yang tidak selalu berdasarkan
kebutuhan. Perbedaannya, penelitian tersebut terbatas pada produk kecantikan dan
mahasiswa pada satu universitas tertentu, sedangkan penelitian ini berfokus pada Gen Z di
Kota Medan secara lebih luas serta mengaitkannya dengan kesejahteraan finansial.

Penelitian Yovita dkk. (2025) yang berjudul The Effect of Discount Flash Sale on Online
Impulsive Buying of Mercubaktijaya University Students at Shopee Marketplace juga memiliki
persamaan dengan penelitian ini karena sama-sama membahas pengaruh flash sale Shopee
terhadap pembelian impulsif. Namun, penelitian Yovita dkk. menggunakan pendekatan
kuantitatif sebab-akibat dan tidak membahas dampak jangka panjang terhadap kondisi
keuangan konsumen. Penelitian ini melengkapi celah tersebut dengan menganalisis dampak
perilaku konsumtif terhadap kesejahteraan finansial Gen Z melalui pendekatan kualitatif.
Selain itu, penelitian Sudrajat dkk. (2024) yang berjudul Stream to Shop: Perilaku Belanja Gen Z
pada Social Commerce dan Apa yang Paling Memikat Mereka memiliki kesamaan dalam melihat
bagaimana promosi dan fitur platform memengaruhi keputusan konsumsi Gen Z. Namun,
penelitian tersebut membahas social commerce secara umum, sedangkan penelitian ini secara
spesifik meneliti flash sale Shopee dan dampaknya terhadap kesejahteraan finansial Gen Z di
Kota Medan. Penelitian Oryza Sativa (2024) yang berjudul Budaya Berbelanja Online Generasi Z
dan Generasi Milenial juga relevan karena sama-sama membahas perilaku belanja Gen Z dalam
konteks digital. Perbedaannya, penelitian tersebut membandingkan dua generasi dan berfokus
pada produk fashion, sedangkan penelitian ini hanya berfokus pada Gen Z dan implikasi
finansial dari perilaku konsumtif.

Penelitian Junaedi dkk. (2023) yang berjudul Pengaruh Platform E-Commerce terhadap
Perilaku Konsumen Gen-Z memiliki kesamaan karena membahas kecenderungan perilaku
impulsif Gen Z dalam platform e-commerce, termasuk peran flash sale sebagai stimulus
konsumsi. Perbedaannya, penelitian tersebut berbasis studi pustaka tanpa data lapangan dan
tidak mengaitkan perilaku konsumtif dengan kesejahteraan finansial. Sementara itu, penelitian
Azizah dan Indrawati (2022) yang berjudul The Influences of Flashsale Promotion on Shopping
Enjoyment and Impulse Buying of Shopee Consumers Indonesia sama-sama menempatkan flash
sale Shopee sebagai strategi promosi yang memicu pembelian impulsif. Namun, penelitian
tersebut berfokus pada shopping enjoyment, sedangkan penelitian ini menambahkan dimensi
kesejahteraan finansial untuk melihat dampak perilaku konsumtif terhadap stabilitas
keuangan Gen Z di Kota Medan.

Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan penelitian ini terletak pada masih terbatasnya literatur yang mengkaji
perilaku konsumtif digital dalam perspektif kesejahteraan sosial. Sebagian besar literatur yang
digunakan masih berfokus pada aspek ekonomi dan keuangan, seperti peningkatan penjualan,
impulse buying, daya beli, serta dampaknya terhadap kondisi finansial individu. Kajian yang
secara khusus menghubungkan perilaku konsumtif dalam flash sale dengan kesejahteraan
sosial masih relatif terbatas. Padahal, perilaku konsumtif di era digital tidak hanya berdampak
pada stabilitas ekonomi pribadi, tetapi juga memengaruhi pola relasi sosial, gaya hidup,
tekanan sosial digital seperti FOMO, kesehatan psikologis, serta kualitas kesejahteraan individu
secara menyeluruh. Keterbatasan tersebut menunjukkan adanya celah akademik yang masih
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perlu dikembangkan, terutama dalam memahami dinamika konsumsi digital sebagai bagian
dari perubahan sosial masyarakat modern. Dengan demikian, penelitian ini memberikan
kontribusi awal dalam melihat flash sale bukan hanya sebagai strategi pemasaran atau pemicu
pembelian impulsif, tetapi juga sebagai fenomena sosial-ekonomi yang memiliki implikasi
terhadap kesejahteraan finansial dan sosial Gen Z. Penelitian selanjutnya dapat memperluas
kajian pada konteks sosial yang lebih beragam, jumlah informan yang lebih luas, atau wilayah
penelitian yang berbeda agar pemahaman mengenai hubungan antara konsumsi digital,
perilaku konsumtif, dan kesejahteraan finansial dapat diperoleh secara lebih komprehensif.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumtif Generasi Z di
Kota Medan dalam mengikuti flash sale Shopee terbentuk melalui dorongan psikologis, sosial,
dan digital yang saling berkaitan, terutama melalui diskon besar, keterbatasan waktu, stok
terbatas, pengaruh media sosial, rekomendasi lingkungan, serta rasa takut tertinggal atau
FOMO. Temuan utama penelitian ini menunjukkan bahwa flash sale tidak hanya berperan
sebagai strategi pemasaran, tetapi juga membentuk pola kerentanan konsumsi digital, yaitu
kondisi ketika promosi digital mendorong pembelian cepat, berulang, dan tidak selalu
berdasarkan kebutuhan prioritas sehingga melemahkan kontrol diri finansial Gen Z.
Dampaknya terlihat pada meningkatnya pengeluaran tidak terencana, berkurangnya
kemampuan menabung, terganggunya pengelolaan anggaran, munculnya penyesalan setelah
berbelanja, serta meningkatnya stres finansial yang turut berimplikasi pada kesejahteraan
sosial, seperti tekanan psikologis, produktivitas, dan kemampuan menjalankan peran sosial.
Penelitian ini memiliki keterbatasan pada jumlah informan yang terbatas, lokasi penelitian
yang hanya berfokus di Kota Medan, serta pendekatan kualitatif yang belum mengukur
hubungan antarvariabel secara statistik. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya disarankan
melibatkan informan yang lebih beragam, memperluas lokasi penelitian, serta menggunakan
pendekatan kuantitatif atau metode campuran agar hubungan antara flash sale, perilaku
konsumtif, FOMO, literasi keuangan, dan kesejahteraan finansial dapat dianalisis lebih
komprehensif. Penulis menyampaikan terima kasih kepada pembimbing, informan penelitian,
serta pihak akademik yang telah memberikan arahan dan dukungan dalam proses penyusunan
penelitian ini.
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