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ABSTRAK

Rizky Septiana Pengaruh Influencer, Fear of Missing Out, dan Diskon
terhadap Pembelian Impulsif Produk Viral oleh Pengguna TikTok (Studi pada
Generasi Z di Kecamatan Mojo Kabupaten Kediri)

Kata kunci: Influencer, Fear of Missing Out, Diskon, Pembelian Impulsif, TikTok,
Generasi Z

TikTok merupakan platform media sosial yang tengah populer pada kalangan
Generasi Z dan menjadi sarana dalam menyebarkan tren. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh influencer, fear of missing out, dan
diskon terhadap pembelian impulsif produk viral oleh pengguna TikTok, dengan
fokus pada Generasi Z di Kecamatan Mojo Kabupaten Kediri. Pendekatan pada
penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik kausal untuk
mengetahui hubungan sebab-akibat antara variabel dependen dan independen.
Populasi penelitian ini adalah pengguna aktif TikTok yang termasuk dalam
kelompok Generasi Z di Kecamatan Mojo dengan sampel sebanyak 40 responden
yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini meliputi uji asumsi klasik, analisis regresi linier
berganda, koefisien determinasi (R?), serta uji hipotesis (uji t dan uji F).
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa secara parsial
dan simultan variabel influencer (X1), fear of missing out (X2), dan diskon (X3)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif produk viral.
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BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Teknologi kini berkembang dan berubah dengan pesat, inovasi-inovasi
baru pada teknologi mengubah dan memengaruhi gaya hidup masyarakat
dalam berbagai bidang, seperti bekerja, berkomunikasi, berbelanja, serta
berbagai bidang kehidupan masyarakat sehari-hari lainnya. Dalam hal
berbelanja, perkembangan teknologi telah mengubah perilaku konsumen, hal
ini terlihat dari kecenderungan konsumen dalam berbelanja yang lebih memilih

melalui platform online dari pada toko offline (Laeli & Prabowo, 2022).

Perkembangan teknologi membawa fungsi baru bagi media sosial, yang
kini tidak lagi terbatas sebagai media hiburan dan komunikasi saja, melainkan
juga sebagai sarana bagi suatu bisnis untuk menjangkau target yang lebih luas
dan berkomunikasi secara langsung dengan konsumen melalui sajian konten
yang menarik (Shpautra et al., 2024). Media sosial telah menjadi platform
utama tempat konsumen menemukan, meneliti dan memutuskan untuk
membeli produk (Purnomo et al., 2024). Di antara berbagai platform media
sosial, TikTok turut mengalami perkembangan tersebut, yang saat ini juga
termasuk salah satu platform dengan penggunaan tertinggi di Indonesia. Data
pada gambar berikut ini menyajikan tingkat penggunaan berbagai platform
media sosial di Indonesia berdasarkan hasil survei oleh We Are Social per-

Januari 2024.
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Gambar 1. 1 Platform Media Sosial yang Paling Banyak Digunakan di
Indonesia
Sumber: (We Are Social, 2024)

Gambar 1.1 menunjukkan bahwa platform TikTok berada di urutan
keempat sebagai aplikasi media sosial dengan tingkat penggunaan yang cukup
tinggi di Indonesia, di bawah WhatsApp, Instagram, dan Facebook. Pengguna
TikTok semakin meningkat pada pertengahan tahun 2020, hal ini dipicu oleh
para influencer yang membuat konten-konten edukatif dan berhasil menarik
minat berbagai kalangan (Putri et al., 2024). Semakin banyaknya peningkatan
pengguna internet dan media sosial, keadaan ini memberikan peluang bagi para
pelaku usaha untuk mengenalkan produk yang mereka tawarkan (Tuhumena et
al., 2024). Sebagai aplikasi yang masih baru dibandingkan dengan aplikasi
media sosial yang lebih dulu populer seperti Instagram dan Facebook, TikTok
menarik perhatian pengguna karena berbagai macam konten singkatnya yang

unik dan mudah viral.

TikTok merupakan salah satu platform social commerce, yang dimana
platform tersebut menggabungkan antara konsep media sosial yang
menyajikan berbagai jenis konten video, dengan konsep e-commerce yang
digunakan untuk jual beli suatu produk atau layanan hingga transaksi
pembayaran (Putri & Fikriyah, 2023). Melalui hal tersebut, pengguna dapat
menemukan produk-produk yang dipromosikan melalui konten video dalam
satu aplikasi yang sama, serta dapat langsung melakukan pembelian dan

menyelesaikan transaksi pembayaran tanpa harus meninggalkan aplikasi.



Platform media sosial seperti TikTok berperan penting dalam
memengaruhi perilaku pembelian impulsif, melalui fitur video pendek yang
menarik dan interaktif, TikTok dapat digunakan oleh brand dan pemasar dalam
memberikan pengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian oleh
konsumen (Kurnia & Jauhari, 2024). Konten yang kreatif dengan tampilan
visual yang menarik beserta efek musik, akan semakin meningkatkan daya
tarik konten untuk menarik perhatian pengguna platform TikTok. Pada
kalangan Generasi Milenial dan Generasi Z sebagai pengguna media sosial,
mereka memiliki pilihan tersendiri terhadap penggunaan platform media sosial
untuk mengakses konten yang sesuai minat dan sesuai dengan tren terkini. Di
bawah ini merupakan gambar media sosial favorit Generasi Milenial dan

Generasi Z di Indonesia.
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Gambar 1. 2 Media Sosial Favorit Gen Z dan Milenial di Indonesia
Sumber: (Ahdiat, 2024)

Merujuk pada data gambar 1.2, Instagram dan Facebook menjadi platform
media sosial yang paling disukai oleh Generasi Z. Namun, TikTok juga
memiliki pangsa pengguna yang cukup besar di kalangan Generasi Z yaitu
sebesar 46,84%. Sementara itu, untuk Generasi Milenial platform yang paling
disukai adalah Facebook dan Youtube, sedangkan TikTok memiliki pangsa
pengguna sebesar 31,72%, lebih rendah dibandingkan dengan Generasi Z. Hal



ini menunjukkan perbedaan preferensi di kalangan Generasi Milenial dan
Generasi Z bahwa TikTok memiliki daya tarik yang lebih besar di kalangan
Generasi Z. Data tersebut dapat mengindikasikan adanya potensi besar
platform TikTok dalam memengaruhi generasi Z, terutama dalam konteks
perilaku konsumtif terkait produk viral, yang ditunjukkan oleh ketertarikan dan
minat Generasi Z untuk terlibat dengan konten produk ataupun tren saat ini
pada platform TikTok. Perilaku konsumtif tersebut cenderung dilakukan untuk
memenuhi kepuasan tidak rasional mereka, yang pada akhirnya dapat
menimbulkan tindakan pembelian impulsif dan pemborosan (Oktaviani et al.,

2023).

Tindakan pembelian impulsif terjadi pada saat konsumen melakukan suatu
pembelian tanpa perencanaan dan secara spontan (Lavenia & Erdiansyah,
2022). Sering kali pembelian impulsif terjadi karena dorongan emosional
seperti  keinginan untuk membeli suatu produk tertentu tanpa
mempertimbangkan kebutuhan yang mendesak. Pada Generasi Z, pembelian
impulsif dapat terjadi karena mereka cenderung tertarik untuk mengikuti tren
produk yang sedang populer. Pembelian impulsif oleh pengguna aplikasi
TikTok terjadi karena adanya dorongan produk-produk viral pada platform
tersebut (Putri & Fikriyah, 2023).

Fenomena influencer pada media sosial yang sedang populer saat ini,
sangat memengaruhi perilaku konsumsi masyarakat, hal ini karena gaya hidup
masyarakat yang mengutamakan status sosial menjadikan masyarakat
cenderung mengikuti tren terkini yang dipopulerkan oleh influencer (Surbakti
et al., 2022). Ketika suatu tren muncul, produk dapat dengan mudah menjadi
viral karena antusiasme masyarakat yang tinggi membuat mereka tertarik untuk
mencoba dan berbagi pengalaman. Saat ini, influencer sering kali berperan
sebagai panutan bagi Generasi Z dalam berbagai bidang, seperti gaya
berpakaian, kecantikan, perjalanan, makanan, hingga hiburan, sehingga hal
tersebut menyebabkan Generasi Z sering kali mengikuti gaya hidup dan tren

dari influencer yang mereka idolakan atau ikuti (Nisa & Wijayani, 2024).



Influencer merupakan seseorang yang memiliki kemampuan dalam
memengaruhi orang lain untuk melakukan keputusan pembelian melalui
rekomendasi dan pengalaman yang mereka bagikan (Maulana et al., 2021).
Influencer dapat memengaruhi konsumen dengan cara membuat konten berupa
tutorial atau review produk yang menarik secara visual, dengan tujuan untuk
mendorong konsumen agar mencoba produk yang ditampilkan pada konten
tersebut (Irawan et al.,, 2024). Melalui konten yang menarik dan relevan,
influencer dapat menarik perhatian pengikutnya, dan menciptakan ketertarikan
pada pengikutnya terhadap produk yang dipromosikan. Selain itu, melalui
interaksi yang konsisten, seorang influencer dapat menjalin kedekatan dengan
pengikutnya, sehingga rekomendasi dari influencer akan lebih meyakinkan dan
berpengaruh terhadap keputusan konsumen. Pengikut akan merasa terdorong
untuk melakukan pembelian impulsif ketika terdapat rekomendasi dari
influencer dengan kredibilitas tinggi yang dapat meningkatkan kepercayaan

mereka terhadap produk yang direkomendasikan (Kurnia & Jauhari, 2024).

Di samping influencer, perilaku pembelian impulsif juga dapat
dipengaruhi oleh adanya fenomena FoMO atau rasa takut tertinggal tren.
FoMO adalah bentuk kecemasan yang timbul akibat rasa takut tertinggal saat
melihat orang lain mengalami hal-hal yang tidak biasa, meskipun diri sendiri
tidak merasakannya (Asyifa et al., 2024). Perkembangan FoMO sejalan dengan
meningkatnya penggunaan sosial media, yang memungkinkan Generasi Z
dapat terus melihat dan mengikuti aktivitas ataupun pengalaman orang lain.
Tingginya tingkat FoMO membuat konsumen cenderung lebih mudah
terpengaruh untuk melakukan pembelian terhadap produk viral tanpa

mempertimbangkan kebutuhan mereka yang sebenarnya (Rizky et al., 2024).

Adanya diskon juga sering kali menjadi pemicu dalam perilaku pembelian
impulsif (Rusni & Solihin, 2022). Untuk menarik minat konsumen dalam
berbelanja, memberikan potongan harga dapat menjadi strategi yang efektif.
Diskon merupakan pengurangan harga langsung pada produk tertentu dan
dalam periode tertentu yang diberikan oleh penjual kepada pembeli (Razali et
al., 2022). Secara umum, produk yang mudah ditemukan di pasaran, tersedia

dengan harga yang terjangkau, serta kualitas yang baik menjadi pilihan utama



bagi konsumen (Haris et al., 2021). Adanya diskon akan mendorong pembelian
oleh konsumen karena merasa harga yang lebih terjangkau, terutama apabila
terdapat produk viral yang dipromosikan dengan diskon. Promosi diskon yang
terbatas pada platform TikTok dapat memicu urgensi pada konsumen untuk
segera melakukan pembelian sebelum masa penawaran berakhir (Kurnia &

Jauhari, 2024).

Beberapa penelitian terdahulu, tidak banyak yang mengaitkan antara
ketiga variabel bebas atau independent yaitu influencer, Fear of Missing Out
(FoMO), dan diskon sebagai variabel yang memengaruhi pembelian impulsif,
khususnya dalam konteks produk viral di TikTok. Seperti pada studi oleh Rizky
et al. (2024) yang hanya memfokuskan pada pengaruh Fear of Missing Out
(FoMO) terhadap perilaku konsumen dalam pembelian produk viral, namun
tidak mengaitkannya dengan pengaruh influencer dan diskon. Penelitian lain
oleh Surbakti et al. (2022) yang mengkaji keterkaitan antara influencer,
lifestyle, dan brand image terhadap impulse buying, tidak menyertakan variabel
bebas FoMO dan diskon pada penelitiannya. Selain itu, penelitian oleh
Shpautra et al. (2024) mengenai shopping lifestyle, influencer, dan diskon
harga terhadap impulse buying, juga tidak mencakup pengaruh variabel bebas
FoMO. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat celah untuk meneliti pengaruh
ketiga variabel bebas tersebut khusunya dalam konteks pembelian impulsif

produk viral.

Istilah viral merujuk pada penyebaran suatu pesan dengan sangat cepat dan
memiliki jangkauan yang luas (Subagyo et al., 2021). Dalam konteks
pemasaran, produk viral merupakan suatu produk yang sedang tren atau
populer dengan penyebarannya yang cepat melalui media sosial seperti
Instagram, TikTok, atau YouTube (Rizky et al., 2024). Produk viral ini tidak
terbatas pada satu kategori produk saja, melainkan dapat berupa produk
makanan, minuman, fashion, hingga kosmetik. Algoritma TikTok yang
memungkinkan konten dapat tersebar dengan cepat dan luas akan memperbesar
kemungkinan konten suatu produk menjadi viral hanya dalam hitungan jam
atau hari, sehingga produk yang tengah viral dapat dengan mudah muncul di

beranda pengguna.



Dalam studi ini peneliti memilih Generasi Z yang menggunakan TikTok di
Kecamatan Mojo sebagai fokus utama. Generasi ini terdiri dari individu yang
terlahir antara tahun 1997 sampai 2012, dan kerap dikenal sebagai digital
native. Hal ini karena Generasi Z terlahir dan tumbuh seiring dengan
berkembangnya teknologi digital yang pesat, yang berarti sejak dini mereka
sudah terbiasa dengan teknologi dan media sosial (Rizky et al., 2024). Sebagai
digital native, Generasi Z cenderung terpengaruh oleh konten-konten yang
mereka lihat pada media sosial. Selain itu, kemampuan mereka dalam
mendapatkan informasi dan beradaptasi dengan tren baru akan menjadikan
mereka mudah terpengaruh oleh konten yang viral di media sosial, khususnya

pada konten mengenai suatu produk viral.

Pemilihan subjek penelitian pada Generasi Z yang menggunakan platform
TikTok di Kecamatan Mojo ini didasarkan pada hasil observasi pada beberapa
Generasi Z di Kecamatan Mojo yang memaparkan bahwa beberapa di antara
mereka belum banyak yang menyadari bagaimana influencer memengaruhi
mereka dalam melakukan pembelian impulsif, karena beberapa di antara
mereka menganggap konten rekomendasi atau review produk oleh influencer
hanya sebagai sekedar saran. Beberapa Generasi Z belum sepenuhnya
menyadari bahwa fenomena Fear of Missing Out (FoOMO) yang mucul akibat
perasaan takut karena tidak terlibat dalam tren yang sedang berlangsung, dapat
mendorong mereka melakukan pembelian secara impulsif. Selain itu, beberapa
generasi Z mengungkapkan bahwa terdapatnya potongan harga atau diskon
yang disampaikan dengan tampilan visual yang menarik pada platform Tik Tok
serta terbatasnya masa penawaran dapat menciptakan rasa urgensi dalam
melakukan pembelian, yang dimana hal ini juga dapat memengaruhi perilaku

pembelian impulsif mereka.

Merujuk pada pemaparan latar belakang di atas dan untuk memperjelas
ruang lingkup dan fokus penelitian, maka peneliti tertarik untuk mengkaji
pengaruh dari variabel influencer, Fear of Missing Out (FoMO), dan diskon
terhadap pembelian impulsif, khususnya dalam konteks produk viral. Subjek
penelitian ini difokuskan pada pengguna TikTok dari kalangan Generasi Z di

Kecamatan Mojo. Oleh karenanya, penelitian ini dilakukan berdasarkan judul



yang telah ditetapkan oleh peneliti yaitu “Pengaruh Influencer, Fear of
Missing Out, dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif Produk Viral oleh
Pengguna TikTok (Studi pada Generasi Z di Kecamatan Mojo)”.

B. Rumusan Masalah

Dengan mengacu pada uraian latar belakang di atas, rumusan masalah
dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Apakah influencer berpengaruh terhadap pembelian impulsif produk viral
oleh pengguna TikTok pada kalangan Generasi Z di Kecamatan Mojo?

2. Apakah Fear of Missing Out berpengaruh terhadap pembelian impulsif
produk viral oleh pengguna TikTok pada kalangan Generasi Z di
Kecamatan Mojo?

3. Apakah diskon berpengaruh terhadap pembelian impulsif produk viral
oleh pengguna TikTok pada kalangan Generasi Z di Kecamatan Mojo?

4. Apakah influencer, Fear of Missing Out, dan diskon secara bersama-sama
berpengaruh terhadap pembelian impulsif produk viral oleh pengguna
TikTok pada kalangan Generasi Z di Kecamatan Mojo?

C. Tujuan Penelitian

Dengan merujuk pada rumusan masalah di atas, berikut adalah tujuan dari
penelitian ini:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh influencer terhadap
pembelian impulsif produk viral oleh pengguna TikTok pada kalangan
Generasi Z di Kecamatan Mojo.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Fear of Missing Out
terhadap pembelian impulsif produk viral oleh pengguna TikTok pada
kalangan Generasi Z di Kecamatan Mojo.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh diskon terhadap pembelian
impulsif produk viral oleh pengguna TikTok pada kalangan Generasi Z di

Kecamatan Mojo.



4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara bersama-sama antara
variabel influencer, Fear of Missing Out, dan diskon terhadap pembelian
impulsif produk viral oleh pengguna TikTok pada kalangan Generasi Z di

Kecamatan Mojo.

D. Manfaat Penelitian

Berdasarkan tujuan tersebut, maka penelitian ini diharapkan dapat

memberikan manfaat sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis

Diharapkan hasil studi ini memberikan kontribusi sebagai bahan
referensi serta memperluas wawasan bagi peneliti lain dan para pembaca.
Selain itu, studi ini diharapkan turut berkontribusi dalam pengembangan
ilmu manajemen pemasaran, khususnya dalam memahami perilaku
konsumen yang fokus pada influencer, Fear of Missing Out, dan diskon

dalam konteks pembelian impulsif.
2. Manfaat Praktis

Temuan dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi dasar
pertimbangan, sumber rujukan, dan masukan strategis untuk perusahaan
yang bergerak di bidang social commerce dalam menyusun strategi
pemasarannya, khususnya dalam memanfaatkan pengaruh influencer dan
Fear of Missing Out (FOMO) serta dengan menyediakan penawaran diskon

untuk meningkatkan pembelian oleh konsumen.
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