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RINGKASAN 

Retno Ngesti Agustin: Pengaruh Influencer, Fear Of Missing Out, Online Review, 

Dan Flash Sale Terhadap Impulsive Buying Generasi Z Pengguna Tiktok Shop Di 

Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk 

Kata Kunci : Influencer, Fear Of Missing Out, Online Review, Flash Sale, 

Impulsive Buying 

 Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pesatnya perkembangan teknologi 

digital yang menjadikan media sosial sebagai platform social commerce. TikTok 

Shop menjadi salah satu platform belanja yang banyak digunakan oleh Generasi Z 

melalui berbagai strategi pemasaran, seperti influencer, fear of missing out (FoMO), 

online review, dan flash sale, yang diduga dapat mendorong terjadinya impulsive 

buying. 

Permasalahan dalam penelitian ini adalah: (1) Apakah influencer berpengaruh 

terhadap impulsive buying Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan 

Tanjunganom Kabupaten Nganjuk? (2) Apakah FoMO berpengaruh terhadap 

impulsive buying? (3) Apakah online review berpengaruh terhadap impulsive 

buying? (4) Apakah flash sale berpengaruh terhadap impulsive buying? (5) Apakah 

influencer, FoMO, online review, dan flash sale secara simultan berpengaruh 

terhadap impulsive buying? 

 Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan kausal. 

Sampel penelitian berjumlah 105 responden yang dipilih menggunakan teknik 

purposive sampling. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis 

menggunakan IBM SPSS Statistics 25 dengan analisis regresi linier berganda, uji t, 

uji F, dan koefisien determinasi. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa influencer, FoMO, dan flash sale 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying, sedangkan online 

review tidak berpengaruh signifikan. Secara simultan, keempat variabel 

berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Nilai Adjusted R Square sebesar 

0,372 menunjukkan bahwa sebesar 37,2% variasi impulsive buying dapat dijelaskan 

oleh influencer, FoMO, online review, dan flash sale, sedangkan sisanya 

dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. 

 Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan kepada pelaku bisnis agar 

mengoptimalkan penggunaan influencer, menciptakan strategi pemasaran yang 

memanfaatkan FoMO secara tepat, serta menyelenggarakan program flash sale 

yang menarik. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lain 

yang berpotensi memengaruhi impulsive buying sehingga diperoleh hasil penelitian 

yang lebih komprehensif. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Dewasa ini, pesatnya perkembangan dan traformasi teknologi yang terjadi 

saat ini telah menghadirkan berbagai inovasi yang berdampak signifikan 

terhadap perubahan gaya hidup masyarakat dalam berbagai aspek, seperti 

bekerja, berkomunikasi, berbelanja, serta menjalankan aktivitas sehari-hari. 

Perekembangan digital tersebut membawa implikasi besar terhadap reposisi 

fungsi media sosial di era modern. Tidak lagi sekadar medium bertukar pesan 

dan pemuas kebutuhan hiburan, platform digital ini telah diadopsi menjadi 

instrumen strategis korporasi untuk memperluas penetrasi pasar dan menjalin 

keterikatan langsung dengan target audiens secara real-time. Dalam perspektif 

konsumen, kehadiran media sosial saat ini bertindak sebagai kompas utama 

dalam proses pencarian referensi, penilaian produk, hingga finalisasi tindakan 

belanja. 

Platform media sosial yang mengalami pertumbuhan pesat salah satunya 

adalah TikTok. Hasil survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara 

Internet Indonesia (APJII) pada tahun 2025 menunjukkan bahwa TikTok 

menjadi media sosial yang paling sering diakses di Indonesia. 

 

Gambar 1. 1 Survei Penetrasi dan Perilaku Pengguna Internet  

Indonesia Tahun 2025 

Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), 2025 

Dominasi TikTok sebagai media sosial yang paling sering diakses 

terlihat jelas melalui angka 35,17% pada data tersebut. Tren kenaikan 

jumlah pengguna ini telah berlangsung secara konsisten sejak pertengahan 
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2020, didorong oleh kontribusi para influencer dalam menyajikan konten 

yang edukatif sekaligus menarik (Cindya et al., 2023). Kemampuan TikTok 

dalam menyajikan video singkat yang kreatif dan mudah viral memberikan 

keunggulan kompetitif dibandingkan platform pendahulunya seperti 

Instagram dan Facebook. Dinamika ini secara langsung membuka peluang 

strategis bagi para pelaku usaha untuk memperluas jangkauan promosi 

mereka di platform digital. 

Keberhasilan pemanfaatan media digital sangat dipengaruhi oleh 

distribusi infrastruktur internet yang merata di setiap daerah. Jawa Timur 

merupakan salah satu wilayah strategis dengan profil pengguna internet 

yang sangat signifikan di tingkat nasional. Sebaran penetrasi jaringan dan 

kontribusi wilayah ini terhadap lingkungan digital di Indonesia dipaparkan 

secara rinci pada Gambar 1.2 di bawah ini. 

  

    

Gambar 1. 2 Tingkat Penetrasi Internet Berdasarkan  

Pulau Besar dan Provinsi di Indonesia 

Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), 2025 

Gambar tersebut menunjukkan bahwa Provinsi Jawa Timur 

mencatatkan tingkat penetrasi internet sebesar 82,19% dengan kontribusi 

nasional yang signifikan mencapai 15,43% (APJII, 2025). Besarnya angka 

tersebut mencerminkan tingginya keterlibatan digital masyarakat di wilayah 

tersebut dalam kehidupan sehari-hari. Kondisi ini memberikan landasan 

kuat bahwa penduduk Jawa Timur, termasuk di Kecamatan Tanjunganom, 

Kabupaten Nganjuk, memiliki aksesibilitas yang luas terhadap berbagai 

platform digital. Hal tersebut menjadikan wilayah ini sangat relevan sebagai 
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lokasi penelitian guna menganalisis perilaku pengguna TikTok secara 

mendalam. 

Transformasi TikTok menjadi platform social commerce strategis 

memadukan konten visual kreatif dengan kemudahan transaksi dalam satu 

ekosistem digital. Perpaduan fitur video pendek, efek musik, dan layanan 

belanja instan memungkinkan pemasar membangun daya tarik visual yang 

secara langsung memicu perilaku pembelian impulsif (impulsive buying). 

Efisiensi proses transaksi tanpa perpindahan aplikasi merupakan faktor 

krusial yang mendorong tindakan konsumsi spontan masyarakat. Data 

APJII tahun 2025 mempertegas fenomena ini dengan menempatkan 

Generasi Z sebagai basis pengguna dominan yang mencapai angka 42,27%. 

Karakteristik kelompok ini yang sangat adaptif terhadap tren namun 

emosional dalam mengambil keputusan menciptakan pola konsumsi yang 

sering kali tidak rasional akibat paparan konten viral. 

Kecenderungan perilaku konsumsi tersebut diprediksi 

merepresentasikan kondisi Generasi Z di Kecamatan Tanjunganom, 

Kabupaten Nganjuk, mengingat wilayah ini memiliki aksesibilitas digital 

yang mumpuni. Tingginya penetrasi internet di Jawa Timur yang 

didominasi oleh kelompok usia produktif memberikan indikasi bahwa 

remaja dan dewasa muda di Tanjunganom juga terpapar secara intensif 

terhadap stimulasi belanja di TikTok Shop. Hal tersebut mendasari urgensi 

untuk meneliti lebih lanjut mengenai sejauh mana dorongan emosional dan 

konten viral memengaruhi keputusan pembelian spontan pada masyarakat 

lokal di wilayah tersebut. 

Secara teoretis, perilaku belanja spontan yang dipicu oleh stimulasi 

platform digital tersebut dikenal sebagai pembelian impulsif . Tindakan 

belanja spontan (impulsive buying) merefleksikan manifestasi perilaku 

pelanggan yang terjadi seketika tanpa didahului oleh skema perencanaan 

atau evaluasi logis yang matang. Perilaku ini terjadi ketika individu 

merasakan dorongan tiba-tiba untuk membeli suatu produk yang menarik 

perhatian, meskipun produk tersebut tidak termasuk dalam kebutuhan yang 

mendesak  
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Generasi Z menunjukkan kecenderungan pembelian impulsif yang lebih 

tinggi akibat dorongan kuat untuk mengikuti tren populer di media sosial. 

Pemanfaatan TikTok Shop memperkuat kecenderungan tersebut melalui 

integrasi konten hiburan dan fitur belanja dalam satu platform. Konten video 

pendek, ulasan pengguna, serta promosi menarik di dalamnya mampu 

menciptakan stimulasi emosional yang mendorong pengguna melakukan 

transaksi secara spontan (Putri & Fikriyah, 2023). 

Fenomena influencer di media sosial saat ini memegang kendali besar 

terhadap pola konsumsi masyarakat melalui validasi gaya hidup dan tren 

digital (Sujana et al., 2023). Individu dengan basis pengikut besar ini 

memiliki kemampuan untuk memengaruhi keputusan belanja melalui pesan, 

ulasan produk, serta konten visual yang dirancang secara persuasif (Putri & 

Fikriyah, 2023). Generasi Z sering kali menjadikan sosok influencer sebagai 

panutan utama dalam mengadopsi tren pakaian, makanan, hingga hiburan 

melalui perilaku imitasi. Peran strategis influencer bukan sekadar sebagai 

penyampai informasi, melainkan sebagai penggerak emosional yang 

mampu memicu tindakan pembelian tanpa rencana. Studi terdahulu 

menunjukkan adanya perbedaan hasil terkait pengaruh variabel ini; 

penelitian oleh Septiana et al., (2025) menyatakan bahwa influencer 

berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, sementara temuan 

Nurmalasari et al., (2025) justru menunjukkan hasil yang tidak signifikan. 

Kecemasan sosial dalam bentuk Fear of Missing Out (FoMO) muncul 

sebagai respons psikologis yang signifikan akibat paparan tren yang 

digerakkan oleh para influencer tersebut. Kondisi psikologis tersebut 

memaksa pengguna untuk senantiasa terpaku pada jagat maya demi 

mengeliminasi kecemasan akan hilangnya momen penting atau keseruan 

yang sedang dilewati oleh orang lain Rizky et al., (2024). Perasaan takut 

kehilangan momen memicu individu untuk memantau informasi secara 

kompulsif dan cenderung melakukan pembelian produk viral demi menjaga 

pengakuan serta status sosial (Fauziah et al., 2025). Dorongan psikologis 

untuk menghindari isolasi sosial ini memiliki keterkaitan erat dengan 

tindakan belanja yang tidak terencana di platform digital. Hasil penelitian 
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yang dilakukan oleh Utomo et al. (2025) menunjukkan bahwa FoMO 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying, 

namun perspektif berbeda ditunjukkan oleh Tondang & Dwita (2025) yang 

menyatakan bahwa variabel tersebut tidak memiliki pengaruh signifikan.  

Online review selanjutnya hadir sebagai instrumen informasi krusial 

yang memperkuat munculnya perilaku belanja spontan di platform digital. 

Komunikasi elektronik berupa testimoni dan video unboxing di platform 

TikTok mampu meningkatkan kepercayaan serta rasa penasaran calon 

konsumen secara instan Putri & Fikriyah (2023). Kekuatan narasi dalam 

ulasan daring tersebut berfungsi sebagai validator kualitas produk yang 

membantu pelanggan memastikan nilai barang sebelum melakukan 

transaksi tanpa perencanaan. Hasil penelitian terkait variabel ini juga 

menunjukkan perbedaan temuan; Gibran & Juliandara (2025) menyatakan 

adanya pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying, namun 

Lutfiana (2024) justru menunjukkan hasil yang bertolak belakang. 

Flash sale menjadi faktor pendorong eksternal lainnya yang turut 

memicu munculnya perilaku pembelian impulsif melalui penciptaan urgensi 

psikologis. Strategi promosi ini dilakukan dengan menawarkan potongan 

harga dalam jangka waktu yang sangat terbatas guna memaksa konsumen 

segera melakukan transaksi sebelum periode promosi berakhir. Platform 

TikTok Shop memanfaatkan metode ini untuk menarik perhatian pengguna 

melalui tekanan waktu (time pressure) dan rasa takut kehilangan 

kesempatan (fear of missing out), yang pada akhirnya memicu tindakan 

belanja spontan (Amini et al., 2025). Penerapan taktik tersebut berfungsi 

sebagai pemicu utama yang mempercepat proses pengambilan keputusan 

tanpa perencanaan matang. Studi terdahulu memberikan hasil yang 

bervariasi mengenai dampak variabel ini; penelitian oleh Ramadhan & 

Wardi (2025) mengonfirmasi adanya kontribusi positif yang nyata dalam 

menggerakkan tindakan belanja spontan. Sebaliknya, studi komparatif yang 

dilakukan oleh Andriani (2023) justru memperlihatkan temuan kontradiktif, 

di mana program diskon kilat (flash sale) terbukti tidak memberikan 

dampak yang bermakna secara statistik. 
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Penelitian ini difokuskan pada Generasi Z di Kecamatan Tanjunganom, 

mengingat kelompok masyarakat tersebut memiliki karakteristik digital 

native yang sangat adaptif terhadap tren di platform TikTok. Hasil observasi 

awal di wilayah tersebut menunjukkan adanya kecenderungan konsumsi 

spontan yang belum disadari sepenuhnya oleh para pengguna sebagai 

dampak dari stimulasi eksternal. Banyak remaja dan dewasa muda di 

Tanjunganom menganggap konten promosi, ulasan produk, serta program 

flash sale hanya sebagai informasi biasa, tanpa menyadari adanya tekanan 

psikologis dan emosional yang memicu perilaku pembelian impulsif. 

Kebutuhan untuk menjaga status sosial melalui kepemilikan produk viral 

menjadi landasan kuat mengapa fenomena FoMO dan online review di 

wilayah ini perlu dianalisis lebih lanjut. Fokus pada lokasi spesifik ini 

diharapkan dapat memberikan gambaran nyata mengenai dinamika social 

commerce pada masyarakat tingkat kecamatan. 

Berdasarkan pemaparan masalah tersebut, tujuan utama dari studi ini 

adalah untuk mengevaluasi dampak influencer, kecemasan sosial (FoMO), 

ulasan daring, serta diskon kilat terhadap perilaku belanja tak terencana 

(impulsive buying) di kalangan Gen Z pengguna TikTok di Kecamatan 

Tanjunganom. Guna mengkaji fenomena komersial ini secara 

komprehensif, peneliti mengemas gagasan tersebut ke dalam rancangan 

tugas akhir dengan judul, "Pengaruh Influencer, Fear of Missing Out 

(FoMO), Online Review, dan Flash Sale terhadap Impulsive Buying 

Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten 

Nganjuk". 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan analisis latar belakang dan identifikasi masalah sebelumnya, 

penelitian ini mengkaji tiga pertanyaan utama: 

1. Apakah Influencer berpengaruh terhadap Impulsive Buying Generasi Z 

pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk? 

2. Apakah Fear of Missing Out (FoMO) berpengaruh terhadap Impulsive 

Buying Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom 

Kabupaten Nganjuk? 

3. Apakah Online Review berpengaruh terhadap Impulsive Buying Generasi Z 

pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk? 

4. Apakah Flash Sale berpengaruh terhadap Impulsive Buying Generasi Z 

pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk? 

5. Apakah Influencer, Fear of Missing Out (FoMO), Online Review, dan Flash 

Sale secara simultan berpengaruh terhadap Impulsive Buying Generasi Z 

pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk? 

C. Tujuan Penelitian 

  Berdasarkan rumusan masalah diatas diketahui penelitian ini 

 bertujuan untuk: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Influencer terhadap Impulsive Buying Generasi 

Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) terhadap 

Impulsive Buying Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan 

Tanjunganom Kabupaten Nganjuk. 

3. Untuk mengetahui pengaruh Online Review terhadap Impulsive Buying 

Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten 

Nganjuk. 

4. Untuk mengetahui pengaruh Flash Sale terhadap Impulsive Buying 

Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten 

Nganjuk. 

5. Untuk mengetahui pengaruh Influencer, Fear of Missing Out (FoMO), 

Online Review, dan Flash Sale secara simultan terhadap Impulsive Buying 
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Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten 

Nganjuk. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkuat teori-teori yang 

berkaitan dengan influencer, fear of missing out (FoMO), online review, dan 

flash sale dalam memengaruhi perilaku pembelian impulsif di era media 

sosial. Selain itu, temuan penelitian ini dapat berfungsi sebagai referensi 

akademis bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang ingin menganalisis 

fenomena pembelian impulsif pada generasi digital, khususnya Generasi Z, 

dalam konteks platform dan variabel yang berbeda. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Akademik 

Secara akademis, riset ini diproyeksikan mampu memperkaya 

khazanah pustaka di ranah digital marketing dan consumer behavior, 

khususnya terkait determinasi influencer, ulasan daring, dan program 

flash sale terhadap fenomena belanja spontan. Di samping itu, 

sumbangsih pemikiran dalam studi ini diharapkan dapat bertindak 

sebagai pijakan referensi bagi sivitas akademika baik mahasiswa, tenaga 

pendidik, maupun peneliti selanjutnya yang bermaksud mendalami 

topik sejenis pada ekosistem jejaring sosial atau segmen usia muda. 

b. Bagi Pelaku Usaha 

 Dari aspek praktis, temuan dalam riset ini diproyeksikan mampu 

menyumbang kontribusi pemikiran serta panduan taktis bagi pelaku 

bisnis, terutama para merchant atau pemasar digital di ekosistem 

TikTok. Informasi empiris mengenai berbagai determinan yang 

menstimulasi keputusan belanja spontan (impulsive buying) ini dapat 

dimanfaatkan untuk membedah karakteristik serta kecenderungan 

konsumsi kelompok Generasi Z secara lebih akurat. Output data tersebut 

dapat dijadikan sebagai batu pijakan dalam merumuskan taktik digital 

marketing yang jauh lebih presisi dan berdampak luas, seperti 

penggunaan influencer yang relevan, optimalisasi online review yang 
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kredibel, pemanfaatan momen flash sale, serta pengelolaan konten yang 

mampu memicu rasa ingin tahu dan keterlibatan emosional konsumen. 

c. Bagi Peneliti 

 Penelitian ini memberikan pengalaman empiris dan wawasan bagi 

peneliti dalam memahami hubungan antara faktor-faktor psikologis dan 

strategi pemasaran digital dalam membentuk perilaku konsumen di 

media sosial. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

landasan bagi pengembangan penelitian selanjutnya yang lebih 

komprehensif, serta memberikan kontribusi berupa gagasan yang 

inovatif dan berorientasi pada solusi dalam bidang pemasaran digital 

dan perilaku konsumen di masa mendatang. 
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