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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi dan informasi yang berlangsung secara 

berkelanjutan telah membawa perubahan signifikan terhadap berbagai aspek 

kehidupan masyarakat, khususnya dalam cara berinteraksi dan memenuhi 

kebutuhan sehari-hari. Inovasi digital mendorong terciptanya sistem 

kehidupan yang lebih praktis, cepat, dan terintegrasi, sehingga mengubah 

gaya hidup masyarakat secara menyeluruh. Pemerintah Indonesia melalui 

Kementerian Keuangan menegaskan bahwa perkembangan internet telah 

membuka peluang baru dalam menjalani kehidupan yang lebih efisien 

dibandingkan era sebelumnya (Yosephine et al., 2025). Perubahan tersebut 

tidak hanya memengaruhi sistem informasi, tetapi juga berdampak langsung 

pada perilaku konsumsi masyarakat. Salah satu implikasi nyata dari 

transformasi digital ini adalah meningkatnya aktivitas belanja online  yang 

sering kali dilakukan tanpa perencanaan matang (Sakti et al., 2024). 

Transformasi digital telah mengubah perilaku konsumsi masyarakat 

Indonesia, terutama dalam aktivitas belanja online. Meningkatnya jumlah 

pengguna internet di Indonesia yang telah mencapai lebih dari 221 juta jiwa 

menunjukkan bahwa masyarakat semakin terbiasa memanfaatkan platform  

digital dalam kehidupan sehari-hari, termasuk dalam melakukan transaksi 

belanja daring (APJII, 2024). Perkembangan tersebut mendorong 

pertumbuhan e-commerce dan social commerce sebagai bagian dari gaya 
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hidup masyarakat modern (Lestari, 2024). 

Salah satu platform  social commerce yang berkembang pesat di Indonesia 

adalah TikTok melalui fitur TikTok Shop (Mahardhika et al., 2021). TikTok 

tidak hanya digunakan sebagai media hiburan, tetapi juga menjadi media 

pemasaran yang mampu memengaruhi perilaku konsumsi masyarakat melalui 

konten video pendek dan fitur live shopping  (Komsi et al., 2024). Tingginya 

penggunaan TikTok di Indonesia menunjukkan besarnya potensi platform  ini 

dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Data Smart Insights 

(2025) menunjukkan bahwa TikTok menjadi aplikasi media sosial dengan rata-

rata waktu penggunaan tertinggi, yaitu 34 jam 56 menit per pengguna per 

bulan. Selain itu, Indonesia tercatat sebagai negara dengan jumlah pengguna 

TikTok terbesar di dunia mencapai 157,6 juta pengguna aktif pada tahun 2024 

(GoodStats, 2024). 

     Perkembangan TikTok Shop juga didukung oleh tingginya minat masyarakat 

dalam berbelanja melalui media sosial  menunjukkan bahwa TikTok Shop 

menjadi platform  media sosial yang paling banyak digunakan untuk berbelanja 

di Indonesia dengan persentase sebesar 46% (Data Databoks 2023). Kondisi ini 

menunjukkan bahwa TikTok Shop memiliki daya tarik yang kuat dalam 

aktivitas belanja online, khususnya pada produk fashion yang banyak 

dipromosikan melalui konten video maupun live shopping  (Komsi et.al., 

2024). 
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Meningkatnya penggunaan TikTok Shop turut memunculkan fenomena 

perilaku Impulse Buying yang semakin dominan. Impulse Buying 

didefinisikan sebagai tindakan pembelian yang tidak berhubungan dengan 

kebutuhan atau rencana pembelian (Stevani F. 2025). Lingkungan TikTok 

Shop yang dipenuhi konten visual menarik, algoritma rekomendasi personal, 

serta kemudahan transaksi menciptakan kondisi yang kondusif bagi Impulse 

Buying. Konsumen sering kali terdorong untuk membeli produk secara cepat 

tanpa mempertimbangkan kebutuhan aktual. Fenomena ini menunjukkan 

bahwa TikTok Shop berperan besar dalam membentuk perilaku konsumsi 

impulsif. 

Perilaku Impulse Buying sangat rentan terjadi pada produk fashion    

karena karakteristiknya yang mengikuti tren dan berkaitan dengan identitas 

diri. Produk fashion sering dipersepsikan sebagai simbol status dan ekspresi 

gaya hidup, sehingga mudah memicu dorongan pembelian spontan 

(Firmansyah, 2018). Di TikTok Shop, produk fashion  dipromosikan melalui 

konten visual dan live shopping yang persuasif, sehingga memperkuat daya 

tarik emosional konsumen. Konsumen cenderung membeli produk fashion    

bukan berdasarkan kebutuhan, tetapi karena keinginan untuk mengikuti tren 

sosial. Oleh karena itu, kategori fashion menjadi sektor yang paling 

dominan dalam perilaku Impulse Buying di platform  ini (Zhang et al., 

2022). 

Dengan demikian, kondisi tersebut menunjukkan bahwa karakteristik 

produk dan strategi pemasaran di internet bukan satu-satunya faktor yang 



4 
 

 
 

memengaruhi perilaku Impulse Buying konsumen terhadap produk fashion. 

Selain itu, ada juga faktor internal konsumen yaitu shopping lifestyle, yang 

mana artinya gaya hidup yang menggunakan belanja sebagai cara untuk 

menghibur dan mengungkapkan diri, merupakan komponen internal yang 

sangat penting dan terbukti memiliki efek positif terhadap kecenderungan 

Impulse Buying (Tirtayasa et al. 2020). Salah satu faktor yang memengaruhi 

Impulse Buying adalah Shopping Lifestyle, yaitu gaya hidup yang 

memandang aktivitas belanja sebagai bentuk hiburan dan ekspresi diri. 

Shopping lifestyle menggambarkan cara individu mengalokasikan waktu dan 

uang untuk aktivitas konsumsi Satrio (2020).  

Secara psikologis, konsumen dengan Shopping lifestyle tinggi cenderung 

melakukan pembelian berdasarkan dorongan emosional dibandingkan 

pertimbangan rasional (Putra & Balgies, 2021). Ketika konsumen 

merasakan kesenangan, kepuasan, dan ketertarikan saat melihat produk 

fashion, muncul dorongan untuk segera membeli tanpa mempertimbangkan 

kebutuhan secara matang. Kondisi tersebut menyebabkan kontrol diri 

konsumen menjadi lebih rendah sehingga meningkatkan kecenderungan 

terjadinya Impulse Buying (Liantifa & Siswadhi, 2019). Dalam konteks 

digital, Shopping lifestyle semakin diperkuat oleh kemudahan akses serta 

paparan konten produk yang terus muncul pada media sosial dan platform  

belanja online , sehingga dapat mendorong konsumen melakukan pembelian 

tanpa perencanaan sebelumnya (Guo et al., 2020). Konsumen dengan 

Shopping lifestyle tinggi cenderung lebih mudah terlibat dalam Impulse 

Buying. Dalam konteks digital, gaya hidup berbelanja semakin diperkuat 
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oleh kemudahan akses dan paparan konten yang berkelanjutan. Hal ini 

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan 

rasional (Guo et al., 2020). 

Meskipun Shopping lifestyle memiliki pengaruh yang besar terhadap 

tindakan pembelian yang tidak terencana, aspek internal dari konsumen 

tidak hanya mencakup kebiasaan berbelanja saja. Ada faktor psikologis 

lainnya yang juga berperan dalam meningkatkan potensi Impulse Buying di 

dunia maya, yaitu Fear of Missing Out (FoMO) Hussain et al. (2023). Hal 

ini muncul karena seringnya interaksi konsumen dengan berbagai informasi 

di media sosial dan tekanan sosial untuk mengikuti perkembangan tren 

terbaru Dhir et al. (2020).  FoMO  merupakan perasaan cemas akibat 

ketakutan tertinggal tren, pengalaman, atau kesempatan yang dialami orang 

lain melalui media sosial (McGinnis, 2020).  Dalam perspektif psikologi 

sosial, muncul akibat adanya kecenderungan individu untuk 

membandingkan dirinya dengan orang lain melalui media sosial (social 

comparison) sehingga individu merasa perlu mengikuti tren yang sedang 

populer agar tetap diterima dalam lingkungan sosialnya (Dhir et al., 2021) 

Secara teoritis, ketika konsumen melihat orang lain membeli atau 

menggunakan produk tertentu di media sosial, muncul proses pembandingan 

sosial yang dapat memunculkan dorongan untuk ikut memiliki produk 

tersebut agar tetap merasa terhubung dengan lingkungan sosialnya (Dincer 

et al., 2022). Kondisi ini membuat individu lebih mudah terdorong 

melakukan pembelian secara cepat tanpa pertimbangan yang matang, karena  

FoMO  berkaitan dengan kebutuhan untuk terus terhubung dengan aktivitas 
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sosial orang lain serta kurang terpenuhinya kebutuhan psikologis akan 

relatedness, competence, dan autonomy (Pratama et al., 2024). Dalam 

konteks TikTok Shop,  FoMO  muncul melalui promosi terbatas, produk 

viral, dan klaim stok terbatas. Kondisi ini mendorong konsumen untuk 

segera melakukan pembelian agar tidak merasa tertinggal secara sosial 

(Kang & Ma, 2020).  FoMO  terbukti memiliki hubungan positif dengan 

perilaku konsumsi impulsif, terutama di kalangan generasi muda Arli et al. 

(2021). 

Fenomena Impulse Buying yang dipengaruhi Shopping lifestyle dan  

FoMO  menjadi semakin relevan ketika dikaji pada konteks mahasiswa di 

Kabupaten Bojonegoro meskipun merupakan wilayah non-metropolitan, 

Bojonegoro memiliki tingkat akses internet yang cukup baik dan intensitas 

penggunaan media sosial yang tinggi (APJII, 2023; Dinas Kominfo 

Bojonegoro, 2023). Berdasarkan Statistik Kesejahteraan Bojonegoro 2025 

yang dirilis BPS Bahwa adopsi teknologi ini berada di level menengah ke 

bawah namun Belanja Online  menjadi aktivitas utama yang masuk 10 besar 

di Jawa Timur jika ini tidak dikendalikan akan menjadi tantangan utama 

yaitu kesenjangan literasi digital, perilaku konsumtif meningkat, 

ketimpangan akses dan pemanfaatan teknologi, UMKM lokal kurang 

kompetitif, risiko keamanan data dan transaksi, dan minimnya nilai tambah 

ekonomi digital. Banyak tantangan yang berpotensi menghambat 

peningkatan kesejahteraan jangka panjang. 

Kondisi ini menunjukkan bahwa perkembangan digital di Bojonegoro 

menimbulkan kerentanan baru dalam perilaku konsumsi masyarakat, 
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meskipun daerah tersebut bukan kota metropolitan. Karena mereka berada 

di persimpangan antara keterbatasan literasi digital dan keterbatasan sumber 

daya ekonomi, sehingga mahasiswa adalah kelompok yang paling relevan 

untuk dikaji dalam konteks ini. Mahasiswa sering menghadapi masalah 

keuangan, tetapi mereka terpengaruh oleh tren digital yang memicu 

pembelian tanpa rencana. Informasi lokal dari Dinas Komunikasi dan 

Informatika Bojonegoro (2023) mengungkapkan bahwa 85% mahasiswa 

yang aktif menggunakan media sosial, dengan TikTok menjadi platform  

pilihan utama untuk bersenang-senang dan berbelanja. Mahasiswa di 

wilayah ini terpapar tren digital yang sama dengan mahasiswa di kota besar, 

namun memiliki keterbatasan pendapatan dan literasi digital. Kondisi 

tersebut meningkatkan kerentanan terhadap perilaku konsumsi impulsif 

yang tidak terkontrol, jika tidak dikelola dengan baik, fenomena ini 

berpotensi menimbulkan masalah keuangan dan tekanan psikologis di 

kalangan mahasiswa (Bank Indonesia, 2023). 

Dalam konteks tersebut, penelitian ini diarahkan pada mahasiswa IKIP 

PGRI Bojonegoro sebagai representasi mahasiswa di wilayah non- 

metropolitan yang terpapar intensif oleh perkembangan social commerce. 

Mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro menunjukkan peningkatan dalam hidup 

berbelanja (Shopping Lifestyle) yang sangat terlihat sejalan dengan 

bertumbuhnya aktivitas belanja melalui platform  digital. Cara hidup 

berbelanja ini tidak hanya didasarkan pada kebutuhan praktis, tetapi juga 

 dipengaruhi oleh hiburan, ungkapan diri, dan hasrat untuk mengikuti apa 

yang sedang tren di media sosial seperti TikTok Shop Pranatasari (2023). 
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Menurut penelitian yang dilakukan oleh Ernawati (2023), Shopping lifestyle 

yang bersifat hedonis berdampak positif pada Impuls Buying karena 

konsumen menjadi aktivitas belanja sebagai sarana untuk memenuhi 

kebutuhan emosional, bukan sekedar pemenuhan kebutuhan logis. Peristiwa 

ini semakin diperkuat oleh kemudahan akses digital serta metode 

pembayaran cepat yang disediakan oleh platform  e-commerce, termasuk 

opsi PayLater dan penjualan cepat (Payanti 2023). Situasi dikalangan 

mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro yang memiliki penghasilan terbatas 

namun sering rentan terhadap perilaku Impulse Buying. Rendahnya 

pengetahuan tentang keuangan dan kemampuan mengendalikan 

pengeluaran mengakibatkan aktivitas belanja sering kali dilakukan hanya 

untuk kesenangan sementara, bukan berdasarkan kebutuhan yang nyata 

Prayoga (2023). Ini mengindikasikan adanya hubungan positif antara 

Shopping lifestyle dan Impulse Buying, dimana semakin kuat orientasi 

terhadap Shopping lifestyle dan Impulse Buying, semakin tinggi 

kecenderungan mahasiswa untuk melakukan pembelian secara mendadak 

tanpa perencanaan yang matang Imbayani (2023). 

Selain Shopping Lifestyle, faktor psikologis Fear of Missing Out (FoMO) 

juga menjadi pemicu kuat munculnya perilaku Impulse Buying di kalangan 

mahasiswa. FoMO menyebabkan individu merasa cemas dan takut 

tertinggal dari tren, promosi, atau pengalaman sosial yang dialami orang 

lain di media digital Afiani (2023). Dalam konteks TikTok Shop, 

hal ini sering muncul melalui notifikasi “stok terbatas”, “promo hanya hari 

ini”, atau “produk sedang viral”, yang menciptakan tekanan psikologis 
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untuk  segera  membeli  tanpa  pertimbangan  matang. Menurut 

Hussain et al. (2023), FoMO secara signifikan meningkatkan dorongan 

emosional dan urgensi pembelian, sehingga mempercepat proses 

pengambilan keputusan impulsif. Afiani (2023) juga menemukan bahwa 

pengguna media sosial dengan tingkat  FoMO  tinggi lebih sering 

melakukan pembelian spontan karena adanya rasa takut kehilangan 

kesempatan dan kebutuhan untuk diakui secara sosial. Kondisi mahasiswa 

IKIP PGRI Bojonegoro yang aktif di media sosial, terutama TikTok, 

membuat mereka lebih terpapar pada tekanan sosial digital tersebut, namun 

belum diimbangi dengan kemampuan literasi digital dan finansial yang 

memadai (Dinas Komunikasi dan Informatika Bojonegoro 2023). Dengan 

demikian, FoMO memiliki hubungan positif dengan Impulse Buying 

semakin tinggi tingkat ketakutan tertinggal tren dan informasi, semakin 

besar kemungkinan mahasiswa melakukan pembelian tanpa perencanaan . 

Pemilihan objek ini memiliki dasar akademik yang kuat karena 

Mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro merupakan calon pendidik yang secara 

normatif diharapkan memiliki pemahaman yang baik mengenai literasi 

ekonomi, pengelolaan keuangan, dan perilaku konsumsi rasional. Namun, 

dalam praktiknya, mahasiswa tetap menjadi bagian dari ekosistem digital 

yang sarat dengan dorongan konsumsi impulsif melalui platform social 

commerce seperti TikTok Shop. Fenomena Impulse Buying di lingkungan 

kampus ini menunjukkan adanya ironi akademik, di mana individu yang 

dipersiapkan sebagai agen edukasi ekonomi justru berhadapan langsung 

dengan tantangan perilaku konsumtif berbasis digital. Kondisi ini 



10 
 

 
 

menjadikan Mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro sebagai objek penelitian 

yang strategis untuk mengkaji bagaimana Shopping lifestyle dan  FoMO  

memengaruhi perilaku Impulse Buying dalam konteks Pendidikan Ekonomi. 

  Berdasarkan uraian tersebut, penelitian mengenai pengaruh Shopping 

lifestyle dan Fear of Missing Out (FoMO) terhadap perilaku Impulse Buying 

pada produk fashion  di TikTok Shop pada mahasiswa di Bojonegoro 

menjadi penting untuk dilakukan. Penelitian ini memiliki urgensi akademik 

karena masih terbatasnya kajian empiris pada konteks mahasiswa di wilayah 

non-metropolitan dan platform TikTok Shop. Selain itu, hasil penelitian 

diharapkan memberikan kontribusi praktis dalam meningkatkan literasi 

digital dan keuangan mahasiswa. Dengan demikian, penelitian ini relevan 

untuk menjawab tantangan konsumsi digital yang semakin kompleks di era 

social commerce. Berdasarkan latar belakang, maka peneliti menetapkan 

judul penelitian sebagai berikut “Pengaruh Shopping Lifestyle dan Fear of 

Missing Out (FoMO) Terhadap Perilaku Impulse Buying pada Produk 

Fashion  di TikTok Shop Pada Mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan sebelumnya, maka 

dapat ditarik rumusan masalah sebagai berikut:  

1. Apakah Shopping lifestyle memengaruhi perilaku Impulse Buying 

pada produk fashion di TikTok Shop pada Mahasiswa IKIP PGRI 

Bojonegoro? 

2. Apakah Fear of Missing Out (FoMO) memengaruhi perilaku Impulse 

Buying pada produk fashion di TikTok Shop pada Mahasiswa IKIP 

PGRI Bojonegoro? 

3. Apakah Shopping lifestyle dan Fear of Missing Out (FoMO) secara 

simultan berpengaruh terhadap perilaku Impulse Buying pada produk 

fashion  di TikTok Shop pada Mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disampaikan, maka tujuan 

yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Shopping lifestyle terhadap Impulse 

Buying pada pengguna TikTok Shop di kalangan Mahasiswa IKIP 

PGRI Bojonegoro. 

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

Impulse Buying pada pengguna TikTok Shop di kalangan Mahasiswa 

IKIP PGRI Bojonegoro. 

3. Untuk mengetahui Shopping lifestyle dan Fear of Missing Out (FoMO) 

secara simultan berpengaruh terhadap terhadap perilaku Impulse 
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Buying pada produk fashion  di TikTok Shop pada Mahasiswa IKIP 

PGRI Bojonegoro? 

D. Manfaat Penelitian 

Pada dasarnya suatu penelitian yang dilakukan diharapkan akan 

mendapatkan manfaat tertentu. Penelitian ini diharapkan memberi manfaat 

bagi berbagai pihak sebagai berikut: 

1. Manfaat Praktis 

a. Bagi Mahasiswa  

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan kesadaran 

mahasiswa terhadap faktor-faktor yang memengaruhi perilaku Impulse 

Buying, khususnya Shopping lifestyle dan FoMO . Dengan 

pemahaman tersebut, mahasiswa diharapkan mampu mengelola 

perilaku belanja secara lebih bijak, meningkatkan literasi keuangan, 

serta menghindari dampak negatif seperti pemborosan dan masalah 

finansial. 

b. Bagi Pihak Kampus 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi 

IKIP PGRI Bojonegoro dalam merancang program edukasi yang 

berkaitan dengan literasi keuangan, literasi digital, dan perilaku 

konsumsi yang bijaksana di kalangan mahasiswa. Selain itu, hasil 

penelitian ini dapat dijadikan sebagai dasar dalam menyusun kegiatan 

akademik, seminar, maupun pelatihan yang bertujuan meningkatkan 

kesadaran mahasiswa terhadap dampak Shopping lifestyle dan Fear of 

Missing Out (FoMO) terhadap perilaku Impulse Buying. Dengan 
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demikian, pihak kampus dapat berperan dalam membentuk karakter 

mahasiswa yang lebih rasional, kritis, dan bertanggung jawab dalam 

mengambil keputusan konsumsi di era digital. 

c. Bagi peneliti 

Penelitian ini memperkaya pemahaman teoritis dengan 

mengintegrasikan variabel Shopping lifestyle  dan Fear of Missing Out 

(FoMO) ke dalam lingkungan e-commerce sosial, yang belum banyak 

diteliti dalam kajian-kajian sebelumnya (seperti D'Arcy dan Gupta, 

2019, atau Wu et al. , 2020). Peneliti bisa memanfaatkan hasil ini 

untuk menguji keabsahan model dalam berbagai konteks budaya, 

memperkaya kajian tentang perilaku konsumen, serta memberikan 

kontribusi kepada jurnal internasional.  

2. Manfaat Teoritis 

Secara teoretis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

dalam pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang manajemen 

pemasaran dan perilaku konsumen. Penelitian ini memperkaya kajian 

mengenai perilaku Impulse Buying dengan mengintegrasikan dua variabel 

penting, yaitu Shopping lifestyle  dan Fear of Missing Out (FoMO) dalam 

konteks social  commerce, khususnya TikTok Shop. 

Selain itu, penelitian ini dapat memperluas pemahaman teoritis 

mengenai bagaimana faktor psikologis dan gaya hidup digital 

memengaruhi pengambilan keputusan konsumen di era media sosial. 

Temuan penelitian ini diharapkan mampu melengkapi penelitian-penelitian 

sebelumnya yang masih berfokus pada platform e-commerce 
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konvensional, dengan menghadirkan perspektif baru terkait perilaku 

konsumen pada platform   berbasis hiburan dan interaksi sosial. 

Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi referensi empiris bagi 

penelitian selanjutnya, terutama yang mengkaji perilaku konsumsi generasi 

muda dan mahasiswa di daerah non-metropolitan. Dengan demikian, hasil 

penelitian ini dapat menjadi dasar bagi pengembangan model perilaku 

konsumen yang lebih relevan dengan kondisi digital saat ini. 

E. Definisi Operasional 

Definisi operasional dalam penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan 

dengan jelas bagaimana variabel-variabel utama didefinisikan, diukur, dan 

dioperasikan dalam konteks penelitian ini. Definisi ini didasarkan pada 

gagasan-gagasan yang telah dijelaskan dalam latar belakang masalah, dengan 

mengacu pada teori dan ukuran pengukuran yang sesuai. Setiap variabel 

terdiri dari definisi konseptual (penjelasan umum yang didasarkan pada 

literatur) dan definisi operasional (metode pengukuran yang digunakan dalam 

penelitian ini, meliputi indikator, dimensi, dan skala). Variabel utama 

mencakup Gaya Hidup Berbelanja sebagai variabel independen, Ketakutan 

Akan Kehilangan (FoMO) sebagai variabel independen, dan Impulse Buying 

sebagai variabel dependen. Penelitian ini berfokus pada produk fashion   yang 

tersedia di TikTok Shop serta populasi mahasiswa di Bojonegoro. 
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1. Shopping lifestyle  

Shopping lifestyle  adalah pola gaya hidup mahasiswa yang tercermin 

dari cara, waktu, dan motivasi mereka dalam melakukan aktivitas 

berbelanja produk fashion melalui TikTok Shop, di mana aktivitas belanja 

tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan, tetapi juga sebagai bentuk 

hiburan, ekspresi diri, dan mengikuti tren. Dalam penelitian ini, Shopping 

lifestyle  diukur melalui persepsi responden terhadap kebiasaan dan 

kecenderungan berbelanja produk fashion di TikTok Shop yang meliputi 

tiga komponen utama yaitu, kegiatan (activities), minat (interest), dan 

opini (opinion). 

2. Fear of Missing Out (FoMO) 

Fear of Missing Out (FoMO) dalam penelitian ini didefinisikan 

sebagai perasaan cemas, khawatir, atau takut yang dialami mahasiswa di 

Bojonegoro ketika merasa berpotensi tertinggal informasi, tren, promo, 

atau kesempatan membeli produk fashion  di TikTok Shop, sehingga 

mendorong mereka untuk melakukan pembelian secara impulsif tanpa 

perencanaan sebelumnya.  FoMO  diukur melalui persepsi dan respons 

subjektif mahasiswa terhadap konten TikTok Shop seperti Comparison  

with friends, Being left out, Missed experience, Compulsion, 

3. Impulse Buying 

Impulse Buying adalah perilaku pembelian produk fashion  di TikTok 

Shop yang dilakukan secara spontan, tidak direncanakan sebelumnya, dan 

didorong oleh rangsangan emosional serta situasional seperti tampilan 

konten, promosi terbatas, live shopping, atau dorongan Fear of Missing 
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Out (FoMO), tanpa pertimbangan rasional yang mendalam. Dalam 

penelitian ini, Impulse Buying diukur berdasarkan Aspek kognitif 

(Cognitive), Aspek afektif (Affective), dan tingkat kecenderungan 

mahasiswa di Bojonegoro melakukan pembelian produk fashion  secara 

impulsif saat berbelanja di TikTok Shop. 


