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ABSTRAK

Elmira Rahmatus Sholicha, 2026. Pengaruh Live Streaming, Fear of Missing Out
dan Online Customer Review terhadap Impulse Buying pada E-commerce TikTok
Shop Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro.
Skripsi, Program Studi Pendidikan Ekonomi, Fakultas Pendidikan dan Ilmu
Pengetahuan Sosial, IKIP PGRI Bojonegoro. Pembimbing: (I) Rika Pristian Fitri
Astuti, M.Pd. Pembimbingan (1) Ayis Crusma Fradani, M.Pd.

Kata kunci: live streaming, fear of missing out , online customer review, impulse
buying, TikTok Shop.

Perkembangan teknologi digital telah mendorong perubahan perilaku
konsumen dalam berbelanja melalui platform social commerce, salah satunya
TikTok Shop. Kehadiran fitur live streaming, fenomena fear of missing out, dan
online customer review menjadi faktor yang diduga mampu memengaruhi perilaku
impulse buying konsumen. Mahasiswa sebagai kelompok yang aktif menggunakan
media sosial dan platform e-commerce memiliki kecenderungan tinggi melakukan
pembelian secara spontan sehingga menarik untuk diteliti.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh live streaming, FOMO,
dan online customer review secara parsial maupun simultan terhadap impulse
buying pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI
Bojonegoro pengguna TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan metode survei. Sampel penelitian berjumlah 159 responden yang
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui
kuesioner skala Likert dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying (t = 6,249; Sig. = 0,000), FOMO berpengaruh
positif dan signifikan (t = 4,780; Sig. = 0,000), serta online customer review juga
berpengaruh positif dan signifikan (t = 4,106; Sig. = 0,000). Secara simultan, ketiga
variabel berpengaruh signifikan terhadap impulse buying (F = 166,194; Sig. =
0,000). Nilai Adjusted R Square sebesar 0,758 menunjukkan bahwa ketiga variabel
menjelaskan 75,8% variasi impulse buying, sedangkan 24,2% dipengaruhi faktor
lain di luar penelitian. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa live
streaming, FOMO, dan online customer review secara parsial maupun simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying pada mahasiswa
Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro pengguna TikTok
Shop.
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ABSTRACT

Elmira Rahmatus Sholicha, 2026. The Influence of Live Streaming, Fear of Missing
Out, and Online Customer Reviews on Impulse Buying in TikTok Shop E-
commerce among Students of the Economic Education Study Program at
IKIP PGRI Bojonegoro. Undergraduate Thesis, Economic Education Study
Program, Faculty of Education and Social Sciences, IKIP PGRI
Bojonegoro. Supervisor I: Rika Pristian Fitri Astuti, M.Pd. Supervisor I1:
Ayis Crusma Fradani, M.Pd.

Keywords: live streaming, fear of missing out, online customer review, impulse
buying, TikTok Shop.

The rapid development of digital technology has transformed consumer
behavior in online shopping through social commerce platforms, one of which is
TikTok Shop. Features such as live streaming, the phenomenon of fear of missing
out (FOMO), and online customer reviews are considered factors that may
influence consumers' impulse buying behavior. University students, as active users
of social media and e-commerce platforms, tend to make spontaneous purchasing
decisions, making this topic worthy of investigation.

This study aimed to examine the partial and simultaneous effects of live
streaming, FOMO, and online customer reviews on impulse buying among students
of the Economic Education Study Program at IKIP PGRI Bojonegoro who use
TikTok Shop. This research employed a quantitative approach using a survey
method. The sample consisted of 159 respondents selected through purposive
sampling. Data were collected using a Likert-scale questionnaire and analyzed
using multiple linear regression.

The results indicated that live streaming had a positive and significant effect
on impulse buying (t = 6.249; Sig. = 0.000), FOMO also had a positive and
significant effect (t = 4.780; Sig. = 0.000), and online customer reviews likewise
had a positive and significant effect on impulse buying (t = 4.106; Sig. = 0.000).
Simultaneously, the three independent variables significantly affected impulse
buying (F = 166.194; Sig. = 0.000). The Adjusted R Square value of 0.758 indicates
that the three variables explain 75.8% of the variance in impulse buying, while the
remaining 24.2% is explained by other factors outside the scope of this study. In
conclusion, live streaming, FOMO, and online customer reviews have positive and
significant partial and simultaneous effects on impulse buying among students of
the Economic Education Study Program at IKIP PGRI Bojonegoro who use TikTok
Shop.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi digital telah mengubah pola konsumsi
masyarakat secara signifikan. Internet yang semakin mudah diakses, didukung
oleh penetrasi smartphone yang terus meningkat, memberikan ruang bagi
terciptanya budaya belanja baru yang lebih praktis, cepat, dan berbasis
pengalaman digital. Aktivitas belanja yang sebelumnya membutuhkan
kehadiran fisik di toko kini dapat dilakukan kapan saja dan di mana saja melalui
perangkat digital. Kondisi ini mendorong perubahan perilaku konsumen yang
semakin mengandalkan teknologi dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari.
Laporan We Are Social (2024) menunjukkan bahwa 56,1% pengguna internet
di dunia melakukan pembelian secara online setidaknya satu kali dalam
seminggu. Di Indonesia, persentase tersebut bahkan lebih tinggi, yaitu
mencapai 59,3%, sehingga menjadikan Indonesia sebagai salah satu negara
dengan pertumbuhan E-commerce tercepat di kawasan Asia Tenggara (Astuti
& Pratiwi, 2024).

Perubahan tersebut menandai bergesernya pola konsumsi masyarakat
dari toko fisik menuju platform digital. Perubahan ini tidak dapat dilepaskan
dari cara pandang dan kehidupan manusia yang terus berkembang, sehingga
menghasilkan kebutuhan dan keinginan yang semakin beragam. Seiring dengan

meningkatnya kompleksitas kebutuhan tersebut, cara untuk memenuhinya pun



turut berubah dan menyesuaikan dengan perkembangan zaman (Fradani &
Indriani ., 2023). Belanja online tidak lagi dipandang sebagai pilihan alternatif,
melainkan telah berkembang menjadi pola konsumsi utama, khususnya di
kalangan generasi muda. Selain menawarkan kemudahan dan efisiensi waktu,
platform digital juga menghadirkan berbagai fitur yang membuat proses belanja
menjadi lebih menarik dan interaktif. Konsumen tidak hanya berperan sebagai
pembeli, tetapi juga sebagai pengguna aktif yang dapat berinteraksi,
memberikan respons, serta berbagi pengalaman dengan pengguna lain.
Perkembangan ini mendorong lahirnya konsep social commerce, vyaitu
penggabungan antara aktivitas sosial dan proses transaksi dalam satu platform
digital yang saling terintegrasi dan berbasis interaksi pengguna (Amory &
Mudo, 2025).

Salah satu platform social commerce yang mengalami perkembangan
pesat di Indonesia adalah TikTok Shop. TikTok Shop menghadirkan model
belanja yang mengombinasikan konten hiburan dengan aktivitas transaksi
melalui video pendek dan fitur live streaming. Model ini memungkinkan
pengguna untuk mengenal produk tidak hanya melalui deskripsi tertulis, tetapi
juga melalui visual dan demonstrasi langsung. Berdasarkan data Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) tahun 2025, pangsa pasar TikTok
Shop meningkat dari 12,20% menjadi 27,37% hanya dalam kurun waktu satu
tahun. Peningkatan tersebut menunjukkan bahwa TikTok Shop tidak hanya
dimanfaatkan sebagai platform hiburan, tetapi juga telah berkembang menjadi
media transaksi yang memiliki pengaruh kuat terhadap perilaku konsumsi

masyarakat di era digital.



Salah satu fitur TikTok Shop yang paling menarik perhatian pengguna
adalah live streaming. Melalui fitur ini, penjual dapat menampilkan produk
secara langsung, memberikan demonstrasi penggunaan, menjelaskan manfaat
produk, serta berinteraksi dengan audiens secara real-time. Interaksi dua arah
yang terjadi selama live streaming menciptakan suasana belanja yang lebih
hidup dan personal. Konsumen tidak hanya menerima informasi secara pasif,
tetapi juga dapat bertanya, memberikan komentar, serta melihat respons dari
pengguna lain. Kondisi ini membuat proses pertimbangan sebelum membeli
menjadi lebih singkat karena konsumen merasa lebih dekat dengan produk dan
penjual (Sapa dkk., 2023).

Perkembangan pola belanja digital tersebut mendorong munculnya
perilaku impulse buying, yaitu kecenderungan konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian barang atau jasa secara tiba-tiba tanpa perencanaan
sebelumnya. Dalam konteks belanja digital, perilaku ini kerap dipicu oleh
rangsangan visual yang menarik, penyampaian informasi yang persuasif, serta
suasana emosional yang terbentuk selama proses interaksi antara penjual dan
konsumen. Selain itu, impulse buying juga dipengaruhi oleh rasa ingin tahu
konsumen, kondisi suasana hati, serta penerapan berbagai taktik promosi yang
dirancang untuk menarik perhatian dan menciptakan dorongan membeli.
Kemudahan akses, kecepatan transaksi, serta minimnya hambatan dalam proses
pembelian membuat waktu pertimbangan konsumen semakin singkat, sehingga
keputusan pembelian sering kali dilakukan secara spontan tanpa evaluasi yang

mendalam (Sendi dkk., 2024).



Salah satu faktor psikologis yang berperan besar dalam mendorong
perilaku tersebut adalah fear of missing out (FOMO), yang selanjutnya dalam
penelitian ini ditulis sebagai FOMO, yaitu perasaan takut tertinggal kesempatan
atau kehilangan momen yang dianggap berharga. Dalam praktik belanja di
TikTok Shop, FOMO muncul ketika konsumen dihadapkan pada promo yang
bersifat terbatas, informasi stok yang hampir habis, serta aktivitas pembelian
yang dilakukan secara bersamaan oleh pengguna lain. Tampilan jumlah
penonton, komentar antusias, dan notifikasi pembelian menciptakan kesan
bahwa produk tersebut sedang diminati banyak orang. Kondisi ini menimbulkan
tekanan psikologis yang mendorong konsumen untuk segera mengambil
keputusan pembelian tanpa pertimbangan yang panjang. Dengan demikian,
FOMO dapat dipandang sebagai faktor psikologis internal yang memperkuat
kecenderungan impulse buying dalam lingkungan social commerce yang
dinamis (Widodo & Ubaya, 2024).

Meskipun dorongan emosional memiliki peran yang kuat, konsumen
dalam belanja online tidak sepenuhnya mengandalkan emosi dalam mengambil
keputusan. Konsumen juga cenderung mencari informasi tambahan sebagai
bentuk pembenaran rasional sebelum membeli suatu produk. Dalam konteks ini,
online customer review menjadi sumber informasi yang penting karena berisi
pengalaman nyata dari pengguna lain. Ulasan yang disajikan dalam bentuk
komentar, foto, maupun video testimoni dianggap lebih autentik dan terpercaya
karena berasal dari konsumen yang telah menggunakan produk tersebut.
Keberadaan online customer review membantu mengurangi ketidakpastian

dalam transaksi digital dan dapat memperkuat keyakinan konsumen, sehingga



pada akhirnya mendorong terjadinya pembelian impulsif (Toji dkk., 2024).
Secara konseptual, hubungan antara live streaming, FOMO, dan impulse buying
dalam penelitian ini dapat dipahami melalui pendekatan Stimulus—Organism—
Response (S—-O-R), di mana stimulus pemasaran digital memengaruhi kondisi
psikologis individu sebelum akhirnya mendorong respons berupa perilaku
pembelian impulsif, (Firliansa dkk., 2025).

Proses psikologis dan informasional cenderung berlangsung lebih intens
pada platform media sosial yang didominasi oleh pengguna usia muda. Data
analitik pengguna TikTok menunjukkan bahwa mayoritas pengguna aktif
platform ini berada pada rentang usia 16—24 tahun, yaitu kelompok usia yang
responsif terhadap konten visual, tren viral, serta gaya komunikasi yang
interaktif. Karakteristik tersebut sejalan dengan profil mahasiswa yang berada
pada fase dewasa awal dan memiliki tingkat adopsi teknologi serta intensitas
penggunaan media sosial yang tinggi (Maulana & Ekawati, 2025). Pada
kelompok usia ini, TikTok tidak hanya dimanfaatkan sebagai media hiburan,
tetapi juga berkembang sebagai sarana konsumsi digital melalui fitur TikTok
Shop dan live streaming.

Berdasarkan karakteristik pengguna TikTok, penelitian ini dilakukan
pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro
dengan mempertimbangkan kesesuaian lingkungan institusi dan kesamaan
karakteristik mahasiswa. Berdasarkan wawancara awal yang dilakukan peneliti
pada tanggal 5 November 2025 dengan beberapa mahasiswa pada program studi
tersebut, diperoleh informasi bahwa TikTok telah dimanfaatkan sebagai media

berbelanja berbagai jenis produk melalui E-commerce TikTok Shop. Informasi



awal ini menunjukkan adanya keterpaparan mahasiswa terhadap aktivitas dan
konten pemasaran pada E-commerce TikTok Shop yang berpotensi
memengaruhi perilaku pembelian. Kondisi tersebut sejalan dengan hasil
penelitian Kurniawan dkk. (2023) pada mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro
yang menyatakan bahwa mahasiswa sebagai pengguna aktif media sosial
cenderung terpengaruh oleh pemasaran digital dalam aktivitas belanja online
berbasis media sosial. Keselarasan antara temuan lapangan dan penelitian
terdahulu ini memperkuat relevansi pemilihan mahasiswa Program Studi
Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro sebagai subjek penelitian.
Namun, hasil penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi
perilaku impulse buying pada platform TikTok Shop masih menunjukkan
temuan yang beragam. Berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa
pengaruh live streaming, FOMO, dan online customer review terhadap perilaku
impulse buying belum menunjukkan hasil yang konsisten. Penelitian Zakiyah
dkk. (2025) menemukan bahwa live streaming tidak berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying pada pengguna TikTok Shop, menurutnya live
streaming dinilai belum cukup kuat mendorong impulse buying tanpa didukung
oleh promosi tertentu. Sebaliknya, penelitian Hong-Ngoc (2025) menunjukkan
“FOMO positively and significantly influences impulse buying among TikTok
Shop users”, yang berarti bahwa FOMO berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying. Sementara itu, penelitian Ali dkk. (2025)
membuktikan bahwa online customer review berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, sedangkan live streaming dan FOMO tidak berpengaruh

signifikan secara parsial. Perbedaan temuan tersebut mengindikasikan bahwa



pengaruh live streaming, FOMO, dan online customer review terhadap perilaku
impulse buying tidak bersifat universal, melainkan dipengaruhi oleh konteks
platform, karakteristik responden, serta fokus perilaku yang diteliti.

Berdasarkan penelitian terdahulu, sebagian besar studi masih mengkaji
live streaming, FOMO, dan online customer review secara terpisah, serta lebih
banyak berfokus pada keputusan pembelian dibandingkan perilaku impulse
buying. Selain itu, hasil penelitian sebelumnya menunjukkan adanya perbedaan
temuan, di mana beberapa penelitian menemukan pengaruh signifikan,
sementara penelitian lain menunjukkan hasil yang tidak signifikan. Kondisi
tersebut mengindikasikan bahwa pengaruh ketiga variabel tersebut belum
menunjukkan hasil yang konsisten dan masih memerlukan pengujian pada
konteks yang berbeda.

Berdasarkan kondisi tersebut, perilaku impulse buying pada mahasiswa
menjadi isu yang relevan untuk dikaji, mengingat mahasiswa merupakan
kelompok yang relatif rentan terhadap pengaruh pemasaran digital seperti live
streaming, FOMO, dan online customer review. Oleh karena itu, penelitian ini
penting dilakukan untuk mengkaji pengaruh live streaming, FOMO, dan online
customer review terhadap impulse buying pada mahasiswa Program Studi
Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. Penelitian ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi empiris serta menjadi bahan pertimbangan dalam

meningkatkan perilaku konsumsi yang lebih rasional di kalangan mahasiswa.



B. Rumusan Masalah

1. Apakah live streaming berpengaruh positif signifikan terhadap impulse
buying pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi di E-commerce
TikTok Shop?

2. Apakah FOMO berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying
pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi di E-commerce TikTok
Shop?

3. Apakah online customer review berpengaruh positif signifikan terhadap
impulse buying pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi di E-
commerce TikTok Shop?

4. Apakah live streaming, FOMO, dan online customer review secara simultan
berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying pada mahasiswa

Program Studi Pendidikan Ekonomi di E-commerce TikTok Shop?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap impulse buying pada
mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi pengguna TikTok Shop.

2. Untuk mengetahui pengaruh FOMO terhadap impulse buying pada
mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi pengguna TikTok Shop.

3. Untuk mengetahui pengaruh online customer review terhadap impulse
buying pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi pengguna
TikTok Shop.

4. Untuk mengetahui pengaruh live streaming, FOMO, dan online customer
review secara simultan terhadap impulse buying pada mahasiswa Program

Studi Pendidikan Ekonomi pengguna TikTok Shop.



D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat mengisi inkonsistensi hasil
penelitian terdahulu terkait pengaruh live streaming, FOMO, dan online
customer review terhadap perilaku impulse buying yang selama ini masih
menunjukkan hasil temuan yang beragam. Penelitian ini juga diharapkan
dapat memberikan pemahaman yang lebih komprehensif melalui pengujian
ketiga variabel tersebut secara simultan dalam konteks TikTok Shop pada
mahasiswa serta memperjelas pengaruh masing-masing variabel dalam
memengaruhi perilaku impulse buying pada platform media sosial berbasis
E-commerce.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Mahasiswa
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman
kepada mahasiswa mengenai faktor-faktor yang memengaruhi perilaku
impulse buying di TikTok Shop berdasarkan hasil pengujian beberapa
faktor secara bersamaan, sehingga mahasiswa dapat lebih bijak dan
selektif dalam mengambil keputusan pembelian di platform digital.
b. Bagi Institusi Pendidikan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan bagi institusi pendidikan dalam memahami perilaku
konsumsi mahasiswa di era digital secara lebih komprehensif,
khususnya terkait keterkaitan antara aspek konten, psikologis, dan

informasi dalam mendorong perilaku impulse buying. Temuan ini dapat
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dimanfaatkan sebagai dasar pengembangan program literasi digital dan
edukasi keuangan.
c. Bagi Pelaku Bisnis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku
usaha dalam menyusun strategi promosi di TikTok Shop dengan
mempertimbangkan keterpaduan pengaruh live streaming, FOMO, dan
online customer review, sehingga strategi yang dirancang lebih terarah

dan sesuai dengan karakteristik konsumen.

E. Definisi Operasional

Guna mencegah terjadinya salah tafsir terhadap istilah-istilah yang
digunakan dalam penelitian ini, penulis memberikan pemaparan mengenai
beberapa definisi operasional sebagai berikut:

1. Live streaming

Live streaming adalah fitur siaran langsung pada TikTok Shop yang
memungkinkan penjual menampilkan produk secara real-time, memberikan
penjelasan mengenai spesifikasi dan manfaat produk, serta berinteraksi
langsung dengan konsumen melalui kolom komentar selama siaran
berlangsung. Fitur ini menciptakan pengalaman belanja yang lebih
interaktif dan persuasif dibandingkan tampilan produk secara statis. Dalam
penelitian ini, indikator live streaming mengacu pada Song & Liu (2021),

yaitu kredibilitas streamer, kekayaan media dan interaktivitas.

2. FOMO
FOMO adalah kondisi psikologis ketika seseorang merasa takut

kehilangan kesempatan atau momen penting, khususnya terkait penawaran
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produk saat live streaming. Dalam konteks penelitian ini, FOMO
ditunjukkan melalui dorongan untuk segera membeli karena adanya promo
terbatas, stok produk yang cepat habis, atau tren pembelian yang dilakukan
oleh pengguna lain. Perasaan takut tertinggal tersebut membuat individu
terdorong untuk mengambil keputusan secara cepat agar tidak melewatkan
peluang yang dianggap menguntungkan. Dalam penelitian ini, indikator
FOMO mengacu pada (Afiani, 2023) yaitu perbandingan sosial, merasa
tertinggal, kekhawatiran kehilangan pengalaman, dan dorongan untuk terus

online.

Online customer review

Online customer review merupakan ulasan atau komentar yang
diberikan oleh konsumen lain mengenai pengalaman mereka dalam
menggunakan suatu produk. Ulasan ini dapat berupa penilaian kualitas,
kesesuaian produk, maupun kepuasan setelah pembelian, baik yang muncul
pada kolom ulasan maupun komentar real-time saat live streaming
berlangsung. Kehadiran ulasan tersebut menjadi sumber informasi
tambahan yang dapat memperkuat atau melemahkan keyakinan konsumen
terhadap produk sehingga berpengaruh pada keputusan pembelian. Dalam
penelitian ini, indikator online customer review mengacu pada Gesitera
(2020), vyaitu kredibilitas sumber, kualitas ulasan, keseimbangan ulasan,

manfaat ulasan dan jumlah ulasan.

Impulse buying
Impulse buying merupakan perilaku pembelian secara spontan yang

dilakukan tanpa adanya rencana sebelumnya. Dalam penelitian ini, impulse
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buying muncul ketika konsumen melakukan pembelian secara tiba-tiba
setelah melihat penawaran produk saat live streaming, baik karena dorongan
emosional, ketertarikan mendadak, ataupun suasana persuasif yang
ditampilkan dalam siaran. Keputusan pembelian dilakukan dengan cepat
tanpa pertimbangan mendalam, dipengaruhi oleh rangsangan sesaat yang
muncul selama live streaming. Dalam penelitian ini, indikator impulse
buying mengacu pada Rahmania (2024), yaitu pembelian spontan,

pembelian tanpa perencanaan dan dorongan membeli mendadak.
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