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ABSTRAK

KIREI SUCI BAEKHAQI. Pengaruh Fear of Missing Out,
Shopping Lifestyle. Dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif
pada Generasi Z (Studi Kasus Konsumen Tokopedia di
Kabupaten Tegal)

Gaya hidup masyarakat telah berubah akibat pesatnya
perkembangan internet, mereka Kkini cenderung lebih sering
memakai gawai ketika melakukan kegiatan di jagat maya,
termasuk berbelanja online. Kemajuan teknologi dan internet telah
membuat konsumen lebih mudah berbelanja, dan mereka akan
lebih cenderung melakukan pembelian yang tidak direncanakan
Pembelian impulsif adalah perilaku spontan yang tidak peduli
dengan efek setelah pembelian. Tujuan penelitian ini adalah
menganalisis pengaruh Fear of Missing Out, Shopping Lifestyle,
dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif pada Generasi Z.

Metode penelitian ini menggunakan jenis penelitian survei
dengan pendekatan kuantitatif. Setting dalam penelitian ini adalah
Kabupaten Tegal, Jawa Tengah. Penelitian ini menggunakan
teknik sampel non-probality sampling dan purposive sampling.
Dengan data yang dikumpulkan melalui kuesioner yang dibagikan
kepada 100 responden. Teknik analisis data menggunakan uji
realiabilitas,uji validitas, uji asumsi klasik, dan uji regresi linier
berganda dengan menggunakan alat bantuan yaitu Eviews 10.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Fear of Missing Out
berpengaruh secara pasrsial terhadap Pembelian Impulsif pada
generasi Z konsumen Tokopedia di Kabupaten Tegal. Sedangkan
Shopping Lifestyle, dan Diskon tidak berpengaruh secara parsial
terhadap Pembelian Impulsif pada generasi Z konsumen
Tokopedia di Kabupaten Tegal. Namun, Fear of Missing Out,
Shopping Lifestyle, dan Diskon berpengaruh secara simultan
terhadap Pembelian impulsif pada generasi Z konsumen Tokopedia
di Kabupaten Tegal sebesar 18,89%. Sedangkan sisanya sebesar
81,11% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini.

Kata kunci : Pembelian Impulsif, Fear of Missing Out,
Shopping Lifestyle, Diskon
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ABSTRACT

KIREI SUCI BAEKHAQI. The Influence of Fear of Missing
Out, Shopping Lifestyle. And Discounts on Pembelian Impulsif
in Generation Z (Case Study of Tokopedia Consumers in Tegal
Regency)

People's lifestyles have changed due to the rapid
development of the internet, they now tend to use devices more
often when carrying out activities in cyberspace, including online
shopping. Advances in technology and the internet have made it
easier for consumers to shop, and they will be more likely to make
unplanned purchases. Impulse buying is spontaneous behavior that
does not care about the after-effects of the purchase. The aim of
this research is to analyze the influence of Fear of Missing Out,
Shopping Lifestyle, and Discounts on Impulsive Buying in
Generation Z.

This research method uses a survey research type with a
quantitative approach. The setting in this research is Tegal
Regency, Central Java. This research uses non-probability
sampling and purposive sampling techniques. With data collected
through questionnaires distributed to 100 respondents. Data
analysis techniques use reliability tests, validity tests, classical
assumption tests, and multiple linear regression tests using tools,
namely Eviews 10.

The results of the research show that Fear of Missing Out has
a passive effect on Impulse Buying among Generation Z
Tokopedia consumers in Tegal Regency. Meanwhile, Shopping
Lifestyle and Discounts have no partial effect on Pembelian
impulsifamong generation Z Tokopedia consumers in Tegal
Regency. However, Fear of Missing Out, Shopping Lifestyle, and
Discounts simultaneously influence impulse purchases among
generation Z Tokopedia consumers in Tegal Regency by 18.89%.
Meanwhile, the remaining 81.11% is influenced by other variables
outside this research.

Keyword: Impulse Buying, Fear of Missing Out, Shopping
Lifestyle, Discount
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN
Penulisan transliterasi Arab-Latin dalam Skripsi ini
menggunakan pedoman transliterasi. Berdasarkan Keputusan
ersama Menteri Agama RI dan Menteri Pendidikan dan
Kebudayaan R.I. No. 158 Tahun 1987 dan No. 0543b/U/1987 yang

secara garis besar dapat diuraikan sebagai berikut:

A. Konsonan
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem
tulisan Arab dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi
ini sebagian dilambangkan dengan huruf dan sebagian
dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan

dengan huruf dan tanda sekaligus.

Berikut ini daftar huruf Arab yang dimaksud dan

transliterasinya dengan huruf latin:

Tabel 0.1: Transliterasi Konsonan

Huruf Nama Huruf Latin | Nama

Arab

i Alif Tidak Tidak dilambangkan
dilambangkan
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Ba B Be

Ta T Te

Sa $ es (dengan titik di
atas)

Jim J Je

Ha h ha (dengan titik di
bawah)

Kha Kh ka dan ha

Dal D De

Zal V4 Zet (dengan titik di
atas)

Ra R Er

Zai Z Zet

Sin S Es

Syin Sy es dan ye

Sad S es (dengan titik di
bawah)

Dad d de (dengan titik di
bawah)

Ta t te (dengan titik di
bawah)

Za z zet (dengan titik di

bawah)
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¢ ‘ain ) koma terbalik (di
atas)

¢ Gain G Ge

o Fa F Ef

X Qaf Q Ki

4 Kaf K Ka

J Lam L Fl

. Mim M Em

0 Nun N En

5 Wau w We

A Ha H Ha

5 Hamzah | ° Apostrof

s Ya Y Ye

B. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia,
terdiri dari vokal tunggal atau momnoftong dan vokal rangkap

atau diftong.

1. Vokal Tunggal

Xvil



Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya

berupa tanda atau harakat, transliterasinya sebagai berikut:

Tabel 0.2: Tabel Transliterasi Vokal Tunggal

Huruf Nama Huruf Latin Nama
Arab

~ Fathah A A

_ Kasrah I I

~ Dammah | U U

2. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya
berupa gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya

berupa gabungan huruf sebagai berikut:

Tabel 0.3: Tabel Transliterasi Vokal Rangkap

Huruf Arab | Nama Huruf Latin | Nama

7 Fathah danya | Ai adanu

3 Fathah dan wau | Au adanu
Contoh:
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- <X kataba

- J  faala
- J& suila
- &S kaifa

- J¥  haula

C. Maddah
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa
harakat dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda

sebagai berikut:

Tabel 0.4: Tabel Transliterasi Maddah

Huruf Nama Huruf Nama

Arab Latin

s Fathah dan alif | A a dan garis di
atau ya atas

S Kasrah danya |1 i dan garis di

atas

e Dammah dan | U u dan garis di

wau atas

Contoh:
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- J  qala

- & rama

- s qila

- Js&  yaqulu

D. Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu:

1.

Ta’ marbutah hidup

Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat
fathah, kasrah, dan dammabh, transliterasinya adalah “t”.
Ta’ marbutah mati

Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat

sukun, transliterasinya adalah “h”.

Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang a/ serta bacaan kedua
kata itu terpisah, maka ta’ marbutah itu ditransliterasikan

dengan “h”.

XX



Contoh:

I RHANR 10 raudah al-atfal/raudahtul atfal

- HEdi&swed al-madinah al-munawwarah/ al-madinatul
munawwarah
- il talhah

E. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab
dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda
tasydid, ditransliterasikan dengan huruf, yaitu huruf yang sama

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

Contoh:

- nazzala

- 4 albirru

F. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan

dengan huruf, yaitu J), namun dalam transliterasi ini kata

sandang itu dibedakan atas:

xxi



1.

Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “I”
diganti dengan huruf yang langsung mengikuti kata
sandang itu.
Kata sandang yang diikuti huruf qgamariyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah

ditransliterasikan dengan sesuai dengan aturan yang

digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun
gamariyah, kata sandang ditulis terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanpa sempang.
Contoh:
- J4 ar-rajulu
- 48 al-qalamu
- l-32)) asy-syamsu

- 4 al-jalalu
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G. Hamzah
Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal
itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di
akhir kata. Sementara hamzah yang terletak di awal kata

dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif.
Contoh:

- e ta’khuzu

- fE syai’un
- 35 an-nau’u
-y inna

H. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf
ditulis terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya
dengan huruf Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain
karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan, maka penulisan
kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang

mengikutinya.
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Contoh:
- GHE R B u\ 5 Wa innallaha lahuwa khair ar-raziqin/

Wa innallaha lahuwa khairurrazigin

- Bl 5B W Bismillahi majreha wa mursaha

Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak
dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga.
Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam
EYD, di antaranya: huruf kapital digunakan untuk menuliskan
huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama
diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan
huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf

awal kata sandangnya.
Contoh:
- B e 4 dad Alhamdu lillahi rabbi al-"alamin/

Alhamdu lillahi rabbil “alamin
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- A Ar-rahmanir rahtm/Ar-rahman ar-

rahim
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya
berlaku bila dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian
dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata lain sehingga
ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak

dipergunakan.
Contoh:
- e W Allaahu gaftirun rahtm
- ws %4 Lillahi  al-amru  jami‘an/Lillahil-amru

jamt an

. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam
bacaan, pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak
terpisahkan dengan Ilmu Tajwid. Karena itu peresmian
pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman

tajwid.
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya, tampak
kemajuan yang signifikan dalam perkembangan teknologi dan
pengetahuan, Khususnya perkembangan internet
(Ratnaningsih Ds & Halidy, 2022). Berdasarkan data yang
diperoleh dari data boks menyatakan terdapat 5,16 miliar
pengguna internet secara global pada Januari 2023. Jumlah ini
mewakili 64,4% populasi global atau 8,01 miliar orang
(Annur, 2023). Sedangkan di Indonesia terdapat 213 juta
pengguna internet per Januari 2023. Angka tersebut setara
dengan 77% dari 276,4 juta penduduk Indonesia pada awal
tahun ini. Setiap tahun, terjadi peningkatan sebesar 5,44%
dalam jumlah pengguna internet di Indonesia (Annur, 2023).

Tabel 1.1 Jumlah Pengguna Internet pada Januari 2023

No Pengguna Jumlah Persentase
Internet Pengguna

1. | Global 8,01 Miliar 64,4%

2. | Indonesia 213 Juta 77%

Sumber: katadata.co.id, 2023

Gaya hidup masyarakat telah berubah akibat pesatnya
perkembangan internet, mereka kini cenderung lebih sering
memakai gawai ketika melakukan kegiatan di jagat maya,
termasuk berbelanja online (Ratnaningsih Ds & Halidy,
2022). Kemajuan teknologi dan internet telah membuat
konsumen lebih mudah berbelanja, dan kebiasaan konsumsi
masyarakat Indonesia meningkat, menjadikan Indonesia



sebagai pasar yang menjanjikan untuk bisnis e-commerce
(Putra et al., 2021).

Gambar 1.1 Frekuensi Belanja Online di ASEAN Tahun
2023

Frekuensi Belanja Online di Sejumlah Negara Asia Tenggara (Maret 2023)

e __

Dkatadata “jrdataboks

Sumber: katadata.co.id, 2023

Berdasarkan laporan Watch, Chat, Read, Shop-Consumer
Pulse Report, tahun 2023 menunjukkan hasil dimana negara
di ASEAN vyang frekuensi Belanja di e-commerce paling
sering ialah Vietnam. Di Vietnam, 12% dari seluruh
responden mengaku melakukan belanja online hampir setiap
hari. Dimana mayoritas responden di Vietnam atau 46%
responden, biasanya melakukan pembelian online seminggu
sekali atau lebih. Peringkat kedua ialah Indonesia, dimana
10% responden mengatakan mereka berbelanja online hampir
setiap hari, 37% mengatakan mereka berbelanja online
seminggu sekali, dan 36% mengatakan mereka berbelanja
online setidaknya sebulan sekali (Muhamad, 2023). Hal ini
membuktikan bahwa e-commerce menjadi suatu tren transaksi
bisnis melalui internet yang popular di ASEAN.
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E-commerce dengan C2C (Customer-to-Customer)

merupakan jenis belanja internet yang sedang digemari saat
ini. E-commerce yang bersifat C2C juga bisa disebut sebagai
marketplace. Tokopedia adalah salah satu e-commerce
Indonesia dengan bentuk marketplace (Hasim & Lestari,
2022). Pada tanggal 6 Februari 2009, William Tanuwijaya dan
Leotinus Alpha Edison resmi mendirikan Tokopedia. Pada 17
Agustus tahun yang sama, Tokopedia mulai dikenal
masyarakat luas. Tokopedia mampu berkembang saat itu dan
menduduki peringkat teratas perusahaan internet Indonesia.
Tokopedia menawarkan inovasi baru dalam berbelanja dan
berjualan yang sederhana, serta pertukaran informasi, metode
pembayaran yang aman, rencana logistik yang baik terkait
dengan ulasan, dan saran produk yang berkualitas
(Qammaidha & Purwanto, 2022).
Gambar 1.2 Pengunjung E-commerce Terbanyak di
Indonesia 2023

5 E-Commerce dengan Pengumjung Terbanyak di Indoncsia (Kuartal T 2023)
Shopee

ccccccc

Dkatadata

Sumber: katadata.co.id, 2023
Menurut data SameWeb, Shopee masih menjadi situs e-
commerce Indonesia dengan total pengunjung terbanyak pada
tahun 2023 kuartal pertama. Dari Januari sampai Maret tahun
ini Shopee dikunjungi rata-rata 157,9 juta pengunjung setiap
bulan, jauh lebih tinggi dibandingkan pesaingnya. Selama
kurun waktu tersebut, rata-rata pengunjung situs Tokopedia



sebanyak 117 juta orang, situs Lazada sebanyak 83,2 juta
pengunjung, situs Blibli sebanyak 25,4 juta pengunjung, dan
situs bukalapak sebanyak 18,1 juta pengunjung setiap
bulannya. Tren bulanan menunjukkan pengunjung kelima e-
commerce tersebut kemungkinan akan berkurang pada bulan
Januari dan Februari 2023. Namun ketika bulan Ramadhan
1444 Hijriah tiba pada bulan Maret 2023, pola tersebut akan
kembali meningkat. Selain itu, terjadi peningkatan kunjungan
ke website Tokopedia sebesar 6% (mom), peningkatan
kunjungan ke website Lazada sebesar 13% (mom), dan
pertumbuhan kunjungan ke website Blibli sebesar 5% (mom)
(Ahdiat, 2023).

Melihat perkembangan dan pertumbuhan e-commerce di
Indonesia saat ini, mungkin banyak yang beranggapan bahwa
informasi dan variasi produk yang tersedia kepada pelanggan
sangat beragam dan mudah ditemukan. Konsumen akan lebih
mudah melakukan konsumsi dalam jumlah besar untuk
memenuhi kebutuhannya karena kemudahan memperoleh
pengetahuan tersebut, dan mereka akan lebih cenderung
melakukan pembelian yang tidak direncanakan (Wijoyo &
Santoso, 2022). Hal ini didukung dengan pernyataan dari
Rizky Juanita Azuz, Kepala Divisi Corporate Affairs
Perseroan dalam web resmi milik Tokopedia yang
menyatakan bahwa kabupaten dan kota dengan transaksi
terbanyak pada triwulan 11 tahun 2023 adalah Kab. Tegal,
Kab. Cilacap, Kab. Banyumas, Kota Surakarta, dan wilayah
Kota Semarang. Selama triwulan Il tahun 2023, kategori
produk dengan jumlah transaksi terbesar di Jawa Tengah
adalah Olahraga dan Hobi, Fashion, Rumah Tangga,
Elektronik, dan Kebutuhan Sehari-hari/Sembako. Hal ini
disebabkan oleh meningkatnya jumlah transaksi (Rizqyta,
2023). Peningkatan penjualan pada Tokopedia bukan tidak
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mungkin disebabkan oleh konsumen yang melakukan

pembelian impulsif atau pembeliaan tak berencana.
Gambar 1.3 Hasil Pra survey Pembelian Impulsif pada
Pengguna Tokopedia di Kabupeten Tegal

Apakah Anda pernah membeli sesuatu di Tokopedia
spontan/tanpa direncanakan sebelumnya?

=Ya = Tidak

Sumber : Data olah peneliti, 2024

Berdasarkan pra survey yang peneliti lakukan kepada 34
responden menunjukkan sebanyak 79% menyatakan pernah
membeli sesuatu di Tokopedia secara spontan atau tanpa
direncanakan sebelumnya. Sedangkan sebanyak 21%
responden menjawab tidak pernah membeli sesuatu di
Tokopedia secara spontan atau tanpa direncanakan. Hal ini
membuktikan bahwa berbelanja di Tokopedia dapat membuat
responden melakukan pembelian secara impulsif.

Pembelian Impulsif merupakan perilaku spontan yang
tidak peduli dengan efek setelah pembelian. Keputusan
pembelian seseorang yang tidak terencana biasanya
disebabkan oleh perasaan dan emosi. Ketika seseorang tiba-
tiba merasakan suatu urgensi yang biasanya tidak dapat
mereka tolak, maka pembelian impulsif sering kali terjadi
(Adiyuniarsih et al., 2023). Pembelian Impulsif juga terjadi
pada toko online, tidak hanya pada toko offline saja.



Peningkatan Pembelian Impulsif didorong oleh peningkatan
jumlah toko di marketplace yang menawarkan berbagai
stimulus yang memikat (Chasanah & Mathori, 2021).
Peningkatan pembelian impulsif tidak dapat dipisahkan
dengan pola konsumsi yang mendasar bagi sifat manusia
(Halimah et al., 2022).
Gambar 1.4 Hasil Pra survey Fear of Missing Out pada
Pengguna Tokopedia di Kabupaten Tegal

Apakah Anda pernah merasa perlu segera membeli sesuatu
di Tokopedia karena melihat orang lain memilikinya di media
sosial?

mYa mTidak

Sumber : Data olah peneliti, 2024

Berdasarkan hasil pra survey menunjukkan sebanyak
76% dari 34 responden menyatakan bahwa mereka pernah
merasa perlu segera membeli barang di Tokopedia karena
melihat orang lain memiliki barang tersebut di media sosial,
sedangkan sebanyak 24% menyatakan tidak pernah. Hal ini
membuktikan bahwa responden mengalami Fear of Missing
Out. Melihat teman atau influencer memiliki barang tertentu
di media sosial menciptakan tekanan sosial untuk mengikuti
tren tersebut. Untuk memenuhi kebutuhan ini, responden
mungkin melakukan pembelian impulsif demi mendapatkan
validasi sosial. Seseorang yang menderita FOMO sering kali
merasa tertekan untuk memiliki barang-barang terbaru, paling
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modis, atau terus-menerus mengikuti tren. Dengan demikian,

pembelian impulsif terjadi karena dapat mempengaruhi
keputusan pelanggan untuk membeli suatu barang dengan
menanamkan dalam diri mereka rasa takut akan kehilangan
barang yang sangat dicari atau edisi terbatas (Rahmadani et
al., 2024).
Gambar 1.5 Hasil Pra survey Shopping Lifestyle pada
Pengguna Tokopedia di Kabupaten Tegal

Apakah Anda merasa berbelanja online di Tokopedia adalah
aktivitas yang menyenangkan?

HYa HTidak

Sumber: Data olah peneliti, 2024

Berdasarkan hasil dari pra survey menunjukkan
sebanyak 97% dari 34 responden menyatakan mereka merasa
berbelanja di Tokopedia adalah aktivitas yang menyenangkan.
Sedangkan sebanyak 3% dari 34 responden menyatakan
berbelanja di  Tokopedia bukanlah aktivitas yang
menyenangkan. Dimana kesenangan berbelanja menunjukkan
bahwa seseorang termotivasi oleh pengalaman positif yang
mereka dapatkan dari kegiatan tersebut. Orang-orang yang
menikmati belanja online lebih cenderung menjadikannya
sebagai bagian dari rutinitas sehari-hari atau mingguan. Hal
ini menunjukkan bahwa belanja adalah aktivitas yang melekat
dalam gaya hidup mereka.



Shopping Lifestyle juga memiliki keterkaitan dengan
Pembelian Impulsif, saat konsumen melakukan pembelian di
e-commerce. Istilah "Shopping Lifestyle” merujuk pada cara
konsumen menggunakan waktu dan uang mereka, serta
pandangan dan gagasan mereka tentang dunia tempat mereka
tinggal (Mardhiyah & Sulistyawati, 2021). Konsumen
cenderung melakukan pembelanjaan lebih banyak ketika
mereka mempunyai lebih banyak waktu senggang, dan daya
beli konsumen akan lebih tinggi jika mereka memiliki lebih
banyak uang (Umboh et al., 2018). Hal ini terkait dengan
sejauh mana konsumen merasa terhubung dengan suatu
produk, yang dapat memengaruhi timbulnya perilaku
pembelian impulsif.

Gambar 1.6 Hasil Pra survey Diskon Pengguna

Tokopedia di Kabupaten Tegal

Apakah Anda pernah membeli barang yang tidak dibutuhkan
hanya karena harganya sedang diskon di Tokopedia?

o

= Ya = Tidak

Sumber: Data olah peneliti, 2024

Berdasarkan hasil pra survey menunjukkan sebanyak
71% dari 34 responden menyatakan mereka pernah membeli
barang yang tidak dibutuhkan hanya karena harganya sedang
diskon di Tokopedia. Sedangkan sebanyak 29% dari 34
responden menyatakan tidak pernah. Hal ini menunjukkan
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bahwa diskon sering kali menjadi pemicu utama pembelian

impulsif pada responden konsumen di Tokopedia. Diskon
adalah salah satu teknik pemasaran yang paling populer, di
mana penjual berupaya menjual produk dengan harga lebih
rendah dari yang seharusnya dalam upaya untuk menarik
minat pelanggan (Surveyandini, 2021). Pemberian diskon
memiliki dua tujuan antara lain meningkatkan volume
transaksi dan mendorong spontanitas dalam kesepakatan
transaksi. Jika biaya produk dikurangi untuk konsumen dari
harga standar, ini akan mendorong mereka untuk melakukan
pembelian impulsif (Putra et al., 2021).

Rata-rata konsumen yang melangsungkan pembelian
impulsif adalah Generasi Z, dimana Generasi Z ini
mempunyai karakter ialah kebebasan, individualisme,
ketergantungan, serta kecepatan (Pratama et al., 2023).
Generasi yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012 yang
disebut juga dengan gen Z, tumbuh tepat setelah generasi
milenium yang umumnya dikenal sebagai generasi Y (Arum
etal., 2023). Generasi Z dikenal sebagai orang yang yang lahir
di masa teknologi sedang berkembang dan mempunyai
pengetahuan yang kuat tentang teknologi internet.
Dikarenakan Generasi Z sering memakai internet, sehingga
mereka ingin mendapatkan segalanya dengan mudah dan
cepat (Pratama et al., 2023). Menurut penelitian Boston
Consulting Group, generasi Z bertindak berbeda dari generasi
sebelumnya dalam hal berbelanja dan membelanjakan uang
mereka, terutama saat melakukannya secara online. Temuan
penelitian tambahan dari McKinsey and Company
menunjukkan bahwa 24% pelanggan generasi Z di Indonesia
memiliki karakter premium shopaholic dan menikmati
mencurahkan waktu untuk membandingkan-belanja barang
dan jasa untuk melakukan pembelian impulsif atau tidak
terduga (Venia et al., 2021).
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Penelitian mengenai pembelian impulsif telah dilakukan
oleh peneliti sebelumnya, seperti penelitian (Ratnaningsih Ds
& Halidy, 2022) dengan judul “Pengaruh FOMO, Kesenangan
Berbelanja Dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap
Keputusan Pembelian Tidak Terencana Di E-Commerce
Shopee Pada Waktu Harbolna” yang menyatakan Fear of
Missing Out memiliki pengaruh secara signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Tidak Terencana pada masyarakat di
Kabupaten Bekasi. Penelitian ini sejalan dengan riset milik
(Muharam et al., 2023) dengan judul “Pengaruh Fear of
Missing Out (FoMO) dan Konformitas Teman Sebaya
Terhadap Impulsive Buying Pada Mahasiswa Kota Semarang
(Studi Pada Konsumen TikTok Shop)” yang menunjukkan
hasil Fear of Missing Out berpengaruh signifikan terhadap
Impulsive Buying Berbelanja di TikTok Shop pada Mahasiswa
Kota Semarang.

Penelitian dari (Umboh et al., 2018) dengan judul
“Pengaruh Shopping Lifestyle, Fashion Involvement, dan
Sales Promotion terhadap Impulse Buying Behaviour
Konsumen Wanita Di Mtc Manado” menunjukkan tidak
terdapat pengaruh Shopping Lifestyle secara signifikan
terhadap Impulse Buying Behaviour Konsumen Wanita MTC
Manado. Sedangkan penelitian dari (Mardhiyah &
Sulistyawati, 2021) dengan judul “Pengaruh Hedonic
Shopping Motivation, dan Shopping Lifestyle terhadap
Impulse Buying dengan Emosi Positif Sebagai Variabel
Intervening Pada E-Commerce Shopee” menyatakan
sebaliknya bahwa Shopping Lifestyle mempengaruhi secara
positif serta signifikan terhadap Impulse Buying pada E-
commerce.

Penelitian (Kusnawan et al., 2019) dengan judul
“Pengarun Diskon pada Aplikasi e-Wallet terhadap
Pertumbuhan Minat Pembelian Impulsif Konsumen Milenial
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di Wilayah Tangerang” yang menunjukkan bahwa diskon

tidak mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap minat
pembelian impulsif Konsumen Milenial di Wilayah
Tangerang. Sedangkan pada penelitian (Putra et al., 2021)
dengan judul “Pengaruh Promosi, Fashion Involvement, Dan
Shopping Lifestyle, Dan Impulse Buying di E-Commerce
Shopee” yang menunjukkan hal yang berbeda bahwa terdapat
pengaruh diskon secara positif dan signifikan terhadap
Pembelian Impulsif di e-commerce Tokopedia.

Pada penelitian (Liantifa & Haryono, 2022) dengan
judul “Discount, Promotion, dan Shopping Lifestyle terhadap
Impulse Buying Pada Online Shop (Studi Kasus Pada
Mahasiswa STIE Sakti Alam Kerinci)” yang menunjukkan
bahwa Discount, Promotion, dan Shopping Lifestyle secara
simultan terhadap Impulse Buying. Oleh karena itu, research
gap pada penelitian ini yaitu terdapat inkonsistensi hasil
penelitian sebelumnya mengenai pengaruh shopping lifestyle,
dan diskon terhadap pembelian impulsif. Selain itu, research
gap pada penelitian ini ialah penambahan penggunaan
variabel fear of missing out sebagai variabel independen.

Pemilihan lokasi peneltian di Kabupaten Tegal bukan
tanpa alasan, tetapi peneliti merasakan bahwa pada lokasi
tersebut terjadi fenomena Fear of Missing Out yang membuat
para generasi Z ini melakukan kegiatan pembelian secara
impulsif. Bukan hanya itu, peneliti memilih lokasi penelitian
ini juga didasari dari gap penelitian dimana pada penelitian
terdahulu lokasi dan sampel yang berbeda menghasilkan
temuan yang berbeda. Oleh karena itu, peneliti memilih
penelitian di Kabupaten Tegal melihat dari fenomena dan
karakteristik sampel yang setiap lokasi berbeda hasilnya.

Dari penjelasan di atas, pembelian barang melalui
internet dapat membuat konsumen tergoda untuk membeli
barang yang sebetulnya tidak dibutuhkan. Oleh karena itu,
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C.

penelitian ini berfokus pada pengaruh Fear of Missing Out,

Shopping Lifestyle, dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif

pada Generasi Z dan dilaksanakan oleh konsumen Tokopedia

di Kabupaten Tegal. Dimana penelitian ini memiliki tujuan

untuk mengetahui pengaruh Fear of Missing Out, Shopping

Lifestyle, dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif pada

Generasi Z. Peneliti dalam melaksanakan penelitian,

mengangkat topik ini berdasarkan fenomena Pembelian

Impulsif. Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk meneliti

Pengaruh Fear of Missing Out, Shopping Lifestyle, dan Diskon

Terhadap Pembelian Impulsif pada Generasi Z.

Rumusan Masalah

Penjelasan dari latar belakang di atas menghasilkan
rumusan masalah penelitian, yakni:

1. Apakah Fear of Missing Out berpengaruh secara parsial
terhadap Pembelian Impulsif pada Generasi Z?

2. Apakah Shopping Lifestyle berpengaruh secara parsial
terhadap Pembelian Impulsif pada Generasi Z?

3. Apakah Diskon berpengaruh secara parsial terhadap
Pembelian Impulsif pada Generasi Z?

4. Apakah Fear of Missing Out, Shopping Lifestyle, dan
Diskon berpengaruh secara simultan terhadap Pembelian
Impulsif pada Generasi Z?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Fear
of Missing Out terhadap Pembelian Impulsif pada
Generasi Z;

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif pada
Generasi Z;
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Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh

Diskon Terhadap Pembelian Impulsif pada Generasi
Z;

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Fear
of Missing Out, Shopping Lifestyle, dan Diskon
secara bersama-sama terhadap Pembelian Impulsif
pada Generasi Z.

2. Manfaat Penelitian

a.

Manfaat Teoritis
Temuan studi ini dapat menjadi sumber
pengetahuan dan menjadi rujukan bagi peneliti yang
melaksanakan  studi  selanjutnya.  Penelitian
selanjutnya mengenai isu pembelian impulsif pada
generasi Z diharapkan dapat mengambil inspirasi dan
landasan dari penelitian ini.
Manfaat Praktis
I. Bagi Generasi Z
Meningkatkan pemahaman Generasi Z
tentang fenomena Pembelian  Impulsif,
terutama generasi Z muslim  untuk
memperhatikan barang yang dibeli, agar sesuai
dengan konsumsi yang dianjurkan islam.
ii.  Bagi Marketer di Tokopedia
Para marketer di Tokopedia dapat
menggunakan  temuan  studi  tersebut,
khususnya untuk meningkatkan jumlah
pelanggan yang melakukan pembelian impulsif
dengan menggunakan strategi pemberian
diskon, dan mengikuti tren.
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D.

Sistematika Pembahasan
BAB | PENDAHULUAN

Pendahuluan memaparkan terkait latar belakang
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian.
BAB Il LANDASAN TEORI

Bab dua memuat uraian landasan teori perihal teori yang
terkait dengan tema, telaah pustaka yang berisi mengenai
literatur-literatur terdahulu, kerangka berpikir, dan hipotesis
sebagai dugaan sementara agar memudahkan penelitian.
BAB 111l METODE PENELITIAN

Jenis penelitian dan pendekatan penelitian, setting
penelitian, populasi dan sampel, variabel penelitian (yaitu
variabel bebas dan terikat), sumber data yang diperlukan, serta
metode dan teknik pengumpulan data. semua tercakup dalam
bab tiga.
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Pembahasan deskripsi data, analisis data, temuan
penelitian, dan penelitian yang memadukan teori dan
penelitian dibahas pada bab empat.
BAB V PENUTUP

Bagian penutup penelitian, vyaitu kesimpulan,
menyajikan temuan dan saran. Lampiran dan daftar pustaka
yang diperlukan kemudian dilampirkan.



BABV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Selaras dengan rumusan masalah diawal, peneliti telah

membuat kesimpulan dari analisis data penelitian dan
pembahasan mengenai pengaruh Fear of Missing Out,
Shopping Lifestyle, dan Diskon terhadap Pembelian Impulsif
pada generasi Z konsumen Tokopedia di Kabupaten Tegal
antara lain:

1.

Dari uji hipotesis kesatu, diperoleh hasil secara parsial
Fear of Missing Out (X1) berpengaruh positif terhadap
Pembelian Impulsif (Y) pada generasi Z konsumen
Tokopedia di Kabupaten Tegal. Dengan demikian, Ho:
ditolak sedangkan Ha; diterima.

Dari uji hipotesis kedua, diperoleh hasil secara parsial
Shopping  Lifestyle  (X2)  tidak  berpengaruh
positif terhadap Pembelian Impulsif (Y) pada generasi Z
konsumen Tokopedia di Kabupaten Tegal. Dengan
demikian, Ho> diterima sedangkan Ha, ditolak.

Dari uji hipotesis ketiga, diperoleh hasil secara parsial
Diskon (X3) tidak berpengaruh positif terhadap
Pembelian Impulsif (Y) pada generasi Z konsumen
Tokopedia di Kabupaten Tegal. Dengan demikian, Hos
diterima sedangkan Has ditolak.

Dari uji hipotesis keempat, diperoleh hasil variabel
independen (X) yaitu Fear of Missing Out, Shopping
Lifestyle, dan Diskon berpengaruh secara simultan
terhadap Pembelian Impulsif pada generasi Z konsumen
Tokopedia di Kabupaten Tegal. Dengan demikian, Ho4
ditolak sedangkan Hay diterima.
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B. Keterbatasan Penelitian

Selama penelitian ini, peneliti mengidentifikasi

beberapa kendala penelitian:

1.

Penelitian berfokus pada tiga variabel independen utama:
Fear of Missing Out, Shopping Lifestyle, dan Diskon
dalam memengaruhi variabel dependen yaitu Pembelian
Impulsif pada Generasi Z konsumen Tokopedia di
Kabupaten Tegal. Oleh karena itu, masih ada faktor lain
yang memengaruhi pembelian impulsif.

Penggunaan metode purposive sampling menjadikan
temuan ini tidak cocok untuk diterapkan secara luas
sebagai acuan umum.

Adanya keterbatasan terhadap waktu, tenaga, biaya, dan
keadaan, maka peneliti menggunakan kuesioner sebagai
sumber data utama, dan terkadang responden tidak dapat
memberikan jawaban terbaik.

C. Saran

1.

Dalam meningkatkan pendapatan, marketer Tokopedia
dapat menggunakan penelitian ini sebagai referensi
pemasaran untuk memahami psikologi pelanggan yang
terkena dampak FoMO.

Konsumen di Kabupaten Tegal sebaiknya menghindari
pembelian impulsif dan fokus pada prioritas dan
perencanaan dalam melakukan pembelian. konsumen
harus mempertimbangkan manfaat suatu produk sebelum
melakukan pembelian, memprioritaskan kebutuhan di atas
keinginan, dan menahan diri untuk tidak menggunakan
uang berlebihan karena takut tertinggal tren.

Peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel
moderasi seperti self control, dan financial literacy untuk
menambah pengetahuan baru yang dapat memajukan
kemajuan ilmiah, khususnya di bidang ekonomi Islam.
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