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The development of digital technology and e-commerce has driven 
changes in people's consumption behavior, marked by the 
emergence of the phenomenon of Fear of Missing Out (FOMO), 
shopping lifestyle, and promotional strategies such as twin date 
promotions that potentially influence impulsive buying behavior. This 
study aims to analyze the influence of Fear of Missing Out (FOMO), 
shopping lifestyle, and twin date promotions on the impulsive buying 
behavior of FEBI UIN STS Jambi students on the Shopee platform. 
Preliminary research shows that although the use of Shopee is high, 
the tendency toward impulsive buying is not uniform because not all 
students experience FOMO, there are differences in shopping 
lifestyle, and twin date promotions are not always the main factor in 
purchasing decisions. This research uses a quantitative approach 
with an explanatory research method and is analyzed using 
SmartPLS 4. The results show that FOMO has a positive and 
significant effect on impulsive buying, while shopping lifestyle and 
twin date promotions do not have a significant effect. 
Simultaneously, the three variables explain 41.6% of the variation in 
impulsive buying, which is categorized as moderate. Therefore, it 
can be concluded that psychological factors in the form of FOMO 
are more dominant in encouraging students’ impulsive buying 
behavior compared to lifestyle and promotional factors. 
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A. Pendahaluan 

Perkembangan teknologi digital dan pertumbuhan e-commerce telah membawa 

perubahan besar terhadap perilaku konsumen dalam melakukan aktivitas 

belanja. E-commerce berkembang sebagai hasil dari percepatan transformasi 

teknologi informasi yang memungkinkan proses perdagangan produk dan jasa 

dilakukan secara elektronik melalui internet dan media digital lainnya. 

Peningkatan jumlah pengguna internet serta tingginya minat masyarakat 

terhadap kemudahan berbelanja secara daring menjadikan Indonesia sebagai 
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salah satu pasar e-commerce yang berkembang pesat (Utama et al., 2023; 

Diphayana, 2018). 

Salah satu fenomena yang muncul seiring berkembangnya e-commerce 

adalah pembelian impulsif (impulse buying), yaitu perilaku pembelian yang 

dilakukan secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya. Konsumen sering kali 

membeli suatu produk tanpa mempertimbangkan kebutuhan secara matang 

karena adanya rangsangan atau daya tarik tertentu yang ditawarkan penjual. 

Fenomena ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian tidak selalu didasarkan 

pada pertimbangan rasional, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor psikologis dan 

emosional (Hernita et al., 2023). 

Dalam lingkungan belanja digital, salah satu faktor psikologis yang banyak 

memengaruhi perilaku konsumen adalah Fear of Missing Out (FOMO). FOMO 

merupakan perasaan khawatir, cemas, atau takut tertinggal pengalaman, 

informasi, maupun kesempatan yang sedang dinikmati oleh orang lain. 

Perkembangan media sosial dan teknologi digital semakin memperkuat 

fenomena ini karena konsumen terus terpapar berbagai informasi mengenai 

produk, tren, dan promosi yang sedang populer. Kondisi tersebut dapat 

mendorong munculnya perilaku pembelian impulsif karena individu merasa harus 

segera membeli agar tidak kehilangan kesempatan yang dianggap 

menguntungkan (Maruapey et al., 2024; Tanhan et al., 2022). Dalam perspektif 

Islam, perilaku konsumsi yang berlebihan tidak dianjurkan sebagaimana firman 

Allah SWT dalam QS. Al-A’raf ayat 31 yang memerintahkan manusia untuk 

makan dan minum, tetapi tidak berlebih-lebihan karena Allah tidak menyukai 

orang-orang yang melampaui batas. 

Perubahan pola konsumsi masyarakat juga terlihat dari pergeseran aktivitas 

belanja dari sistem konvensional menuju sistem daring. Kemudahan akses, 

efisiensi waktu, beragam pilihan produk, serta kemudahan transaksi menjadi 

faktor yang mendorong masyarakat beralih menggunakan platform e-commerce. 

Kehadiran e-commerce memberikan keuntungan yang tidak dapat diperoleh 

secara maksimal pada sistem perdagangan tradisional, sehingga semakin 

memperkuat kebiasaan masyarakat untuk berbelanja secara online (Salim & 

Putranto, 2021; Widiyawati et al., 2022; Yuwono, 2020). 

Salah satu platform e-commerce yang mendominasi pasar Indonesia adalah 

Shopee. Berdasarkan data Semrush yang dipublikasikan oleh Databoks tahun 

2026, Shopee menjadi platform e-commerce dengan jumlah kunjungan tertinggi, 

mencapai sekitar 167 juta pengunjung. Dominasi tersebut menunjukkan bahwa 

Shopee memiliki basis pengguna yang sangat besar dan berpotensi 

memengaruhi perilaku belanja konsumennya. Berbagai fitur yang ditawarkan 

seperti gratis ongkir, diskon kilat, voucher belanja, dan program promosi lainnya 

menjadikan Shopee sebagai salah satu platform yang mampu mendorong 
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terjadinya pembelian impulsif, terutama di kalangan generasi muda dan 

mahasiswa (Databoks, 2026; Putri & Ambardi, 2023). 

Selain FOMO, perilaku pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh shopping 

lifestyle. Shopping lifestyle menggambarkan pola hidup seseorang yang 

tercermin dari cara mengalokasikan waktu dan uang untuk berbelanja. Aktivitas 

berbelanja tidak lagi sekadar untuk memenuhi kebutuhan, tetapi juga menjadi 

bagian dari gaya hidup, sarana hiburan, dan simbol status sosial. Dalam era 

globalisasi, banyak konsumen yang sulit membedakan antara kebutuhan dan 

keinginan sehingga aktivitas belanja sering kali dilakukan untuk memperoleh 

kepuasan pribadi atau mengikuti tren yang sedang berkembang. Akibatnya, 

kecenderungan melakukan pembelian impulsif menjadi semakin tinggi 

(Japarianto & Sugiharto, 2011; Ariyanti & Iriani, 2023). 

Faktor lain yang diduga berpengaruh terhadap pembelian impulsif adalah 

promo tanggal kembar. Strategi promosi ini memanfaatkan momentum 

kesamaan angka tanggal dan bulan, seperti 1.1, 2.2, 10.10, 11.11, dan 12.12, 

untuk menarik perhatian konsumen melalui diskon besar, gratis ongkir, cashback, 

dan berbagai penawaran terbatas lainnya. Promosi semacam ini dirancang untuk 

menciptakan rasa urgensi sehingga konsumen terdorong melakukan pembelian 

dalam waktu singkat. Oleh karena itu, promo tanggal kembar sering dianggap 

sebagai salah satu strategi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan 

transaksi penjualan pada platform e-commerce (Savitri & Zahara, 2022). 

Efektivitas promo tanggal kembar terlihat dari peningkatan transaksi yang 

sangat signifikan pada berbagai periode promosi. CNBC Indonesia (2024) 

melaporkan bahwa pada momentum promo tanggal kembar, Shopee berhasil 

meningkatkan penjualan hingga 7,5 kali lipat dibandingkan hari biasa. Temuan 

tersebut menunjukkan bahwa promosi berbasis diskon dan keterbatasan waktu 

mampu menarik perhatian konsumen serta meningkatkan kecenderungan 

melakukan pembelian secara spontan (CNBC Indonesia, 2024). 

Namun demikian, tidak semua konsumen yang terpapar FOMO, shopping 

lifestyle, dan promo tanggal kembar akan melakukan pembelian impulsif. 

Sebagian konsumen tetap mampu mengendalikan perilaku konsumsinya dengan 

mempertimbangkan kebutuhan, kondisi keuangan, dan dampak konsumsi 

berlebihan. Kesadaran finansial serta kemampuan mengontrol diri menjadi faktor 

yang membuat sebagian individu tidak mudah terpengaruh oleh promosi maupun 

tekanan sosial yang muncul dalam aktivitas belanja online (Tonti, 2024). Hal ini 

menunjukkan bahwa pengaruh FOMO, shopping lifestyle, dan promo tanggal 

kembar terhadap pembelian impulsif dapat berbeda pada setiap individu. 

Perbedaan tersebut juga terlihat dalam hasil penelitian terdahulu. Angelika et 

al. (2024) menemukan bahwa FOMO tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada produk edisi terbatas McDonald’s, sedangkan 
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Kathleen et al. (2024) menunjukkan bahwa FOMO berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pembelian impulsif pada program flash sale Shopee. Pada 

variabel shopping lifestyle, Sari dan Nurhasanah (2024) menemukan adanya 

pengaruh positif terhadap pembelian impulsif, sementara Amanda et al. (2024) 

menyatakan bahwa shopping lifestyle tidak berpengaruh signifikan. Hasil yang 

berbeda juga ditemukan pada variabel promo tanggal kembar, di mana Afina 

Rina (2024) menyatakan bahwa promo tanggal kembar tidak berpengaruh 

langsung terhadap pembelian impulsif, sedangkan Afrohk et al. (2024) 

menemukan adanya pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian 

impulsif. Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan masih adanya 

kesenjangan penelitian (research gap) yang perlu diteliti lebih lanjut. 

Mahasiswa dipilih sebagai objek penelitian karena merupakan kelompok yang 

memiliki tingkat literasi teknologi tinggi serta aktif menggunakan internet dan 

platform e-commerce dalam kehidupan sehari-hari. Mahasiswa FEBI UIN STS 

Jambi juga memiliki pengetahuan mengenai ekonomi dan pengelolaan keuangan 

yang seharusnya mendorong perilaku konsumsi yang lebih rasional. Dengan 

karakteristik tersebut, mahasiswa FEBI UIN STS Jambi menjadi kelompok yang 

relevan untuk mengkaji pengaruh FOMO, shopping lifestyle, dan promo tanggal 

kembar terhadap perilaku pembelian impulsif di Shopee (Peterson & Merunka, 

2014). 

Hasil pra-riset terhadap 30 mahasiswa FEBI UIN STS Jambi menunjukkan 

bahwa 93% responden menggunakan Shopee sebagai platform belanja online. 

Namun, perilaku pembelian impulsif belum menunjukkan kecenderungan yang 

seragam. Sebagian mahasiswa tidak merasakan FOMO, terdapat perbedaan 

orientasi shopping lifestyle, dan promo tanggal kembar belum selalu menjadi 

faktor utama dalam keputusan pembelian. Temuan ini mengindikasikan bahwa 

respons mahasiswa terhadap FOMO, shopping lifestyle, dan promo tanggal 

kembar masih beragam sehingga diperlukan penelitian yang lebih mendalam 

untuk menguji pengaruh masing-masing variabel terhadap pembelian impulsif 

mahasiswa FEBI UIN STS Jambi di Shopee (Peterson & Merunka, 2014). 

 

B. Landasan Teori 

1. Teori Perilaku Konsumen 

Teori perilaku konsumen menjelaskan bagaimana individu atau kelompok 

mencari informasi, memilih, membeli, menggunakan, dan mengevaluasi produk 

atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Perilaku konsumen 

dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Selain itu, 

keputusan pembelian tidak hanya didasarkan pada pertimbangan rasional, tetapi 

juga dipengaruhi oleh aspek emosional, simbolik, dan situasional. Dalam proses 

pengambilan keputusan, konsumen umumnya melalui tahapan pengenalan 
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kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian, dan evaluasi 

pascapembelian. Namun dalam kondisi tertentu, konsumen dapat melakukan 

pembelian secara spontan tanpa perencanaan yang dikenal sebagai pembelian 

impulsif. Perilaku ini dipengaruhi oleh rangsangan eksternal maupun kondisi 

internal seperti emosi, suasana hati, dan dorongan sesaat (Kotler & Keller, 2016; 

Solomon, 2020; Schiffman & Wisenblit, 2019).  

Teori perilaku konsumen juga menjelaskan bahwa faktor psikologis seperti Fear 

of Missing Out (FOMO) dan gaya hidup berbelanja (shopping lifestyle) dapat 

memengaruhi keputusan pembelian. FOMO muncul ketika individu merasa 

khawatir tertinggal pengalaman yang dianggap lebih menarik dibandingkan orang 

lain, sedangkan shopping lifestyle menggambarkan pola hidup konsumen yang 

tercermin dari aktivitas, minat, dan pandangannya terhadap kegiatan berbelanja 

sebagai sarana hiburan dan ekspresi diri (Przybylski et al., 2013; Solomon, 

2020). 

2. Fear of Missing Out (FOMO) 

FOMO didasarkan pada Social Comparison Theory yang menjelaskan bahwa 

individu memiliki kecenderungan membandingkan dirinya dengan orang lain 

untuk menilai pendapat dan perilaku mereka. Dalam konteks belanja online, 

testimoni pelanggan, jumlah pembeli, serta promosi seperti flash sale dapat 

memicu rasa takut tertinggal sehingga mendorong seseorang untuk mengikuti 

perilaku konsumsi orang lain. Fenomena ini juga sejalan dengan teori Hierarki 

Kebutuhan Maslow yang menjelaskan bahwa manusia memiliki kebutuhan untuk 

memperoleh pengakuan dan aktualisasi diri. Oleh karena itu, FOMO dipandang 

sebagai kondisi psikologis yang ditandai oleh kekhawatiran kehilangan 

pengalaman, informasi, atau tren yang sedang berlangsung sehingga dapat 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Festinger, 1954; Mustofa, 2024; 

Azalika et al., 2024).  

Individu yang mengalami FOMO biasanya menunjukkan perilaku seperti sering 

memeriksa ponsel dan media sosial, memiliki keinginan kuat untuk selalu 

mengikuti informasi terbaru, sulit menolak ajakan atau tren yang sedang 

berkembang, serta cenderung mengeluarkan uang melebihi kemampuan 

finansial demi mengikuti perkembangan yang sedang populer. Indikator FOMO 

meliputi rasa takut (afraid), kekhawatiran (worry), kecemasan (anxious), dan 

kebiasaan terus memperbarui atau membagikan pengalaman (updating) (Noer et 

al., 2023).  

3. Shopping Lifestyle 

Shopping lifestyle merupakan pola hidup yang tercermin dari cara seseorang 

menghabiskan waktu dan uang dalam kegiatan berbelanja. Teori Conspicuous 

Consumption dari Thorstein Veblen menjelaskan bahwa konsumen sering 

membeli barang bukan hanya karena manfaat fungsionalnya, tetapi juga untuk 
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menunjukkan status sosial, gengsi, dan citra diri. Dalam perkembangannya, 

berbelanja tidak lagi sekadar memenuhi kebutuhan, tetapi telah menjadi bagian 

dari gaya hidup dan sarana mengekspresikan identitas sosial seseorang. 

Shopping lifestyle mencerminkan aktivitas, minat, serta opini individu terhadap 

kegiatan konsumsi dan penggunaan pendapatannya (Veblen, 1899).  

Faktor-faktor yang memengaruhi shopping lifestyle terdiri dari adventure 

shopping, yaitu berbelanja untuk memperoleh pengalaman baru; social shopping, 

yaitu berbelanja untuk menjalin interaksi sosial; gratification shopping, yaitu 

berbelanja untuk memperoleh kepuasan emosional; idea shopping, yaitu 

berbelanja untuk mengikuti tren terbaru; role shopping, yaitu berbelanja untuk 

orang lain; dan value shopping, yaitu berbelanja untuk memperoleh keuntungan 

seperti diskon atau promosi tertentu (Heridiansyah et al., 2023).  

Adapun indikator shopping lifestyle meliputi respons terhadap iklan, minat 

terhadap produk terbaru, keyakinan pada kualitas merek terkenal, eksplorasi 

berbagai merek fashion, serta keyakinan bahwa merek lain memiliki kualitas 

yang setara (Kosyu et al., 2014).  

4. Promo Tanggal Kembar 

Promo tanggal kembar merupakan strategi pemasaran yang memanfaatkan 

kesamaan angka pada tanggal dan bulan tertentu, seperti 9.9, 10.10, 11.11, dan 

12.12, untuk menarik minat konsumen. Strategi ini dijelaskan melalui Teori 

Scarcity Effect yang menyatakan bahwa suatu produk atau penawaran yang 

dianggap langka atau terbatas akan dipersepsikan memiliki nilai lebih tinggi 

sehingga mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian agar tidak 

kehilangan kesempatan tersebut. Dalam perspektif Islam, promosi diperbolehkan 

selama dilakukan secara jujur, adil, dan tidak mengandung unsur manipulasi 

maupun penipuan yang merugikan konsumen (Suwito & Susilowati, 2022; 

Erfiana, 2021).  

Shopee merupakan salah satu platform e-commerce yang secara konsisten 

menerapkan promo tanggal kembar sebagai strategi peningkatan penjualan. 

Berbagai bentuk promosi seperti diskon besar, gratis ongkir, dan penawaran 

berbatas waktu mampu menciptakan dorongan psikologis yang menyebabkan 

konsumen melakukan pembelian secara spontan. Faktor-faktor yang 

memengaruhi efektivitas promo antara lain gaya belanja konsumen, daya tarik 

promosi, serta faktor psikologis yang muncul saat konsumen terpapar stimulus 

promosi tersebut (Maharani et al., 2023; Pangindaran et al., 2023; Wicaksono & 

Fauzi, 2020). Indikator promo tanggal kembar meliputi motivasi belanja, persepsi 

terhadap keuntungan, pengalaman berbelanja, dan ingatan konsumen terhadap 

promo yang ditawarkan (Kumambong et al., 2022).  
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5. Pembelian Impulsif 

Pembelian impulsif merupakan perilaku pembelian yang dilakukan secara 

spontan tanpa perencanaan dan tanpa pertimbangan yang matang. Affect 

Theory menjelaskan bahwa pembelian impulsif sering dipicu oleh emosi atau 

suasana hati sesaat. Ketika seseorang merasa senang, antusias, atau tertarik 

pada suatu promosi, maka dorongan emosional tersebut dapat mendorong 

terjadinya keputusan pembelian secara tiba-tiba. Dalam konteks e-commerce, 

tampilan produk yang menarik, promosi yang mencolok, serta kemudahan 

transaksi menjadi faktor yang memperkuat perilaku pembelian impulsif 

(Rodrigues et al., 2021; Junata et al., 2024).  

Dalam perspektif ekonomi Islam, pembelian impulsif harus memperhatikan 

prinsip maqashid syariah dan kemampuan membedakan antara kebutuhan dan 

keinginan. Islam menganjurkan konsumsi yang seimbang serta menghindari 

perilaku berlebihan (israf) dan pemborosan (tabdzir). Namun demikian, tidak 

semua pembelian impulsif bernilai negatif. Jika dilakukan untuk tujuan kebaikan 

seperti sedekah, infak, atau zakat, maka perilaku tersebut dapat memiliki nilai 

ibadah dan manfaat sosial (Rahmah & Idris, 2021; Busyro, 2019; Ermawati, 

2021).  

Indikator pembelian impulsif meliputi kompensatif, yaitu berbelanja untuk 

meningkatkan kepercayaan diri; akseleratif, yaitu mudah tergoda promosi; 

terobosan, yaitu membeli barang mewah secara spontan sebagai simbol 

perubahan hidup; dan pembeli buta, yaitu berbelanja tanpa alasan yang jelas 

atau hanya untuk kesenangan semata (Komala, 2022).  

6. E-Commerce Shopee 

E-commerce merupakan sistem perdagangan elektronik yang memungkinkan 

transaksi jual beli dilakukan secara daring tanpa dibatasi oleh jarak dan waktu. 

Keunggulan e-commerce dibandingkan perdagangan konvensional meliputi 

jangkauan pasar yang luas, operasional selama 24 jam, serta biaya operasional 

yang lebih rendah. Bentuk e-commerce terdiri dari Business to Business (B2B), 

Business to Consumer (B2C), Consumer to Consumer (C2C), dan Consumer to 

Business (C2B) (Qin et al., 2014).  

Shopee merupakan salah satu platform e-commerce terbesar yang menyediakan 

berbagai fitur pendukung transaksi seperti flash sale, promo tanggal kembar, 

notifikasi stok terbatas, live shopping, dan berbagai program promosi lainnya. 

Kemudahan penggunaan aplikasi, tampilan yang sederhana, serta berbagai 

layanan yang ditawarkan menjadikan Shopee sebagai salah satu platform 

belanja online yang paling banyak digunakan oleh masyarakat Indonesia 

(Hartanto & Indriyani, 2023; Gunawan, 2022) 
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C. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian 

asosiatif kausal yang bertujuan menguji hubungan sebab-akibat antara variabel 

bebas, yaitu Fear of Missing Out (FOMO), shopping lifestyle, dan promo tanggal 

kembar terhadap variabel terikat berupa pembelian impulsif. Pendekatan 

kuantitatif digunakan untuk menguji hipotesis berdasarkan data yang diperoleh 

dari populasi dan sampel penelitian melalui instrumen yang telah ditetapkan. 

Penelitian ini dianalisis menggunakan Structural Equation Modeling-Partial Least 

Squares (SEM-PLS) dengan bantuan aplikasi SmartPLS 4.1.0 karena metode ini 

mampu menganalisis hubungan kausal antar variabel laten sekaligus 

memperhitungkan kesalahan pengukuran (Sari et al., 2022; Rahadi, 2023).  

Penelitian dilaksanakan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) UIN 

Sulthan Thaha Saifuddin Jambi. Pemilihan lokasi didasarkan pada hasil studi 

awal yang menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa FEBI merupakan 

pengguna aktif platform e-commerce Shopee, sehingga dianggap relevan untuk 

mengkaji pengaruh FOMO, shopping lifestyle, dan promo tanggal kembar 

terhadap perilaku pembelian impulsif.  

Data yang digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer 

diperoleh secara langsung dari mahasiswa FEBI UIN STS Jambi yang aktif 

bertransaksi di Shopee melalui penyebaran kuesioner daring menggunakan 

Google Forms. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari berbagai sumber 

seperti buku, jurnal ilmiah, dan penelitian terdahulu yang digunakan untuk 

memperkuat landasan teori penelitian (Sari et al., 2022).  

Populasi penelitian adalah seluruh mahasiswa aktif FEBI UIN STS Jambi 

angkatan 2022–2024 yang menggunakan Shopee, dengan jumlah populasi 

sebanyak 1.714 mahasiswa. Penentuan jumlah sampel dilakukan menggunakan 

rumus Yamane atau tabel Isaac dan Michael yang umum digunakan dalam 

penelitian kuantitatif. Adapun karakteristik responden meliputi mahasiswa aktif 

FEBI UIN STS Jambi, memiliki akun dan menggunakan aplikasi Shopee, serta 

pernah melakukan pembelian di Shopee minimal tiga kali dalam satu bulan (Sari 

et al., 2022).  

Instrumen penelitian berupa kuesioner tertutup yang disusun berdasarkan 

indikator masing-masing variabel penelitian. Responden diminta memilih jawaban 

yang telah disediakan menggunakan skala Likert untuk mengukur tingkat 

persetujuan terhadap pernyataan yang diajukan.  

Analisis data dilakukan melalui analisis statistik deskriptif untuk 

menggambarkan kondisi masing-masing variabel penelitian, yaitu FOMO, 

shopping lifestyle, promo tanggal kembar, dan pembelian impulsif. Hasil 

pengukuran kemudian dikategorikan ke dalam lima tingkat, yaitu sangat rendah, 

rendah, sedang, tinggi, dan sangat tinggi. Selanjutnya, data dianalisis 
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menggunakan SEM-PLS guna menguji validitas, reliabilitas, serta hubungan 

antar variabel dalam model penelitian (Sugiyono, 2022; Rahadi, 2023). 

  

Diskusi / Pembahasan 

1. Pengaruh FOMO terhadap Pembelian Impulsif 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Fear of Missing Out (FOMO) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif mahasiswa FEBI 

UIN STS Jambi di Shopee. Hasil uji hipotesis menunjukkan nilai koefisien jalur 

sebesar 0,502 dengan nilai t-statistik 4,640 dan p-value 0,000. Temuan ini 

menunjukkan bahwa semakin tinggi rasa takut mahasiswa terhadap 

kemungkinan tertinggal tren, informasi, maupun promo yang sedang 

berlangsung, maka semakin tinggi pula kecenderungan mereka melakukan 

pembelian secara spontan tanpa perencanaan.  

Path Coeficient 

 Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean (M)  

Standart 

deviation 

(STDEV) 

T statistics  P values  

X1 (F-

>PI) 

0.502 0.513 0.108 4.640 0.000 

X2(SL-

>PI) 

0.058 

 

0.065 

 

0.120 

 

0.485 

 

0.627 

 

X3(PT-

>PI)  

0.196 0.193 0.136 1.437 0.151 

 

Selain itu, hasil deskriptif menunjukkan bahwa tingkat FOMO responden berada 

pada kategori tinggi dengan rata-rata skor sebesar 316,75. 

Tanggapan Responden Variabel Fomo  

No Pernyataan   Skala Likert  Total  

Skor  

Ket 

STS TS R S SS      

1 2 3 4 5 

A. FOMO (Fear Of Missing Out) (X1)   

1 Saya merasa takut 

kehilangan 

kesempatan 

membeli produk 

ketika melihat 

promo di Shopee. 

Total  7 13 22 37 15 94 Tinggi  

% 7% 14% 23% 40% 16% 100% 

Skor 

 

7 26 66 148 75 322 

2 Saya merasa Total  11 23 17 28 15 94 Sedang  
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khawatir tertinggal 

dari orang lain jika 

tidak ikut 

memanfaatkan 

promo di Shopee. 

% 11,7

0% 

24,47

% 

18,09

% 

29,79

% 

15,96

% 

100% 

Skor  11 46 51 112 75 295 

3 Saya merasa cemas 

saat promo di 

shopee hampir 

berakhir sehingga 

saya terdorong 

untuk segera 

membeli. 

Total  8 13 19 37 17 94 Tinggi  

% 8,51

% 

13,83

% 

20,21

% 

39,36

% 

18,09

% 

100% 

Skor  8 26 57 148 85 324 

4 Saya sering 

mengecek aplikasi 

Shopee agar tidak 

ketinggalan 

informasi promo 

terbaru. 

Total  7 13 19 39 16 94 Tinggi  

%  7,45

% 

13,83

% 

20,21

% 

41,49

% 

17,02

% 

100% 

Skor  7 26 57 156 80 326 

Rata-rata  316,7

5 

Tinggi  

 

Hasil ini sejalan dengan penelitian Kathleen Yvonne dan Agung yang 

menemukan bahwa FOMO berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif 

pada promosi Shopee Twin Date karena adanya tekanan waktu yang 

menciptakan urgensi emosional konsumen. Temuan tersebut juga mendukung 

Consumer Behaviour Theory yang menjelaskan bahwa faktor psikologis berperan 

dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Selain itu, Affect Theory 

menjelaskan bahwa emosi sesaat seperti rasa takut kehilangan kesempatan 

dapat mendorong individu melakukan pembelian impulsif tanpa melalui 

pertimbangan rasional yang panjang.  

2. Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa shopping lifestyle tidak berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif mahasiswa FEBI UIN STS Jambi di 

Shopee. Hal ini ditunjukkan oleh nilai koefisien jalur sebesar 0,058 dengan nilai t-

statistik 0,485 dan p-value 0,627. Dengan demikian, gaya hidup berbelanja 

mahasiswa tidak menjadi faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian 

impulsif mereka. Temuan ini menunjukkan bahwa meskipun mahasiswa memiliki 

kecenderungan mengikuti aktivitas belanja online dan memanfaatkan platform 
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digital untuk berbelanja, mereka tetap mempertimbangkan kebutuhan, manfaat 

produk, serta kondisi keuangan sebelum melakukan pembelian. Kondisi tersebut 

mengindikasikan bahwa aktivitas berbelanja yang menjadi bagian dari gaya 

hidup mahasiswa belum tentu mendorong terjadinya pembelian secara spontan 

tanpa perencanaan. Mahasiswa cenderung melakukan pertimbangan terlebih 

dahulu terhadap produk yang akan dibeli sehingga keputusan pembelian yang 

dilakukan lebih didasarkan pada kebutuhan daripada keinginan sesaat. Dalam 

perspektif Consumer Behaviour Theory, keputusan pembelian tidak hanya 

dipengaruhi oleh gaya hidup, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor psikologis dan 

karakteristik individu yang lebih dominan dalam menentukan perilaku konsumsi 

seseorang. Oleh karena itu, shopping lifestyle dalam penelitian ini belum mampu 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif mahasiswa 

FEBI UIN STS Jambi di Shopee. 

3. Pengaruh Promo Tanggal Kembar terhadap Pembelian Impulsi 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promo tanggal kembar tidak berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif mahasiswa FEBI UIN STS Jambi di 

Shopee. Hasil pengujian memperoleh nilai koefisien jalur sebesar 0,196 dengan 

nilai t-statistik 1,437 dan p-value 0,151. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

keberadaan promo tanggal kembar belum mampu menjadi faktor utama yang 

mendorong mahasiswa melakukan pembelian secara impulsif. Meskipun promo 

tanggal kembar menawarkan berbagai potongan harga, cashback, dan gratis 

ongkir yang menarik, mahasiswa tetap melakukan pertimbangan rasional 

sebelum melakukan transaksi. Temuan ini menunjukkan bahwa stimulus 

pemasaran berupa promosi tidak selalu menghasilkan perilaku pembelian 

impulsif apabila konsumen masih mempertimbangkan kebutuhan dan 

kemampuan finansialnya. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa efek 

kelangkaan atau keterbatasan waktu promosi belum cukup kuat untuk 

memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa secara spontan. Kondisi tersebut 

mengindikasikan bahwa mahasiswa tidak serta-merta melakukan pembelian 

hanya karena adanya program promosi, tetapi lebih mempertimbangkan manfaat 

produk yang akan dibeli. Dengan demikian, keputusan pembelian mahasiswa 

dalam penelitian ini cenderung didasarkan pada kebutuhan dibandingkan 

dorongan sesaat yang muncul akibat promosi yang ditawarkan..  

4. Pengaruh FOMO, Shopping Lifestyle, dan Promo Tanggal Kembar terhadap 

Pembelian Impulsif Secara Simultan  

Hasil pengujian simultan menunjukkan bahwa variabel FOMO, shopping lifestyle, 

dan promo tanggal kembar secara bersama-sama berpengaruh terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa. Hal ini ditunjukkan oleh nilai R-Square sebesar 

0,416 yang berarti ketiga variabel tersebut mampu menjelaskan 41,6% variasi 

pembelian impulsif, sedangkan 58,4% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar 
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model penelitian. Nilai tersebut termasuk dalam kategori moderat sehingga 

menunjukkan bahwa model penelitian memiliki kemampuan yang cukup baik 

dalam menjelaskan perilaku pembelian impulsif mahasiswa.  

R-Square 

 R-Square R-square adjusted  

Pembelian impulsif  0.416 0.397 

 

Hasil penelitian memperlihatkan bahwa meskipun FOMO, shopping lifestyle, dan 

promo tanggal kembar berada pada kategori tinggi, tingkat pembelian impulsif 

mahasiswa hanya berada pada kategori sedang dengan rata-rata skor sebesar 

307,75. Temuan ini menunjukkan bahwa tidak semua stimulus pemasaran 

secara langsung menghasilkan perilaku pembelian impulsif. Dalam Consumer 

Behaviour Theory, perilaku pembelian merupakan hasil interaksi antara faktor 

psikologis, stimulus pemasaran, dan karakteristik individu. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa faktor emosional berupa FOMO lebih dominan 

dibandingkan shopping lifestyle dan promo tanggal kembar dalam mendorong 

pembelian impulsif mahasiswa. Selain itu, Affect Theory menjelaskan bahwa 

emosi memiliki peran penting dalam mendorong seseorang mengambil 

keputusan pembelian secara spontan. Oleh karena itu, FOMO menjadi faktor 

yang paling kuat memengaruhi perilaku pembelian impulsif dalam penelitian ini. 

 

D. Kesimpulan 

a. Pengaruh FOMO terhadap Pembelian Impulsif 

FOMO terbukti berpengaruh positif dan signifikan dalam pembelian impulsif di 

kalangan mahasiswa FEBI UIN STS Jambi saat menggunakan Shopee. 

Koefisien positif dalam hasil ini menunjukkan bahwa semakin kuat rasa takut 

tertinggal akan tren yang dirasakan mahasiswa, maka akan semakin tinggi 

pula kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian impulsif. Oleh 

karena itu, Fear of Missing Out (FOMO) terbukti menjadi faktor krusial yang 

memicu. 

b. Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 

Variabel shopping lifestyle ditemukan tidak memberikan pengaruh signifikan 

dalam memengaruhi pembelian impulsif mahasiswa FEBI UIN STS Jambi di 

Shopee. Temuan ini menegaskan bahwa gaya hidup belanja bukanlah 

pemicu utama yang melatarbelakangi munculnya perilaku impulsif di aplikasi 

tersebut. 
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c. Pengaruh Promo Tanggal Kembar terhadap Pembelian Impulsif 

Promo tanggal kembar tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian 

impulsif Mahasiswa FEBI UIN STS Jambi di Shopee. Hal ini mengindikasikan 

bahwa kampanye promosi pada tanggal-tanggal khusus tidak selalu menjadi 

determinan utama yang memicu mahasiswa untuk melakukan pembelian 

secara spontan. 

d. Pengaruh FOMO, Shopping Lifestyle, dan Promo Tanggal Kembar secara 

Simultan terhadap Pembelian Impulsif 

Secara bersama-sama, FOMO, shopping lifestyle, dan promo tanggal kembar 

mampu menjelaskan 41,6% variasi pembelian impulsif, sedangkan 58,4% 

sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. Nilai tersebut berada 

dalam kategori moderat, di mana ketiga variabel independen secara simultan 

berkontribusi dalam menjelaskan varians pembelian impulsif. Meskipun 

demikian, variabel-variabel tersebut belum sepenuhnya mampu menjelaskan 

fenomena pembelian impulsif secara menyeluruh. 
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