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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Fear of Missing Out 

(FOMO), gaya hidup, konten marketing, dan flash sale terhadap pembelian 

impulsif produk sepatu Aerostreet di Tiktokshop. Populasi yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian impulsif pada 

sepatu aerostreet diktiktokshop. Sampel penelitian ini sebanyak 85 responden 

mahasiswa di Kota Malang dengan teknik pengambilan sampel yaitu purposive 

sampling.  Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa FOMO, 

gaya hidup, content marketing, dan flash sale secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif.  Secara parsial, FOMO berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif, gaya hidup berpengaruh signifikan 

terhadap pembelian impulsif, sedangkan content marketing dan flash sale 

menunjukkan positif tidak signifikan terhadap pembelian impulsif. Penelitian ini 

memberikan implikasi bagi pemasar dan pelaku bisnis untuk memahami faktor-

faktor yang mendorong pembelian impulsif dan merancang strategi pemasaran 

yang efektif di Tiktokshop. 

Kata kunci : Fear Of Missing Out (FOMO), Gaya Hidup, Content Marketing, 

Flash Sale, Pembelian Impulsif, Tiktokshop 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

viii 
 

ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of Fear of Missing Out (FOMO), 

lifestyle, marketing content, and flash sale on the purchase of impulsive aerostreet 

shoes products in Tiktokshop. The population used in this study is consumers who 

have purchased impulsively on aerostreet diktiktokshop shoes. The sample of this 

study was 85 student respondents in Malang with sampling techniques, Purposive 

Sampling. The results of multiple linear regression analysis show that FOMO, 

lifestyle, content marketing, and flash sale simultaneously have a significant effect 

on impulsive purchases. Partially, FOMO has a significant effect on impulsive 

purchases, lifestyle has a significant effect on impulsive purchases, while content 

marketing and flash sale show positive positives to impulsive purchases. This 

research has implications for marketers and business people to understand the 

factors that encourage impulsive purchases and design effective marketing 

strategies in Tiktokshop. 

Keywords : fear of missing out, lifestyle, content marketing, flash sale, impulse 

purchases, Tiktokshop 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Revolusi digital didalam dunia perdagangan telah menghasilkan 

pergeseran signifikan dari transaksi tradisional ke penggunaan platform 

digital seperti marketplace. Perubahan ini tidak hanya menyederhanakan 

proses pembelian, tetapi juga memberi konsumen dan pemilik bisnis akses 

yang lebih besar terhadap informasi tanpa perlu batasan geografis. 

Marketplace adalah layanan berbasis internet yang berfungsi sebagai platform 

untuk mempertemukan penjual dan pembeli, mirip dengan konsep pasar pada 

umumnya Vilano & Budi, (2020). Di dalam marketplace, penjual dapat 

menawarkan berbagai produk atau jasa kepada calon pembeli, sementara 

pembeli memiliki kemudahan untuk menelusuri, membandingkan, dan 

memilih barang yang sesuai dengan kebutuhan pembeli. Dengan fitur-fitur 

seperti sistem pembayaran online, ulasan produk dan layanan pengiriman, 

marketplace menjadi solusi praktis dan efisien untuk meningkatkan aktivitas 

pembelian di era digital.  

Salah satu platform yang telah mengalami pertumbuhan signifikan dan 

sekarang berfungsi tidak hanya sebagai platform jejaring sosial, tetapi juga 

sebagai pasar yaitu tiktokshop. Tiktokshop sebuah platform marketplace yang  

telah muncul sebagai pilihan baru bagi pemilik bisnis yang ingin 

meningkatkan pangsa pasar dan meningkatkan penjualan. Tawar-menawar 

melalui diskusi spesifikasi produk di marketplace tidak diperlukan lagi, 
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karena informasi lengkap mengenai harga dan detail produk sudah terdapat 

saat barang diunggah untuk dijual (Souisa 2022).  

 

Gambar 1.1 Data Marketplace dengan Nilai Transaksi Bruto/GMV Terbesar 

di Asia Tenggara (2023) 

Sumber : data primer diolah tahun 2024 

Berdasarkan laporan Momentum Works dalam tabel di atas 

menunjukkan bahwa TikTok Shop telah menjadi marketplace terbesar ketiga 

di Asia Tenggara pada tahun 2023. Tiktokshop yang telah mengakuisisi 

Tokopedia Jika digabungkan, Nilai transaksi bruto/ gross merchandise value 

(GMV) mereka  mencapai US$32,6 miliar. “Setelah mengambil alih 

Tokopedia, Tiktokshop menjadi  marketplace terbesar kedua di Asia 

Tenggara,” kata tim Momentum Works dalam laporannya, Selasa 

(16/7/2024). Namun, TikTok baru berinvestasi di Tokopedia pada Desember 

2023. Oleh karena itu, dalam laporan ini Momentum Works memisahkan 

nilai transaksinya sehingga mereka berada di urutan ketiga dan keempat. 
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Gambar 1.2 Produk Yang Sering Dibeli (2020) 

Sumber : data primer diolah tahun 2024 

Berdasarkan laporan statistik dari tabel diatas menunjukkan bahwa 

sepatu  termasuk barang yang paling sering dibeli kedua setelah pakaian. 

Sekitar 69% populasi menganggap bahwa kategori ini merupakan salah satu 

produk yang paling sering dibeli. Fenomena ini menunjukkan betapa 

pentingnya sepatu dalam kehidupan sehari-hari, baik sebagai kebutuhan 

fungsional maupun dari sisi emosional yang signifikan. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang menyebutkan bahwa, “nilai emosional terkait dengan 

perasaan positif yang dirasakan konsumen ketika membeli atau menggunakan 

suatu merek, sehingga merek tersebut memberikan nilai emosional” 

(Simamora, 2002) dalam (Tiowan, 2024) 

Dalam industri sepatu, merek lokal dan internasional bersaing untuk 

menawarkan sepatu berkualitas dengan harga terjangkau, desain yang 

menarik, dan potongan harga yang signifikan pada sejumlah produk. Warno 
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dan Rahmawan Ginanjar (2022) dalam Udayana et al., (2024). Aerostreet 

adalah salah satu merek lokal yang berhasil bersaing di pasar yang kompetitif 

dan meningkatkan permintaan produknya. Keberhasilan Aerostreet didukung 

oleh kualitas produk yang tinggi, desain yang menarik, harga yang 

terjangkau, serta strategi pemasaran yang efektif, yang didirikan pada tahun 

2015. Aerostreet awalnya fokus pada sepatu sekolah, namun kemudian 

memperluas produknya mencakup sepatu olahraga, kasual, dan formal. Pada 

tahun 2019, menyadari potensi besar era digital, Aerostreet mulai 

memasarkan produknya secara online melalui platform seperti Shopee. 

Meskipun masih tergolong baru, Aerostreet mampu bersaing dengan brand 

sepatu ternama yang sudah lebih dulu terkenal, seperti Nike, Converse, Vans, 

Brodo, dan lainnya (Maulana et al., 2021)  

 

Gambar 1. 3 Piagam Penghargaan (2024) 

Sumber : data primer diolah tahun 2024 
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Baru-baru ini aerostreet diberi penghargaan dari Museum Rekor Dunia 

Indonesia (MURI) sebagai penjual sepatu terbanyak dalam waktu 10 menit 

sold out 20.000 pasang sepatu. Penghargaan ini menjadi bukti nyata 

keberhasilan Aerostreet dalam menerapkan inovasi dan strategi pemasaran 

yang efektif, khususnya melalui pemanfaatan platform digital. Aerostreet 

mampu menarik perhatian pelanggan di tengah dominasi tren belanja online 

dengan menawarkan sepatu berkualitas tinggi, desain yang menarik, dan 

pengalaman belanja yang aman dan nyaman. Prestasi ini menunjukkan 

peningkatan penjualan dan komitmen perusahaan untuk beradaptasi dengan 

teknologi dan perubahan pasar. 

Dengan kemajuan teknologi dan perubahan perilaku konsumen, 

pembelian impulsif menjadi topik menarik untuk diteliti dalam industri 

sepatu. Pembelian impulsif mengacu pada ketika pelanggan menerima 

rangsangan, seperti melihat barang atau pesan promosi yang mempengaruhi 

otak pelanggan, yang dimana sering membuat keputusan pembelian secara 

spontan dan tiba-tiba Kusnawan et al. (2019). Dalam konteks industri sepatu, 

pelanggan sering terpengaruh oleh desain yang menarik, diskon, atau 

rekomendasi dari orang-orang di media sosial. Fenomena ini menunjukkan 

bahwa keputusan untuk membeli sepatu tidak hanya didasarkan pada 

kebutuhan, emosi yang kuat juga mempengaruhi keputusan pembelian 

impulsif. Dampak dari pembelian impulsif ini dapat memiliki konsekuensi 

negatif, seperti meningkatnya pengeluaran, munculnya stres yang terkait 

dengan masalah keuangan, gangguan terhadap rencana yang telah dibuat 
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(baik keuangan maupun non-keuangan), dan mengecewakan karena membeli 

produk terlalu banyak (Tinarbuko, 2006) dalam (Siregar & Rini, 2019) 

Seringkali konsumen menghadapi rangsangan tertentu yang menarik 

perhatian mereka, baik secara langsung maupun tidak langsung yang 

mengakibatkan terjadinya pembelian secara impulsif. Dalam penelitian ini 

terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif. Salah 

satunya yaitu FOMO (Fear Of Missing Out) yaitu konsumen dengan tingkat 

FOMO yang tinggi cenderung ingin selalu mengikuti tren terbaru dan 

menghindari ketertinggalan. Ketakutan ini mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian impulsif demi tetap selaras dengan tren yang sedang 

berlangsung. Individu dengan FOMO tinggi juga cenderung berinteraksi 

secara intens dengan orang lain, yang pada akhirnya memicu perilaku 

pembelian impulsif. (Widodo, 2023) dalam (Widodo, 2024)  

Perilaku FOMO yang umum di kalangan remaja saat ini memiliki 

dampak pada Pola hidup yang konsumtif, keputusan pembelian impulsif, 

hingga berujung terjebak dalam hutang dan kesulitan melunasinya. Diki 

Yulianto et al., (2024). Hal ini disebabkan karena remaja ini sering terjebak 

dalam kebiasaan pembelian impulsif, yaitu membeli barang tanpa 

mempertimbangkan dengan matang, karena tekanan untuk mengikuti tren dan 

gaya hidup teman-temannya. Contohnya, melihat teman-teman memamerkan 

barang baru di media sosial dapat memicu ingin segera memiliki barang 

serupa, meskipun sebenarnya tidak perlu. Kebiasaan ini tidak hanya menguras 

uang konsumen, tetapi juga sering menyesal di kemudian hari ketika 
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menyadari bahwa barang tersebut tidak memberikan kepuasan yang bertahan 

lama 

Selanjutnya gaya hidup juga mempengaruhi impulsifitas pembelian. 

Nurtanio et al., (2022), menjelaskan gaya hidup berbelanja adalah gaya hidup 

yang menunjukkan bagaimana seseorang menghabiskan waktunya. Orang-

orang yang selalu mengikuti tren, seperti mode, cenderung lebih sering 

menghabiskan waktu untuk mengikuti tren terbaru. Saat ini, psikologi 

konsumsi gaya hidup sepatu semakin kompleks. Pembelian sekarang 

didorong bukan hanya oleh kebutuhan fungsional, sekarang terdorong oleh 

keinginan untuk menceritakan kisah, mengungkapkan perasaan, dan 

membangun hubungan sosial. Setiap pilihan sepatu, pakaian, aksesori, dan 

gaya mencerminkan identitas seseorang karena telah berkembang menjadi 

media komunikasi non-verbal.  

Faktor lain yang mempengaruhi pembelian impulsif yaitu Content 

marketing. Dengan terbentuknya ekosistem digital yang dinamis dan 

kompleks, konten ini telah menjadi kekuatan yang signifikan dalam 

mendorong impulsif, terutama pada produk sepatu. Media sosial dan platform 

digital telah berhasil mengubah pengalaman berbelanja dari sekadar transaksi 

menjadi sarana untuk membangun ikatan emosional dan membangun 

identitas diri. Dampak konten dalam pembelian impulsif semakin diperkuat 

oleh pemasaran berbasis bukti sosial. Konsumen tertarik untuk segera 

mengambil tindakan melalui ulasan, testimoni, video unboxing, dan berbagai 

bentuk validasi sosial. Algoritma secara otomatis meningkatkan visibilitas 

produk saat teman atau influencer dalam jaringan sosial 
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merekomendasikannya, menciptakan tekanan sosial digital yang halus tetapi 

berhasil. Oleh karena itu, memahami teknik pembuatan pemasaran yang 

efektif sangat penting bagi pelaku konten usaha dalam membuat strategi yang 

dapat meningkatkan konversi penjualan dan meningkatkan daya tarik 

produk.(Meydila & Cempena, 2024) 

Dalam industri sepatu, flash sale juga telah menjadi faktor yang 

mengubah cara orang membeli secara impulsif. Dengan memberi pelanggan 

perasaan mendesak dan kelangkaan, strategi pemasaran ini memanfaatkan 

psikologi pembeli. Mekanisme psikologis yang mendasari flash sale 

dirancang dengan cermat. Ketika platform tiktokshop dan sepatu membatasi 

jumlah produk yang tersedia dan durasi penawaran, penjual menempatkan 

konsumen di bawah tekanan psikologis untuk segera mengambil keputusan. 

Flash sale sering menawarkan harga yang jauh lebih murah daripada harga 

pasar, bahkan hingga Rp999,-. Strategi ini sering diterapkan oleh pelaku 

usaha kecil yang memiliki keterbatasan modal dan kesulitan bersaing di pasar 

global. Namun, pendekatan ini dapat memicu praktik jual rugi atau predatory 

pricing, yang berpotensi menciptakan persaingan usaha yang tidak sehat. 

Meski menguntungkan dalam jangka pendek, strategi semacam ini perlu 

diatur agar tidak merugikan pasar secara keseluruhan (Jayani et al., 2022) 

Sementara itu, gaya hidup merupakan konsep yang kompleks dan 

mencerminkan cara seseorang menjalani hidupnya secara menyeluruh. Hal ini 

mencakup pola pikir, perilaku, serta pilihan yang membentuk identitas dan 

karakteristik individu. Menurut Sihombing & Sukati, (2022) Gaya hidup 

memiliki pengaruh positif signifikan terhadap pembelian impusif, sedangkan 
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di penelitian lain mengatakan bahwa gaya hidup secara parsial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying produk sepatu aerostreet di 

TiktokShop pada Generasi Z di Kota Surabaya.(Meydila & Cempena, 2024) 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu terdapat perbedaan hasil 

penelitian yang dimana gap penelitian ini yaitu inkonsistensi penelitian 

terdahulu. Inkonsistensi adalah mengacu pada ketidaksesuaian atau 

ketidakteraturan dalam hubungan antara elemen-elemen yang saling 

berhubungan (Hasri et al., 2023) dalam (Kadir & Upe, 2024) 

Berdasarkan fenomena tersebut, peneliti ingin meneliti mahasiswa 

maupun mahasiswi di kota malang yang juga merupakan konsumen dari 

marketplace tiktokshop yang menjadi objek dalam penelitian ini, dalam 

memengaruhi pembelian impulsif produk sepatu di tiktokshop.  

Dengan demikian, peneliti merasa tertarik untuk melakukan penelitian 

lebih mendalam dengan judul “PENGARUH FOMO (FEAR OF MISSING 

OUT), GAYA HIDUP, CONTANT MARKETING DAN FLASH SALE 

TERHADAP PEMBELIAN IMPULSIF PRODUK SEPATU 

AEROSTREET DI TIKTOKSHOP (Studi kasus pada Mahasiswa Kota 

Malang).  

1.2 Rumusan Masalah 

Dari permasalahan tersebut, maka rumusan masalah penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Apakah Fear of Missing Out  (FOMO), gaya hidup, content marketing 

dan Flash Sale berpengaruh secara simultan terhadap pembelian impulsif 

produk sepatu aerostreet di tiktokshop? 
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2. Apakah Fear of Missing Out  (FOMO) berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop? 

3. Apakah gaya hidup berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop? 

4. Apakah content marketing berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop? 

5. Apakah Flash Sale berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan penelitian 

1. Untuk menganalisis pengaruh Fear of Missing Out  (FOMO), gaya 

hidup, content marketing dan Flash Sale berpengaruh secara simultan 

terhadap pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop 

2. Untuk menganalisis pengaruh Fear of Missing Out  (FOMO) 

berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif produk 

sepatu aerostreet di tiktokshop 

3. Untuk menganalisis pengaruh gaya hidup berpengaruh secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di 

tiktokshop 

4. Untuk menganalisis content marketing berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop 

5. Untuk menganalisis Flash Sale berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif produk sepatu aerostreet di tiktokshop 
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1.3.2 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

Dengan melihat pengaruh variabel seperti FOMO, gaya hidup, 

content marketing, dan flash sale, penelitian ini dapat meningkatkan 

literatur yang ada tentang perilaku konsumen dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian impulsif. Hasil penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi dasar bagi penelitian selanjutnya yang 

ingin mengeksplorasi lebih lanjut tentang bagaimana variabel-

variabel ini berinteraksi dan mempengaruhi perilaku konsumen 

dalam hal pembelian impulsif 

b. Manfaat Praktis  

Penelitian ini membantu pemasar dan pelaku bisnis dalam 

membuat strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan 

pembelian impulsif produk sepatu di toko TikTok. Dengan 

memahami bagaimana FOMO, gaya hidup, content marketing, dan 

flash sale dapat mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian 

impulsif, perusahaan dapat membuat kampanye yang lebih menarik 

dan relevan. Misalnya, mereka dapat menciptakan konten yang 

menarik perhatian dan memanfaatkan penawaran flash sale untuk 

menciptakan rasa urgensi, sehingga mendorong konsumen untuk 

segera melakukan pembelian. Dengan demikian, penelitian ini dapat 

meningkatkan pemahaman tentang faktor-faktor yang mendorong 

pembelian impulsif, sehingga membantu pemasar merancang strategi 
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yang lebih efektif untuk mendorong konsumen melakukan 

pembelian impulsif di pasar yang kompetitif. 
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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen secara bersamaan dan signifikan. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah disampaikan 

mengenai pengaruh FOMO, gaya hidup, content marketing, dan flash sale 

terhadap pembelian impulsif produk Aerostreet di TikTok Shop, diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. FOMO(X1), gaya hidup(X2), content marketing(X3), dan flash sale(X4) 

secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif 

produk sepatu Aerostreet di Tiktokshop. 

2. FOMO secara signifikan mempengaruhi pembelian impulsif produk sepatu 

Aerostreet di Tiktokshop. 

3. Gaya hidup secara signifikan mempengaruhi pembelian impulsif produk 

sepatu Aerostreet di Tiktokshop. 

4. Content marketing tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian 

impulsif produk sepatu Aerostreet di Tiktokshop. 

5. Flash sale tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif 

produk sepatu Aerostreet di Tiktokshop. 

5.2 Keterbatasan  

Penelitian ini telah dilakukan dengan berusaha mengikuti prosedur 

ilmiah secara maksimal, namun tetap memiliki beberapa keterbatasan, yaitu : 

1. Responden mungkin memberikan jawaban yang tidak akurat dalam 
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pengisian kuesioner, baik karena ingin memberikan jawaban yang 

dianggap "benar" maupun karena kurang memahami pernyataan yang 

diajukan 

5.3 Saran 

Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan yang telah dijelaskan, penelitian ini 

memberikan beberapa implikasi dan saran sebagai berikut : 

1. Untuk perusahaan :  

Perusahaan disarankan untuk meningkatkan daya tarik konten iklan agar 

lebih efektif menarik pembeli impulsif untuk membeli sepatu Aerostreet. 

Selain itu, perusahaan disarankan untuk memperpanjang durasi flash sale 

serta menambah variasi produk untuk menarik pembeli. 

2. Untuk peneliti selanjutnya :  

a. Menambahkan jumlah responden dan populasi agar hasil penelitian 

lebih akurat. 

b. menambahkan variabel tambahan yang berkaitan dengan mendorong 

pembelian impulsif 

c. Memperbarui pernyataan dan indikator dalam penelitian 
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