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  MOTTO 

  

 

“Bukan seberapa cepat kamu memulai, tapi seberapa teguh kamu 

menyelesaikannya” 

- Penulis    - 

 

 

 

 

“Aku telah mengakhiri pertandingan yang baik, aku telah mencapai garis 

akhir dan aku telah memelihara iman” 

2 Timotius 4:7 

 

 

 

 

“Janganlah hendaknya kamu kuatir tentang apa pun juga, tetapi nyatakanlah 

dalam segala keinginanmu kepada Allah dalam doa dan permohonan dengan 

ucapan syukur” 

Filipi 4:6 
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HALAMAN INTISARI 

PENGARUH FEAR OF MISSING OUT, VALIDASI SOSIAL 

TERHADAP PERILAKU PEMBELIAN IMPULSIF DALAM 
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Disusun Oleh: 
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Dosen Pembimbing: 
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Abstrak 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif untuk menganalisis pengaruh 

Fear of Missing Out (FOMO), Validasi Sosial Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif 

Dalam TikTok Live Shopping. Penelitian ini juga menguji pengaruh daya tarik visual, 

harga, dan variasi produk terhadap FOMO dan validasi sosial. Total keseluruhan 

responden yang diperoleh adalah 233 responden, namun sebanyak 215 responden  Gen 

Z di Indonesia yang telah menonton TikTok Live Shopping dan berhasil memenuhi 

kriteria penelitian. Data dianalisis dengan menggunakan Structural Equating Modeling 

(SEM) dengan bantuan software SmartPLS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

FOMO dan validasi sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

pembelian impulsif. Selain itu, variasi produk juga terbukti secara signifikan 

mempengaruhi FOMO dan validasi sosial. Namun, daya tarik visual dan harga tidak 

berpengaruh signifikan terhadap FOMO dan validasi sosial. Temuan ini memberikan 
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implikasi penting bagi pelaku bisnis untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih 

efektif dalam memanfaatkan psikologis dan sosial pengguna di platform digital seperti 

TikTok. 

Kata Kunci: Fear of Missing Out (FOMO), Validasi Sosial, Pembelian Impulsif, 

TikTok Live 

 

  


