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ABSTRAK 

Fear of missing out merupakan rasa takut tertinggal atau 

kehilangan kesempatan dalam mengikuti sesuatu yang menurut 

mereka menarik untuk di ikuti seperti promo event tanggal kembar e-

commerce shopee dengan menawarkan produk diskon menarik yang 

terjadi setiap bulan dengan tanggal yang sama, sehingga dapat 

mendorong seseorang untuk melakukan pembelian yang tidak 

direncanakan sebelumnya. Penelitian ini bertujuan untuk 

menunjukkan seberapa besar tingkat perilaku impulsive buyimg Gen Z 

di Bandar Lampung yang diakibatkan dari promo event tanggal 

kembar e-commerce shopee dan melalui fear of missing out sebagai 

mediasi.  

Populasi penelitian ini adalah Generasi Z pengguna Shopee di 

Bandar Lampung, yaitu berjumlah 296,828 ribu  penduduk. Jumlah 

sampel didapatkan sebesar 100 responden di dapat melalui metode 

slovin dengan tingkat toleransi 10%. Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode kuantitatif dengan teknik pengumpulan data 

melalui kuesioner secara online melalui google formulir dengan 

metode analisa menggunakan pendekatan structural equation model 

dengan aplikasi SmartPLS 4.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promo event tanggal kembar 

e-commerce shopee berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulsive buying tendency, semakin banyak promo diskon yang 

diberikan maka pembelian secara impulsive akan semakin meningkat 

dan variabel fear of missing out bepengaruh positif dan signifikan 

serta memediasi hubungan antara promo event tanggal kembar e-

commerce shopee dan impulsive buying tendency. Hasil penelitian 

dalam perspektif bisnis Islam terhadap impulsive buying tendency 

dalam teori konsumsi islami bahwa islam melarang terhadap sesuatu 

yang berlebih-lebihan dan menganjurkan berperilaku konsumtif sesuai 

dengan prinsip kesederhanaan dan keseimbangan. 

 

Kata Kunci:  Promo Event Tanggal Kembar E-

Commerce Shopee, Impulsive Buying Tendency, dan FearOf 

Missing Out. 
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ABSTRACT 

Fear of missing out is the fear of being left behind or losing the 

opportunity to follow something that they think is interesting to follow, 

such as the shopee e-commerce twin date event promo by offering 

attractive discounted products that occur every month on the same 

date, so that it can encourage someone to make a purchase that was 

not planned before. This study aims to show how much the level of 

impulsive buyimg behavior of Gen Z in Bandar Lampung is caused by 

the shopee e-commerce twin date promo event and through fear of 

missing out as mediation.  

The population of this study is Generation Z Shopee users in 

Bandar Lampung, which amounts to 296,828 thousand residents The 

number of samples obtained was 100 respondents obtained through 

the Slovin method with a tolerance level of 10%. The research method 

used is quantitative method with data collection techniques through 

online questionnaires via google forms with the analysis method using 

a structural equation model approach with the SmartPLS 4 

application.  

The results showed that the shopee e-commerce twin date event 

promo had a positive and significant effect on impulsive buying 

tendency, the more discount promos given, the more impulsive 

purchases will increase and the fear of missing out variable has a 

positive and significant effect and mediates the relationship between 

shopee e-commerce twin date event promos and impulsive buying 

tendency. The results of research in an Islamic business perspective on 

impulsive buying tendency in Islamic consumption theory that Islam 

prohibits anything excessive and encourages consumptive behavior in 

accordance with the principles of simplicity and balance. 

 

Keywords:   Shopee E-Commerce Twin Date Event Promos, 

  Impulsive Buying Tendency, and Fear Of Missing 

  Out. 
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MOTTO 

بُّ   ۚ   اِنَّهح  لَا يُحِ ا رفِ حوي جِدٍ وَّكحلحويا وااشيراب حويا والَا تحسي بانِيْٓ اٰداما خحذحويا زيِ ين اتاكحمي عِنيدا كحلِ  ماسي ي ٰ

 اليمحسيرفِِين

―Wahai anak cucu Adam, pakailah pakaianmu yang indah pada setiap 

(memasuki) masjid dan makan serta minumlah, tetapi janganlah 

berlebihan. Sesungguhnya Dia tidak menyukai orang-orang yang 

berlebihan‖ 

(Qs. Al-A‘raf Ayat 31) 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Sebelum membahas lebih mendalam mengenai penelitian 

ini, penulis akan memberikan tinjauan dan pemahaman 

mengenai judul penelitian untuk memastikan tidak ada 

kekeliruan atau salah dalam pemahaman terhadap makna yag 

terkandung pada judul skripsi ini.  Judul skripsi penelitian ini 

yaitu, “Peran Fear of Missing Out Memediasi Pengaruh 

Promo Event Tanggal Kembar E-commerce Shopee 

Terhadap Impulsive Buying Tendency (Studi Pada 

Generasi Z Pengguna Shopee di Bandar Lampung)” 

1. Pengaruh 

 Pengaruh merupakan kekuatan yang diberikan oleh 

suatu objek ataupun orang yang dapat terbentuknya suatu 

karakter, kepercayaan, atau perilaku individu.
1
 

2. Promo Event Tanggal Kembar E-commerce Shopee 

 Promo Event tanggal kembar e-commerce merupakan 

kampanye pemasaran yang diadakan setiap tanggal 

kembar seperti diadakan pada bulan 12 tanggal 12.
2
 

Berdasarkan Keller dan Kotler promosi penjualan yang 

berisi serangkaian alat insentif dan berlangsung dalam 

jangka pendek untuk memberi dorongan agar terjadinya 

pembelian secara cepat.
3
 

3. Impulsive Buying Tendency 

Impulsive buying tendency yaitu kecenderungan sikap 

pembelian konsumen yang terjadi dengan spontan dan 

tanpa berpikir panjang untuk membeli suatu produk. 

                                                             
1 Dapartemen Pendidikan dan Kebudayaan Nasional, Kamus Besar Bahasa 

Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 1996). 
2 Ni Dewi et al., ―Respon Dan Pengalaman Konsumen Berpartisipasi Pada 

Mega Sale Tanggal Kembar: Studi Kasus E-commerce Shopee 9.9 Super Shopping 
Day,‖ Prosiding SINTESA 4 (2021): 305–12. 
 3 Kevin & Philip Kotler Keller, Marketing Management, 15th Globa 
(England: Pearson Education, 2016). 
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Konsumen melakuan pembelian karena memiliki rasa 

ketertarikan pada produk tersebut saat itu juga dengan 

memiliki rasa urgensi yang mendadak dan tidak bisa 

dikendalikan.
 4
 

4. Fear of missing out 

Fear of missing out adalah dampak negatif dari 

penggunaan media sosial. Menurut JWT Intelligence 

(2012), menjelaskan bahwa FoMO merupakan kecemasan 

yang mempengaruhi emosi individu, seperti adanya rasa 

hilang atau khawatir akan kehilangan kesempatan disaat 

orang lain melakukan aktivitas yang mereka anggap lebih 

penting dari apa yang sedang ia lakukan.
 5
 

5. Mediasi  

Mediasi atau variabel peghubung merupakan variabel 

yang memberikan pengaruh terhadap hubungan variabel 

bebas dan terikat,  sehingga pengaruh mediasi terhadap 

hubungan tersebut tidak mempengaruhi secara langsung 

berubahnya variabel terikat.
 6
 

6. Bisnis Islam  

Bisnis islam yaitu seluruh aktivitas yang dilakukan 

dengan tujuan mendapatkan sebuah keuntungan dengan 

berpedoman pada nilai-nilai syariat islam seperti pada 

syariat atau aturan didalam Al-qur‘an, hadits, dan fiqh 

islam.
 7
 

Berdasarkan penjelasan yang sudah diuraikan, dapat 

disimpulkan tujuan judul proposal skripsi yaitu untuk 

menjelaskan, pengaruh promo event tanggal kembar e-

                                                             
4 Reftha Tiffany Boru Tampubolon, ―Pengaruh Promo Shopee ‗12.12 

Birthday Sale‘ Tahun 2021 Terhadap Pembelian Impulsif (Studi Pada Mahasiswa 
FISIP Universitas Bengkulu),‖ Jurnal Kaganga 7, no. 1 (2023): 31–41. 

5 L Zahroh and I F Sholichah, ―Pengaruh Konsep Diri Dan Regulasi Diri 

Terhadap Fear of missing out (FoMO) Pada Mahasiswa Penguna Instagram,‖ Jurnal 
Pendidikan Dan Konseling, 2022,. 

6 Dengan Motivasi and Sebagai Variabel, ―Pengaruh Pelatihan Terhadap 
Produktivitas Kerja Pegawai Dengan Motivasi Sebagai Variabel Mediasi (Pada Pt. 
Nisan Abadi Jaya),‖ Jurnal Manajemen Bisnis 4, no. 1 (2023): 65–74. 

7 Abdurrahman Misno, Prinsip-Prinsip Bisnis Islam, n.d. 
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commerce shopee terhadap impulsive buying tendency di 

mediasi oleh fear of missing out 

B. Latar Belakang Masalah 

Beberapa tahun terakhir, perkembangan e-commerce di 

Indonesia terutama belanja online mengalami pertumbuhan 

yang begitu pesat dengan munculnya portal e-commerce 

seperti Shopee, Lazada, Tokopedia, dan TikTok  menjadikan 

lebih mudah, cepat, dan seringkali lebih murah dibandingkan 

dengan proses pembelian konvensional.
8
 Pertumbuhan e-

commerce yang semakin berkembang membuat perusahaan 

terus memasang strategi yang lebih efektif untuk bersaing 

dengan kompetitor lainnya.  Beberapa e-commerce yang 

menggunakan strategi dalam meningkatkan penjualan salah 

satunya seperti kegiatan event tanggal kembar yang dilakukan 

setiap bulan pada tanggal kembar e-commerce Shopee.
9
 

Program event tanggal kembar yang diadakan rutin setiap 

bulan pada tanggal kembar seperti 7.7, 8.8, 9.9, dan 

seterusnya Shopee memberikan voucher  berupa voucher 

diskon, voucher gratis ongkir, cashback, hingga Grand Prize 

tiket emas yang menjadikan antusiasme masyarakat sebagai 

konsumen meningkat.
 10

 Fenomena ini dapat dilihat pada 

Gambar 1.1 

  

  

                                                             
8 Faradiva Dwi Azizah, A. Nirwana Nur, and Aditya Halim Perdana Kusuma 

Putra, ―Impulsive Buying Behavior: Implementation of IT on Technology Acceptance 
Model on E-commerce Purchase Decisions,‖ Golden Ratio of Marketing and Applied 
Psychology of Business 2, no. 1 (2022): 58–72,  

 9 Trinanda Akina and Danang Kurniawan, ―Pengaruh E-Service Quality, 
Ewom , Dan Sales Promotion Pada Saat Special Event Day Terhadap Impulse Buying 
Pengguna Aplikasi Shopee,‖ Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Kudus 1 (2023). 

10 Lisda Tawasuli and Universitas Putra Bangsa, ―Korelasi Special Event 

Day Tanggal Kembar Terhadap Minat Beli Masyarakat Di Shopee,‖ Journal of Digital 
Business and Management 2, no. 2 (2023): 91–96. 
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Gambar 1. 1 E-commerce Pilihan Responden saat Harbolnas 

(2022) 

 

 
Sumber: Populix 

 

Berdasarkan gambar di atas, e-commerce yang menjadi 

favorit masyarakat dalam berbelanja online saat Harbolnas 

2022 yaitu Shopee dengan hasil survei populix, terdapat 90% 

responden memilih e-commerce tersebut.
11

 Seturut 

perkembangannya, promo tanggal kembar tidak hanya terjadi 

pada tanggal 12.12 atau Harbolnas saja. Saat ini, umum 

dikenal promo diskon yang diselenggarakan setiap bulan, 

seperti 11.11, 10.10, 9.9, dan seterusnya, oleh berbagai 

platform e-commerce seperti shopee. Sehingga pada tahun 

berikutnya pun Shopee tetap menjadi e-commerce yang paling 

banyak dikunjungi oleh masyarakat tanah air, dapat dilihat 

pada Gambar 1.2.  

  

                                                             
 11 Sarnita Sadya, ―Shopee Jadi E-commerce Paling Ramai Pembeli Saat 
Harbolnas,‖ DataIndonesia.id, 2023, https://dataindonesia.id/ekonomi-
digital/detail/Shopee-jadi-ecommerce-paling-ramai-pembeli-saat-harbolnas. 
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Gambar 1. 2Pertumbuhan Jumlah Kunjungan E-commerce 

(2023) 

 

 
Sumber: Databoks 

 

Marketplace yang banyak dipilih untuk dikunjungi oleh 

masyarakat tanah air pada kuartal III tahun 2023 yaitu 

Shopee, menurut data SimiliarWeb. Perusahaan ini menempati 

peringkat pertama diantara lima situs e-commerce dalam 

kategori marketplace, dengan rata-rata 216 juta kunjugan per 

bulan pada Q3 2023, pencapaian ini melesat sekitar 30%.
12

 

Sebagai hasil diadakannya promo event Shopee tanggal 

kembar menciptakan fenomena impulsive buying tendency di 

kalangan masyarakat. Hal ini dikarenakan program fitur yang 

disediakan saat event tanggal kembar menyebabkan seseorang 

lebih tertarik mensurfing portal e-commerce tanpa mengenal 

waktu, sehingga semakin banyak seseorang melihat produk 

yang ditawarkan dengan berbagai promosi, maka semakin 

besar pula rasa ingin membeli produk tersebut. Pada akhirnya 

membuat seseorang melakukan keputusan pembelian 

impulsive karena adanya rasa keinginan sesaat saja, yang 

sebenarnya produk itu tidak mereka butuhkan.  

                                                             
 12 Adi Ahdiat, ―Rata-Rata Jumlah Kunjungan Ke 5 Situs E-commerce 
Terbesar Di Indonesia (Kuartal l- Kuartal Lll 2023),‖ Databoks, 2023, 
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2023/10/11/tren-pengunjung-e-commerce-
kuartal-iii-2023-Shopee-kian-melesat. 
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Hal ini dibuktikan dari besarnya antusiasme masyarakat 

dalam menyambut promo event tanggal kembar untuk 

melakukan pembelian produk yang sudah diidamkan, seperti 

dilansir pada infobanknews.com, dari hasil survei Populix 

bertajuk “Indonesian Shopper Behavior on Promotion Week 

in the Face of Economic Uncertainty 2023”  ditemukan 

menunjukkan  bahwa 91% masyarakat sebagian besar pernah 

berbelanja saat kampanye promosi, seperti momentum event 

tanggal kembar, hari belanja nasional, dan lain sebagainya.  

Faktanya, sebanyak 67% responden mengatakan sangat 

antusias dalam menyambut promo event tanggal kembar, 

karena sebanyak 75% bisa mendapatkan voucher gratis 

ongkos kirim, sebanyak 69% bisa mendapatkan flash sale, dan 

sebanyak 60% bisa mendapatkan diskon ganda.
13

 Serta 

dilansir pada kumparanbisnis.com memperlihatkan hasil 

survei perilaku yang melatarbelakangi masyarakat berbelanja 

secara impulsive, terdapat tiga alasan utama konsumen dalam 

membeli produk pada momen event tanggal kembar, yaitu 

sebanyak 77% ingin mendapatkan harga produk terendah, 

sebanyak 62% ingin mendapatkan gratis ongkir, dan sebanyak 

22%  bukan karena kebutuhan darurat.
14

 

Berdasarkan penjelasan tersebut, fenomena perilaku 

pembelian impulsive bisa menjadi bukti keberhasilan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Shopee.  Kecenderungan 

pembelian impulsive ini mempengaruhi keinginan dan gaya 

hidup seseorang, karena dilakukan hanya sekedar tertarik 

terhadap produk yang ditawarkan pada saat promo event 

tanggal kembar e-commerce tersebut, tanpa memikirkan 

munculnya konsekuensi setelahnya. Sehingga pembelian 

                                                             
 13 Rezkiana Nisaputra, ―Ekonomi Tak Pasti, 67% Masyarakat Malah 
Antusias Belanja Online,‖ Infobanknews.com, 2023, 

https://infobanknews.com/ekonomi-tak-pasti-67-masyarakat-malah-antusias-sambut-
promosi-belanja-online/. 
 14 Kumparan Bisnis, ―Populix Ungkap Sifat Masyarakat Indonesia Saat 
Belanja Online: Impulsif,‖ Kumparan.com, 2023, 
https://kumparan.com/kumparanbisnis/populix-ungkap-sifat-masyarakat-indonesia-
saat-belanja-online-impulsif-1Zs7T7ZjQ9n/2. 



7 
 

 
 

impulsive ini akan mengakibatkan konsumen  memiliki sifat 

konsumtif dan berperilaku boros akibat pembelian yang tidak 

terkontrol. Sebenarnya, Allah SWT tidak melarang umatnya 

untuk memenuhi keinginannya. Sesuai firman Allah SWT 

dalam QS, Al-Mulk (67):15 menerangkan bahwasannya 

segala sesuatu di bumi ini diciptakan guna kepentingan 

manusia. 

 

ا واكحلحوا مِن ر ِ  اريضا ذالحولَا فاٱميشحوا فِِ مانااكِبِها  ۚ   ۦزيقِهِ هحوا ٱلَّذِى جاعالا لاكحمح ٱلْي
إِلاييهِ ٱلنُّشحورح     وا

 
Artinya: ―Dialah Yang menjadikan bumi itu mudah bagi 

kamu, maka berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah 

sebahagian dari rezeki-Nya. Dan hanya kepada-Nya-lah kamu 

(kembali setelah) dibangkitkan.‖ (QS. Al-Mulk‘:15) 

 

Namun hendaknya kita memakai segala sesuatu yang 

sudah pasti kehalalannya dan pastinya dengan batas 

kewajaran. Pemenuhan keinginan masih diperbolehkan 

selama tidak mendatangkan mudharat.
15

 Sehingga didalam 

ajaran islam untuk hal konsumsi barang/jasa melarang untuk 

berlebih-lebihan. Oleh karena itu, sebagai muslim kita lebih 

memperhatikan prinsip islam dalam hal konsumsi, salah 

satunya yaitu tidak berlebihan (Israf).
16

  Hal ini sudah 

disebutkan dalam firman Allah SWT QS Al-Isra‘: 26-27. 

ري ت ابيذِيراا . إِنَّ  كِينا واابينا السَّبِيلِ والَا ت حباذِ  واآاتِ ذاا اليقحريبَا حاقَّهح وااليمِسي
ريِنا كاانحوا إِخيواانا الشَّيااطِيِن واكاانا الشَّييطاانح لِرابِ هِ كافحوراا  اليمحباذِ 

                                                             
15 Dimas Pratomo, ―Kecenderungan Pembelian Impulsif Ditinjau Dari 

Perspektif Islam ( Studi Kasus Pada Pengunjung Malioboro Mall Yogyakarta ),‖ 
Jurnal Ekonomi & Ekonomi Syariah 2, no. 2 (2019): 240–52. 

16 Ibid. 
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Artinya: “Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang 

dekat akan haknya, kepada orang miskin dan orang yang 

dalam perjalanan dan janganlah kamu menghambur-

hamburkan (hartamu) secara boros. Sesungguhnya pemboros-

pemboros itu adalah saudara-saudara syaitan dan syaitan itu 

adalah sangat ingkar kepada Tuhannya.‖ (QS Al-Isra‘: 26-27) 

 

Ayat tersebut menerangkan bahwasannya kita sebagai 

muslim harus saling membantu keluarga, orang miskin, dan 

orang safar,  dengan memberikan suatu bantuan. Kemudian di 

ayat selanjutnya, islam memerintahkan untuk tidak berlebih-

lebihan dan mengajarkan setiap muslim uintuk memiliki 

prinsip keseimbangan dan kesederhanaan.
17

 Sehingga dapat 

disimpulkan, seorang muslim memiliki kewajiban untuk 

menafkahi orang-orang yang sudah disebutkan di atas agar 

senantiasa menggunakan hartanya untuk kebenaran. 

Seandainya digunakan di jalan yang tidak benar dan membuat 

tingkat ketaatan kepada Allah semakin lemah, maka ia 

termasuk dalam pemborosan. Oleh karena itu, larangan ini 

bertujuan agar dapat mengatur keperluan dan pendapatan 

seseorang agar sesuai dengan yang dibutuhkan. 

Menurut informasi tersebut, terjadinya impulsive buying 

tendency karena pada saat diadakannya event harbolnas akan 

mendapatkan promo besar-besaran dengan munculnya 

informasi-informasi mengenai beragam produk di beranda 

aplikasi e-commerce, seperti rekomendasi produk, 

pemberitahuan untuk melakukan pembelian ulang, diskon, 

voucer gratis ongkos kirim, hadiah, flash sale, dan tagline 

iklan sehingga dapat menimbulkan pembelian impulsive 

ketika konsumen mengunjungi e-commerce tersebut.
18 

                                                             
17 Nurhaliza Tri Fabella, Yulistia Devi, and Erlin Kurniati, ―Pengaruh Merek 

Lokal Dan Gaya Hidup Terhadap Minat Beli Konsumen Pakaian Di Kota Bandar 
Lampung Dalam Perspektif Bisnis Syariah,‖ Jurnal Manajemen Bisnis Islam UIN 
Raden Intan Lampung 4, no. 1 (2023): 33–54, https://doi.org/Doi : 
10.24042/revenue.v4i1.14496. 

18 Andi Rusni and Ahmad Solihin, ―Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis, 
Diskon Harga Dan Tagline ‗Gratis Ongkir‘ Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif 
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Khususnya Shopee, mengadakan program flash sale dengan 

menggunakan taktik waktu yang singkat dan batasan jumlah 

barang yang dibeli untuk mempercepat keputusan pembelian 

konsumen terhadap produk dalam event tanggal kembar 

tersebut.
19

 

Oleh karena itu, konsumen akan merasa cemas dan 

khawatir pada saat puncak promo event tanggal kembar yang 

dimulai pada pukul 00.00 WIB dengan penawaran flash sale 

terbesar produk seperti smartphone dengaan harga hanya 

belasan ribu saja. Perasaan ini disebut ―fear of missing out” 

(FoMO) merupakan rasa cemas jika tidak mengikuti acara, 

pengalaman, atau perbincangan yang menyenangkan pada 

peristiwa tersebut atau tidak  terlibat secara langsung, karena 

rasa  fear of missing out  dapat memicu dorongan untuk 

segera berpartisipasi dalam suatu hal yang dianggap penting 

atau populer.
20

 FoMO merupakan salah satu bentuk emosi 

yang bisa terjadi pada berbagai situasi, dengan tidak sadar 

dapat mempengaruhi kehidupan sehari-hari. Misalnya, saat 

menelusuri aplikasi Shopee melihat barang diskon dengan 

batas waktu yang ditentukan pihak e-commerce, sehingga 

muncul perasaan khawatir akan ketinggalan kesempatan untuk 

mendapatkan diskon tersebut.
21

 

Dalam fenomena ini, penulis akan memfokuskan pada 

generasi Z sebagai target penelitian. Alasan penulis 

memfokuskan pada generasi Z karena menurut hasil survei 

Badan Pusat Statistik (BPS) dari sensus penduduk 2020, 

                                                                                                                                   
Secara Online Di Shopee,‖ Jurnal Ilmiah Manajemen Dan Bisnis 7, no. 2 (2022): 
167–79. 

19 Dede Rohman et al., ―Analisis Impulse Buying Mahasiswa Pada Flash 
Sale Dan Gratis Ongkir Shopee: Keinginan Atau Kebutuhan?,‖ Jurnal Ecogen 6, no. 2 
(2023): 156. 

20 Eka Sri Handayani and Rudy Haryadi, ―Korelasi Kepribadian Fear 

Missing Out Terhadap Adiksi Impulsive Online Buying Di Masa Pandemi Pada Anak 
Dan Remaja,‖ Bulletin of Counseling and Psychotherapy 4, no. 3 (2023): 761–68.  

21 Adinda Fobi & Rinaldi Universitas Negeri Padang, ―Pengaruh Fear of 
missing out (FoMO) Terhadap Perilaku Konsumtif Pada Mahasiswi Pembeli Barang 
Diskon Aplikasi Shopee,‖ Jurnal Hukum Islam Dan Humaniora 2, no. 2022 (2023): 
727–37. 



10 
 

 
 

mengungkapkan komposisi generasi Z mendominasi 

penduduk di Indonesia yang lahir antara tahun 1997 hingga 

2012, tertera pada Tabel 1.1 

 Tabel 1. 1Jumlah Penduduk Menurut Generasi 

Kategori Laki-laki Perempuan 

Post Generasi Z 18.056.807 17.263.282 

Generasi Z 36.791.764 34.717.318 
 

Milenial 35.394.641 34.305.331 

Generasi X 28.333.040 28.224.259 

Boomer 16.078.115 16.414.860 

Pre Boomer 2.007.532 2.616.968 

           Sumber: Badan Pusat Statistik 

Berdasarkan tabel 1.1 generasi Z menjadi populasi 

terbanyak pada tahun 2020 di Indonesia, ada sekitar 36,79 juta 

laki-laki dari dan sekitar 34,71 juta perempuan dari kalangan 

generasi Z lebih banyak dibandingkan dengan generasi lain.
22

 

Kemudian penelitian ini pun akan dilakukan di Bandar 

Lampung karena berdasarkan sensus jumlah penduduk tahun 

2020-2022 Bandar Lampung menempati posisi kedua dengan 

jumlah 1,2 juta penduduk terbanyak setelah Lampung Tengah 

yang menempati posisi pertama,
23

 dan berdasarkan jumlah 

penduduk menurut wilayah, klasifikasi generasi, dan jenis 

kelamin Provinsi Lampung tahun 2020, Bandar Lampung 

menempati posisi kedua dengan jumlah generasi Z terbanyak 

                                                             
 22 Badan Pusat Statistik, ―Jumlah Penduduk Menurut Wilayah, Klasifikasi 
Generasi, Dan Jenis Kelamin, Indonesia, Tahun 2020,‖ 2020, 
https://sensus.bps.go.id/topik/tabular/sp2020/2/0/0. 
 23 Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung, ―Jumlah Penduduk (Jiwa), 
2020-2022,‖ 2022, https://lampung.bps.go.id/indicator/12/45/1/jumlah-
penduduk.html. 
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setelah Lampung Tengah dari seluruh wilayah Provinsi 

Lampung, yaitu sebesar 296,828 ribu penduduk.
24

 Hal ini 

menjadi salah satu alasan penulis memilih generasi Z sebagai 

responden dan Bandar Lampung sebagai tempat untuk 

melakukan penelitian. Selain itu, terdapat data pendukung lain 

yang dilansir dari dataindonesia.id dengan hasil survei 

McKinsey, yaitu screen time generasi Z dalam bermedia sosial 

lebih lama ketimbang kelompok usia lainnya. Terdapat 58% 

responden dari Gen Z menghabiskan lebih dari 1 jam 

menggunakan media sosial. Rinciannya, 35% mengakses 

media sosial lebih dari 2 jam dan 23% responden mengaksese 

media sosial 1-2 jam per hari.
25

 Sehingga hal ini menjadikan 

generasi Z lebih memungkinkan terdampak FoMO karena 

pada generasi Z dicirikan sebagai individu yang kebutuhan 

dasar psikologis kurang terpenuhi dan cenderung terikat 

dalam penggunaan media sosial.
26

 Pertama, dimana individu 

sangat bergantung pada teknologi seperti handphone. 

Ketergantungan ini disebut juga dengan under-influence 

merupakan salah satu komponen FoMO. Kedua, keadaan 

dimana sseorang merasa perlu terus terhubung dengan yang 

lain agar merasa diakui dan diterima. Hal seperti ini disebut 

juga dengan being always connected. Ketiga, dimana individu 

memiliki kemampuan untuk memprediksi suatu yang 

mungkin akan viral, hal seperti ini disebut juga dengan digital 

intuitiveness.
27

 

Jika dilihat dari sudut pandang islam, pada konsep 

penelitian ini fenomena  fear of missing out disebabkan 

stimulus dari notifikasi handphone mereka mengenai momen 

                                                             
 24 Badan Pusat Statistik, ―Jumlah Penduduk Menurut Wilayah, Klasifikasi 
Generasi, Dan Jenis Kelamin, Provinsi Lampung, Tahun 2020,‖ 2020, 
https://sensus.bps.go.id/topik/tabular/sp2020/2/9/0. 

25 Febriana Sulistya Pratiwi, ―Survei: Gen Z Lebih Lama Main Medsos Dari 

Generasi Lain,‖ DataIndonesia.id, 2023, https://dataindonesia.id/internet/detail/survei-
gen-Z-lebih-lama-main-medsos-dari-generasi-lain. 

26 Astrid Lingkan Mandas and Khoirotus Silfiyah, ―Social Self-Esteem Dan 
Fear of missing out Pada Generasi Z Pengguna Media Sosial,‖ Jurnal Sinestesia 12, 
no. 1 (2022): 19–27. 

27 Hadion Wijoyo et al., Generasi Z & Revolusi Industri 4.0, 2020. 
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promo event tanggal kembar Shopee berupa diskon, flash sale 

dan lain sebagainya membuat seseorang lebih lama memantau 

ponsel mereka dan pada akhirnya lebih banyak mengeluarkan 

banyak uang untuk berbelanja produk yang sebenarnya tidak 

ia butuhkan, hal tersebut membuat pribadi menjadi boros 

sehingga ia beranggapan bahwa jika melewatkan event 

tersebut akan menimbulkan rasa penyesalan dan tidak dapat 

mendapatkan harga termurah seperti pada hari-hari biasanya. 

Namun, islam melarang sesuatu yang berlebihan, jika hanya 

membeli barang dengan harga termurah tetapi barang tersebut 

tidak bermanfaat, perilaku tersebut dalam islam disebut 

tabzdir, yaitu membelanjakan harta untuk sesuatu yang tidak 

dibenarkan. Jika hanya berbelanja demi menuruti hawa nafsu 

belaka dan melebihi kebutuhan diluar batas kewajaran maka 

perilaku tersebut termasuk kedalam kategori pemboros.
28

 

Kemudian berdasarkan hasil pra riset yang dilakukan 

terhadap 45 responden, terdiri dari 36 orang perempuan dan 9 

pria. Fenomena yang terjadi saat ini banyak dari responden 

setuju dalam promo event tanggal kembar membuat lebih 

banyak berbelanja secara spontan, hal ini telah dirinci penulis 

dalam tabel 1.2:  

 Tabel 1. 2Kuesioner Pra Survei Penelitian 

Pernyataan Jawaban Responden 

Event tanggal kembar dapat 

menstimulus/merangsang 

konsumen. 

Sebanyak 44 responden 

merasa terangsang untuk 

melakukan pembelian 

pada event tanggal 

kembar. 

Event tanggal kembar membuat 

lebih banyak berbelanja secara 

spontan. 

Sebanyak 38 responden 

setuju pada saat event 

tanggal kembar membuat 

                                                             
 28 Pratomo, ―Kecenderungan Pembelian Impulsif Ditinjau Dari Perspektif 
Islam ( Studi Kasus Pada Pengunjung Malioboro Mall Yogyakarta ).‖ 
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Pernyataan Jawaban Responden 

berbelanja secara 

spontan, dan sebanyak 7 

responden tidak setuju 

saat event tersebut akan 

membuat berbelanja 

secara spontan. 

Akan melakukan pembelian 

disaat event tanggal kembar 

karena merasa terdesak akan 

taktik strategi waktu. 

Sebanyak 27 responden 

akan melakukan 

pemebelian karena 

terdesak akan strategi 

event tersebut, dan 

sebanyak 18 responden 

tidak akan terpengaruh 

untuk melakukan 

pembelian. 

Mengabaikan konsekuensinya 

disaat berbelanja di event 

tanggal kembar e-commerce. 

Sebanyak 28 responden 

merasa mengabaikan 

konsekuensi disaat 

berbelanja, dan sebanyak 

17 responden masih 

memikirkan konsekuensi 

saat berbelanja. 

Sumber: data diolah peneliti 

Hasil pra riset menunjukkan bahwa responden pengguna 

Shopee akan melakukan pembelian dan cenderung 

mengabaikan konsekuensi disaat berbelanja pada promo event 

tanggal kembar e-commerce. Strategi ini berhasil 

menempatkan posisi pertama dengan penjualan  sekitar 

Rp240,5 triliun, yang berada di posisi pertama. Predikat 

tersebut dicapai berkat berhasilnya penerapan startegi 

lokalisasi, seperti salah satu strategi promo event tanggal 

kembar yang disertai berbagai macam voucher diskon, 
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cashback, dan gratis ongkos pengiriman, serta kemudahan 

dalam menjalankan berbagai fitur Shopee. Bahkan pada tahun 

2023 pada hasil riset lembaga penelitian Ipsos, menuturkan 

bahwa salah satu faktor para pengguna e-commerce yang 

menjadikan Shopee menjadi pilihan utama mereka adalah 

kampanye tematiknya.
29

 Maka penulis menganggap penting 

untuk meneliti apakah pengaruh event tanggal kembar ini 

membuat seseorang menjadi FoMO sehingga melakukan 

pembelian pada saat event berlangsung. 

Kemudian yang melatar belakangi penelitian ini yaitu 

berdasarkan saran penelitian sebelumnya, penelitian dari 

Reftha Tiffany Boru Tampubolon (2023) yang meneliti 

tentang ―Pengaruh Promo Shopee ―12.12 Birthday Sale‖ 

Tahun 2021 Terhadap Pembelian Impulsif (Studi Pada 

Mahasiswa FISIP Universitas Bengkulu)‖, menyarankan 

untuk bisa menambahkan variabel lain yang diduga berkaitan 

dengan strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan 

Shopee.
30

 Sehingga penulis menambahkan variabel mediasi 

yaitu fear of missing out, karena diduga menjadi perantara 

antara variabel promo event tanggal kembar e-commerce 

terhadap impulsive buying tendency.  

Hal ini dibuktikan berdasarkan penelitian terdahulu antara 

variabel promo event tanggal kembar e-commerce shopee dan 

fear of missing out dari penelitian Asyari,
31

 putu,
32

 Shelly,
33

 

                                                             
 29 Sri Niken Handayani, ―Strategi Shopee Di Indonesia, Hingga Dinobatkan 
Menjadi ‗Raja,‘‖ SWA Online, 2023, https://swa.co.id/swa/trends/strategi-Shopee-di-
indonesia-hingga-dinobatkan-menjadi-raja. 

30 Reftha Tiffany Boru Tampubolon, ―Pengaruh Promo Shopee ‗12.12 
Birthday Sale‘ Tahun 2021 Terhadap Pembelian Impulsif (Studi Pada Mahasiswa 
FISIP Universitas Bengkulu).‖ 
 31 Asyari Dila A et al, ―Pengaruh Penggunaan Media Sosial Instagram 
Terhadap Perilaku Fear Of Missing Out ( FoMO ),‖ Applied Business and 

Administration Journal 2 (2023). 
 32 Putu Sabrina et al, ―The Impact of Viral and Influencer Marketing on 
Skintific Purchase Decisions: Exploring the Mediating Role of FoMO,‖ Tec 
Empresarial 19 (2024): 453–70. 
 33 Shelly Dike Ananda et al., ―Journal of Research Trends in Social Sciences 
and Humanities The Influence of Instagram on Fomo Syndrome ( Fear of Missing Out 
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Iqlima Az-zahra,
34

 dan Vinny Amanda
35

  membuktikan bahwa 

pengaruh promo pada sosial media aplikasi shopee dalam 

konsep strategi pemasaran memiliki hubungan positif dengan 

fear of missing out dalam respons psikologis dan relasional, 

hal tersebut dapat terpengaruh oleh beberapa faktor 

diantaranya yaitu, penggunaan gadget yang berlebihan, 

mudah terpengaruh oleh lingkungan sekitar, dan keterbukaan 

informasi pada sosial media.
36

 Kemudian hubungan antara 

variabel impulsive buying tendency dan fear of missing out 

dari penelitian Eka Sri Handayani,
37

 Adinda Fobi Safitri,
38

 

Gaiska Meindieta Muharam,
39

 Yunita Ramadhani 

Ratnaningsih,
40

 dan Dina Kamalia
41

 membuktikan bahwa 

kepribadian FoMO memiliki hubungan signifikan pada 

terjadinya pembelian impulsive, sehingga dapat disimpulkan 

                                                                                                                                   
),‖ Journal of Research Trends in Social Sciences and Humanities 2, no. 1 (2023): 37–
45, https://doi.org/https://doi.org/10.59110/aplikatif.v2i1.121. 
 34 Iqlima Az-zahra et al., ―The Influence of Fandom Culture , Social Media 
and Viral Marketing on the Popularity of the Film Mencuri Raden Saleh Which 
Causes Fear Of Missing Out ( FOMO ) Symptoms in Indonesian Society,‖ 
International Journal of Applied Finance and Business Studies 11, no. 3 (2023): 448–
59. 
 35  Vinny Amanda, ―Pengaruh Media Sosial Instagram Terhadap Fanatisme 
Dan Fomo Pada Followers Akun Instagram @ 7fanboy . Bts Army Indonesia,‖ Jurnal 
Ilmiah Teknik Informatika Dan Komunikasi 3, no. 2 (2023): 225–34, 
https://doi.org/https://doi.org/10.55606/juitik.v3i2.545. 

36 Diah Mutiara Syamer, ―Digital Economy Financial Inclusion and Digital 
Marketing,‖ Journal of Communication 1, no. July (2023): 1–23. 

37 Handayani and Haryadi, ―Korelasi Kepribadian Fear Missing Out 
Terhadap Adiksi Impulsive Online Buying Di Masa Pandemi Pada Anak Dan Remaja.‖ 

38 Safitri, ―Pengaruh Fear of missing out (Fomo) Terhadap Perilaku 
Konsumtif Pada Mahasiswi Pembeli Barang Diskon Aplikasi Shopee.‖ 

39 Gaiska Muharam, Meindieta et al., ―The Effect of Fear of missing out 
(FoMO) and Peer Conformity on Impulsive Buying in Semarang City Students (Study 
on TikTok Shop Consumers),‖ Experimental Student Experiences 8, no. 8 (2023): 
2985–3877, https://jurnal.institutsunandoe.ac.id/index.php/ESE. 

40 Yunita Ramadhani Ratnaningsih and Anissa El Halidy, ―Pengaruh FoMO, 
Kesenangan Berbelanja Dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Keputusan 

Pembelian Tidak Terencana Di e-commerce Shopee Pada Waktu Harbolnas,‖ Jurnal 
Ekonomi Dan Bisnis 11, no. 3 (2022): 1477–87. 

41 Dina Kamalia et al., ―The Role of Hedonic Motivation and FoMO on the 
Impulsivity of E- Commerce Users during COVID-19 Pandemics in Indonesia,‖ 
Journal Business Management Program, 2023, 4464–75, 
https://doi.org/10.46254/an12.20220851. 
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tinggi rendahnya perilaku konsumtif seseorang maka 

tergantung tinggi rendahnya fear of missing out seseorang. 

Namun terdapat beberapa riset menunjukan bahwa, masih 

terjadi inkonsistensi hasil yaitu salah satunya pada riset 

Michael Fumar
42

 dan Ignatius Santoso
43

 menyatakan bahwa,  

fear of missing out berpengaruh negatif terhadap impulsive 

buying. Maka Research Gap pada penelitian ini berupa 

‖Evidence Gap‖, yaitu suatu kesenjangan penelitian karena 

terdapat bukti hasil penelitian yang berbeda.  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan penulis 

dan berdasarkan penelitian terdahulu diduga bahwa fear of 

missing out memiliki peran dalam memediasi antara variabel 

event tanggal kembar e-commerce dan variabel impulsive 

buying tendency, sehingga dalam penelitian ini penulis 

merumuskan judul: Peran Fear of Missing Out Memediasi 

Pengaruh Promo Event Tanggal Kembar E-commerce 

Shopee Terhadap Impulsive Buying Tendency (Studi Pada 

Generasi Z Pengguna Shopee Di Bandar Lampung). 

C. Identifikasi dan Batasan Masalah 

1. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang sudah 

diuraikan, maka penulis mengidentifikasi masalah dalam 

penelitian ini yaitu, 

a. Fenomena impulsive buying tendency dipengaruhi 

oleh promo event tanggal kembar e-commerce shopee 

melalui perantara  fear of missing out. 

b. Terdapat gap empiris dari penelitian sebelumnya, oleh 

karena itu penulis menambahkan variabel mediasi 

                                                             
 42 Michael Fumar et al., ―The Influence of Fear of missing out ( FOMO ), 

Sales Promotion , and Emotional Motive Mediated Self-Control on Impulsive Buying 
for Hypebeast Products,‖ Journal of Historyand Humanities 6, no. 3 (2023): 1363–75. 
 43 Ignatius Santoso, SuZy Widyasari, and Euis Soliha, ―Fomsumerism : 
Mengembangkan Perilaku Conformity Consumption Dengan Memanfaatkan Fear of 
missing out Konsumen,‖ Jurnal Ilmiah Bisnis Dan Ekonomi Asia 15, no. 2 SE-
Articles (September 29, 2021), https://doi.org/10.32815/jibeka.v15i2.230. 
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fear of missing out yang diduga memiliki keterkaitan 

antara variabel X dan Y. 

c. Terdapat beberapa riset menunjukan bahwa masih 

terjadi inkonsistensi hasil penelitian mengenai  fear of 

missing out terhadap impulsive buying tendency. 

d. Penelitian dilakukan di Bandar Lampung dengan 

jumlah penduduk terbanyak kedua dan penduduk 

gerenasi Z terbanyak kedua di Provinsi Lampung. 

  

2. Batasan Masalah 

a. Subjek penelitian pada generasi Z dengan rentang usia 

12-27 tahun. 

b. Penelitian berfokus pada perilaku impulsive buying 

tendency generasi Z yang dipengaruhi fear of missing 

out dan promo event tanggal kembar e-commerce 

shopee. 

c. Penelitian berfokus pada generasi Z pengguna Shopee 

di wilayah Bandar Lampung. 

d. Penelitian berfokus pada generasi Z yang pernah 

berbelanja pada saat promo event tanggal kembar e-

commerce Shopee di Bandar Lampung. 

D. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah yang terdapat pada penelitian ini yaitu: 

1. Apakah promo event tanggal kembar e-commerce shopee 

berpengaruh terhadap impulsive buying tendency? 

2. Apakah variabel fear of missing out memediasi hubungan 

antara variabel promo event tanggal kembar e-commerce 

shopee terhadap impulsive buying tendency?  

3. Bagaimana pandangan bisnis islam tentang impulsive 

buying tendency yang dipengaruhi fear of missing out  dan 

promo event tanggal kembar e-commerce shopee? 

E. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menguji pengaruh promo event tanggal kembar e-

commerce shopee terhadap impulsive buying tendency. 
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2. Untuk menguji apakah variabel fear of missing out 

memediasi hubungan antara variabel promo event tanggal 

kembar e-commerce shopee terhadap impulsive buying 

tendency.  

3. Untuk mengetahui bagaimana pandangan bisnis islam 

tentang impulsive buying tendency yang dipengaruhi fear 

of missing out  dan promo event tanggal kembar e-

commerce shopee. 

F. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diharapkan dalam penelitian ini yait, 

1. Secara Ilmiah 

Penelitian ini diharapkan bisa menambah pengetahuan 

serta pemahaman mengenai promo event tanggal kembar 

e-commerce shopee, impulsive buying tendency, dan 

mengenai fear of missing out. 

2. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan menjadi bahan referensi bagi 

perkembangan ilmu pengetahuan, memperluas 

pengetahuan pembaca, serta memberikan informasi dan 

pengetahuan kepada peneliti dan pihak terkait. 

3. Secara Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan 

maupun informasi referensi bagi calon konsumen agar 

lebih bijak dalam berbelanja online. 

G. Kajian Penelitian Terdahulu 

     Kajian penelitian terdahulu yang terdapat pada penelitian 

ini yaitu guna mendukung terhadap permasalahan pada 

bahasan yang akan diteliti. Penulis berusaha memberikan 

beberapa kajian penelitian terdahulu terkait pembahasan 

penelitian dalam bentuk tabel 1.3  
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Tabel 1. 3Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

No  Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 Reftha Tiffany 

Boru Tampubolon 

(2023)
44

 

Pengaruh Promo 

Shopee ―12.12 

Birthday Sale‖ 

Tahun 2021 

Terhadap Pembelian 

Impulsif (Studi Pada 

Mahasiswa FISIP 

Universitas 

Bengkulu). 

Hasil penelitian dari 

Reftha Tiffany 

menunjukkan 

bahwa variabel 

12.12 Birthday Sale 

memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 

impulsif buying 

pada mahasiswa 

FISIP. 

2 Elvi Yunita 

(2023)
45

 

Pengaruh Iklan 

Tanggal Kembar Di 

Shopee Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Masyarakat Kota 

Banda Aceh. 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan 

bahwa variabel 

iklan Shopee Twin 

Date berpengaruh 

positif signifikan  

terhadap keputusan 

pembelian. 

3 Eka Sri 

Handayani 

(2023)
46

 

Korelasi 

Kepribadian Fear 

Missing Out 

terhadap Adiksi 

Impulsive Online 

Buying di Masa 

Pandemi Pada Anak 

Penelitian Eka 

Handayani 

menunjukkan, 

variabel FoMO 

mempunyai 

pengaruh yang 

signifikan terhadap 

                                                             
44 Reftha Tiffany Boru Tampubolon, ―Pengaruh Promo Shopee ‗12.12 

Birthday Sale‘ Tahun 2021 Terhadap Pembelian Impulsif (Studi Pada Mahasiswa 

FISIP Universitas Bengkulu).‖ 
45 Elvi Yunita, Rahmat Saleh, and Novi Susilawati, ―Pengaruh Iklan Tanggal 

Kembar Di Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Pada Masyarakat Kota Banda 
Aceh,‖ Jurnal Ilmiah Mahasiswa FISIP USK 8, no. 2 (2023). 

46 Handayani and Haryadi, ―Korelasi Kepribadian Fear Missing Out 
Terhadap Adiksi Impulsive Online Buying Di Masa Pandemi Pada Anak Dan Remaja.‖ 
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No  Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

dan Remaja. belanja impulsive. 

4 Gaiska Meindieta 

Muharam (2023)
47

 

The Effect of Fear 

of missing out 

(FoMO) and Peer 

Conformity on 

Impulsive Buying in 

Semarang City 

Students (Study on 

TikTok Shop 

Consumers). 

Hasil penelitian 

Gaiska 

menunjukkan, 

variabel ―Fear of 

missing out” 

mempunyai 

pengaruh terhadap 

Impulsive Buying. 

5 Ignatius Santoso 

(2021)
48

 

 Fomsumerism : 

Mengembangkan 

Perilaku Conformity 

Consumption 

Dengan 

Memanfaatkan Fear 

of missing out 

Konsumen. 

Hasil penelitian 

Santoso menyatakan 

bahwa variabel 

FoMO tidak 

mempunyai 

pengaruh terhadap 

perilaku 

pengambilan 

keputusan 

pembelian.  

6 Iqlima Az-zahra 

Ciersya (2023)
49

 

The influence of 

fandom culture, 

social media and 

viral marketing on 

the popularity of the 

Film Mencuri 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa Fandom 

Culture, Social 

Media, and Viral 

Marketing memiliki 

                                                             
47 Muharam, Meindieta et al., ―The Effect of Fear of missing out (FoMO) 

and Peer Conformity on Impulsive Buying in Semarang City Students (Study on 
TikTok Shop Consumers).‖ 

48 Santoso, Widyasari, and Soliha, ―Fomsumerism : Mengembangkan 
Perilaku Conformity Consumption Dengan Memanfaatkan Fear of missing out 
Konsumen.‖ 
 49 Ciersya et al., ―The Influence of Fandom Culture , Social Media and Viral 
Marketing on the Popularity of the Film Mencuri Raden Saleh Which Causes Fear Of 
Missing Out ( FOMO ) Symptoms in Indonesian Society.‖ 
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No  Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

Raden Saleh which 

causes Fear Of 

Missing Out 

(FOMO) symptoms 

in Indonesian 

society 

pengaruh terhadap 

Fear of missing out 

(FoMO). 

7 Johannes Gartner  

(2022)
50

 

The Role of Fear of 

missing out and 

Experience in the 

Formation of SME 

Decision Makers’ 

Intentions to Adopt 

New Manufacturing 

Technologies. 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa Fear of 

missing out 

berpengaruh positif 

dengan niat 

mencoba sesuatu 

yang  baru. 

8 Shelly Dike 

Ananda (2023)
51

 

The Influence of 

Instagram on Fomo 

Syndrome (Fear of 

Missing Out) 

 Hasil  penelitian  

menunjukkan 

bahwa terdapat 

hubungan positif 

antara media sosial 

instagram dengan 

fear of missing out. 

9 Vinny Amanda 

(2019)
52

 

Pengaruh Media 

Sosial Instagram 

Terhadap Fanatisme 

dan Fomo Pada 

Followers Akun 

Instagram @ 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

variabel Media 

Sosial Instagram 

terhadap FoMO. 

                                                             
50 Gartner, Fink, and Maresch, ―The Role of Fear of missing out and 

Experience in SME‘s Intentions to Adopt New Technologies.‖ 
 51 Ananda, Khadijah, and Lissa, ―Journal of Research Trends in Social 
Sciences and Humanities The Influence of Instagram on Fomo Syndrome ( Fear of 
Missing Out ).‖ 
 52 Amanda, ―Pengaruh Media Sosial Instagram Terhadap Fanatisme Dan 
Fomo Pada Followers Akun Instagram @ 7fanboy . Bts Army Indonesia.‖ 
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No  Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

7fanboy. Bts Army 

Indonesia 

10 Michael Fumar  

(2023)
53

 

The Influence of 

Fear of missing out 

(FOMO), Sales 

Promotion, and 

Emotional Motive 

Mediated Self-

Control on 

Impulsive Buying 

for Hypebeast 

Products. 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa FoMO 

berpengaruh negatif 

terhadap pembelian 

Impulsive dan 

promosi penjualan 

memiliki 

berpengaruh negatif 

terhadap pembelian 

Impulsive. 

H. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan merupakan step by step dalam 

penyelesaian penelitian, agar hasil karya tulis penelitian dapat 

tersusun secara runtut dan sesuai pedoman penulisan. Maka 

sistematika penulisan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab I pendahuluan berisi uraian mengenai penegasan 

judul skripsi, latar belakang masalah penelitian, 

identifikasi dan batasan masalah penelitian, rumusan 

masalah penelitian, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian, kajian penelitian terdahulu, dan sistematika 

penelitian. 

 BAB II LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN 

HIPOTESIS 

                                                             
53 Fumar et al., ―The Influence of Fear of missing out ( FOMO ), Sales 

Promotion , and Emotional Motive Mediated Self-Control on Impulsive Buying for 
Hypebeast Products.‖ 
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Bab II berisi mengenai kajian teori tentang 

pembahasan fear of missing out, promo event tanggal 

kembar e-commerce shopee, impulsive buying 

tendency, kerangka pikir, dan pengajuan hipotesis. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab III berisi mengenai metode-metode penelitian 

seperti, waktu dan tempat penelitian, jenis dan sifat 

peneltian, sumber data penelitian, populasi, sampel, 

dan teknik pengumpulan data, definisi operasional 

variabel, instrument penelitian, metode analisis data, 

dan uji hipotesis. 

 BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab IV berisi mengenai deskripsi objek penelitian, 

deskripsi kriteria responden, deskripsi jawaban 

responden, dan pembahasan hasil penelitian dan 

analisis. 

BAB V PENUTUP 

Bab V berisi kesimpulan tentang pembahasan 

pengaruh promo event tanggal kembar e-commerce 

shopee terhadap impulsive buying tendency generasi Z 

di mediasi oleh  fear of missing out. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

A. Waktu dan Tempat Penelitian 

1. Waktu Penelitian 

 Tabel 3. 1 Waktu Selama Penelitian 

Sumber:data diolah peneliti 

 

2. Tempat Penelitian 

Tempat penelitian ini akan dilaksanakan secara 

online dengan menyebarkan kuesioner serta 

mengumpulkan data menggunakan Google Form 

dengan perantara WhatsApp dan Instagram kepada 

No Kegiatan Waktu Penelitian 

  

Okt-

23 

Nov

-23 

Des-

23 

Jan-

24 

Feb-

24 

Mar

-24 

1 
Tahap Persiapan 
Penelitian 

     

 

 

a. Penyusunan 

dan Pengajuan 

Judul. 
     

 

 

b. Pengajuan 

Proposal. 

     

 

 

c. Seminar 

Proposal. 
     

 

2 

Tahap 

Pelaksanaan 

     

 

 

a. ACC Proposal 

BAB 1,2, dan 3. 
     

 

 

b. Pengumpulan 

Data. 

     

 

 

c. Pengolahan 

Data dan ACC 
Skripsi.      
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generasi Z yang pernah berbelanja pada saat promo 

event tanggal kembar e-commerce shopee di Bandar 

Lampung. 

B. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Penelitian ini menggunakan metode penelitian 

survei dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian 

kuantitatif merupakan penelitian dengan 

menggunakan populasi dan sampel tertentu untuk 

diteliti, dengan penyusunan secara ilmiah dan 

sistematis terhadap fenomena yang sedang terjadi dan 

menggunakan model matematis, teori dan hipotesis 

yang berkaitan.
54

 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini penulis menggunakan metode 

penelitian survei dengan pendekatan kuantitatif. 

Penelitian survei dilakukan untuk memperoleh 

informasi serta fakta-fakta dengan cara membuat 

daftar pertanyaan/pernyataan yang didapatkan dari 

penelitian terdahulu, kemudian diajukan pada 

responden sebagai sumber data utama. Penelitian 

survei dapat dimanfaatkan untuk tujuan deskriptif, 

membandingkan kondisi yang ada dengan hal-hal 

yang pernah dilakukan orang dalam menangani situasi 

serupa yang dimana hasilnya dapat digunakan sebagai 

dasar membuat rencana di masa mendatang.
55

 

C. Sumber Data 

Untuk mengumpulkan sumber data dan informasi yang 

berkaitan dengan konteks  penelitian ini, penulis 

menggunakan data primer dan sekunder, yaitu sebagai berikut: 

                                                             
 54 Dea aulya Sari sasi gendro, Buku Metode Penelitian Kualitatif & 
Kuantitatif (LP2M UST Jogja, 2022). 
 55 JaZuli Akhmad, Metodologi Penelitian Bisnis Dilengkapi Contoh Hasil-
Hasil Penelitian (Graha Ilmu, 2019). 
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1. Data Primer 

Data primer dalam suatu penelitian diperoleh 

langsung melalui responden.
56

 Artinya, data yang 

diperoleh secara langsung berupa pendapat dan 

jawaban dari responden atas pertanyaan riset 

kuesioner yang diajukan. Dalam penelitian ini 

yang menjadi informan adalah Gen Z di Bandar 

Lampung.  

2. Data Sekunder 

Data sekunder didapatkan melalui media 

perantara berupa buku, karya ilmiah, jurnal 

lainnya yang sekonteks dengan penelitian.
57

 Data 

sekunder penelitian ini terdiri dari buku, jurnal, 

website, dan karya tulis lainnya yang relevan 

dengan penelitian, kemudian diteliti secara cermat 

untuk menilai relevansi dan keakuratannya. 

  

D. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengumpulan Data 

1. Populasi  

Menurut Margono populasi digunakan untuk 

menyebut sekelompok atau kelompok subjek yang 

menjadi sasaran penelitian, terdiri dari benda-benda, 

peristiwa, dan makhluk hidup berupa hewan, 

tumbuhan, serta manusia sebagai sumber data yang 

memiliki karakteristik tertentu.
58

 Oleh karena itu, 

populasi generasi Z di Bandar Lampung pada 

penelitian ini berjumlah 296,828 ribu  penduduk.
59

 

 

 

                                                             
 56 Aries Veronica et al, Metodologi Penelitian Kuantitatif (Pt. Global 

Eksekutif Teknologi, 2022). 
57 Ibid. 
58 dea aulya Sari sasi gendro, Buku Metode Penelitian Kualitatif & 

Kuantitatif, LP2M UST Jogja, 2022. 
 59 Badan Pusat Statistik, ―Jumlah Penduduk Menurut Wilayah, Klasifikasi 
Generasi, Dan Jenis Kelamin, Indonesia, Tahun 2020.‖ 
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2. Sampel  

Sampel adalah sebagian orang yang mampu 

mewakili populasi yang akan diteliti. Artinya, 

kesimpulan hasil penelitian yang diangkat dari sampel 

harus representatif atas populasi. Oleh karena itu 

sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah 

generasi Z pengguna Shopee yang pernah berbelanja 

pada saat promo event tanggal kembar e-commerce 

shopee tersebut.  

Dikarenakan jumlah populasi dalam penelitian 

sudah diketahui dan besarnya jumlah populasi 

generasi Z di Bandar Lampung, maka jumlah sampel 

minimal ditentukan berdasarkan rumus slovin, dengan 

menggunakan rumus:   

 

𝒏 =  
𝑵

𝟏 + 𝑵𝒆𝟐
 

 

Keterangan : 

n : jumlah sampel 

N : jumlah populasi 

e : nilai toleransi ( biasa digunakan 1%, 5%, dan 10%) 

1 : nilai konstan 

Jumlah populasi generasi Z di Bandar Lampung 

berjumlah 296,828 dengan tingkat toleransi yang 

diinginkan sebesar 10% (0,1), maka dapat ditentukan 

sampelnya sebagai berikut: 

 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
=

296.828  

1 + 296.828  (0,1)2
=

296.828  

2.969,28 

= 99,96 = 100 𝑟𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 
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Hasil dari perhitungan di atas, jumlah sampel 

penelitian ini sebanyak 99,96 responden, kemudian 

penulis bulatkan menjadi 100 responden. 

 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada 

penelitian ini adalah teknik purposive  sampling, yaitu 

teknik pengambilan sampel yang sesuai dengan 

kriteria yang sudah ditentukan oleh peneliti 

(Sugioyono, 2013).
60

 Maka kriteria sampel pada 

penelitian ini yaitu: 

a. Generasi Z  berdomisili di Bandar Lampung. 

b. Generasi Z dengan rentang usia 12-27 tahun. 

c. Generasi Z sebagai pengguna Shopee dalam 

berbelanja online. 

d. Generasi Z yang pernah berbelanja pada saat 

diadakannya event tanggal kembar Shopee. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah cara untuk 

memperoleh informasi dan data dari sumber yang 

relevan. Teknik pengumpulan data yang digunakan 

yaitu metode yang paling tepat, untuk memeperoleh 

data yang valid dan terpercaya.
61

 Teknik 

pengumpulan data yang digunakan peneliti untuk 

memperoleh data dan informasi yang diperlukan 

adalah: 

a. Kuesioner 

Kuesioner yaitu teknik pengumpulan data 

dengan menyiapkan pertanyaan/pernyataan 

secara langsung maupun tidak langsung 

kemudian diajukan kepada responden untuk 

dijawab. Untuk pengukuran data dari hasil 

jawaban responden, penulis menggunakan 

                                                             
60 Safitri, ―Pengaruh Fear of missing out (Fomo) Terhadap Perilaku 

Konsumtif Pada Mahasiswi Pembeli Barang Diskon Aplikasi Shopee.‖ 
 61 Sidik Priadana & Denok Sunarsi, Metode Penelitian Kuantitatif (Pascal 
Books, 2021). 
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skala likert. Pengumpulan data-data responden 

menggunakan google form dibagikan 

menggunakan whatsapp dan instagram kepada 

generasi Z pengguna Shopee di Bandar 

Lampung. 

b. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka yang digunakan sebagai 

data-data pendukung lainnya guna melengkapi 

informasi-informasi yang terkait dengan 

penelitan ini diantaranya yaitu buku, penelitian 

terdahulu yang sesuai dengan bahasan 

penelitian, jurnal ilmiah, dan artikel lainnya. 

E. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional bertujuan untuk membantu pembaca 

memahami variabel atau istilah yang digunakan dalam 

penelitian ini. Definisi operasional dalam penelitian ini yaitu, 

promo event tanggal kembar e-commerce shopee, impulsive 

buying tendency, dan fear of missing out. Untuk lebih 

jelasnya, peneliti memberikan definisi operasional penelitian 

pada Tabel 3.2. 

Tabel 3. 2 Definisi Operasional Variabel 

                                                             
 62 Sugianto, ―Pengaruh Website Quality, Electronic Word-Of-Mouth, Dan 
Sales Promotion Terhadap Impulse Buying Pada Zalora.‖ 
 63 Lo, Lin, and Hsu, ―Motivation for Online Impulse Buying : A Two-Factor 
Theory Perspective.‖ 

No Variabel Definisi Indikator Skala 

1 Promo event 

tanggal 

kembar e-

commerce 

shopee 

(Independen) 

Promo event 

tanggal 

kembar e-

commerce 

shopee 

merupakan 

event 

pemasaran 

1. Voucer. 

2.Discount.
62

 

3. Gift.
63

 

Likert  
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 64 Putri and Ambardi, ―Pengaruh Gaya Hidup Hedonisme Dan Promo 
Tanggal Kembar Terhadap Impulse Buying.‖ 

yang terjadi 

setiap tanggal 

kembar, 

merupakan 

cara Shopee 

dalam 

mengkapitalisa

si perilaku 

konsumen 

dalam 

memenuhi 

kebutuhan 

secara daring. 

2 Impulsive 

buying 

tendency 

(Dependen) 

Impulsive 

buying 

tendency 

merupakan 

kecenderungan 

sikap 

pembelian 

konsumen 

yang terjadi 

dengan 

spontan dan 

tanpa 

memikirkan 

dan 

mempertimban

gkan 

konsekuensiny

a. 

1. Spontanitas 

2. Kekuatan/ 

perasaan yang 

hebat 

3.Kegairahan/sti

mulasi 

4.Mengabaikan 

konsekuensi
64

 

Likert  

3 Fear of  FoMO 1. Ketakutan Likert  
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F. Instrumen Penelitian 

Skala likert menjadi pilihan dalam pengukuran instrument 

pada penelitian ini. Menurut Sugiyono skala likert adalah 

skala yang digunakan untuk mengukur pendapat, pandangan, 

dan sikap seseorang atau sekelompok orang mengenai suatu 

fenomena.
66

 Pengukuran skala likert dapat dinyatakan dengan 

kesetujuan dan ketidak setujuan terhadap subjek, objek atau 

fenomena tertentu, sesuai dengan konsep penelitian ini yaitu 

skala likert digunakan untuk mengukur pengaruh promo event 

tanggal kembar e-commerce shopee terhadap impulsive 

buying tendency dengan fear of missing out sebagai variabel 

mediasi. Skala likert penelitian ini menggunakan lima angka 

pengukuran, dapat dilihat pada Tabel 3.3: 

  

  

                                                             
 65 PrZybylski et al., ―Com Puters in Human Behavior Motivational , 
Emotional , and Behavioral Correlates of Fear of missing out.‖ 
 

66
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D (Bandung: 

Alfabeta, 2013). 

missing out 

(Intervening) 

merupakan 

kecemasan 

yang dirasakan 

seseorang 

karena 

khawatir 

kehilangan 

kesempatan 

untuk 

mengikuti 

suatu kegiatan 

yang 

menurutnya 

lebih penting.  

2. Kekhawatiran 

3. Kecemasan
65
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 Tabel 3. 3 Skala Likert 

No Alternatif Jawaban Skor 

1 Sangat Tidak Setuju 1 

2 Tidak Setuju 2 

3 Netral 3 

4 Setuju 4 

5 Sangat Setuju 5 

Sumber: data diolah peneliti 

G. Metode Analisis Data 

Analisis Partial Least Square – Structural Equation 

Modeling (PLS-SEM) menurut Ghazali (2006), PLS merupakan 

software analisis soft modeling karena tidak mengasumsikan 

bahwa data perlu diukur pada skala tertentu. Menurut Jogiyanto 

dan Abdillah (2009), PLS dapat digunakan untuk analisis model 

persamaan struktural (SEM) berbasis varian, pengujian 

pengukuran dan model struktural. Model pengukuran digunakan 

untuk menguji validitas dan reliabilitas, dan model struktural 

digunakan untuk menguji kausalitas (menguji hipotesis dengan 

model prediksi). Analisis PLS-SEM terdiri dari submodel yaitu 

model pengukuran measurement model atau outer model dan 

structural model atau inner model.  

Alasan penulis menggunakan PLS SEM dalam melakukan 

penelitian ini karena analisis penelitian ini berkaitan dengan 

perspektif prediksi dan model struktural penelitian ini mencakup 

banyak indikator sehingga hal ini menjadikan penulis memilih 

PLS SEM yang merupakan metode SEM yang sesuai dengan 

konsep penelitian ini. 
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1. Uji Model Pengukuran (Outer Model) 

a. Uji Validitas 

Validitas digunakan untuk mengukur valid 

atau tidaknya suatu indikator variabel dalam 

suatu kuesioner, dengan tujuan untuk mengetahui 

seberapa akurat indikator tersebut dalam 

mencapai nilai kriteria yang sudah ditentukan. 

Artinya suatu skala pengukuran dikatakan 

valid/akurat apabila digunakan sesuai untuk 

mengukur apa yang seharusnya diukur.
67

 Untuk 

melihat valid atau tidaknya indikator penelitian 

bisa dilihat dari standart loading factor  yaitu 

dikatakan valid jika nilai korelasinya >0,70 

seperti yang dikemukakan oleh (Ghazali & Latan, 

2015).  

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas yaitu pengujian yang dilakukan 

untuk mengetahui hasil pengukuran variabel 

penelitian tetap konsisten atau reliabel. Artinya, 

suatu kuesioner dikatakan konsisten apabila 

jawaban pertanyaan tetap stabil dari waktu ke 

waktu. Salah satu teknik yang digunakan guna 

mengukur uji reliabilitas penelitian tersebut 

apabila memiliki nilai Composite reliability > 

0,7, AVE > 0,5 dan Cronbach alpha > 0,6.
68

 

 

c. Discriminant Validity 

 Discriminant validity yaitu untuk menilai 

sejauh mana sebuah konstruk berbeda secara empiris 

dari konstruk lain dalam model struktural dengan 

setiap indikator konstruk harus berkolerasi tinggi 

                                                             
67 Jonathan Sarwono, Metode Penelitian Kuantitatif & Kualitatif 

(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2006). 
68 Linda Sari, ―Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Muslim 

Membeli Produk Tanpa Labelisasi Halal (Studi Kasus J.CO Donuts and Coffee 
Carefour Medan),‖ Universitas Islam Negeri Sumatera Utaramedan (2018), 
http://www.nber.org/papers/w16019. 
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dengan konstruknya maka indikator tersebut 

merupakan pengukur yang baik.
69

 Metode yang 

digunakan peneliti dalam menentukan validitas 

diskrimanan yaitu : 

1) Cross Loading 

  Cross loading merupakan penilaian validitas 

diskriminan lainnya dengan berdasarkan Fornell 

dan Lacker 1981,  yaitu dengan kriteria suatu 

item pernyataan harus memuat lebih tinggi pada 

konstruk yang dicerminkannya dibandingkan  

dengan konstruk lainnya.
70

 

   

2. Uji Model Struktural (Inner Model) 

a. Variance Inflation Factor (VIF) 

     VIF digunakan untuk mengevaluasi kolinearitas 

indikator. Multikolinearitas merupakan di mana dua 

atau lebih variabel bebas atau konstruk eksogen 

berkorelasi tinggi sehingga menyebabkan kemampuan 

prediksi model tidak baik. Kriteria nilai VIF yaitu 

harus kurang dari 5, bila lebih tinggi nilai VIF maka 

tingkat kolinearitasnya antar konstruk semakin besar. 

 

b. Uji R-Square 

     Koefisien determinasi yaitu untuk mengukur 

sejauh mana kemampuan variabel bebas dalam 

menerangkan variabel terikat. Berdasarkan 

Henseler et al (2009), kriteria nilai R square yaitu 

0,25, 0,50, dan 0,75 menunjukkan bahwa model 

lemah, moderat, dan kuat.
71

 

 

                                                             
 69 J. F. H Hair et al., ―The Results of PLS-SEM Article Information,‖ 

European Business Review 31, no. 1 (2018): 2–24. 
 70 Didi Achjari, ―Partial Least Squares: Another Method Of Structural 
Equation Modeling Analysis,‖ Jurnal Ekonomi Dan Bisnis Indonesia 19, no. 3 (2004): 
238–48. 
 71 Natalia Ririn Furadantin, ―Analisis Data Menggunakan Aplikasi 
SmartPLS v.3.2.7 2018,‖ Academia (Accelerating the World’s Research), 2018, 2 
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c. Effect Size (F-Square) 

     Effect size atau F square yaitu untuk mengukur 

seberapa besar pengaruh antar variabel, 

berdasarkan kriteria yaitu dengan nilai 0,02 

dianggap memiliki pengaruh yang kecil, 0,15 

dianggap memiliki pengaruh moderat, dan 0,35 

dianggap memiliki pengaruh yang besar.
72

 Namun 

untuk mengukur seberapa besar pengaruh untuk 

model mediasi effect size atau f-square pada 

smartpls 4 belum tersedia, maka berdasarkan 

penelitian dari Lachowicz et al (2018) dalam 

penelitiannya mengatakan bahwa pengembangan 

dari f square efek mediasi adalah statistik upsilon v 

yang diperoleh dengan cara mengkuadratkan 

koefisien mediasi, atau dirumuskan sebagai 

berikut.
73

 

𝛽2𝑀𝑋. 𝛽2𝑌𝑀. 𝑋 

Keterangan : 

𝛽2𝑀𝑋 : Path Coeffitiens Variabel X-M 

𝛽2𝑌𝑀. 𝑋 : Path Coeffitiens Variabel M-Y 

 Kemudian untuk mengetahui apakah pengaruh 

tersebut tergolong lemah, moderat, atau tinggi 

mengacu pada yang direkomendasikan oleh Cohen 

dalam Ogbeibu et al (2020) yaitu pengaruh mediasi 

0,01 yaitu dianggap memiliki pengaruh yang lemah, 

dengan hasil 0,075 dianggap memiliki pengaruh 

moderat, dan hasil 0,175 dianggap memiliki pengaruh 

tinggi.
74

  

 

e. Uji Hipotesis 

                                                             
 72 Hair et al., ―The Results of PLS-SEM Article Information.‖ 
 73 Mark J Lachowicz, Kristopher J Preacher, and Ken Kelley, ―A Novel 
Measure of Effect Size for Mediation Analysis‖ 23, no. 2 (2018): 244–61. 
 74 Business Strategy, Samuel Ogbeibu, and Mathew Hughes, ―Leveraging 
STARA Competencies and Green Creativity to Boost Green Organisational Innovative 
Evidence : A Praxis for Sustainable Development,‖ Business Strategy and the 
Environment, no. February (2021), https://doi.org/10.1002/bse.2754. 
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      Untuk melakukan pengujian hipotesis dilakukan 

pada uji bootstrapping direct effect dan indirect 

effect untuk menguji variabel independen dan 

dependen baik secara langsung maupun tidak 

langsung yaitu sebagai berikut: 

1) Hubungan dengan nilai path coeffitien berkisar 

>0,03 dan nilai p-value < sig 0,05 maka 

dikatakan berpengaruh positif dan signifikan, 

namun jika sebaliknya maka tidak ada pengaruh 

atau hipotesis ditolak.  

2) Hasil effect size atau f square untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh langsung dan tidak 

langsung antar variabel.  

3) 95% selang kepercayaan untuk mengetahui  

seberapa besar pengaruh batas bawah dan atas 

hasil dari suatu korelasi antar variabel. 

4) Menentukan memediasi secara partial atau full 

dengan menggunakan metode dari Hair et al 

2017 sebagai berikut.
75

 

  Gambar 3. 1Metode Anaylisis Procedure 

Sumber: Hair et al., 2017 

1. Langkah pertama adalah menguji signifikansi 

pengaruh tidak langsung (p1-p2) melalui 

                                                             
 

75
 Joseph F Hair Jr et al., Partial Least Squares Structural Equation 

Modeling (PLS-SEM) Using R: A Workbook (Springer Nature, 2021). 
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konstruk mediator (Y2) seperti yang 

ditunjukkan pada gambar 3.1 

2. Langkah kedua adalah menguji signifikansi 

pengaruh langsung (p3) seperti yang 

ditunjukkan pada gambar 3.1 

3. Langkah ketiga melihat gambaran situasi/hasil 

kali antara pengaruh langsung dan tidak 

langsung apakah mengarah ke arah yang sama 

maka bernilai positif. Sebaliknya, jika 

mengarah kearah yang berlawanan maka 

bernilai negatif. 
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BAB V  

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil dari analisis data yang telah 

dilakukan peniliti melalui penyebaran kuesioner 

kepada generasi Z di Bandar Lampung dengan 

menggunakan metode analisis Partial Least Square, 

sehingga dapat dipaparkan beberapa kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Promo event tanggal kembar e-commerce 

shopee berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap impulsive buying tendency, artinya 

bahwa semakin menarik suatu marketing pada 

sebuah e-commerce yaitu dengan memberikan 

banyak diskon menarik serta penawaran 

spesial lainnya dapat menarik perhatian 

konsumen untuk berpartisipasi dalam moment 

tersebut sehingga akan terjadi kecenderungan 

untuk berbelanja secara impulsive. 

2. Fear of missing out memediasi hubungan 

antara variabel promo event tanggal kembar 

e-commerce shopee terhadap impulsive 

buying tendency, artinya bahwa terdapat 

hubungan antara promo event tanggal kembar 

e-commerce shopee dan impulsive buying 

tendency, baik secara langsung maupun 

melalui fear of missing out. Dapat 

disimpulkan bahwa, semakin menarik 

promosi yang diberikan pada saat promo 

event tanggal kembar e-commerce shopee, 

maka akan menimbulkan rasa FoMO terhadap 

seseorang sehingga akan mencari tahu sesuatu 

yang menarik tersebut, sehingga akan 
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3. menimbulkan kecenderungan seseorang untuk 

melakukan impulsive buying. 

4. Pandangan bisnis islam tentang impulsive 

buying tendency yang dipengaruhi fear of 

missing out  dan promo event tanggal kembar 

e-commerce shopee, dalam konteks bisnis 

promo event tanggal kembar dan fear of 

missing out dapat dimanfaatkan untuk 

meningkatkan penjualan dengan menciptakan 

rasa urgensi atau kebutuhan yang tidak 

terduga pada konsumen. Namun, dari sudut 

pandang konsumen impulsive buying 

dianggap tidak sesuai dengan prinsip-prinsip 

bisnis Islam. Perasaan fear of missing out 

dapat memicu perilaku konsumtif yang tidak 

terencana, sedangkan promo event tanggal 

kembar dapat menjadi daya tarik yang 

melampaui kebutuhan sehari-hari. Kedua hal 

ini dapat menyebabkan pemborosan (israf) 

dan tabdzir yang tidak dianjurkan dalam 

ajaran Islam. 

B.  Saran 

Berdasarkan hasil analisis penelitian dan 

kesimpulan yang telah dipaparkan, maka penulis 

mencoba memberikan saran yang mungkin akan 

bermanfaat bagi pihak-pihak tertentu: 

1. Bagi Masyarakat 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

acuan bagi masyarakat atau calon konsumen 

sebagai bahan pertimbangan agar lebih bijak 

dalam berbelanja online dengan 

memeperhatikan kebutuhan primer 

(dharuriyat), sekunder (hajiyyat), dan tersier 

(tahsiniyyat). 
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2. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan menjadi acuan bagi 

perusahaan untuk bijaksana dan berpegang 

pada etika bisnis dalam mempertimbangkan 

dampak dari fear of missing out dan promo 

event tanggal kembar e-commerce shopee 

agar dapat memperkuat citra mereka sebagai 

entitas bisnis yang bertanggung jawab, etis, 

dan peduli terhadap kepentingan konsumen. 

3. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan menjadi bahan 

referensi dalam kegiatan belajar mengajar 

ataupun dalam melakukan penelitian. 

4. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 

salah satu referensi tambahan bagi peneliti 

selanjutnya mengenai perilaku impulsive 

buying tendency maupun mengenai fear of 

missing out, untuk lebih mengembangkan 

penelitian ini baik menggunakan atau 

menambah variabel lain yang mungkin 

mempengaruhi impulsive buying tendency dan 

fear of missing out serta dapat memperluas 

jangkauan wilayah dan sampel penelitian.  
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 
  



 
 

 
 

 

Lampiran 1 Pengantar Pernyataan Kuesioner 

Yth. Saudara/Saudari Responden 

Di Tempat 

Dengan Hormat, 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama: Rini Wijaningsih 

NPM: 2051040262 

Prodi: Manajemen Bisnis Syariah 

 

Memohon kesediaan dari Saudara/Saudari Responden untuk dapat 

berpartisipasi dalam mengisi kuesioner penelitian berikut. Kuesioner 

berkaitan dengan penyusunan skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung. Adapun judul 

skripsi yaitu "Peran Fear of Missing Out Memediasi Pengaruh Promo 

Event Tanggal Kembar E-Commerce Shopee Terhadap Impulsive 

Buying Tendency (Studi Pada Generasi Z di Bandar Lampung)" 

Saya memohon kesediaan Saudara/Saudari Responden untuk 

berpartisipasi mengisi kuesioner ini. Saya menyadari bahwa dalam 

pengisian kuesioner ini akan menyita waktu Saudara/Saudari 

Responden, akan tetapi kontribusi Saudara/Saudari Responden sangat 

penting bagi penelitian ini secara keseluruhan. 

Pada saat menjawab pertanyaan kuesioner ini diharapkan 

Saudara/Saudari Responden bersikap terbuka dan jujur. Seluruh 

informasi responden yang diberikan akan saya rahasiakan dan hanya 

diperlukan untuk kepentingan penelitian, tidak disajikan untuk 

kepentingan personal. 

Atas perhatian dan kesediaan Saudara/Saudari Responden mengisi 

kuesioner ini saya sampaikan 

terimakasih.  

 

 

 

 

Hormat Saya, 

Peneliti 

 

 

Rini Wijaningsih 



 
 

 
 

Lampiran 2 Petunjuk Pengisian Kuesioner 

1. Mohon dengan hormat dan kesediaan Saudara/Saudari 

Responden untuk menjawab seluruh pernyataan dalam 

kuesioner ini. 

2. Pilihlah salah satu jawaban dengan mengklik pada kategori 

pilihan yang sudah disediakan sesuai pemahaman dan keadaan 

responden yang sesungguhnya. 

3. Terdapat lima pilihan jawaban yang tersedia untuk masing-

masing pernyataan, yaitu sebagai berikut: 

 

 

 

 

Identitas Responden 

1. Nama : 

2.  Gender   a. Laki-laki 

b. Perempuan 
 

3. Usia  a. 12 -17 tahun 
b. 18 – 22 tahun 

c. 23 – 27 tahun 

 

4.  Pendidikan/Pekerjaaan  a. SMP/SMA 

Sederajat 
b. Berkuliah 

c. Bekerja 

d. lain-lain. 

 

5. Kecamatan tempat tinggal a. Teluk Betung 

Timur 
b. Sukabumi 

1. STS : Sangat Tidak Setuju 

2. TS : Tidak Setuju 

3. N : Netral 

4. S : Setuju 

5. SS : Sangat Setuju 



 
 

 
 

c. Sukarame 
d. Kedaton 

e. Wayhalim 

f. Kemiling 
g. Enggal 

h. Kedamaian 

i. Panjang 

j. Rajabasa 
k. Labuhan Ratu 

l. Langkapura  

m. Bumi Waras 
n. Teluk Betung 

Barat 

o. Tanjung 
Karang Pusat 

p. Tanjung 

Seneng 

q. Teluk Betung 
Utara 

r. Tanjung 

Karang Timur 
s. Tanjung 

Karang Barat  

 

6.  Apakah anda pengguna 

Shopee? 

a. Ya 

b. Tidak 

7.  Apakah anda mengetahui event 

tanggal kembar Shopee seperti 

11.11, 12.12 dst? 

a. Ya 

b. Tidak 

 

8.  Apakah anda pernah berbelanja 

pada saat event tanggal kembar 

Shopee? 

a. Ya 

b. Tidak 
 

9. Berapa itensitas pembelian 

anda pada saat berbelanja 

online di event tanggal kembar 

Shopee? 

 



 
 

 
 

Lampiran 3 Form Kuesioner 

A. Promo Event Tanggal Kembar E-Commerce Shopee (X) 

No. Pernyataan STS TS N S SS 

 Voucher       

1. Shopee memberikan banyak 

kupon voucher gratis ongkir 

yang berlaku di seluruh toko 

dengan minimal belanja Rp0 

saat event tanggal kembar 

     

2. Shopee memberikan banyak 

kupon voucher gratis ongkir 

dengan minimal belanja Rp0 

yang berlaku untuk semua 

metode pembayaran saat event 

tanggal kembar 

     

  Diskon      

3. Shopee memberikan promo 

secara besar besaran pada 

Event Tanggal Kembar 

     

4. Promo yang ditawarkan oleh 

Shopee Pada Event Tanggal 

Kembar lebih banyak 

dibandingkan Tanggal biasa 

     

5.  Event Tanggal Kembar yang 

sering dilakukan oleh Shopee 

membuat saya mengingat 

promosi tersebut 

     

6. Shopee Midnight Sale 

memberikan diskon besar saat 

event tanggal kembar 

     

7. Shopee menjual produk 

dengan harga lebih murah saat 

event tanggal kembar 

     



 
 

 
 

No. Pernyataan STS TS N S SS 

 Gift      

8. Shopee Lucky Prize 

memberikan hadiah yang 

beragam melalui undian saat 

event tanggal kembar 

     

9. Shopee Lucky Prize 

memberikan hadiah yang 

bernilai mahal (mobil, motor, 

dan handphone) melalui 

undian saat event tanggal 

kembar 

     

 

B. Impulsive Buying Tendency (Y) 

No. Pernyataan STS TS N S SS 

 Spontan      

1. Saya berkecenderungan untuk 

membeli tanpa perencanaan 

     

2. Saya merespon secara 

langsung ketika stimulasi 

visual di Shopee muncul 

     

3. Saya secara spontan membeli 

produk saat pertama kali 

melihatnya 

     

4. Saya membeli tanpa 

mempertimbangkan harga, 

cenderung membeli tanpa 

berpikir panjang 

     

 Kekuatan, Paksaan, dan 

Intensitas 

     

5.  Saya membeli beberapa 

kali/sering 

     



 
 

 
 

No. Pernyataan STS TS N S SS 

6. Saya membeli dalam jumlah 

besar 

     

7. Saya membeli karena senang 

dan suka 

     

8. Saya membeli barang yang 

dikagumi 

     

9. Saya membeli karena ada 

penawaran yang menarik 

     

 Kegembiraan dan Stimulasi      

10. Saya tidak berpikir dua kali 

sebelum memutuskan untuk 

membeli suatu barang 

     

11. Saya memiliki firasat buruk 

ketika saya tidak membeli 

barang yang diinginkan 

     

12. Saya merasa terdorong untuk 

membeli 

     

13. Saya membeli meskipun tidak 

membutuhkannya 

     

14. Saya mengabaikan membeli 

barang lain demi barang 

tertentu 

     

 Ketidakpedulian Terhadap 

Kosekuensinya 

     

15. Saya sulit untuk menolak 

untuk tidak membeli 

     

16 Saya tetap membeli produk 

meskipun akhirnya menyesal  

     

17. Saya mengabaikan 

konsekuensi dari pembelian 

     

 

  



 
 

 
 

C. Fear of Missing Out (M) 

No. Pernyataan STS TS N S SS 

 Kekhawatiran       

1. Saya merasa khawatir ketika 

mengetahui teman-teman saya 

bersenang-senang tanpa saya di 

platform online 

     

2.  Terkadang saya merasa ingin 

menghabiskan banyak uang untuk 

mengikuti tren, karena khawatir 

tertinggal dengan tren terbaru. 

     

 Kecemasan       

3. Saya merasa cemas ketika teman-

teman saya berbelanja tanpa saya 

     

4. Saya merasa cemas ketika teman 

saya memiliki pengalaman lebih 

banyak dengan produk hypebeast 

daripada saya. 

     

5. Saya merasa cemas ketika teman-

teman saya membeli barang baru 

     

 Ketakutan       

6.  Saya merasa takut tertinggal ketika 

melewatkan kesempatan untuk 

bertemu/berinteraksi dengan teman 

di platform online 

     

7. Saya merasa terganggu jika saya 

tidak mendapatkan informasi 

terbaru di platform online 

     



 
 

 
 

 

  



 
 

 
 

Lampiran 4 Tabulasi Jawaban Responden 
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Lampiran 5 Data Identitas Responden 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 6 Pengolahan Data Smartpls 

Uji Validitas 

 

 

Uji Validitas Setelah Eliminasi Item Indikator

 

  



 
 

 
 

Nilai Outer Loading 

  

Validitas dan Reliabilitas Konstruk 

 

R-Square 

 
 

F Square 

 



 
 

 
 

Discriminant Validity: 

Cross Loading 

 

Uji VIF 

 
 

Uji Bootsrapping (Koefisien Jalur) 

 

Spesifik Efek Tidak Langsung

 

 

  



 
 

 
 

95% Selang Kepercayaan 

 

 

  



 
 

 
 

  



 
 

 
 

  



 
 

 
 

  



 
 

 
 

 

  



 
 

 
 

  



 
 

 
 

 



 
 

 
 

 


