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Abstract. This study aimed to determine the relationship between Fear of Missing Out (FoMO) and
impulsive buying behavior among female migrant students who use e-commerce in Medan City. This
study employed a quantitative approach with a correlational research method. The participants consisted
of 340 female migrant students who use e-commerce in Medan City, selected using purposive sampling.
Data were collected using a Fear of Missing Out (FoMO) scale based on the aspects of sense of self,
social interaction, and social anxiety, as well as an impulsive buying scale based on cognitive and
affective aspects. Data were analyzed using Spearman’s rho correlation because the normality test
indicated that the data were not normally distributed. The results showed a very strong and significant
positive relationship between Fear of Missing Out (FoMO) and impulsive buying behavior, with a
correlation coefficient of 0.839 and a significance value of 0.000 (p < 0.05). This indicates that the
higher the level of Fear of Missing Out (FoMO), the higher the tendency of female migrant students to
engage in impulsive buying behavior. Conversely, the lower the level of Fear of Missing Out (FoMO), the
lower the tendency to engage in impulsive buying behavior. Therefore, the research hypothesis stating
that there is a relationship between Fear of Missing Out (FoMO) and impulsive buying behavior among
female migrant students who use e-commerce in Medan City is accepted..
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara Fear of Missing Out (FoMO)
dengan perilaku impulsive buying pada mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota
Medan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode korelasional. Subjek
penelitian berjumlah 340 mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota Medan yang
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan skala Fear
of Missing Out (FoMO) berdasarkan aspek sense of self, social interaction, dan social anxiety, serta skala
impulsive buying berdasarkan aspek kognitif dan afektif. Analisis data dilakukan menggunakan korelasi
Spearman’s rho karena hasil uji normalitas menunjukkan bahwa data tidak berdistribusi normal. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif yang sangat kuat dan signifikan antara Fear of
Missing Out (FoMO) dengan perilaku impulsive buying, dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,839
dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (p < 0,05). Artinya, semakin tinggi tingkat Fear of Missing Out
(FoMO), semakin tinggi pula kecenderungan mahasiswa perempuan perantau melakukan perilaku
impulsive buying. Sebaliknya, semakin rendah tingkat Fear of Missing Out (FoMO), semakin rendah pula
kecenderungan perilaku impulsive buying. Dengan demikian, hipotesis penelitian yang menyatakan
terdapat hubungan antara Fear of Missing Out (FoMO) dengan perilaku impulsive buying pada
mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota Medan diterima.

Kata kunci: Fear of Missing Out, FoMO, impulsive buying, mahasiswa perempuan perantau, e-
commerce.
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Perkembangan digital telah membawa transformasi signifikan dalam
perkembangan ekonomi global, terutama dengan pesatnya kemajuan teknologi dan
komunikasi. Perubahan ini tidak hanya mengubah cara berinteraksi dan bekerja, tetapi
juga mendorong inovasi bisnis, seperti munculnya platform e-commerce seperti Shopee
dan Tokopedia yang menyediakan fitur flash sale, gratis ongkir, dan pay later semakin
memudahkan konsumen dalam melakukan pembelian secara instan, kemudahan ini
berpotensi mendorong perilaku pembelian impulsive, khususnya pada mahasiswa yang
aktif menggunakan media digital (Ermawati, 2025). E-commerce adalah sistem
berbelanja dengan jejaring sosial atau komunikasi elektronik tanpa interaksi dan
transaksi langsung, dimana hal ini memudahkan penjual dan pembeli untuk bertransaksi
dengan beragam pilihan metode pembayaran (Baitipur et al., 2023). 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 (Azizah et al., 2022).

Strategi pemasaran yang digunakan oleh berbagai platform e-commerce, seperti
flash sale, limited time offer, gratis ongkir, dan live streaming, dirancang untuk
menciptakan urgensi dalam pengambilan keputusan konsumen (Oktaviani & Keni,
2024). Kondisi ini berpotensi memicu keputusan pembelian yang dilakukan secara cepat
tanpa pertimbangan yang matang.

Tingginya perkembangan e-commerce pada akhirnya memudahkan para
penggunanya dalam mendapatkan informasi serta memudahkan mereka dalam
melakukan pembelanjaan secara online, hal tersebut pada akhirnya memunculkan suatu
fenomena yang disebut dengan impulsive buying (Widodo, 2023). Penelitian (Soelton et
al, 2021) menunjukkan bahwa konsumen di platform digital cenderung melakukan
pembelian impulsive karena kombinasi faktor emosional dan kemudahan transaksi. Hal
ini diperkuat oleh hasil penelitian (Hidayah dan Indah, 2023) yang menemukan bahwa
promosi penjualan dan motivasi belanja hedonis berpengaruh signifikan terhadap
impulsive buying pada pengguna e-commerce.

Berbagai laporan menunjukkan bahwa platform e-commerce di Indonesia
mengalami peningkatan kunjungan dan akses pengguna dalam beberapa tahun terakhir.

Data Populix (2022), Databoks (2023), Statista (2024), serta APJII (2025)
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memperlihatkan bahwa beberapa marketplace besar seperti Shopee, Tokopedia, TikTok
Shop, dan Lazada mendominasi aktivitas belanja online masyarakat. Tingginya
intensitas akses tersebut menunjukkan bahwa e-commerce telah menjadi bagian dari
gaya hidup digital masyarakat, terutama generasi muda. Paparan promosi yang masif,
fitur flash sale, live streaming, serta penawaran terbatas waktu berpotensi mendorong
konsumen untuk mengambil keputusan pembelian secara cepat dan spontan.

Tingginya intensitas akses terhadap platform e-commerce serta paparan promosi
yang terus-menerus berpotensi mempengaruhi cara individu dalam mengambil
keputusan pembelian. Fitur seperti flash sale, diskon terbatas waktu, notifikasi promo,
dan live streaming menciptakan tekanan psikologis berupa rasa urgensi dan dorongan
untuk segera membeli produk sebelum kesempatan tersebut hilang. Kondisi ini dapat
mengarah pada perilaku pembelian yang dilakukan secara spontan tanpa perencanaan
yang matang. Perilaku tersebut dikenal sebagai impulsive buying, yaitu pembelian yang
dilakukan secara tiba-tiba, tanpa perencanaan sebelumnya, dan lebih didorong oleh
dorongan emosional dibandingkan pertimbangan rasional (Rook, 1995).

Selain faktor promosi dan kemudahan transaksi, perilaku impulsive buying juga
dipengaruhi oleh faktor psikologis, salah satunya adalah Fear of Missing Out (FoMO).
FoMO merupakan kondisi di mana individu merasa cemas dan takut tertinggal
pengalaman, informasi, atau trend yang sedang terjadi di lingkungan sosialnya. Dalam
konteks e-commerce, berbagai strategi pemasaran seperti flash sale, diskon terbatas
waktu, dan produk yang sedang viral dapat memicu munculnya FoMO pada individu.

Ketika individu mengalami FoMO, muncul dorongan emosional untuk segera
memiliki produk agar tidak merasa tertinggal dari orang lain. Dorongan ini seringkali
mengabaikan pertimbangan rasional, sehingga individu cenderung melakukan
pembelian secara cepat tanpa perencanaan yang matang. Kondisi inilah yang kemudian
mendorong terjadinya perilaku impulsive buying. Sejalan dengan itu, (Hidayah, 2021)
juga menemukan bahwa kemudahan transaksi dan paparan promosi online berkontribusi
terhadap meningkatnya perilaku impulsive buying pada mahasiswa, hasil penelitian
tersebut menunjukkan bahwa lingkungan belanja digital memberikan ruang lebih besar
bagi individu untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan yang matang.

Menurut (Djafarova & Bowes, 2021) menemukan bahwa paparan konten digital

dan tren yang berkembang di Instagram mendorong pembelian impulsive pada industri
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fashion. Penelitian ini menekankan bahwa faktor psikologis, khususnya dorongan
emosional dan kebutuhan untuk mengikuti tren, berperan penting dalam memicu
Perilaku impulsive buying.

Adanya Perilaku impulsive buying juga dipicu dengan berkembangnya platform e-
commerce yang menawarkan berbagai kemudahan, e-commerce memudahkan kegiatan
konsumen dalam berbelanja dikarenakan hemat biaya, pengiriman langsung ke lokasi,
pembayaran dapat secara transfer elektronik, dan harga yang terjangkau, ain itu
konsumen tidak perlu pergi ke pasar atau tempat belanja yang ramai sehingga waktu
berbelanja fleksibel (Ermawati, 2025).

Kemudahan itu juga menjadikan belanja secara online sebagai pilihan yang
praktis dan mudah (Rohmah et al., 2024). Pembelian impulsive buying baru-baru ini
didefinisikan sebagai perilaku tiba-tiba, perilaku pembelian hedonis yang kompleks di
mana kecepatan pembelian impulsive menghalangi pertimbangan yang matang
mengenai implikasi alternatif atau masa depan (Soelton et al., 2021). Fenomena belanja
online sering dijumpai di kalangan mahasiswa maupun masyarakat (Aishwarya Irza et
al., 2004). Menurut (Widodo, 2024), pembelian impulsif adalah kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan, tidak terefleksi, terburu-buru,
dan didorong oleh aspek psikologis emosional terhadap suatu produk serta tergoda oleh
persuasi dari pemasar.

Pembelian impulsive menurut (Hidayah & Indah, 2023) merupakan perilaku
konsumen dalam melakukan pembelian tanpa perencanaan, tiba-tiba, serta keinginan
yang kuat untuk melakukan pembelian tanpa adanya pertimbangan sebelumnya,
sehingga konsumen tidak lagi berpikir secara rasional. Menurut penelitian konsumen
yang paling banyak melakukan pembelian tidak terencana impulsive buying adalah
generasi Z, dimana data menunjukkan sebanyak 41% pelanggan Generasi Z, diikuti oleh
34% generasi Milenial, dan 32% Generasi Z, Konsumen Generasi Z lebih persuasif saat
melakukan pembelian (Djafarova dan Bowes, 2021). Selain itu, riset (Febrilia
&Warokka, 2021) mengungkapkan bahwa situasi pandemi memperkuat kecenderungan
impulsive buying secara online karena meningkatnya waktu penggunaan internet dan
paparan promosi digital.

Menurut (Giraund, 2001) menjelaskan Perilaku impulsive buying dipengaruhi oleh

gender, perempuan cenderung lebih impulsive saat berbelanja daripada laki-laki, sebab
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Perempuan lebih mudah tergoda oleh diskon dan promosi, mereka juga memiliki
keinginan untuk selalu mengikuti mode terbaru yang sedang frend. Secara finansial,
pada umumnya para mahasiswa rantau masih dibiayai oleh keluarga, mahasiswa rantau
dituntut untuk mengatur setiap uang yang dikeluarkan untuk kebutuhan maupun
keinginan mereka secara bijaksana, ini merupakan tantangan bagi para mahasiswa
(Equanti & Bayuardi, 2016). Selain itu mahasiswa melakukan belanja online karena
memiliki berbagai kelebihan yaitu hemat waktu, hemat tenaga, dan hemat biaya, dimana
hal tersebut diperjelas oleh penelitian (Fatmawati, 2020) yang menunjukkan bahwa
sebagian besar mahasiswa ingin memenuhi kebutuhan hidupnya dengan cara instan
tanpa harus membuang banyak tenaga dan waktu, serta harga yang ditawarkan di toko
online tidak terlalu mahal.

Menurut (Amelia et al, 2025) kelompok mahasiswa adalah salah satu segmen
yang sangat aktif di media sosial dan rentan terhadap pengaruh FoMO. Sebagai
generasi yang tumbuh di era  digital, mahasiswa sering kali menggunakan
media sosial ~ untuk berkomunikasi, mencari informasi, hingga mengambil
keputusan  pembelian. Kecenderungan untuk terpengaruh oleh FoMO ini dapat
mendorong mahasiswa melakukan pembelian impulsif buying yang sebenarnya tidak
direncanakan. Misalnya, mereka mungkin membeli barang yang sedang tren,
meskipun barang tersebut sebenarnya tidak terlalu mereka butuhkan.

Hadirnya e-commerce saat ini memberikan pengaruh bagi semua kalangan
termasuk mahasiswa (Pratama, 2020). Di satu sisi mereka dimudahkan dengan adanya
platform tersebut karena mereka tidak harus membeli barang ke tokonya secara
langsung. Selain itu, platform tersebut sering menawarkan diskon sehingga harganya
lebih terjangkau oleh masyarakat (Arifin, 2021). Namun terlepas dari dampak positif
yang dirasakan, perilaku mahasiswa cenderung menjadi lebih konsumtif (Azizah &
Aswad, 2022). Tanpa disadari mereka banyak membelanjakan banyak uang hanya
untuk membeli barang yang tidak terlalu diperlukan. Dengan kata lain atas dasar
keinginan semata (Syahputri et al., 2023). Mahasiswa kerap menjadi sasaran dalam
pemasaran berbagai produk industri. Hal ini disebabkan karena karakteristiknya yang
tidak stabil, spesifik dan mudah dipengaruhi, sehingga mahasiswa selalu dikaitkan
dengan fenomena FoMO, karena dalam perkembangannya mahasiswa memasuki masa

adaptasi baru dan lebih peduli terhadap penampilan (Manggi & Meita, 2014).
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Pada dasarnya Fear of Missing Out (ketakutan akan ketertinggalan) atau lebih
familiar dengan istilah FOMO telah diperkenalkan pertama kali melalui penelitian yang
dilakukan oleh (Przybylski, et al.,2013) yang menyatakan bahwa FoMO merupakan
fenomena dalam dunia psikologi dimana orang-orang memiliki penderitaan dengan
gejala seperti terobsesi pada hal-hal khusus yang sedang dan sering terjadi. Kemudian,
konsep mengenai FoMO ternyata dapat dimanfaatkan dalam dunia pemasaran yang
mengarah pada perilaku pembelian impulsive dengan memberikan tekanan pada proses
pengambilan keputusan konsumen (Hodkinson, 2016). FOMO adalah perasaan cemas
karena khawatir orang lain memiliki pengalaman yang lebih baik (Pamungkas & Vania,
2024). FoMO mendorong konsumen untuk melakukan pembelian lebih cepat agar tidak
ketinggalan fren, yang dapat memicu impulsive buying (Irza et al., 2024). Penelitian
menunjukkan bahwa semakin tinggi FoMO, semakin besar kemungkinan terjadinya
impulsive buying (Deliana et al., 2024).

Berdasarkan penelitian sebelumnya ditemukan bahwa menurut Celik, et al. (2019)
bahwa FoMO berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian tidak terencana
pada masyarakat di Kabupaten Bekasi dan FOMO cenderung mempengaruhi perilaku
impulsive buying dan perilaku impulsive buying memiliki pengaruh terhadap penyesalan
pasca pembelian. Sedangkan pada sisi lain FOMO tidak berpengaruh signifikan terhadap
impulsive buying (Astuti & Pratiwi, 2024). Berdasarkan perbedaan hasil penelitian
tersebut serta meningkatnya fenomena pembelian impulsive dalam konteks e-commerce,
penelitian ini difokuskan pada mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di
Kota Medan. Mahasiswa perempuan perantau merupakan kelompok yang secara
psikologis dan sosial berada dalam kondisi rentan terhadap FoMO dan perilaku
impulsive buying.

Pada masa dewasa awal, individu berada pada tahap eksplorasi identitas dan
pencarian penerimaan sosial (Arnett, 2000). Perempuan secara empiris menunjukkan
kecenderungan lebih tinggi dalam pembelian impulsive dibanding laki-laki karena lebih
responsif terhadap stimulus emosional dan promosi (Giraund, 2001). Di sisi lain, status
sebagai perantau menuntut mahasiswa untuk beradaptasi secara sosial dan finansial di
lingkungan baru (Equanti & Bayuardi, 2016), sehingga meningkatkan kebutuhan akan
keterhubungan sosial yang menurut (Przybylski et al, 2013) merupakan faktor utama

munculnya FoMO. Dalam konteks e-commerce yang menawarkan promo terbatas



Hubungan Fear of Missing Out (FoMQO) dengan Perilaku Impulsive Buying Pada Mahasiswa Perempuan
Perantau Pengguna E- commerce di Kota Medan

waktu dan tren viral, FOMO dapat memicu tekanan psikologis untuk segera membeli
sebelum kesempatan hilang (Hodkinson, 2016), yang pada akhirnya meningkatkan
kecenderungan impulsive buying (Deliana et al., 2024). Namun demikian, temuan
penelitian sebelumnya menunjukkan hasil yang belum konsisten (Astuti & Pratiwi,
2024), sehingga diperlukan penelitian lebih lanjut pada konteks mahasiswa perempuan
perantau di Kota Medan. Menurut (Sindy et al, 2025) fenomena terkait pengalaman
dalam pembelian belanja online, diantaranya menyebutkan bahwa mahasiswa perantau
khususnya tingkat awal juga cenderung melakukan online impulsive buying karena
kurangnya pengawasan dan adanya keinginan untuk meningkatkan kualitas diri.
Mahasiswa perempuan perantau didefinisikan sebagai mahasiswa yang

meninggalkan daerah asal untuk menempuh pendidikan tinggi di kota lain, untuk
menghadapi tantangan adaptasi sosial dan finansial. Mereka rentan terhadap FoMO
karena berada pada tahap dewasa awal dengan eksplorasi identitas dan kebutuhan
penerimaan sosial ditambah keterbatasan dukungan keluarga yang memicu loneliness
transisional (Arnett, 2000). Perantau dipilih karena status migrasi mereka menuntut
adaptasi di lingkungan baru, di mana pengelolaan keuangan menjadi tantangan utama
meski masih dibiayai keluarga (Equanti & Bayuardi, 2016).

Penelitian ini memilih mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di
Kota Medan karena kelompok ini memiliki karakteristik khusus yang relevan dengan
fenomena FOMO dan impulsive buying. Secara psikologis, perempuan cenderung lebih
responsif terhadap rangsangan emosional dan sosial, sehingga lebih rentan terhadap
Fear of Missing Out dan pembelian Impulsive Buying. Di sisi lain, sebagai perantau,
mahasiswi perempuan mengalami penyesuaian diri, kesepian, dan tekanan sosial di
lingkungan baru, yang dapat memperkuat kecenderungan menggunakan belanja online
sebagai cara mengatasi emosi negatif. Oleh karena itu, kelompok mahasiswa perempuan
perantau pengguna e-commerce di Kota Medan dipandang sebagai responden yang
representatif untuk meneliti hubungan antara FOMO dengan perilaku impulsive buying.

Di Medan sebagai kota pendidikan, perantau sering bergantung pada e-
commerce untuk kebutuhan instan hemat waktu dan biaya, sehingga rentan terhadap
promosi digital yang memicu impulsive buying (Fatmawati, 2020). Perempuan perantau
lebih rentan karena secara empiris cenderung impulsive buying dibanding laki-laki,

mudah tergoda diskon dan tren mode (Giraund, 2001). Kombinasi gender, status
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perantau, dan paparan e- commerce di Medan memperkuat FoMO, di mana perempuan

menunjukkan respons emosional lebih tinggi terhadap promo (Dalimunthe et al., 2025 ).

No Indikator Hasil Utama Persentase
Dominan

1 Perilaku Mayoritas responden pernah 73%
Impulsive membeli secara spontan tanpa
Buying perencanaan

2 Pengaruh Promo Responden tertarik membeli 80%
E-commerce karena adanya promo (flash

sale, diskon, gratis ongkir)

3 Fear of Missing Responden merasa takut 67%
Out (FoMO) ketinggalan tren atau promo

4 Pembelian Tidak ~ Responden membeli barang 60%
Berdasarkan meskipun tidak terlalu
Kebutuhan dibutuhkan

5 Pengaruh Responden membeli karena 63%
Sosial/Tren terpengaruh tren atau orang lain

Gambar 1.1 Hasil survey awal terhadap 30 responden mahasiswa perempuan
perantau di kota Medan
Berdasarkan survei awal, mayoritas responden telah menggunakan e-commerce

lebih dari 1 tahun dengan frekuensi penggunaan yang tinggi, bahkan hampir setiap hari.
Tingginya intensitas penggunaan ini menunjukkan bahwa e-commerce telah menjadi
bagian dari gaya hidup mahasiswa perempuan perantau. Paparan yang terus-menerus
terhadap promo dan diskon berpotensi memunculkan FoMO, yang pada akhirnya dapat
mendorong terjadinya perilaku impulsive buying. Dan berdasarkan hasil survey awal
yang dilakukan terhadap 30 mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di
Kota Medan, diperoleh gambaran bahwa perilaku impulsive buying cukup dominan
terjadi.

Mayoritas responden mengaku pernah melakukan pembelian secara spontan tanpa
perencanaan sebelumnya, yang menunjukkan adanya kecenderungan perilaku
pembelian yang didorong oleh faktor emosional dibandingkan pertimbangan rasional.
Selain itu, sebagian besar responden juga menyatakan bahwa mereka tertarik untuk
melakukan pembelian karena adanya berbagai promo yang ditawarkan oleh platform e-
commerce, seperti flash sale, diskon, dan gratis ongkir. Hal ini menunjukkan bahwa
strategi pemasaran yang menciptakan kesan keterbatasan waktu mampu memicu
keputusan pembelian secara cepat.

Dari sisi psikologis, responden juga menunjukkan adanya kecenderungan Fear

of Missing Out (FoMO), di mana mereka merasa khawatir akan ketinggalan fren atau
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penawaran yang sedang berlangsung. Perasaan tersebut mendorong individu untuk
segera melakukan pembelian agar tidak merasa tertinggal dari orang lain. Selain itu,
ditemukan pula bahwa sebagian responden melakukan pembelian meskipun barang
yang dibeli tidak terlalu dibutuhkan, serta dipengaruhi oleh tren atau perilaku orang lain
di media sosial.

Berdasarkan fenomena meningkatnya penggunaan e-commerce  serta
kecenderungan impulsive buying pada generasi muda, faktor psikologis FOMO menjadi
relevan untuk dikaji karena berkaitan dengan kebutuhan akan keterhubungan sosial dan
dorongan untuk tidak tertinggal tren. Meskipun beberapa penelitian menunjukkan
bahwa FoMO berpengaruh terhadap Impulsive Buying, hasil yang belum konsisten serta
keterbatasan konteks subjek menunjukkan perlunya penelitian lebih lanjut. Mahasiswa
perempuan perantau di Kota Medan memiliki karakteristik perkembangan dan
situasional yang berpotensi memperkuat dinamika tersebut, namun belum banyak
diteliti secara spesifik. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui
apakah terdapat hubungan antara FoMO dengan perilaku Impulsive Buying pada

mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota Medan..
2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan kepada mahasiswa Perempuan di kota Medan yang
menggunakan e-commerce. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah
pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono (2013) Pendekatan kuantitatif yaitu
penelitian ilmiah yang sistematis terhadap bagian-bagian dan fenomena serta hubungan
hubungannya, dan penelitian yang dilakukan secara insentif, terperinci, dan mendalam
terhadap suatu organisasi, lembaga atau gejala tertentu. Metode penelitian adalah
rangkaian langkah yang dilakukan secara terencana dan sistematis untuk memperoleh
jawaban atas pertanyaan tertentu atau mengumpulkan data dengan tujuan tertentu. Agar

tujuan tersebut tercapai, diperlukan metode yang tepat.

Dalam penelitian ini digunakan metode penelitian korelasional yang bertujuan
untuk mengetahui hubungan antara Fear of Missing Out (FoMO) dengan perilaku
impulsive buying pada mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota
Medan. Analisis data dilakukan menggunakan teknik korelasi Spearman's rho untuk

menguji hipotesis penelitian.
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN (Sub judul level 1)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif dan sangat
kuat antara Fear of Missing Out (FoMO) dengan perilaku impulsive buying pada
mahasiswa perempuan perantau pengguna e-commerce di Kota Medan. Berdasarkan
hasil uji korelasi Spearman diperoleh, hipotesis penelitian ini diterima ada hubungan
antara FOMO dan perilaku mpulsive Buying. Artinya, semakin kuat rasa FOMO yang
dimiliki mahasiswi perantau, semakin besar juga kecenderungan mereka untuk belanja
secara Impulsive Buying. Sebaliknya, jika rasa FoMO-nya rendah, kecenderungan
untuk belanja Impulsive Buying juga ikut rendah. Hal ini menunjukkan bahwa FoMO
merupakan salah satu faktor psikologis yang memicu perilaku belanja Impulsive Buying
pada Mahasiswi Perempuan Perantau yang menggunakan e-commerce.

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Abel et al.
(2016), yang menyatakan bahwa FoOMO merupakan perasaan cemas dan khawatir ketika
individu merasa dirinya tertinggal dari pengalaman, aktivitas, maupun informasi yang
sedang dinikmati oleh orang lain. Perasaan tersebut mendorong individu untuk terus
memantau media sosial maupun berbagai platform digital agar tetap memperoleh
informasi terbaru. Dalam konteks e-commerce, paparan informasi mengenai flash sale,
potongan harga, gratis ongkos kirim, cashback, maupun rekomendasi produk yang
sedang tren dapat meningkatkan kekhawatiran individu apabila tidak segera
memanfaatkan kesempatan tersebut. Akibatnya, individu terdorong untuk melakukan
pembelian secara spontan tanpa mempertimbangkan kebutuhan maupun konsekuensi
dari pembelian tersebut (Zhang et al., 2020).

Mahasiswa perempuan perantau merupakan kelompok yang sangat dekat dengan
penggunaan media digital dan e-commerce. Sebagai individu yang hidup jauh dari
orang tua, mereka dituntut untuk lebih mandiri dalam mengelola kebutuhan sehari-hari,
termasuk pengelolaan keuangan (Fauzia et al., 2021). Berbagai kebutuhan tersebut
umumnya dipenuhi melalui platform e-commerce karena menawarkan kemudahan
akses, pilihan produk yang beragam, serta berbagai promosi yang menarik (Kotler &
Keller, 2016).

Temuan ini juga memperkuat konsep Perilaku impulsive buying yang
dikemukakan oleh Verplanken dan Herabadi (2001), bahwa perilaku ini terbentuk dari

dua komponen, yaitu komponen kognitif berupa lemahnya perencanaan dan
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pertimbangan sebelum membeli, serta komponen afektif berupa dorongan emosional
yang kuat seperti rasa senang, antusias, atau bahkan cemas yang mendorong seseorang
untuk segera membeli. Hal ini didukung oleh hasil kategorisasi pada Tabel 4.8, yang
menunjukkan bahwa proporsi responden dengan skor tinggi pada aspek afektif (32,6%)
jauh lebih besar dibandingkan aspek kognitif (1,2%). Artinya, kecenderungan impulsive
buying pada mahasiswa perempuan perantau di Kota Medan lebih banyak digerakkan
oleh dorongan emosional, seperti perasaan takut ketinggalan tren atau promosi,
dibandingkan oleh proses pertimbangan rasional atas kebutuhan maupun dampak
finansial dari pembelian tersebut. Kondisi ini sejalan dengan pandangan Kotler dan
Keller (2016) bahwa keputusan pembelian konsumen tidak selalu didasari oleh
pertimbangan rasional, tetapi juga sangat dipengaruhi oleh faktor emosional dan
tekanan sosial, khususnya pada lingkungan digital yang menghadirkan stimulus secara
terus-menerus seperti flash sale dan promosi bertenggat waktu (Andriany & Arda.,
2019).

Apabila ditinjau dari sisi aspek FoMO, hasil kategorisasi pada Tabel 4.6
menunjukkan bahwa aspek social anxiety memiliki proporsi kategori sedang paling
tinggi, diikuti oleh social interaction dan sense of self . Sementara itu, secara
keseluruhan variabel FOMO berada pada kategori tinggi. Temuan ini menunjukkan
bahwa kecenderungan FoMO pada mahasiswa perempuan perantau lebih banyak
tergambar dari adanya kekhawatiran sosial saat merasa tertinggal informasi maupun tren
yang sedang berlangsung di lingkungan sosialnya. Kondisi ini relevan dengan aspek-
aspek FoMO yang dikemukakan oleh Abel et al. (2016), yakni bahwa individu dengan
FoMO tinggi cenderung merasa cemas secara sosial (social anxiety), aktif menjaga
keterlibatan dalam interaksi sosial (social interaction), dan membandingkan pengalaman
dirinya dengan orang lain (sense of self). Ketiga aspek tersebut saling berkaitan dan
pada akhirnya mendorong individu untuk melakukan penyesuaian dir1 terhadap
lingkungan sosialnya, salah satunya melalui perilaku konsumsi seperti pembelian
Impulsive Buying.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan beberapa penelitian terdahulu yang telah
diuraikan pada Bab II. Penelitian Irza dkk., (2024) menemukan bahwa FoMO
berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulsive buying saat live streaming. Temuan

ini memperkuat hasil penelitian ini yang juga menunjukkan hubungan signifikan antara

864  VitaMedica : Jurnal Rumpun Kesehatan Umum VOLUME 4, NO. 3, Juli2026



e-ISSN : 3030-8992; p-ISSN : 3030-900X, Hal 854-869

FoMO dan impulsive buying. Sejalan dengan itu, Damayanti dan Sagoro (2024) serta
Nguyen dan Nguyen (2025) menggunakan pendekatan teori Stimulus-Organism-
Response (SOR), yang memposisikan FOMO sebagai stimulus psikologis penggerak
impulsive buying pada pengguna e-commerce. Pendekatan ini sejalan dengan
interpretasi hasil penelitian inimengindikasikan bahwa FOMO memang berperan besar
sebagai pendorong psikologis di balik pembelian impulsive buying mahasiswa
perempuan perantau, bukan sekadar berhubungan secara kebetulan.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan teori Verplanken dan Herabadi (2001)
yang menjelaskan bahwa perilaku impulsive buying dipengaruhi oleh aspek kognitif
dan aspek afektif. Pada aspek kognitif, individu cenderung kurang mempertimbangkan
konsekuensi maupun kebutuhan sebelum melakukan pembelian. Sementara itu, pada
aspek afektif, keputusan pembelian lebih dipengaruhi oleh dorongan emosional yang
muncul secara spontan. Tingginya tingkat Fear of Missing Out pada mahasiswa
perempuan perantau dalam penelitian ini diduga memperkuat kedua aspek tersebut,
sehingga responden lebih mudah terdorong melakukan pembelian ketika dihadapkan
pada berbagai strategi pemasaran yang ditawarkan melalui platform e-commerce.

Selain itu, hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian Celik dan Eru
(2019) yang menjelaskan bahwa individu dengan tingkat FOMO yang tinggi lebih
mudah terdorong melakukan pembelian secara impulsive karena adanya kekhawatiran
tertinggal dari pengalaman maupun kepemilikan orang lain. Kesamaan hasil tersebut
menunjukkan bahwa FoMO merupakan salah satu faktor psikologis yang secara
konsisten berhubungan dengan meningkatnya perilaku impulsive buying. Dengan
demikian, hasil penelitian ini semakin memperkuat bahwa rasa takut kehilangan
kesempatan atau pengalaman yang dimiliki orang lain dapat mendorong individu
mengambil keputusan pembelian secara spontan tanpa perencanaan yang matang,

khususnya pada mahasiswa perempuan perantau yang aktif menggunakan e-commerce.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara Fear of Missing Out
(FoMO) dengan perilaku impulsive buying pada mahasiswi perantau pengguna e-

commerce di Kota Medan. Berdasarkan hasil analisis data menggunakan uji korelasi
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Spearman’s Rank, diketahui bahwa terdapat hubungan positif yang sangat kuat dan
signifikan antara Fear of Missing Out (FoMO) dengan perilaku impulsive buying. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat Fear of Missing Out yang dimiliki
mahasiswi perantau pengguna e-commerce di Kota Medan, maka semakin tinggi pula
kecenderungan mereka melakukan pembelian secara impulsif. Sebaliknya, semakin
rendah tingkat Fear of Missing Out, maka semakin rendah pula kecenderungan
melakukan impulsive buying. Dengan demikian, hipotesis penelitian yang menyatakan
adanya hubungan antara Fear of Missing Out (FoMO) dengan perilaku impulsive
buying dapat diterima. Temuan ini juga menunjukkan bahwa Fear of Missing Out
merupakan salah satu faktor psikologis yang berkaitan dengan perilaku impulsive
buying, terutama karena paparan promosi, diskon, flash sale, live shopping, dan tren
produk pada platform e-commerce dapat meningkatkan rasa takut individu kehilangan
kesempatan atau tertinggal dari orang lain. Kondisi tersebut dapat mendorong individu
melakukan pembelian secara spontan tanpa pertimbangan yang matang. Namun,
penelitian ini memiliki keterbatasan dalam hal generalisasi karena subjek penelitian
memiliki karakteristik khusus, yaitu mahasiswi perantau pengguna e-commerce di Kota
Medan, sehingga hasil penelitian tidak dapat digeneralisasikan secara langsung kepada
seluruh mahasiswi perantau pengguna e-commerce di wilayah lain yang memiliki

kondisi lingkungan dan sosial yang berbeda.
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