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INDRI KURNIAWATI, Pengaruh Fear of Missing Out (FOMO), Promosi 

Penjualan, dan Media Sosial terhadap Impulsive Buying pada Malomo Kopi 

di Kota Palembang. (Di bawah bimbingan Ibu Dr. Yuni Adinda Putri, SE., 

M. Si dan Ibu Yun Suprani, SE., M. Si). 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Fear of Missing Out 

(FOMO), promosi penjualan, dan media sosial terhadap impulsive buying pada 

Malomo Kopi di Kota Palembang. Fenomena meningkatnya penggunaan media 

sosial, maraknya promosi penjualan, serta munculnya perilaku FOMO diduga 

menjadi faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian secara impulsif. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Data 

diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 98 responden konsumen Malomo 

Kopi. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji validitas, uji reliabilitas, 

uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, koefisien determinasi (R²), uji F, 

dan uji t dengan bantuan program SPSS versi 29. 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa FOMO, promosi penjualan, dan media 

sosial secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive 

buying dengan nilai F hitung 33,747 dan signifikansi < 0,001. Secara parsial, 

FOMO (0,380), promosi penjualan (0,307), dan media sosial (0,284) juga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying. Nilai R² sebesar 

0,519 menunjukkan bahwa 51,9% variasi impulsive buying dapat dijelaskan oleh 

ketiga variabel tersebut, sedangkan 48,1% dipengaruhi faktor lain di luar 

penelitian. Variabel FOMO merupakan faktor yang paling dominan memengaruhi 

impulsive buying. 

 

 

 

 

Kata Kunci: Fear of Missing Out (FOMO), Promosi Penjualan, Media Sosial, 

 

Impulsive Buying. 
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ABSTRACT 

INDRI KURNIAWATI, The Influence of Fear of Missing Out (FOMO), Sales 

Promotion, and Social Media on Impulsive Buying at Malomo Coffee in 

Palembang City (Under the supervision of Dr. Yuni Adinda Putri, S.E., M.Si 

and Yun Suprani, S.E., M.Si). 

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

promotions, and social media on impulsive buying at Malomo Kopi in Palembang. 

The increasing use of social media, the prevalence of sales promotions, and the 

emergence of FOMO behavior are suspected to be factors driving consumer 

impulse buying. This study used a quantitative method with an associative 

approach. Data were obtained by distributing questionnaires to 98 Malomo Kopi 

consumer respondents. Data analysis techniques used included validity testing, 

reliability testing, classical assumption testing, multiple linear regression 

analysis, coefficient of determination (R²), F-test, and t-test using SPSS version 

29. 

 

The results showed that FOMO, sales promotions, and social media 

simultaneously had a positive and significant effect on impulsive buying, with an 

F-value of 33.747 and a significance level of <0.001. Partially, FOMO (0.380), 

sales promotions (0.307), and social media (0.284) also had a positive and 

significant effect on impulsive buying. The R² value of 0.519 indicates that 51.9% 

of the variation in impulsive buying can be explained by these three variables, 

while 48.1% is influenced by factors outside the study. The FOMO variable is the 

most dominant factor influencing impulsive buying. 

 

 

 

 

 

 

Keywords: Fear of Missing Out (FOMO), Sales Promotion, Social Media, 

Impulsive Buying. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Industri makanan dan minuman wilayah Indonesia memperlihatkan 

kemajuan dan tumbuh drastis. Badan Pusat Stastistik (BPS) menyatakan bahwa 

dari 2016-2026, didorong oleh konsumsi rumah tangga dan perubahan gaya hidup 

perkotaan. BPS mencatat kenaikan signifikan pada PDB industri ini, dengan nilai 

mencapai Rp 1,12 kuadriliun pada 2021, dan terus diproyeksikan meningkat 

hingga 2026 melalui transformasi digital Kalvin Lie, (Direktur dan Co Founder 

Amanaia CNBC Indonesia, 2024) sektor makanan serta minuman mempunyai 

peluang pertumbuhan signifikan, proyeksi kenaikan tahunan sekitar 7% menjelang 

tahun 2029. 

Fenomena ini memperlihatkan adanya bidang ini menawarkan kesempatan 

untuk pengelola usaha meningkat. Keterangan AEKI atau Asosiasi Eksportir dan 

Industri Kopi Indonesia (2025) ekspor kopi Indonesia telah mencapai USD 12,49 

triliun rupiah, mengindikasikan tren pertumbuhan yang berkemungkinan berlanjut 

dalam beberapa tahun mendatang, dimana konsumsi kopi dalam negeri terus 

meningkat, sejalan dengan berkembangnya total usaha kedai kopi di sejumlah 

kota besar maupun daerah. 

Salah satu bagian yang mengalami pertumbuhan drastis dalam sektor 

makanan dan minuman ialah usaha kedai kopi. Kedai kopi sebagai ruang 

komersial yang tidak hanya menyajikan kopi, tetapi juga menciptakan suasana 
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santai, nyaman, dan memberikan kesempatan untuk hiburan melalui musik 

atau pertunjukan langsung. Fenomena ini telah tercatat dalam literatur tentang 

budaya kedai kopi, lanskap ritel kopi di seluruh dunia, serta interaksi pengalaman 

pelanggan di lokasi-lokasi kedai kopi (Aiello & Dickinson, 2014; Filimonau et al., 

2019; Shaker & Rath, 2017). 

Pertumbuhan industri kedai kopi bersifat internasional namun sangat 

kontekstual. Ferreira & Ferreira (2018), menyoroti bagaimana pasar kopi di 

China berkembang melalui gelombang ketiga (third-wave) dan munculnya kedai 

kopi buatan tangan, serta dominasi merek internasional seperti Starbucks dan 

Costa Coffee di pasar kota besar, ini disertai dengan variasi dalam pengalaman 

konsumen dan model operasi di berbagai kawasan. Pemaparan ini menunjukkan 

bahwa ekspansi ke dalam pasar negara berkembang atau pasar yang relatif baru 

seperti China mengubah harapan, strategi, dan pengalaman pelanggan kedai kopi 

secara signifikan (Ferreira & Ferreira, 2018). 

Saat ini banyak konsumen, khususnya generasi muda, menjadikan coffe 

shop bukan hanya sebagai tempat membeli minuman, akan tetapi berperan sebagai 

unsur dari pola perilaku serta tempat mengikuti tren kehidupan. Salah satu merk 

kedai kopi di kota Palembang yang terkenal yaitu Malomo Kopi, yang 

menawarkan beragam produk kopi mulai dari kopi lokal dengan citra rasa khas 

daerah maupun kopi internasional yang menawarkan kopi dengan keasamam 

buah, daun, kacang ataupun coklat. Malomo kopi juga menawarkan menu 

makanan yang disajikan tidak terbatas pada aspek citra rasa saja, namun juga 

berfokus pada estetika produk, selain itu Malomo Kopi juga menghadirkan 
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konsep tempat yang nyaman dan instagramable, dengan desain interior yang 

kekinian, pencahayaan yang mendukung, serta fasilitas photoboth yang dirancang 

dengan latar visual yang mengarah pada ikon khas Palembang, yaitu Jembatan 

Ampera. Daya tarik visual dan fasilitas yang di tawarkan Malomo Kopi berhasil 

memengaruhi keputusan konsumen untuk berkunjumg. 

Ketertarikan terhadap Malomo Kopi tersebut berkaitan dengan munculnya 

perilaku Fear Missing Out (FOMO) ialah perasaan cemas akibat tidak dapat 

berpartisipasi dalam pengalaman atau aktivitas yang sedang populer di lingkungan 

sosial. Pada waktu konsumen menilai postingan media daring yang menampilkan 

suasana menarik, spot foto estetik, serta photoboth dengan latar ikonik seperti 

Jembatan Ampera, timbul keinginan untuk ikut merasakan pengalaman tersebut. 

Dalam hal ini, media sosial bermanfaat menyebarkan informasi sekaligus 

merancang pemahaman serta keinginan konsumen. Selain itu, promosi penjualan 

yang dilakukan oleh Malomo Kopi seperti pemberian diskon, paket bundling, 

maupun penawaran lainnya, turut memperkuat dorongan konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

Namun, meskipun Malomo Kopi telah berusaha dengan bentuk promosi 

dan pembaharuan produk, serta inovasi tempat, yang seharusnya mendorong 

pembelian yang lebih terencana, observasi awal menunjukkan bahwa tingkat 

impulsive buying di kalangan konsumen masih tetap tinggi. Selain itu, selama 

observasi ditemukan bahwa sebagian besar konsumen datang setelah terpapar 

informasi dari media sosial, tertarik dengan promosi yang ditawarkan, serta 

menunjukkan adanya perilaku Fear of Missing Out (FOMO). 
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Perilaku impulsive buying menjadi salah satu ciri perilaku pembeli di 

zaman sekarang. Impulsive buying yaitu kecenderungan konsumen membeli 

secara spontan, tanpa perencanaan, serta didorong keinginan yang kuat dan emosi 

sesaat. Situasi ini sering muncul ketika pembeli terpengaruh oleh rangsangan 

eksternal seperti tawaran promosi yang menarik dan konten di media sosial yang 

persuasif, serta pengaruh sosial dari lingkungan sekitar (Oktaviani & Keni, 2024). 

Impulsive buying memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan secara 

spontan, perilaku ini berkontribusi terhadap peningkatan transaksi yang terjadi 

melalui dorongan emosional konsumen (Ardhia et al., 2024). 

Berbagai studi telah menunjukkan bahwa membeli secara impulsive 

buying (Y) berpengaruh secara signifikan oleh elemen psikologis dalan aspek 

pemasaran, seperti ketakutan akan kehilangan kesempatan (FOMO), media sosial, 

serta, promosi penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh (Charles & Immanuel, 

2025; Djamhari et al., 2024; Ramdhani et al., 2025) mengungkapkan FOMO serta 

promosi penjualan memiliki dampak positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying. 

Beriringan berkembangnya penggunaan media sosial, muncul fenomena 

psikologis yang di kenal dengan Fear Of Missing Out (FOMO). FOMO ialah 

perasaan khawatir atau takut yang dialami individu ketika merasa tertinggal dari 

pengalaman atau aktivitas yang dilakukan oleh orang lain (Maulidia, 2024; Fitri et 

al., 2024). 

.FOMO semakin sering di alami oleh masyarakat, terutama generasi muda. 

Dalam ranah pemasaran, FOMO berperan sebagai dorongan psikologis yang 
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membuat individu ingin selalu terlibat dalam pengalaman orang lain, sehingga 

pelanggan untuk melakukan transaksi secara impulsive buying, terutama saat suatu 

barang sedang viral atau hangat diperbincangkan di media sosial. Penelitian yang 

dilakukan oleh Rahma et al., (2025) mengungkapkan bahwa FOMO memiliki 

dampak posisif dan signifikan pada pembelian impulsif, dimana ketakutan akan 

kehilangan tren dan penawaran mendorong konsumen untuk cepat melakukan 

pembelian. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Tondang et al., (2025) 

menyatakan FOMO tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. 

Selain faktor psikologis, perusahaan juga memanfaatkan strategi promosi 

untuk meningkatkan penjualan, dan menarik perhatian konsumen. Promosi 

penjualan merupakan insentif jangka pendek yang dirancang untuk mendorong 

pembelian produk atau jasa secara cepat. Bentuk promosi penjualan antara lain 

diskon, cashback, gratis ongkir, dan reward point sering digunakan untuk 

mendorong konsumen melakukan pembelian dalam waktu singkat 

(Habiburahman, 2024). Strategi ini dinilai efektif dalam meningkatkan minat beli, 

khususnya dalam memicu impulsive buying. 

Promosi penjualan memainkan peranan yang sangat penting dalam 

memengaruhi tindakan konsumen, terutama dalam mendorong pembelian yang 

tidak direncanakan. Konsumen biasanya merasa mendapatkan nilai lebih ketika 

ada diskon atau tawaran istimewa, yang meningkatkan motivasi untuk membeli 

produk tersebut dengan segera. Ini menunjukkan bahwa promosi penjualan tidak 

hanya memengaruhi ketertarikan untuk membeli, tetapi juga bisa memicu 

terjadinya impulsive buying. Penelitian yang dilakukan oleh Chasanah & Mathori, 
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(2021) promosi penjualan memiliki dampak signifikan pada perilaku impulsive 

buying, di mana taktik promosi dapat meningkatkan konsumen untuk berbelanja 

secara tiba-tiba. Sedangkan penelitian yang dilakukan Rahma et al., (2024) 

menjelaskan promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive 

buying. 

Strategi kegiatan pemasaran perantara media sosial sebagai bentuk dari 

komunikasi pemasaran terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan. Media 

sosial merupakan platform yang dikembangkan dengan teknologi digital, yang 

memungkinkan individu atau kelompok untuk saling berinteraksi, berkomunikasi, 

dan berbagai jenis informasi yaitu teks, gambar, dan video secara langsung 

melalui jaringan internet (Insani & Saleh, 2024). Media sosial memiliki peran 

penting sebagai platform komunikasi digital yang dapat mempercepat distribusi 

informasi dan memperkuat interaksi antara individu maupun kelompok. Selain itu, 

media sosial membantu meningkatkan kemampuan literasi digital di kalangan 

masyarakat, karena pengguna dapat dengan gampang menemukan berbagai 

informasi dan pengetahuan. Di sisi lain, dalam dunia pemasaran, media sosial 

menjadi metode yang sangat efektif untuk mempromosikan barang dan layanan, 

menjalin hubungan dengan pelanggan, serta secara signifikan memengaruhi 

perilaku dan pilihan pembelian (Agustin et al., 2024). 

Penelitian mengenai dampak media sosial pada pembelian impulsif telah 

dilakukan secara luas dengan hasil yang bervariasi. Studi oleh Dewi & Fadhilah, 

(2024) mengungkapkan mengenai pemasaran melalui media sosial memiliki efek 

positif dan signifikan terhadap impulsive buying, menunjukkan bahwa semakin 
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menarik dan aktif pemasaran di media sosial, semakin tinggi peluang bagi 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian spontan. Namun, tidak semua 

penelian menunjukkan media sosial mempengaruhi langsung pada impulsive 

buying, merujuk penelitian Putu et al., (2025) penggunaan media sosial saja tidak 

cukup untuk mendorong impulsive buying tanpa adanya dukungan dari faktor lain 

seperti keadaan psikologis konsumen, sehingga media sosial hanya berfungsi 

sebagai alat dan bukan sebagai penyebab utama yang langsung mempengaruhi 

impulsive buying. Dengan dasar tersebut, peneliti ingin mengeksplorasi apakah 

Fear of Missing Out, Promosi Penjualan, dan media sosial memiliki pengaruh 

terhadap perilaku impulsive buying di Kota Palembang. 

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa kemajuan 

media sosial, fenomena Fear of Missing Out (FOMO), dan promosi penjualan 

memiliki kemungkinan untuk memengaruhi perilaku pembelian impulsif pada 

pelanggan. Namun, penelitian sebelumnya menunjukkan adanya inkonsistensi 

(research gap), dimana beberapa studi menemukan bahwa faktor-faktor tersebut 

berdampak signifikan terhadap pembelian impulsif, sementara studi lain 

menunjukkan hasil yang tidak signifikan. Perbedaan temuan tersebut mungkin 

disebabkan oleh berbagai faktor, seperti variasi karakteristik responden, lokasi 

penelitian, jenis bisnis, serta perubahan tren digital yang terus berlangsung. Oleh 

karena itu, penelitian lebih lanjut diperlukan untuk menguji kembali dampak 

faktor-faktor tersebut dalam konteks yang berbeda. 

Dalam hal ini, penelitian terhadap konsumen Malomo Kopi menjadi 

sangat relevan, mengingat intensitas promosi dan penggunaan media sosial dalam 
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menarik perhatian pelanggan. Selain itu, fenomena FOMO yang semakin meluas 

di antara pengguna media sosial juga diduga dapat memperkuat perilaku impulsive 

buying. Dengan demikian, tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis 

pengaruh Fear of Missing Out (FOMO), promosi penjualan, dan media sosial 

terhadap impulsive buying, untuk memberikan pemahaman menyeluruh terhadap 

perilaku konsumen serta untuk mengisi kekosongan dalam temuan penelitian 

sebelumnya. 

Berdasarkan dari latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya dan 

fenomena yang terjadi maka penelitian ini memilih judul “Pengaruh Fomo, 

Promosi penjualan dan Media Sosial Terhadap Impulsive Buying pada 

Malomo Kopi di kota Palembang.” 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang yang dijelaskan, maka dapat dirumuskan masalah 

dalam penelitian ini sebagai berikut : 

 

1. Apakah Fear of Missing Out (FOMO), promosi penjualan, dan media 

sosial secara simultan berpengaruh terhadap Impulsive buying pada 

Malomo Kopi? 

2. Apakah Fear of Missing Out (FOMO) berpengaruh terhadap Impulsive 

buying pada Malomo Kopi? 

3. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap Impulsive buying pada 

Malomo Kopi? 
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4. Apakah media sosial berpengaruh terhadap Impulsive buying pada 

Malomo Kopi? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Menurut Sugiyono (2020), tujuan penelitian yaitu pernyataan mengenai 

hasil apa yang ingin dicapai peneliti melalui kegiatan ilmiah, yang dirumuskan 

secara jelas agar proses penelitian dapat berjalan terarah. Adapun tujuan penelitian 

ini untuk mengetahui dan menganlisi: 

 

1. Untuk mengetahui pengaruh Fear of Missing Out (FOMO), promosi 

penjualan dan media sosial secara simultan terhadap Impulsive buying 

pada Malomo Kopi. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Fear of Missing Out (FOMO) terhadap 

 

Impulsive buying pada Malomo Kopi. 

 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap Impulsive buying 

 

pada Malomo Kopi. 

 

4. Untuk mengetahui pengaruh media sosial terhadap Impulsive buying pada 

Malomo Kopi. 

 

1.4 Manfaat penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini diharapkan bisa memberikan kegunaan teoritis sebagai berikut: 



10 
 

a. Menyumbangkan perkembangan ilmu pengetahuan di area manajemen 

pemasaran, khususnya dalam konteks perilaku konsumen saat melakukan 

impulsive buying. 

b. Menambah wawasan teori mengenai dampak Fear of Missing Out 

(FOMO), promosi penjualan, dan media sosial terhadap impulsive buying. 

c. Menjadi acuan bagi peneliti di masa mendatang dan memperkuat teori 

perilaku konsumen yang diusulkan oleh Philip Kotler dan Kevin Lane 

Keller berkaitan dengan pengaruh faktor psikologis serta pemasaran 

terhadap keputusan untuk membeli. 

 

2. Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Peneliti 

 

Penelitian ini memberikan kesempatan bagi peneliti mampu 

memperluas pengetahuan lebih banyak pengalaman dalam menulis karya 

ilmiah, dan pengetahuan peneliti mengenal perilaku konsumen serta 

penerapan teori pemasaran dalam dunia nyata dan menemukan solusi 

untuk masalah tersebut. 

 

b. Bagi Malomo Kopi 

 

Hasil penelitian ini di harapkan dapat membantu Malomo Kopi di 

Kota Palembang dalam menyusun strategi pemasaran, khususnya dalam 

memanfaatkan promosi penjualan dan media sosial untuk meningkatkan 

pembelian impulsive konsumen. 



11 
 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai dasar 

penelitian yang akan datang menyelidiki variabel ini. Hasil penelitian ini 

dapat digunakan sebagai referensi dan perbandingan bagi peneliti lain 

yang akan berkaitan dengan variabel FOMO, Promosi Penjualan, Media 

Sosial, dan Impulsive Buying 
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