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ABSTRAK 

Prima  Pramudytyan Sutrisno/212022094/2026/Yudha Mahrom, Ds/Nadia 

Afrilliana/Pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) dan Diskon Terhadap Keputusan 

Pembelian Pengguna Aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang) 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengatuhi pengaruh fear of missing out (fomo) dan diskon 

terhadap keputusan pembelian pengguna aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Palembang) . Penelitian  ini menggunakan 97 responden 

dengan teknik non-probability sampling dengan metode purpose sampling. Jenis penelitian 

yang digunakan adalah asosiatif dengan data primer yang dikumpulkan melalui kuesioner. 

Analisis data dilakukan dengan  regresi linier berganda, uji F, uji t. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara simultan fear of missing out (fomo) dan diskon berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Fhitung 50,712 > Ftabel 3,09). Secara parsial, fear 

of missing out (fomo)(thitung 2,777 > ttabel 1,985) dan diskon (thitung 3,376 > ttabel 1,985) 

masing-masing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien 

determinasi (R2) sebesar 0,519 menunjukkan bahwa 51,9% variabel keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh variabel bebas, sedangkan 48,1% dipengaruhi oleh faktor  lain  diluar 

penelitian ini. 

 

Kata kunci :FoMO, Diskon, Keputusan Pembelian, Lazada 
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ABSTRACT 

Prima Pramudytyan Sutrisno/212022094/2026/Yudha Mahrom, Ds/Nadia 

Afrilliana/The Influence of Fear of Missing Out (FoMO) and Discounts on Purchase 

Decisions of Lazada Application Users (A Study on Students of Universitas 

Muhammadiyah Palembang) 

 

This study aims to examine the influence of Fear of Missing Out (FoMO) and discounts on 

the purchase decisions of Lazada application users (a study on students of Universitas 

Muhammadiyah Palembang). This research employed 97 respondents using non-

probability sampling with a purposive sampling method. The research type used was 

associative with primary data collected through questionnaires. Data analysis was 

conducted using multiple linear regression, F-test, and t-test. The results indicate that 

simultaneously, Fear of Missing Out (FoMO) and discounts have a significant effect on 

purchase decisions (Fcount 50.712 > Ftable 3.09). Partially, Fear of Missing Out (FoMO) 

(tcount 2.777 > ttable 1.985) and discounts (tcount 3.376 > ttable 1.985) each have a significant 

effect on purchase decisions. The coefficient of determination (R²) value of 0.519 indicates 

that 51.9% of the purchase decision variable is influenced by the independent variables, 

while 48.1% is influenced by other factors outside this research. 

 

Keywords: FoMO, Discounts, Purchase Decision, Lazada 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pergeseran ekonomi global menuju ekonomi digital telah mengubah 

secara fundamental cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen. 

Pemasaran tidak lagi hanya berfokus pada metode tradisional, tetapi 

berkembang menjadi upaya strategis yang memanfaatkan teknologi digital 

untuk membangun hubungan yang lebih personal dan interaktif dengan 

konsumen. Dalam era ini, perusahaan dituntut untuk mampu memahami 

kebutuhan serta perilaku konsumen yang dinamis dan terus berubah, 

sehingga strategi pemasaran yang diterapkan menjadi lebih adaptif dan 

berbasis data. Transformasi digital tersebut menjadikan pemasaran sebagai 

aktivitas yang tidak hanya berorientasi pada penjualan, tetapi juga pada 

penciptaan pengalaman konsumen yang berkelanjutan (Jaswita & 

Dewintasari, 2025)  

Perkembangan teknologi informasi dan internet telah menjadi faktor 

utama dalam perubahan perilaku konsumen, khususnya dalam proses 

pencarian informasi dan pengambilan keputusan pembelian. Konsumen 

modern cenderung memanfaatkan media digital untuk membandingkan 

produk, membaca ulasan, serta melakukan transaksi secara online. Hal ini 

menyebabkan aktivitas pemasaran juga mengalami pergeseran ke arah 

digital marketing yang lebih efektif dan efisien. Selain itu, meningkatnya 
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penggunaan perangkat mobile turut mempercepat perubahan tersebut, 

sehingga konsumen dapat mengakses berbagai informasi produk kapan saja 

dan di mana saja (Erwin et al., 2025). 

Di era digital saat ini, e-commerce telah mentransformasi lanskap 

perilaku konsumen secara global. Menurut Nurmin, (2024) e-commerce 

sebagai suatu penyebaran, pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa 

melalui sistem elektronik. Transformasi ini didorong oleh penetrasi internet 

dan smartphone yang masif, merubah kebiasaan masyrakat dari toko fisik 

ke ruang digital yang selalu aktif. Keberadaan e-commerce telah 

memberikan kemudahan bagi konsumen dalam memenuhi kebutuhan 

mereka secara praktis dan efisien (D. Maharani & Nasution, 2025). 

Akibatnya, konsumen modern dihadapkan pada banjir stimulus pemasaran 

dan penawaran produk yang hampir tak terbatas, menciptakan suatu 

perilaku konsumsi yang baru. 

Kondisi ini mendorong munculnya perilaku konsumsi baru, di mana 

keputusan pembelian tidak hanya didasarkan pada kebutuhan, tetapi juga 

dipengaruhi oleh faktor psikologis dan strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh perusahaan (Karel et al., 2025). Berbagai platform e-commerce 

berlomba-lomba menawarkan fitur dan promosi yang menarik guna 

mempertahankan serta meningkatkan jumlah penggunanya. Salah satu 

aplikasi e-commerce yang banyak digunakan oleh masyarakat Indonesia, 

termasuk mahasiswa, adalah Lazada, yang dikenal dengan berbagai 

program promosi dan kemudahan akses dalam bertransaksi di platformnya. 
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Lazada sebelumnya dikenal sebagai salah satu platform e-commerce 

besar yang memiliki posisi kuat di pasar Indonesia, namun dalam beberapa 

waktu terakhir mengalami penurunan performa yang cukup signifikan 

dibandingkan dengan kompetitornya. Pada tahun 2025, survei Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) menunjukkan bahwa 

masyarakat Indonesia memiliki preferensi yang berbeda-beda terhadap 

platform e-commerce yang paling sering diakses. 

 

Sumber: GoodStats (Agustus 2025) 

Gambar I. I  

Platform e-commerce paling sering diakses 2025 

Berdasarkan artikel dari Goodstats.id yang mengutip survey APJII 

2025 yang dapat terlihat pada gambar 1.1, e-commerce paling sering diakses 

menunjukkan posisi Lazada berada di urutan keempat dengan pangsa 

kunjungan sebesar 9,09%, sementara Shopee memimpin dengan 53,22% 
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dan TikTok Shop sebesar 27,37%. Tokopedia berada di posisi ketiga dengan 

9,57% responden yang memilihnya sebagai platform favorit untuk belanja 

online. Data ini menggambarkan persaingan yang ketat di antara platform 

e-commerce dalam menarik perhatian konsumen Indonesia pada tahun 

2025, dan menempatkan Lazada pada posisi yang tertinggal dibanding 

pemimpin pasar. Selain ranking penggunaan, tren kunjungan ke situs e-

commerce di Indonesia pada periode tertentu juga mengalami fluktuasi. 

 

Sumber: GoodStats (Mei 2025) 

Gambar I. II  

Kunjungan ke Situs E-commerce (Maret-April) 2025 

Berdasarkan artikel dari Goodstats.id yang mengutip Data 

SEMRUSH 2025 yang dapat terlihat pada gambar 1.2, menunjukkan bahwa 

jumlah kunjungan bulanan ke situs e-commerce utama Indonesia cenderung 

menurun pada April 2025, termasuk Lazada yang mencatatkan penurunan 
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kunjungan sebesar 23,5% , pada bulan Maret memiliki 54,9 juta menjadi 

sekitar 42 juta kunjungan pada bulan april, lebih besar dibandingkan 

penurunan pada Shopee atau Tokopedia. Penurunan ini dikaitkan dengan 

melemahnya daya beli masyarakat akibat tekanan ekonomi, di mana 

konsumen cenderung memprioritaskan pembelian kebutuhan pokok 

dibanding belanja daring.  

Dalam perilaku konsumen, keputusan pembelian merupakan tahap 

penting yang menunjukkan kesediaan konsumen untuk memilih dan 

membeli suatu produk. Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu 

yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk 

melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual 

(Indrasari, 2019). Pada konteks e-commerce, keputusan ini tidak hanya 

didasarkan pada kebutuhan dan manfaat produk, tetapi juga dipengaruhi 

oleh strategi pemasaran digital serta kondisi psikologis konsumen.  

Salah satu faktor psikologis yang memengaruhi keputusan 

pembelian adalah Fear of Missing Out (FoMO). FoMO merupakan kondisi 

psikologis yang ditandai dengan perasaan cemas atau takut tertinggal 

informasi, kesempatan, atau pengalaman yang sedang dialami oleh orang 

lain. Ketakutan akan kehilangan tren dapat mendorong orang untuk 

melakukan pembelian impulsif tanpa mempertimbangkan apakah barang 

tersebut benar-benar dibutuhkan (Muhara et al, 2023 dalam penelitian Sari 

et al, 2025). Dalam aplikasi e-commerce, FoMO sering muncul melalui 

notifikasi promo terbatas waktu, informasi stok yang hampir habis, serta 
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tanda bahwa suatu produk sedang banyak diminati. Situasi tersebut dapat 

mendorong konsumen untuk segera mengambil keputusan pembelian. 

Selain faktor psikologis, diskon juga menjadi faktor penting yang 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Diskon merupakan strategi 

pemasaran harga dan promosi yang banyak digunakan oleh platform e-

commerce untuk menarik minat konsumen. Diskon menciptakan persepsi 

nilai yang lebih tinggi di mata konsumen dan meningkatkan kemungkinan 

konsumen melakukan pembelian, terutama jika diskon ditawarkan dalam 

jangka waktu terbatas. 

Meskipun perkembangan e-commerce di Indonesia menunjukkan 

pertumbuhan yang pesat, perilaku konsumen pada setiap platform memiliki 

karakteristik yang berbeda. Penelitian sebelumnya lebih banyak berfokus 

pada platform dominan seperti Shopee dan Tokopedia, khususnya terkait 

pengaruh promosi harga terhadap perilaku pembelian. Sementara itu, kajian 

yang secara khusus meneliti Lazada masih relatif terbatas, terutama yang 

mengintegrasikan faktor psikologis seperti Fear of Missing Out (FoMO) 

dengan strategi diskon. Padahal, Lazada активно menerapkan promosi 

berbasis urgensi seperti flash sale dan potongan harga yang berpotensi 

memicu FoMO serta memengaruhi keputusan pembelian, sehingga 

penelitian ini perlu dilakukan. 
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Tabel I-I 

Hasil Pra-Riset Persepsi Konsumen terhadap Lazada 

Sumber : Pra Riset , Desember 2025 

  

No Pernyataan Setuju 
Tidak 

Setuju 

A. Keputusan Pembelian   

1 Lazada menyediakan berbagai produk yang sesuai 

dengan kebutuhan sehari-hari konsumen. 

14 19 

2 Merek-merek yang tersedia di Lazada dapat 

dipercaya dan memberikan jaminan kualitas. 

16 17 

3 Variasi toko pada Lazada sangat lengkap dan mudah 

ditemui. 

12 21 

4 Waktu pelaksanaan promo di Lazada umumnya 

sesuai dengan momen kebutuhan belanja konsumen. 

23 10 

5 Lazada mendorong pembelian lebih dari satu item. 17 16 

B. Fear of Missing Out (FoMO)    

1 Konsumen merasa harga dirinya meningkat jika 

membeli di Lazada 

15 18 

2 Melihat orang lain membeli produk tertentu di 

Lazada dapat memengaruhi keputusan untuk ikut 

membeli. 

14 19 

3 Melewatkan barang viral di Lazada menimbulkan 

rasa cemas. 

16 17 

C. Diskon   

1 Besarnya potongan harga yang diberikan Lazada 

cukup menarik dan menguntungkan. 

17 16 

2 Batas waktu diskon yang ditetapkan mendorong 

konsumen untuk segera menyelesaikan transaksi. 

21 12 

3 Diskon sering diberikan pada produk-produk yang 

sedang populer atau banyak dibutuhkan. 

8 25 

 Jumlah 33 



8 

 

 

Berdasarkan hasil pra riset yang disajikan pada tabel I.I diatas, 

dengan melibatkan 33 mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang 

sebagai responden, dapat dijelaskan bahwa persepsi mahasiswa terhadap 

variabel Keputusan Pembelian pada platform Lazada cenderung kurang 

positif. Hal ini terlihat dari 19 mahasiswa yang tidak setuju bahwa Lazada 

menyediakan produk sesuai kebutuhan sehari-hari, serta 21 mahasiswa yang 

menyatakan variasi toko belum lengkap atau sulit ditemukan. Selain itu, 

sebanyak 17 mahasiswa masih meragukan kepercayaan terhadap merek-

merek yang tersedia. Meskipun demikian, terdapat temuan positif pada 

aspek promosi, di mana 23 mahasiswa menyetujui bahwa waktu 

pelaksanaan promo Lazada sudah sesuai dengan momen kebutuhan belanja, 

dan 17 mahasiswa merasakan adanya dorongan untuk melakukan pembelian 

lebih dari satu item. 

Sementara itu, pada variabel Fear of Missing Out (FoMO) dan 

Diskon, persepsi mahasiswa menunjukkan hasil yang relatif berimbang 

namun cenderung kurang kuat. Pada FoMO, sebanyak 18 mahasiswa tidak 

setuju bahwa membeli di Lazada meningkatkan harga diri, 19 mahasiswa 

tidak merasa terpengaruh oleh orang lain dalam keputusan pembelian, dan 

17 mahasiswa tidak merasakan kecemasan ketika melewatkan produk viral, 

yang menunjukkan bahwa tekanan sosial digital belum menjadi faktor 

dominan. Pada variabel Diskon, sebanyak 17 mahasiswa menilai potongan 

harga Lazada cukup menarik dan 21 mahasiswa menyetujui bahwa batas 

waktu diskon mendorong penyelesaian transaksi. Namun, mayoritas 
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responden, yakni 25 mahasiswa, tidak setuju bahwa diskon Lazada sering 

diberikan pada produk yang sedang populer atau banyak dibutuhkan, 

sehingga mengindikasikan bahwa strategi diskon belum sepenuhnya selaras 

dengan kebutuhan utama mahasiswa sebagai konsumen. 

 Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran berupa 

potongan harga memiliki daya tarik yang sangat kuat dalam mendorong 

keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa meskipun keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor 

psikologis dan pertimbangan individu, strategi diskon menjadi faktor yang 

paling kuat memengaruhi keputusan pembelian pengguna Lazada, 

khususnya di kalangan mahasiswa, sehingga berpotensi berdampak pada 

pengambilan keputusan finansial yang kurang optimal apabila tidak dikelola 

secara rasional. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Fear of Missing Out 

(FoMO) dan Diskon terhadap Keputusan Pembelian Pengguna 

Aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang)”.  
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B. Rumusan Masalah 

1. Adakah pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) dan Diskon terhadap 

Keputusan Pembelian pengguna aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Palembang)? 

2. Adakah pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) dan terhadap 

Keputusan Pembelian pengguna aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Palembang)? 

3. Adakah pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian pengguna 

aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang)? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk  mengetahui pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) dan Diskon 

terhadap Keputusan Pembelian pengguna aplikasi Lazada (studi pada 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang)? 

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

Keputusan Pembelian pengguna aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Palembang)? 

3. Untuk  mengetahui pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian 

pengguna aplikasi Lazada (studi pada mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang) 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini bisa memberikan beberapa gambaran tentang praktek dan 

teori yang selama ini didapatkan saat perkuliahan, khususnya untuk 

mahasiwa kosentrasi manajemen pemasaran. 

2. Bagi Almamater 

Penelitian ini bisa menjadi gambaran, sumber dan refrensi untuk 

penelitian selanjutnya, khususnya untuk penelitian yang memiliki 

konsep dan topik yang relati 

3. Bagi Lazada 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi pihak 

Lazada dalam mengembangkan strategi pemasaran, khususnya terkait 

pemanfaatan FoMO dan diskon untuk meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen.
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