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BAB     lI 

PENDAHULUAN 

 

1.1     l Latar     lBelakang     l 

Perkembangan      lindustri     lfashion     ldi     lIndonesia     lmenunjukkan     lpertumbuhan     lyang     

lsangat     lcepat     lseiring     lmeningkatnya     lkesadaran     lmasyarakat      lterhadap     lpenampilan     ldan     lgaya     

lberpakaian.     lFashion     lkini     ltidak     lhanya     lberfungsi     lsebagai     lkebutuhan     ldasar,     ltetapi     ljuga     

lmenjadi     lsarana     luntuk     lmengekspresikan     ldiri,     lmembangun     lidentitas,     lserta     lmencerminkan     

lgaya     lhidup,     lkhususnya     lbagi     lgenerasi     lmuda.     lPerubahan     ltren     lyang     lberlangsung     ldinamis     

lmenuntut     lpara     lpelaku     lusaha     luntuk     lterus     lberinovasi     lagar     ltetap     lrelevan     ldengan     lselera     

lpasar     lyang     lterus     lberkembang.     lSejalan     ldengan     lperkembangan     ltersebut,     lsistem     lpenjualan     

lproduk     lfashion     ljuga     lmengalami     ltransformasi     lyang     lcukup     lsignifikan.     lPenjualan     lyang     

lsebelumnya     lberfokus     lpada     ltoko     lfisik     lkini     lmulai     lberalih     lke     lplatform     ldigital.     lKemajuan     

lteknologi     linformasi     ldan     lkomunikasi     lmendorong     lpelaku     lusaha     luntuk     lmemanfaatkan     

lmedia     ldigital     lsebagai     lsarana     lpemasaran     ldan     lpenjualan     lkarena     llebih     lpraktis,     lefisien,     

lserta     lmampu     lmenjangkau     lkonsumen     lsecara     lluas     ltanpa     ldibatasi     lruang     ldan     lwaktu. 

Perubahan     lini     lturut     lmemengaruhi     lperilaku     lkonsumen,     lterutama     ldi     lkalangan     

lremaja     ldan     lmahasiswa.      lMereka     lcenderung     lmemilih     lberbelanja     lsecara     lonline     lkarena     

lkemudahan     lakses,     lproses     ltransaksi      lyang     lcepat,     lserta     lbanyaknya     lpilihan     lproduk     lyang     

ltersedia.     lSelain     litu,     laktivitas     lbelanja     lonline     ldianggap     llebih     lsesuai     ldengan     lgaya     lhidup     

lmodern     lyang     lserba     linstan     ldan     lfleksibel     ldibandingkan     ldengan     lberbelanja     lsecara     

llangsung.     lTingginya     lminat     lmasyarakat     lterhadap     lbelanja     lonline     lmemicu     lmunculnya     

lberbagai     lplatform     ldigital     lsebagai     lsarana     lpenjualan     lproduk     lfashion.     lMarketplace     ldan     

lmedia     lsosial     lkini     ltidak     lhanya     ldigunakan     lsebagai     ltempat     ltransaksi,     ltetapi      ljuga     lsebagai     

lmedia     lpromosi     ldan     lkomunikasi     lantara     lpenjual     ldan     lpembeli.     lHal     lini     lmenciptakan     ltingkat     

lpersaingan     lyang     lsemakin     ltinggi     ldi     lantara     lpara     lpelaku     lusaha     ldalam     lmenarik     lperhatian     

lkonsumen. 

Salah     lsatu     lplatform     lyang     lbanyak     ldimanfaatkan     ladalah     lInstagram.     lMedia     lsosial     

lini     lberbasis     lvisual     lsehingga     lsangat     lefektif     luntuk     lmenampilkan     lproduk     lfashion     lsecara     

lmenarik     lmelalui     lfoto     ldan     lvideo.     lSelain     litu,     lperan     linfluencer     ldalam     lmempromosikan     

lproduk     lmelalui     lkonten,     lulasan,     ldan     lendorsement     ljuga     lturut     lmemengaruhi     lminat     lserta     

lkeputusan     lpembelian     lkonsumen.     lMeskipun     ldemikian,     ltidak     lsemua     lpelaku     lusaha     lfashion     

ldi     lInstagram     lmampu     lmencapai     lhasil     lpenjualan     lyang     loptimal.     lMasih     lbanyak     lpenjual     

lyang     lmengalami     ltingkat     lpembelian     lrendah,     lmeskipun     ltelah     lmenawarkan     lberbagai     

lproduk.     lHal     lini     lmenunjukkan     lbahwa     lkeberadaan     ldi     lplatform     ldigital     lsaja     lbelum     lcukup     

luntuk     lmenjamin     lkeberhasilan     ldalam     lmenarik     lkonsumen. 

Rendahnya     lkeputusan     lpembelian     ltersebut     ldipengaruhi     loleh     lbeberapa     lfaktor,     ldi     

lantaranya     ldigital     lmarketing,     lgaya     lhidup     lkonsumen,     ldan     lperilaku     lFOMO.     lKetiga     lfaktor     

lini     lmemiliki     lperan     lpenting     ldalam     lmembentuk     lpersepsi     ldan     lkeputusan     lkonsumen     

lterhadap     lproduk     lyang     lditawarkan     ldi     lmedia     lsosial.     lDigital     lmarketing     lyang     lkurang     

loptimal     ldapat     lmenyebabkan     lproduk     lsulit     lbersaing     ldi     ltengah     lbanyaknya     lpilihan     lyang     

ltersedia.     lPenyajian     lkonten     lyang     lkurang     lmenarik,     linformasi     lproduk     lyang     ltidak     llengkap,     

lserta     lminimnya     linteraksi     ldengan     lkonsumen     lmembuat     lminat     lbeli      lmenjadi      lrendah.     lDi     lsisi     

llain,     lgaya     lhidup     lkonsumen     ljuga     lberpengaruh     lterhadap     lkeputusan     lpembelian.     lProduk     

lyang     ltidak     lsesuai     ldengan     ltren     latau     lpreferensi     lkonsumen     lcenderung     ldiabaikan     lkarena     

ltidak     lmencerminkan     lidentitas     lyang     lingin     lditampilkan. 
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Selain     litu,     lperilaku     lFOMO     ljuga     lturut     lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian.     

lKonsumen     ldengan     lkecenderungan     lini     llebih     ltertarik     lpada     lproduk     latau     lakun     lyang     lsedang     

lpopuler     ldan     lramai     ldiperbincangkan.     lAkibatnya,     lakun     lpenjual     lyang     lkurang     laktif     latau     

ltidak     lmemiliki     ltingkat     linteraksi     lyang     ltinggi     lcenderung     lditinggalkan,     lkarena     lkonsumen     

llebih     lmemilih     lmengikuti     ltren     lyang     lsedang     lberkembang.     lBerdasarkan     llatar     lbelakang     

lyang     ltelah     ldiuraikan     ldiatas     lmembuat     lpenulis     ltertarik     luntuk     lmelakukan     lsuatu     lpenelitian     

lyang     lberjudul:     lPengaruh     lDigital     lMarketing,     lGaya     lHidup,     ldan     lPerilaku     lFOMO     

l(Fear     lof     lMissing     lOut)     lTerhadap     lKeputusan     lPembelian     lProduk     lFashion     ldi     

lInstagram     l(Studi     lKasus     lPada     lMahasiswa     lFakultas     lEkonomi     lUniversitas     lPrima     

lIndonesia).     l 

 

1.2 Perumusan     lMasalah     l 

Adapun     lperumusan     lmasalah     ldi     ldalam     lpenelitian     lini     ladalah:     l 

1. Bagaimanakah     lpengaruh     lDigital     lMarketing     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     

lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram     l?     l 

2. Bagaimanakah      lpengaruh     lGaya     lHidup     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     

lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram     l?     l 

3. Bagaimanakah      lpengaruh     lPerilaku     lFOMO     lterhadap     lKeputusan      lPembelian     

lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram     l?     l 

4. Bagaimanakah     lpengaruh     lDigital     lMarketing,     lGaya     lHidup     ldan     lPerilaku     lFOMO     

lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram     l? 

 

1.3 Tujuan     lPenelitian 

Adapun     ltujuan     ldi     ldalam     lpenelitian     lini     ladalah:     l 

1. Untuk     lmengetahui     ldan     lmenganalisis     lapakah     lDigital     lMarketing     lberpengaruh     

lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

2. Untuk     lmengetahui     ldan     lmenganalisis     lapakah     lGaya     lHidup     lberpengaruh     lterhadap     

lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

3. Untuk     lmengetahui     ldan     lmenganalisis     lapakah     lPerilaku     lFOMO     lberpengaruh     

lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

4. Untuk     lmengetahui     ldan     lmenganalisis     lapakah     lDigital     lMarketing,     lGaya     lHidup     ldan     

lPerilaku     lFOMO     lberpengaruh     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     

lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

 

1.4 Manfaat     lPenelitian     l 

Manfaat     lpenelitian     lini     ladalah: 

1. Bagi     lPengusaha     lFashion 

Hasil     lpenelitian     lini     ldiharapkan     ldapat     lmenjadi     lacuan     lbagi     lpelaku     lusaha     lfashion     

ldalam     lmeningkatkan     lkeputusan     lpembelian     lkonsumen     ldengan     lmemperhatikan     

lperan     ldigital     lmarketing,     lgaya     lhidup,     ldan     lperilaku     lFOMO     lsebagai     lfaktor     lpenting     

ldalam     lstrategi     lpemasaran. 

2. Bagi     lPeneliti 

Penelitian     lini     ldiharapkan     ldapat     lmenambah     lwawasan     lserta     lpemahaman     lmengenai     

lbagaimana     ldigital     lmarketing,     lgaya     lhidup,     ldan     lperilaku     lFOMO     lmemengaruhi     

lkeputusan     lpembelian,     lsehingga     ldapat     lmemperkaya     lpengetahuan     ldi     lbidang     

lmanajemen     lpemasaran     lbaik     lsecara     lteoritis     lmaupun     lpraktis. 
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3. Bagi     lFakultas     lEkonomi     lUniversitas     lPrima     lIndonesia 

Penelitian     lini     ldiharapkan     ldapat     lmenjadi     ltambahan     lreferensi     lilmiah     lbagi     

lmahasiswa     ldan     lakademisi     ldalam     lmengkaji     ltopik     lterkait     lkeputusan      lpembelian,     

lkhususnya     lyang     lberkaitan     ldengan     ldigital     lmarketing,     lgaya     lhidup,     ldan     lperilaku     

lFOMO. 

4. Bagi     lPeneliti     lSelanjutnya 

Penelitian     lini     ldiharapkan     ldapat     lmenjadi     lbahan     lrujukan     lbagi     lpeneliti     ldi     lmasa     

lmendatang     lyang     lingin     lmengkaji     llebih     llanjut     lmengenai     lfaktor-faktor     lyang     

lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian,     lsehingga     ldapat     lmemperluas     lpengembangan     

lilmu     ldi     lbidang     lpemasaran. 

 

1.5 Tinjauan     lPustaka 

1.5.1 Digital     lMarketing 

 Digital     lmarketing     lmerupakan     laktivitas     lpemasaran     lyang     lmemanfaatkan     lteknologi     

ldigital     ldan     ljaringan     linternet     luntuk     lmenjangkau     lkonsumen     lsecara     lluas,     lcepat,     ldan     

lterukur     lmelalui     lberbagai     lplatform     lseperti     lmedia     lsosial,     lwebsite,     lserta     lmesin     lpencari     

l(Tjiptono,     l2022).     lSelain     litu,     ldigital     lmarketing     ljuga     ldipahami     lsebagai     lstrategi     lpemasaran     

lyang     lmenekankan     lpenggunaan     lteknologi     ldigital     luntuk     lmenciptakan     lkomunikasi     ldua     

larah     lantara     lperusahaan     ldan     lkonsumen,     lsehingga     ldapat     lmembangun     lhubungan     ljangka     

lpanjang     lsekaligus     lmeningkatkan     lnilai     lmerek     l(Kotler     l&     lKeller,     l2021).     lDengan     

ldemikian,     ldigital     lmarketing     ldapat     ldiartikan     lsebagai     lstrategi     lpemasaran     lmodern     lyang     

lmemanfaatkan     lteknologi     ldigital     luntuk     lmenyampaikan     linformasi     lproduk     lsecara     lefektif,     

lmeningkatkan     linteraksi     ldengan     lkonsumen,     lserta     lmendorong     lterjadinya     lkeputusan     

lpembelian. 

 

1.5.2 Gaya     lHidup 

 Gaya     lhidup     lmerupakan     lgambaran     lpola     lhidup     lseseorang     lyang     ltercermin      lmelalui     

laktivitas,     lminat,     ldan     lpandangannya     ldalam     lmenjalani     lkehidupan     lsehari-hari,     ltermasuk     

ldalam     lcara     lmengonsumsi     lproduk     ldan     ljasa     l(Solomon,     l2021).     lSelain     litu,     lgaya     lhidup     ljuga     

ldapat     ldiartikan     lsebagai     lbentuk     lekspresi     ldiri     lyang     ldipengaruhi     loleh     lfaktor     lsosial,     

lbudaya,     ldan     lekonomi,     lyang     lkemudian     lmemengaruhi     lpreferensi     lserta     lperilaku     lkonsumsi     

lindividu     l(Schiffman     l&     lWisenblit,     l2022).     lOleh     lkarena     litu,     lgaya     lhidup     ldapat     ldisimpulkan     

lsebagai     lpola     lperilaku     lindividu     lyang     lterbentuk     ldari     lnilai,     lkebiasaan,     ldan     llingkungan     

lsosial     lyang     lsecara     llangsung     lmemengaruhi     lkeputusan     lkonsumsi. 

 

1.5.3 Perilaku     lFOMO 

Perilaku     lFOMO     l(Fear     lof     lMissing     lOut)     lmerupakan     lkondisi     lpsikologis     ldi     lmana     

lseseorang     lmerasa     lkhawatir     ltertinggal     linformasi,     lpengalaman,     latau     ltren     lyang     lsedang     

lberkembang     ldi     llingkungan     lsosialnya,     lkhususnya     lyang     lditampilkan     lmelalui     lmedia     lsosial     

l(Kunriawan     let     lal.,     l2021).     lFOMO     ljuga     ldipahami     lsebagai     ldorongan     lemosional     lyang     

lmembuat     lindividu     lcenderung     lbertindak     lsecara     limpulsif     luntuk     lmengikuti     ltren     ldan     

lmemperoleh     lpengakuan     lsosial     l(Sulianti,     l2022).     lDengan     ldemikian,     lperilaku     lFOMO     

ldapat     ldiartikan     lsebagai     lkecenderungan     lpsikologis     lyang     lmendorong     lindividu     luntuk     

lmengambil     lkeputusan     lsecara     lcepat     ldan     lkurang     lrasional     lakibat     lrasa     ltakut     ltertinggal. 

 

1.5.4 Keputusan     lPembelian 

 Keputusan     lpembelian     lmerupakan     lproses     lyang     lmelibatkan     lpertimbangan     lmental     

ldan     lperilaku     lkonsumen     ldalam     lmemilih,     lmembeli,     lserta     lmenggunakan     lproduk     latau     ljasa     
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lyang     ldianggap     lmampu     lmemenuhi     lkebutuhan     ldan     lkeinginannya     l(Kotler     l&     lArmstrong,     

l2021).     lSelain     litu,     lkeputusan     lpembelian     ljuga     lmerupakan     lhasil     ldari     levaluasi     lberbagai     

lalternatif     lyang     ldipengaruhi     loleh     lfaktor     lpribadi,     lsosial,     ldan     lpsikologis     lsebelum     

lkonsumen     lmelakukan     lpembelian     l(Schiffman     l&     lKanuk,     l2022).     lBerdasarkan     lhal     ltersebut,     

ldapat     ldisimpulkan     lbahwa     lkeputusan     lpembelian     ladalah     lhasil     lakhir     ldari     lproses     

lpertimbangan     lkonsumen     lterhadap     lberbagai     lpilihan     lhingga     lmenentukan     lproduk     latau     ljasa     

lyang     lakan     ldibeli. 

 

1.6 Teori     lPengaruh     lAntar     lVariabel 

1.6.1 Teori     lPengaruh     lDigital     lMarketing     lTerhadap     lKeputusan     lPembelian 

Digital     lmarketing     lmemiliki     lpengaruh     lterhadap     lkeputusan     lpembelian     lkarena     

lmampu     lmenyampaikan     linformasi     lproduk     lsecara     lcepat,     linteraktif,     ldan     ltepat     lsasaran     

lmelalui     lberbagai     lmedia     ldigital     lyang     lsering     ldigunakan     lkonsumen     l(Tjiptono,     l2021).     

lSelain     litu,     ldigital     lmarketing     ljuga     lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian     lmelalui     lkonten     

lpromosi,     lulasan,     lserta     linteraksi     ldi     lmedia     lsosial     lyang     ldapat     lmembentuk     lpersepsi,     

lkepercayaan,     ldan     lminat     lkonsumen     lterhadap     lsuatu     lproduk     l(Suryani,     l2022).     lOleh     lkarena     

litu,     ldapat     ldisimpulkan     lbahwa     ldigital     lmarketing     lberperan     lpenting     ldalam     lmendorong     

lkeputusan     lpembelian     ldengan     lmemengaruhi     lpersepsi,     lketertarikan,     ldan     lkeyakinan     

lkonsumen     lmelalui     lpemanfaatan     lmedia     ldigital     lsecara     lefektif. 

 

1.6.2 Teori     lPengaruh     lGaya     lHidup     lTerhadap     lKeputusan     lPembelian 

 Gaya     lhidup     lturut     lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian     lkarena     lmencerminkan     lpola     

laktivitas,     lminat,     ldan     lpandangan     lkonsumen     lyang     lmenjadi     ldasar     ldalam     lmemilih     lproduk     

lsesuai     ldengan     lkebutuhan     ldan     lidentitas     ldiri     l(Sumarwan,     l2021).     lSelain     litu,     lgaya     lhidup     

ljuga     lmenentukan     lpreferensi     lkonsumsi     lkarena     lindividu     lcenderung     lmemilih     lproduk     lyang     

lsesuai     ldengan     lnilai,     lstatus     lsosial,     lserta     lkebiasaan     lyang     ldijalaninya     l(Sangadji     l&     lSopiah,     

l2022).     lDengan     ldemikian,     lgaya     lhidup     ldapat     ldisimpulkan     lsebagai     lfaktor     lpenting     lyang     

lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian     lmelalui     lkesesuaian     lantara     lproduk     ldengan     

lkarakteristik     lserta     lpola     lhidup     lkonsumen. 

 

1.6.3 Teori     lPengaruh     lPerilaku     lFOMO     lTerhadap     lKeputusan     lPembelian 

Perilaku     lFOMO     ljuga     lmemiliki     lpengaruh     lterhadap     lkeputusan     lpembelian     lkarena     

lmemicu     ldorongan     lemosional     lbagi     lkonsumen     luntuk     lsegera     lmembeli     lproduk     lagar     ltidak     

ltertinggal     ltren     latau     lpengalaman     lyang     lsedang     lpopuler     l(Prasetyo,     l2021).     lSelain     litu,     

lFOMO     lmendorong     lterjadinya     lpembelian     lyang     lbersifat     limpulsif     lakibat     lpengaruh     

llingkungan     lsosial     ldan     ltingginya     lintensitas     linformasi     lyang     ldiperoleh     lmelalui     lmedia     

ldigital     l(Putri     l&     lLestari,     l2023).     lOleh     lkarena     litu,     ldapat     ldisimpulkan     lbahwa     lperilaku     

lFOMO     lmemengaruhi     lkeputusan     lpembelian     ldengan     lmendorong     lkonsumen     luntuk     

lbertindak     lcepat     lmengikuti     ltren,     lmeskipun     ltanpa     lpertimbangan     lyang     lmatang. 

 

1.7 Kerangka     lKonseptual 

 Berikut     lini     ladalah     lgambar     lkerangka     lkonseptual     ldalam     lpenelitian     lini     lyang     

lmenggambarkan     lhubungan     lantara     lvariable     lbebas     ldengan     lvariable     lterikat: 
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Gambar     l1.1     lKerangka     lKonseptual 

 

1.8     l Hipotesis     lPenelitian 

 Hipotesis     ldari     lpenelitian     lini     lyaitu: 

H1     l: Digital     lMarketing     lberpengaruh     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     

lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

H2     l: Gaya     lHidup     lberpengaruh     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     

lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

H3     l: Perilaku     lFOMO     lberpengaruh     lterhadap     lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     

lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

H4     l: Digital     lMarketing,     lGaya     lHidup     ldan     lPerilaku     lFOMO     lberpengaruh     lterhadap     

lKeputusan     lPembelian     lmahasiswa     lpada     lproduk     lfashion     ldi     lInstagram. 

 

 

Digital     lMarketing     l(X1) 

Gaya     lHidup     l(X2) 
Keputusan     lPembelian     l(Y) 

Perilaku     lFomo     l(X3) 


