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Abstract

This research aims to analyze the partial and simultaneous influence of Fear of Missing Out (FoMQ), price, and brand image
on the purchase decision for Glad2Glow skincare products on the TikTok platform. The method used is quantitative with a
causal approach, involving a sample of 85 student respondents from Universitas Nusantara PGRI Kediri selected through
convenience sampling. Data was collected using online questionnaires and analyzed with multiple linear regression
analysis. The results indicate that partially, the variables of FOMO (t=4.016), price (t=2.438), and brand image (t=3.720)
have a positive and significant influence on purchase decisions. Simultaneously, the three variables also show a significant
effect (F=12.397) and collectively explain 31.5% of the variance in the purchase decision variable. It is concluded that the
purchase decision for Glad2Glow skincare on TikTok is not influenced by a single factor but rather by an integrated
combination of psychological drivers, economic considerations, and emotional attachment to the brand.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh parsial dan simultan dari fear of missing out (FOMO), harga, dan citra
merek terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow di platform TikTok. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah kuantitatif dengan pendekatan kausal, melibatkan sampel sebanyak 85 responden mahasiswa dari
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri yang dipilih melalui teknik convenience sampling. Data
dikumpulkan menggunakan kuesioner daring dan dianalisis dengan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial, variabel FOMO (t=4,016), harga (t=2,438), dan citra merek (t=3,720) memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, ketiga variabel tersebut juga berpengaruh signifikan
(F=12,397) dan secara kolektif mampu menjelaskan 31,5% variasi pada variabel keputusan pembelian. Disimpulkan bahwa
keputusan pembelian skincare Glad2Glow di TikTok tidak hanya dipengaruhi oleh satu faktor, melainkan oleh kombinasi
terintegrasi antara dorongan psikologis, pertimbangan ekonomis, dan ikatan emosional pada merek.

Kata Kunci: Fear of Missing Out (FoMO), Harga, Citra Merek, Keputusan Pembelian, TikTok

PENDAHULUAN

Industri kecantikan di Indonesia mengalami pertumbuhan yang sangat pesat, khususnya pada kategori
produk perawatan kulit yang semakin menjadi pilihan utama konsumen. Berdasarkan data statistik, segmen ini
secara konsisten menempati posisi teratas dalam pasar kosmetik nasional dan diperkirakan akan terus
menunjukkan tren peningkatan yang signifikan dalam beberapa tahun ke depan. Perkembangan ini sejalan
dengan pertumbuhan industri kosmetik secara menyeluruh yang menunjukkan peningkatan dari tahun ke tahun.
Selain itu, jumlah perusahaan yang terdaftar di Badan Pengawas Obat dan Makanan (BPOM) juga mengalami
peningkatan yang mencolok, mencerminkan semakin ketatnya persaingan di sektor ini serta mendorong pelaku
usaha untuk terus melakukan inovasi dalam pengembangan produk [1].

Perkembangan industri kecantikan tidak semata-mata dipicu oleh tingginya permintaan pasar, melainkan
juga oleh kemajuan teknologi digital yang secara signifikan mengubah strategi pemasaran perusahaan. Media
sosial telah menjadi saluran utama yang dimanfaatkan oleh pelaku industri untuk menjangkau konsumen dengan
pendekatan yang lebih efektif dan personal. Perubahan dinamika pasar yang begitu cepat menuntut adanya
pemahaman yang komprehensif terhadap perilaku konsumen masa kini. Dalam konteks ini, keberhasilan suatu
merek sangat ditentukan oleh kemampuannya dalam merespons dan beradaptasi terhadap tren digital yang
terus berkembang. Oleh karena itu, kondisi persaingan yang semakin kompetitif ini menjadi latar belakang yang
relevan dalam mengkaji berbagai faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen di era digital [2].
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Salah satu platform media sosial yang memiliki pengaruh besar dalam membentuk tren serta
memengaruhi keputusan pembelian produk perawatan kulit di Indonesia adalah TikTok. Platform ini telah
berkembang menjadi kekuatan utama dalam lanskap digital dengan jumlah unduhan yang sangat tinggi secara
global, sehingga menjadikannya sebagai salah satu media pemasaran yang sangat potensial. TikTok juga telah
meluncurkan berbagai fitur yang mendukung kegiatan bisnis, seperti TikTok for Business, yang dirancang untuk
memfasilitasi interaksi langsung antara perusahaan dan audiens secara lebih efektif [3]. Melalui fitur-fitur seperti
TikTok Live, TikTok Shop, dan TikTok Ads, platform TikTok memungkinkan merek untuk menjalankan kampanye
pemasaran yang terintegrasi dan interaktif. Selain itu, TikTok juga menyediakan ruang bagi kemitraan strategis
dengan para afiliator, yang secara signifikan memperluas jangkauan promosi produk. Dengan jumlah pengguna
aktif bulanan yang mencapai miliaran secara global, TikTok menjadi platform yang strategis untuk mengamati
dan menganalisis perilaku konsumen modern. Pemilihan TikTok sebagai fokus penelitian didasarkan pada
tingkat relevansinya yang tinggi dalam membentuk pola konsumsi dan budaya konsumerisme masa kini.
Kemampuan TikTok dalam menciptakan tren dalam waktu singkat memberikan peluang besar sekaligus
tantangan bagi merek, khususnya dalam industri perawatan kulit. Oleh karena itu, pemahaman terhadap
ekosistem TikTok menjadi hal yang esensial untuk menelusuri dinamika pasar digital saat ini [4].

Melalui format konten video pendek yang menarik, TikTok memungkinkan pengguna untuk menemukan
berbagai informasi produk, ulasan, hingga tutorial penggunaan yang mudah dicerna [5]. Keunggulan utama
TikTok terletak pada algoritmanya yang sangat responsif, memungkinkan penyebaran konten secara viral dalam
waktu singkat dan memberikan eksposur luas bagi merek-merek yang aktif berpartisipasi. Karakteristik ini
menjadikan TikTok sebagai saluran yang sangat efektif bagi produk perawatan kulit untuk menjangkau segmen
konsumen muda yang memiliki keterikatan tinggi dengan teknologi digital.

Salah satu merek yang berhasil memanfaatkan peluang ini adalah Glad2Glow, yang memperoleh
perhatian signifikan melalui strategi pemasaran digital yang inovatif. Merek ini secara konsisten menjalin
kolaborasi dengan para influencer dan menghadirkan berbagai promosi menarik yang mampu menarik minat
konsumen, khususnya generasi muda. Fenomena tersebut menjadi dasar utama dalam penelitian ini, yakni
untuk mengidentifikasi faktor-faktor psikologis dan ekonomis yang memengaruhi perilaku pembelian impulsif.
Secara khusus, fenomena Fear of Missing Out (FOMO) sering kali menjadi pemicu kuat dalam mendorong
individu melakukan pembelian secara cepat karena dorongan emosional untuk tidak tertinggal tren. Kecemasan
akan kehilangan momen atau kesempatan menjadi variabel penting yang perlu dianalisis lebih dalam. Oleh
karena itu, pengaruh signifikan TikTok terhadap pola konsumsi masyarakat modern menuntut kajian ilmiah yang
mendalam dan komprehensif [6].

Fenomena Fear of Missing Out (FOMO) berperan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian di
media sosial, khususnya di TikTok. FOMO merupakan bentuk kecemasan sosial karena takut tertinggal dari
pengalaman yang tengah dinikmati orang lain, yang mendorong individu untuk segera melakukan pembelian
saat produk viral atau direkomendasikan oleh influencer. Selain faktor psikologis ini, harga juga menjadi
pertimbangan utama bagi konsumen Indonesia dalam memilih produk perawatan kulit, terutama di tengah
banyaknya pilihan serupa. TikTok memfasilitasi promosi dengan penawaran harga menarik, seperti diskon dan
promo khusus, yang mampu menarik konsumen baru. Oleh karena itu, kombinasi antara tekanan FoMO dan
daya tarik harga yang kompetitif menjadi faktor utama yang mendorong keputusan pembelian [7].

Di samping pengaruh fear of missing out (FOMQO) dan persepsi harga, citra merek atau brand image
memegang peranan yang tidak kalah penting dalam memengaruhi keputusan akhir pembelian. Citra merek
merupakan keseluruhan persepsi, keyakinan, dan asosiasi yang dimiliki konsumen terhadap identitas serta
kualitas sebuah produk. Sebuah citra merek yang positif dan kuat dapat secara signifikan meningkatkan
kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap merek tersebut. Glad2Glow merupakan salah satu contoh merek
yang berhasil membangun citra positif sebagai produk yang modern, relevan, dan alami [8]. Merek Glad2Glow
secara konsisten membangun citra yang sejalan dengan meningkatnya kesadaran konsumen terhadap
penggunaan bahan-bahan yang aman dan ramah lingkungan. Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis secara mendalam pengaruh Fear of Missing Out (FoMO), harga, dan citra merek terhadap
keputusan pembelian produk perawatan kulit Glad2Glow melalui platform TikTok. Secara spesifik, penelitian ini
mengkaji pengaruh masing-masing variabel secara parsial maupun simultan. Diharapkan, hasil dari analisis ini
dapat memberikan pemahaman komprehensif mengenai faktor-faktor utama yang memengaruhi perilaku
pembelian konsumen dalam konteks pemasaran digital di TikTok [9].

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis yang bermakna bagi pengembangan iimu
pemasaran dan studi perilaku konsumen. Temuan dari analisis ini akan memperkaya literatur mengenai interaksi
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antara faktor psikologis, seperti Fear of Missing Out (FoMO), dan faktor ekonomis, seperti harga, dalam konteks
media sosial yang berkembang pesat. Studi ini juga menyoroti peran citra merek sebagai elemen penting dalam
membangun kepercayaan konsumen di era digital. Penelitian ini juga berperan dalam menguiji relevansi teori-
teori keputusan pembelian yang ada dengan konteks baru, yakni platform TikTok, serta membuka peluang
pengembangan kerangka teoretis yang lebih adaptif terhadap perubahan perilaku konsumen digital. Secara
praktis, studi ini memberikan kontribusi terhadap pemahaman strategi pemasaran digital yang efektif, khususnya
dalam industri produk kecantikan. Dengan menyoroti sinergi antara tren viral, strategi harga, dan citra merek,
penelitian ini menawarkan perspektif holistik yang relevan bagi akademisi yang tertarik pada kajian lintas bidang
antara teknologi, psikologi, dan pemasaran. Pada akhirmnya, penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan
pengetahuan terkait dinamika konsumen pada salah satu platform digital paling berpengaruh saat ini.

METODE

Metode yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan kausal. Populasi penelitian ini
adalah seluruh pengguna TikTok yang merupakan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Nusantara PGRI Kediri angkatan 2021, dengan jumlah 337 mahasiswa, sedangkan sampel yang diambil
sebanyak 85 responden yang perhitungannya menggunakan rumus Slovin. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan adalah non-probability sampling dengan metode convenience sampling. Data dikumpulkan melalui
teknik survei dengan menyebarkan kuesioner secara daring menggunakan google form. Teknik analisis data
yang digunakan meliputi analisis statistik deskriptif, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji
heteroskedastisitas), analisis regresi linier berganda, uji koefisien determinasi (R?), uji t (parsial), dan uji F
(simultan) [10].

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Statistik Deskriptif

Berdasarkan analisis deskriptif, variabel independen menunjukkan hasil yang signifikan dalam
membentuk persepsi konsumen. Variabel Fear of Missing Out (FOMO) (X1) memperoleh nilai rata-rata tinggi
sebesar 3,47, mengindikasikan bahwa responden memiliki kekhawatiran yang kuat untuk ketinggalan informasi
atau tren terkait produk Glad2Glow di TikTok. Demikian pula, variabel citra merek (X3) mencatatkan nilai rata-
rata yang juga tinggi, yaitu 3,64, yang mencerminkan persepsi merek yang kuat, terpercaya, dan menarik di
benak konsumen. Sementara itu, variabel harga (X2) mendapatkan nilai rata-rata 3,27, yang tergolong dalam
kategori cukup, menandakan bahwa harga produk dinilai wajar dan sebanding dengan manfaatnya sehingga
tidak menjadi penghalang utama dalam pembelian.

Selaras dengan tingginya nilai pada variabel-variabel pendorong, variabel dependen yaitu keputusan
pembelian (Y) juga memperoleh nilai rata-rata yang tinggi sebesar 3,63. Angka ini menunjukkan bahwa
responden memiliki kecenderungan yang sangat kuat untuk membeli produk Glad2Glow setelah terpapar oleh
promosi dan ulasan di platform TikTok. Tingginya keputusan pembelian ini secara logis merupakan dampak dari
kombinasi dorongan psikologis FOMO, citra merek yang positif, dan persepsi harga yang masuk akal, yang
secara efektif berhasil meyakinkan audiens untuk melakukan pembelian.

Uji Normalitas

Berdasarkan hasil uji normalitas yang ditampilkan pada grafik Normal P-P Plot, dapat diindikasikan
bahwa residual dalam model regresi ini berdistribusi secara normal. Kesimpulan ini ditarik karena titik-titik data
terlihat menyebar di sekitar dan mengikuti pola garis diagonal secara konsisten, yang menunjukkan bahwa
asumsi normalitas telah terpenuhi.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 1. Hasil Uji Normalitas
Sumber: Output SPSSv25

Uji Multikolinearitas
Tabel 1. Uji Multikoneralitas

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)
Fear of Missing Out 1.000 1.000
Harga .996 1.004
Citra Merek .996 1.004

Sumber: Output SPSSv25

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa model regresi
dalam penelitian ini tidak memiliki masalah multikolinearitas. Hal ini ditunjukkan oleh nilai Variance Inflation
Factor (VIF) dari ketiga variabel independent yang lebih kecil dari 10, yang berarti tidak terdapat hubungan atau
korelasi yang signifikan antar variabel bebas, sehingga asumsi bebas multikolinearitas telah terpenuhi.

Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Regression Standardized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Gambear 2. Hasil Uji
Sumber: Output SPSSv25

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas yang ditampilkan melalui grafik scatterplot, dapat disimpulkan
bahwa model regresi yang digunakan bebas dari masalah heteroskedastisitas. Hal ini terlihat dari pola
penyebaran titik-titik data yang acak dan tidak membentuk pola yang jelas, yang mengindikasikan bahwa varians
dari residual bersifat konstan atau homoskedastisitas. Terpenuhinya asumsi ini merupakan syarat penting yang
memastikan bahwa model analisis regresi yang digunakan dalam penelitian ini dapat diandalkan.
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Uji Regresi Linear Berganda

a. Nilai konstanta 5,764 berarti ini menunjukkan bahwa fear of missing out (FOMO), harga, dan citra merek
tidak ada perubahan atau sama dengan 0, maka nilai keputusan pembelian sebesar 5,764.

b. Variabel fear of missing out (FoMO) memiliki nilai koefisien sebesar 0,324 artinya, semakin tinggi tingkat
FoMO yang dirasakan oleh konsumen, maka semakin besar pula kecenderungan mereka untuk melakukan
pembelian skincare Glad2Glow di TikTok.

c. Variabel harga memiliki nilai koefisien sebesar 0,215 yang artinya semakin sesuai harga produk Glad2Glow
di TikTok, maka keputusan pembelian konsumen akan meningkat.

d. Variabel citra merek memiliki nilai koefisien sebesar 0,237 yang artinya semakin baik citra merek
Glad2Glow di mata konsumen, maka semakin besar pula kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian
produk tersebut.

Uji Koefisien Determinasi
Tabel 2. Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 .b61a 315 .289 3.392 1.924
Sumber: Output SPSSv25

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R?), diperoleh nilai R Square sebesar 0,315. Angka ini
menunjukkan bahwa kemampuan variabel independen, yang meliputi Fear of Missing Out (FoMO), harga, dan
citra merek, dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen (keputusan pembelian) adalah sebesar 31,5%.
Sementara itu, sisa pengaruh sebesar 68,5% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam model
penelitian ini dan berada di luar lingkup penelitian.

Uji T parsial

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial menggunakan uji t, dapat disimpulkan bahwa ketiga
variabel independen secara individu memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel
Fear of Missing Out (FOMO) menunjukkan pengaruh yang sangat signifikan dengan nilai t-hitung 4,016 dan
signifikansi 0,000, yang jauh lebih kecil dari 0,05. Hal ini menegaskan bahwa faktor psikologis berupa rasa takut
ketinggalan tren menjadi pendorong penting dalam keputusan pembelian. Selanjutnya, variabel harga juga
terbukti berpengaruh signifikan, dengan nilai t-hitung 2,438 dan signifikansi 0,017. Temuan ini menunjukkan
bahwa persepsi kesesuaian harga secara parsial merupakan faktor penentu yang kuat bagi konsumen.
Demikian pula, variabel citra merek memiliki pengaruh yang paling signifikan dengan nilai t-hitung 3,720 dan
signifikansi 0,000. Angka ini membuktikan bahwa citra merek yang positif adalah prediktor yang sangat kuat
dalam memengaruhi pilihan konsumen. Oleh karena itu, semua hipotesis parsial dalam penelitian ini diterima,
menunjukkan bahwa setiap variabel bebas merupakan faktor penentu yang valid[11].

Uji F

Berdasarkan hasil uji F yang dilakukan untuk menguiji pengaruh simultan, dapat disimpulkan bahwa
model regresi dalam penelitian ini signifikan dan layak digunakan. Hal ini dibuktikan dengan perolehan nilai F-
hitung sebesar 12,397 dengan tingkat signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari tingkat
kesalahan yang ditetapkan (a = 0,05), maka dapat dinyatakan bahwa variabel independen yang terdiri dari Fear
of Missing Out (FOMO), harga, dan citra merek secara bersama-sama atau simultan berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel dependen, yaitu keputusan pembelian skincare Glad2Glow di TikTok[12].

Pembahasan

Berdasarkan hasil analisis regresi, variabel Fear of Missing Out (FoMO) terbukti memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow di TikTok. Hal ini secara
statistik ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi sebesar 0,324 dengan tingkat signifikansi 0,000, yang berada di
bawah ambang batas 0,05. Interpretasi dari temuan ini adalah bahwa semakin tinggi tingkat FOMO yang
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dirasakan oleh responden, maka semakin kuat pula kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian
produk. Fenomena ini menggaris bawahi betapa kuatnya faktor pendorong psikologis dalam membentuk
perilaku konsumen di era digital. Keinginan untuk tidak tertinggal dari tren yang sedang berlangsung menjadi
motivasi yang nyata dan dapat diukur. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian tidak lagi murni
didasarkan pada kebutuhan fungsional semata. Sebaliknya, aspek sosial dan emosional kini memegang
peranan yang sangat krusial. Dalam konteks ini, FOMO bertindak sebagai katalisator yang mempercepat proses
pengambilan keputusan konsumen. Oleh karena itu, hipotesis pertama yang menyatakan adanya pengaruh
FoMO dapat diterima sepenuhnya[13].

Temuan mengenai pengaruh FOMO ini sangat sejalan dengan kerangka teori yang ada serta konteks
platform media sosial yang digunakan. Teori yang dikemukakan oleh Przybylski dkk. mendefinisikan FoMO
sebagai fenomena psikologis yang ditandai oleh rasa cemas tertinggal dari pengalaman menarik, yang seringkali
diperkuat oleh paparan media sosial. Dalam lingkungan TikTok yang dinamis, konten viral dan promosi kilat
secara efektif memicu perasaan FoMO, yang pada gilirannya mendorong perilaku pembelian impulsif. Lebih
lanjut, pandangan Riordan dkk. yang menegaskan bahwa FoMO mendorong pengambilan keputusan yang
cepat tanpa pertimbangan rasional demi mengejar tren juga relevan di sini. Strategi pemasaran Glad2Glow yang
berbasis urgensi dan popularitas terbukti efektif dalam memengaruhi keputusan pembelian. Hal ini terutama
berlaku di kalangan generasi muda yang aktif di media sosial dan sangat responsif terhadap tren. Dengan
demikian, penelitian ini berhasil mengonfirmasi aplikasi praktis dari teori FOMO dalam strategi pemasaran digital.

Selanjutnya, hasil penelitian juga secara tegas menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, yang mendukung hipotesis kedua. Hal ini dibuktikan dengan
perolehan nilai koefisien regresi sebesar 0,215 serta nilai signifikansi 0,017, yang lebih kecil dari 0,05. Temuan
ini mengindikasikan bahwa semakin positif persepsi konsumen terhadap kewajaran harga produk, maka
semakin besar pula kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian. Hasil ini memperkuat teori dari Kotler
& Amstrong (2019) yang menyatakan bahwa harga tidak hanya berfungsi sebagai nilai tukar, tetapi juga sebagai
indikator kualitas dan manfaat yang dirasakan konsumen. Konsumen akan cenderung membeli jika mereka
merasa harga yang ditawarkan sepadan dengan kualitas dan manfaat yang akan diperoleh. Temuan ini juga
didukung oleh penelitian sebelumnya oleh Fitri Yanti (2017) yang menemukan pengaruh signifikan harga
terhadap pembelian kosmetik di kalangan mahasiswa. Dalam konteks penelitian ini, harga produk skincare
Glad2Glow dinilai terjangkau dan memadai, sehingga berhasil menarik perhatian segmen konsumen
mahasiswa[14].

Variabel citra merek juga terbukti menjadi faktor penentu yang berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis ketiga dapat diterima. Secara statistik, variabel ini memiliki
nilai koefisien regresi 0,237 dengan signifikansi 0,000, yang menunjukkan pengaruh yang sangat kuat. Hal ini
berarti, citra merek yang positif dan kuat secara langsung dapat meningkatkan kecenderungan konsumen untuk
membeli produk skincare Glad2Glow di TikTok. Temuan ini selaras dengan teori Keller yang menyatakan bahwa
citra merek adalah persepsi yang terbentuk di benak konsumen sebagai hasil dari pengalaman dan interaksi.
Citra merek yang kuat mampu menciptakan asosiasi positif, meningkatkan kepercayaan, dan pada akhirnya
memperkuat loyalitas konsumen. Dalam kasus Glad2Glow, citra yang modern, alami, dan dipromosikan secara
kreatif menjadi daya tarik utama bagi konsumen. Hasil ini juga diperkuat oleh penelitian Yanuar (2023) yang
menyatakan bahwa brand image memiliki pengaruh signifikan pada pembelian produk kecantikan. Konsumen di
era digital cenderung membeli dari merek dengan reputasi baik dan kredibilitas tinggi[15].

Pada analisis secara simultan, hasil uji F menunjukkan bahwa variabel Fear of Missing Out (FOMOQ),
harga, dan citra merek secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
dibuktikan oleh nilai F-hitung sebesar 12,397 dengan tingkat signifikansi 0,000, yang jauh di bawah 0,05.
Temuan ini mengonfirmasi bahwa ketiga variabel bebas tersebut secara kolektif mampu menjelaskan perubahan
yang terjadi pada variabel keputusan pembelian. Dengan kata lain, model penelitian yang diajukan terbukti valid
dan signifikan secara statistik. Hal ini menunjukkan bahwa perilaku pembelian konsumen tidak dipengaruhi oleh
faktor tunggal, melainkan oleh interaksi kompleks dari berbagai variabel. Keputusan untuk membeli produk
Glad2Glow di TikTok adalah hasil dari kombinasi dorongan psikologis, pertimbangan ekonomis, dan persepsi
terhadap merek. Oleh karena itu, hipotesis keempat dalam penelitian ini dapat diterima.

Lebih jauh, nilai Koefisien Determinasi (R Square) memberikan gambaran kuantitatif mengenai besarnya
pengaruh gabungan dari variabel-variabel tersebut. Nilai R Square dalam penelitian ini adalah 0,315, yang
menunjukkan bahwa 31,5% variasi dalam keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel FoMO, harga,
dan citra merek. Sementara itu, sisanya sebesar 68,5% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti
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dalam model ini. Faktor lain tersebut bisa mencakup ulasan pengguna, pengalaman pribadi, atau kepercayaan
terhadap influencer tertentu. Penjelasan ini sesuai dengan pandangan Kotler & Keller (2021) yang menyatakan
bahwa keputusan pembelian adalah hasil kombinasi faktor psikologis, sosial, dan situasional. Dalam penelitian
ini, FOMO berperan sebagai faktor psikologis, harga sebagai faktor ekonomi, dan citra merek sebagai faktor
perseptual yang membentuk loyalitas. Ketika ketiga faktor ini berjalan bersamaan, daya dorong untuk melakukan
pembelian menjadi semakin kuat, terutama di kalangan generasi muda yang aktif di dunia digital.

KESIMPULAN

Berdasarkan penelitian yang dilakukan terhadap 85 responden mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Nusantara PGRI Kediri, disimpulkan bahwa Fear of Missing Out (FOMOQ), harga, dan citra merek
secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian skincare
Glad2Glow di TikTok. FoMO terbukti mendorong konsumen untuk segera membeli agar tidak tertinggal dari tren
yang sedang berlangsung, sementara harga yang terjangkau dan sepadan dengan kualitasnya menjadi
pertimbangan ekonomis yang krusial. Di sisi lain, citra merek yang kuat dengan identitas modern dan alami
berhasil membangun kepercayaan serta preferensi konsumen terhadap produk tersebut. Secara keseluruhan,
temuan ini menegaskan bahwa keputusan pembelian konsumen di era digital tidak dipengaruhi oleh faktor
tunggal, melainkan oleh kombinasi terintegrasi antara dorongan psikologis, pertimbangan ekonomis, dan ikatan
emosional terhadap merek.
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