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TRANSLITERASI ARAB LATIN 

 

Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini 

berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor: 158/1987 dan 

0543b/U/1987.  

Konsonan Tunggal 

Huruf 

Arab 

Na

ma 
Huruf Latin Keterangan 

 alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 bā’ b be ب 

 tā’ t te ت 

 ṡā’ ṡ es (dengan titik di atas) ث 

 jim j je ج

 ḥā’ ḥ ح
ha (dengan titik di 

bawah) 

 khā’ kh ka and ha خ

 dāl d de د

 żāl ż zet (dengan titik diatas) ذ

 rā‘ r er ر

 zāi z zet ز

 sīn s es س

 syīn sy es and ye ش

 ṣād ṣ ص
es (dengan titik di 

bawah) 

 ḍād ḍ ض
de (dengan titik di 

bawah) 

 ṭā’ ṭ te (dengan titik di bawah) ط



x 

 

 ẓā’ ẓ ظ
zet (dengan titik di 

bawah) 

 ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع

 gain g ge غ

 fā‘ f ef ف

 qāf q qi ق

 kāf k ka ك

 lām l el ل

 mīm m em م

 nūn n en ن

 wāwu w w و

 hā’ h ha هـ

hamza ء

h 
’ apostrof 

 yā' Y ye ي

 

Konsonan Rangkap karena Syaddah ditulis Rangkap 

 ditulis muta’addidah ممتعّددة

 ditulis ‘iddah عدّة

 

Tā’ Marbutāh pada Akhir Kalimat 

a. Ditulis dengan h jika dibaca Sukun 

 ditulis ḥikmah حكمة 

 ditulis jizyah جزية 

(Ketentuan ini tidak berlaku untuk kata-kata Arab yang telah diserap ke 

dalam bahasa Indonesia, misalnya zakat, kecuali bila dikehendaki kata 
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aslinya) 

 

b. Bila diikuti dengan kata sandang ‘al’ serta bacaan kedua kata itu terpisah, 

maka ditulis dengan h. 

 ’ditulis karāmah al-auliyā كرامة االولياء

c. Bila Tā'marbutāh hidup dengan fathāh, kasrah, or dāmah dengan demikian 

dituliskan ny t or h. 

 ditulis ẓakatā al-fitrāh زكاة الفطرة

 

Vokal Pendek dan Penerapannya 

Semua tᾱ'marbūṭah ditulis dengan h, baik berada pada akhir kata tunggal 

ataupun berada di tengah penggabungan kata (kata yang diikuti oleh kata 

sandang “al”). Ketentuan ini tidak diperlukan bagi kata-kata Arab yang sudah 

terserap dalam bahasa indonesia, seperti shalat, zakat, dan sebagainya kecuali 

dikehendaki kata aslinya. 

----َ-- fatḥah 
dituli

s 
a 

----ِ-- kasrah 
dituli

s 
i 

----ُ-- ḍammah 
dituli

s 
u 

 

 fatḥah فعَل 
dituli

s 
fa’ala 

 kasrah ذكِر 
dituli

s 
ẓukira 

 ḍammah يذهب  
dituli

s 
yaẓhabu 

 

Vokal Panjang 

1 fatḥah + alif 

 

 جاهلية

ditulis 

 

ditulis 

ā 

 

jāhiliyah 
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2 fatḥah + yā’mati 
 

 تنسى
ditulis 

 

ditulis 

ā 

 

tans ā 

3 kasrah + yā’mati  

 

 كريم
ditulis 

 

ditulis 

i 

 

karim 

4 ḍammah + wāwu 

mati 

 

 فروض

ditulis 

 

ditulis 

ū 

 

furūḍ 

 

Vokal Rangkap 

1 fatḥah + yā’mati 

 

 بينكم

ditulis 

 

ditulis 

ai 

 

bainakum 

2 fatḥah + wāwu mati 

 

 قول 
ditulis 

 

ditulis 

au 

 

qaul 

 

Vokal Pendek yang berurutan dalam Satu Kata Dipisahkan dengan Apostrof 

 ditulis a’antum أأنتم

 ditulis u’iddat ا عدّت

 ditulis لئن شكرتم
la’in 

syakartum 

 

 

Kata Sandang alif + Lam 

a) Bila diikuti huruf Qamariyyah maka ditulis dengan menggunakan huruf 

awal “al” 

 ditulis al-Qur’ān القرآن
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 ditulis al-Qiyās القياس

 

b) Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis sesuai dengan huruf pertama 

Syamsiyyah tersebut 

 'ditulis al-Samā السماء

 ditulis al-Syams الشمس

 

Penulisan Kata-kata dalam Rangkaian Kalimat 

Ditulis menurut penulisannya 

 ditulis ẑawi al-furūḍ ذوى الفروض

 ditulis ahl as-sunnah أهل السّنّة 
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ARABIC TRANSLITERATION 

 

The system of Arabic transliteration used in this thesis is based on Joint 

Circulating Letter of Minister of Religious Affairs and Minister of Education and 

Cultural Affairs of The Republic of Indonesia No. 158/1987 and 0543b/U/1987. 

Single Consonant 

Arabic 

Letter 

Na

me 

Letter of 

Latin 
Assertions 

 alif ا
not 

symbolized 
not symbolized 

 bā’ b be ب

 tā’ t te ت

 ṡā’ ṡ es (with point on top) ث

 jim j je ج

 ḥā’ ḥ ha (with point below) ح

 khā’ kh ka and ha خ

 dāl d de د

 żāl ż zet (with point on top) ذ

 rā‘ r er ر

 zāi z zet ز

 sīn s es س

 syīn sy es and way ش

 ṣād ṣ es (with point below) ص

 ḍād ḍ de (with point below) ض

 ṭā’ ṭ te (with point below) ط

 ẓā’ ẓ zet (with point below) ظ

 ‘ ain‘ ع
comma reversed from 

above 
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 gain g ge غ

 fā‘ f ef ف

 qāf q qi ق

 kāf k ka ك

 lām l el ل

 mīm m em م

 nūn n En ن

 wāwu w W و

ه

 ـ
hā’ h ha 

 ء
hamza

h 
’ apostrophe 

 yā' Y Ye ي

 

Double Consonant Caused by Syaddah Written in Double 

 written muta’addidah ممتعّددة

 written ‘iddah عدةّ

 

Tā’ Marbutāh on The End of Word 

d. Written by h if Read in Sukun 

ح

كم

 ة
written ḥikmah 

ج

ز

 ية
written jizyah 

(This stipulation is not required on Arabic words that has been 

assimilated into English Languange e.g. zakah etc, except if the original 

word is wished) 
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e. When followed by article ‘al’ and the second word is separated thus it is 

written by h. 

 ’written karāmah al-auliyā كرامة االولياء

f. If Tā' marbutāh lives by fathāh, kasrah, or dāmah thus it is written ny t 

or h. 

 written zakatā al-fitrāh زكاة الفطرة

 

Short Vowels 

---َ---- fatḥah 
writt

en 
a 

----ِ---- kasrah 
writt

en 
i 

ُ-------- ḍammah 
writt

en 
u 

 

Long Vowels 

1 fatḥah + alif 

 

 جاهلية

written 

 

written 

ā 

 

jāhiliyah 

2 fatḥah + yā’dead 
 

 تنسى 

written 

 

written 

ā 

tans ā 

3 kasrah + yā’dead  

 

 كريم

written 

 

written 

i> 

 

kari>m 

4 ḍammah + wāwu 

dead 

 

 فروض

written 

 

written 

ū 

 

furūḍ 
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Double Vowels 

1 fatḥah + yā’dead 

 

 بينكم

written 

 

written 

ai 

 

bainakum 

2 fatḥah + wāwu dead 

 

 قول

written 

 

written 

au 

 

qaul 

 

Consecutive Short Vowels in a Word Separated by Apostrophe 

 written a’antum أأنتم

 written u’iddat اعدت 

إلن  

 written شكرتم 
la’in 

syakartum 

 

 

If Article alif lam is Followed by Letter of Qomariyyah or Syamsiyyah, Thus it 

is written by ‘al’ 

 written al-qur’ān القرآن 

 written al-qiyās القياس

 'written al-samā السماء

 written al-syams الشمس

 

Writing Words in Sentence 

 written ẑawi al-furūḍ ذوى الفروض 

 written ahl as-sunnah اهل السؐنّة 
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ABSTRAK  

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Sales Promotion dan 

Fear of Missing Out (FOMO) terhadap Impulsive Buying dengan Positive Emotion 

sebagai variabel mediasi pada pengguna e-wallet. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui kuesioner online. Sampel 

penelitian berjumlah 410 responden yang merupakan pengguna e-wallet di Pulau 

Jawa. Teknik analisis data menggunakan Partial Least Square – Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM). Hasil penelitian menunjukkan bahwa Sales 

Promotion dan FOMO berpengaruh positif terhadap Impulsive Buying, serta 

berpengaruh positif terhadap Positive Emotion. Namun, Positive Emotion tidak 

berpengaruh terhadap Impulsive Buying dan tidak memediasi hubungan antara 

Sales Promotion maupun FOMO terhadap Impulsive Buying. Temuan ini 

menunjukkan bahwa perilaku impulsif pada pengguna e-wallet lebih dipengaruhi 

oleh stimulus promosi dan tekanan psikologis untuk tidak tertinggal (FOMO) 

dibandingkan kondisi emosi positif. 

Kata Kunci: Sales Promotion, FOMO, Positive Emotion, Impulsive Buying dan E-

Wallet. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to examine the influence of Sales Promotion and Fear of 

Missing Out (FOMO) on Impulsive Buying with Positive Emotion as a mediating 

variable among e-wallet users. This research employs a quantitative approach 

using an online survey questionnaire. The sample consisted of 410 respondents who 

are e-wallet users located in Java Island. Data were analyzed using Partial Least 

Square – Structural Equation Modeling (PLS-SEM). The results indicate that Sales 

Promotion and FOMO have a positive influence on Impulsive Buying, and both 

variables positively influence Positive Emotion. However, Positive Emotion does 

not influence Impulsive Buying and does not mediate the relationship between Sales 

Promotion or FOMO and Impulsive Buying. These findings suggest that impulsive 

purchasing behavior among e-wallet users is more strongly driven by promotional 

stimuli and psychological pressure from FOMO rather than by positive emotional 

states. 

Keywords: Sales Promotion, FOMO, Positive Emotion, Impulsive Buying dan 

dompet digital. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) yang pesat 

pada dua dekade terakhir telah mendorong transformasi signifikan pada 

perilaku konsumen, khususnya dalam aktivitas berbelanja dan bertransaksi 

secara digital (We Are Social & Hootsuite, 2023). Kemajuan ini ditandai 

dengan penetrasi smartphone yang mencapai lebih dari 80% di negara 

berkembang seperti Indonesia, serta munculnya berbagai aplikasi e-

commerce seperti Shopee dan Tokopedia yang membuat masyarakat bisa 

bertransaksi kapan saja, 24 jam setiap hari (Bank Indonesia, 2022).  

Pada tahun 2025, e-wallet muncul sebagai metode transaksi digital 

yang paling dominan, digunakan oleh sekitar 80% responden. Angka ini 

jauh lebih tinggi dibandingkan dengan penggunaan platform perbankan 

digital yang hanya mencapai 45% serta layanan paylater yang sebesar 23%.   
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Gambar 1.1 Presentase Metode Pembayaran Digital yang Digunakan 

RI 

Sumber: GoodStats, 2025 

Berdasarkan data tersebut, bahwa layanan pembayaran digital E-Wallet, 

menjadi layanan yang biasa digunakan oleh orang Indonesia saat ini, hal ini 

mencerminkan adopsi yang luas, dan hal ini telah menjadi elemen penting 

dalam ekosistem transaksi masyarakat Indonesia. Sebagai wilayah dengan 

populasi terbanyak sekaligus pusat kegiatan ekonomi Indonesia, Pulau Jawa 

menjadi pusat utama dalam adopsi layanan pembayaran digital. Selain di 

sektor keuangan pertumbuhan pada ekosistem e-commerce, seperti Shopee, 

TikTok Shop, dan Tokopedia turut mendorong pengguna layanan 

pembayaran digital dalam bertransaksi online. Platform e-commerce 

terkemuka seperti Shopee, melalui layanan ShopeePay, menyediakan 

berbagai kemudahan dalam bertransaksi secara non- tunai tidak hanya 

membuat pembelian lebih cepat dan mudah, tetapi juga mengurangi 

transaksi konvensional, mendorong pelanggan untuk lebih sering 

melakukan pembelian impulsif. 
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Impulsive buying menurut Poluan et al. (2019), adalah perilaku 

membeli yang muncul secara spontan, tanpa adanya perencanaan atau niat 

sebelumnya. ”Impulsive buying" juga dikenal sebagai pembelian impulsif, 

adalah tindakan pembelian yang terjadi secara spontan dan didorong oleh 

kepuasan sesaat. Perilaku ini bersifat kompleks dan sering kali dilakukan 

tanpa melalui pertimbangan yang matang terhadap pilihan lain atau 

konsekuensi di masa mendatang (Soelton et al., 2021). Salah satu faktor 

utama yang memicu pembelian impulsif adalah praktik sales promotion. 

Promosi penjualan (sales promotion) merupakan strategi pemasaran 

yang umum diterapkan untuk memperkenalkan produk baru, menghabiskan 

stok lama, serta mendorong peningkatan penjualan. (Daulay et al., 2021) 

Banyak konsumen cenderung mudah tergoda oleh berbagai bentuk promosi 

seperti diskon, cashback, dan program buy one get one yang mendorong 

mereka untuk membeli secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya (Xu 

& Huang, 2014). Menurut Badgaiyan & Verma, (2015); Victoria et al., 

(2021) menunjukkan bahwa penawaran berupa potongan harga atau 

promosi dapat menurunkan tingkat pertimbangan rasional konsumen dan 

mendorong mereka untuk cepat membuat keputusan pembelian serta tidak 

terencana. Kondisi tersebut akhirnya menimbulkan munculnya sebuah 

fenomena yang dikenal sebagai pembelian impulsif (impulse buying). 

(Widodo, 2023).  

Strategi promosi terbukti mampu menimbulkan rasa urgensi, memicu 

emosi positif seperti antusiasme, serta mendorong konsumen untuk 



4 

 

 

 

mengambil keputusan pembelian secara cepat (Gorji & Siami, 2020; Kholis 

et al., 2023). (D. T. Putri et al., 2025). Beberapa penelitian menunjukkan 

hasil yang berbeda terkait pengaruh sales promotion terhadap impulse 

buying, Penelitian oleh Kempa et al. (2020), Wiranata dan Hananto (2020), 

serta Bandyopadhyay et al. (2021) menemukan bahwa promosi penjualan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Namun, hasil 

berbeda ditunjukkan oleh penelitian Diany et al. (2019), Chauhan et al. 

(2021), dan Martaleni et al. (2022) yang menyimpulkan bahwa promosi 

penjualan tidak memengaruhi perilaku pembelian impulsif. Selain faktor 

promosi penjualan, faktor psikologis seperti ketakutan kehilangan sesuatu 

(FOMO) juga dapat memengaruhi perilaku pembelian impulsif. 

Al-Menayes (2016) mendefinisikan Fear of Missing Out (FOMO) 

sebagai rasa takut tertinggal atau tidak terlibat dalam aktivitas yang 

dilakukan oleh orang lain. Tanhan et al. (2022) menjelaskan bahwa FOMO 

merupakan fenomena psikologis di mana seseorang mengalami kecemasan 

atau ketidaknyamanan karena merasa tertinggal dari berbagai aktivitas atau 

peristiwa yang sedang populer atau sering terjadi di sekitarnya. FOMO 

kemudian ternyata dapat digunakan dalam pemasaran karena dapat 

memaksa konsumen untuk melakukan pembelian impulsif dengan 

menempatkan tekanan psikologis pada proses pengambilan keputusan 

mereka (Hodkinson, 2016). (Widodo, 2024) Hal ini sesuai dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Jasmine (2022) menunjukkan bahwa FOMO dan 

promosi penjualan memiliki dampak positif dan signifikan terhadap 
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perilaku pembelian impulsif. Namun, hasil berbeda disampaikan oleh 

Michael Fumar (2023), mengatakan FOMO memiliki efek positif tetapi 

tidak signifikan terhadap pembelian impulsif hasil penelitian menunjukkan 

bahwa FOMO tidak memiliki pengaruh yang signifikan secara statistik 

terhadap perilaku pembelian impulsif.  

Banyak pengguna e-wallet merasakan positive emotion saat 

bertransaksi digital. Menurut Setiadi (2013), positive emotion mencakup 

perasaan senang, damai, bahagia, ceria, dan cinta. Positive emotion dipilih 

sebagai variabel mediasi karena perasaan senang, puas, dan antusias yang 

muncul saat menggunakan e-wallet dapat meningkatkan kecenderungan 

konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan. Perasaan tersebut 

muncul karena e-wallet menawarkan kemudahan dalam pembayaran, proses 

transaksi yang cepat, minim biaya administrasi, serta berbagai promosi 

menarik seperti cashback, diskon, dan gratis ongkir. Selain itu, fitur-fitur 

dalam aplikasi e-wallet juga memberikan pengalaman transaksi yang praktis 

dan menarik sehingga membuat pengguna merasa nyaman dan puas saat 

berbelanja. Hal ini sejalan dengan penelitian (Kumala & Wardana, 2021) 

yang menyatakan bahwa positive emotion berperan dalam meningkatkan 

impulse buying. Penelitian lain juga menunjukkan bahwa emosi positif 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive 

buying (P. I. W. Putri & Andani, 2023). Meskipun penelitian mengenai 

FOMO, sales promotion, dan impulsive buying telah banyak dilakukan, 

penelitian yang menelaah pengaruh sales promotion dan FOMO terhadap 



6 

 

 

 

impulsive buying dengan positive emotion sebagai variabel mediasi pada 

pengguna e-wallet masih tergolong terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh sales promotion dan Fear of 

Missing Out (FOMO) terhadap impulsive buying dengan positive emotion 

sebagai variabel mediasi pada pengguna e-wallet di Jawa. Berdasarkan 

berbagai fenomena dan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, 

peneliti terdorong untuk mengangkat permasalahan tersebut dalam bentuk 

skripsi yang berjudul “PENGARUH SALES PROMOTION DAN FEAR 

OF MISSING OUT (FOMO) TERHADAP IMPULSIVE BUYING 

DENGAN POSITIVE EMOTION SEBAGAI VARIABEL MEDIASI 

PADA PENGGUNA E-WALLET”  

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, dapat dirumuskan beberapa masalah 

dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap impulsive buying pada 

pengguna E-Wallet? 

2. Apakah FOMO berpengaruh terhadap impulsive buying pada pengguna 

E-Wallet? 

3. Apakah positive emotion berpengaruh terhadap impulsive buying pada 

pengguna E-Wallet? 

4. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap positive emotion pada 

pengguna E-Wallet? 
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5. Apakah FOMO berpengaruh terhadap positive emotion pada pengguna 

E-Wallet? 

6. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap impulsive buying 

melalui positive emotion pada pengguna E-Wallet? 

7. Apakah FOMO berpengaruh terhadap impulsive buying melalui 

positive emotion pada pengguna E-Wallet? 

C. Tujuan Penelitian 

 Dari rumusan masalah diatas penulis dapat menulis tujuan dari 

penelitian ini diantaranya sebagai berikut: 

1. Untuk menguji pengaruh sales promotion terhadap impulsive buying. 

2. Untuk menguji pengaruh FOMO terhadap impulsive buying. 

3. Untuk menguji pengaruh positive emotion terhadap impulsive buying. 

4. Untuk menguji pengaruh sales promotion terhadap positive emotion. 

5. Untuk menguji pengaruh FOMO terhadap positive emotion. 

6. Untuk menguji pengaruh sales promotion terhadap impulsive buying 

melalui positive emotion. 

7. Untuk menguji pengaruh FOMO terhadap impulsive buying melalui 

positive emotion. 

D. Manfaat penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam 

pengembangan ilmu pemasaran, khususnya terkait faktor yang 
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memengaruhi perilaku impulsive buying pada pengguna layanan 

pembayaran digital, serta menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Penyedia Layanan Pembayaran Digital (E-Wallet) 

Hasil penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan dalam 

merancang strategi promosi yang lebih efektif, seperti diskon, 

cashback, dan program loyalitas, guna meningkatkan transaksi serta 

loyalitas pengguna terhadap layanan e-wallet. Dengan demikian, 

perusahaan dapat menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat 

sasaran dan menarik minat pengguna. 

b. Bagi Pelaku Usaha/E-Commerce 

Penelitian ini memberikan wawasan mengenai pemanfaatan trend 

dan promosi dalam mendorong pembelian spontan konsumen. 

Informasi tersebut dapat membantu pelaku usaha menentukan 

strategi promosi yang lebih tepat untuk meningkatkan penjualan. 

c. Bagi Pengguna  

Penelitian ini dapat meningkatkan kesadaran pengguna terhadap 

faktor psikologis dalam keputusan berbelanja sehingga mereka lebih 

bijak dalam mengelola emosi dan pengeluaran, terutama saat 

menghadapi promosi dan tren sementara. Dengan demikian, 

konsumen diharapkan dapat mengambil keputusan pembelian secara 

lebih rasional dan sesuai kebutuhan.. 
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E. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini secara umum terdiri dari lima bab pembahasan, yaitu 

sebagao berikut: 

BAB I   PENDAHULUAN    

Pada bab ini berisi mengenai penelitian secara garis besar 

meliputi latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian dan sistematika penulisan.  

BAB II LANDASAN TEORI  

Pada bab dua memuat penjelasan teori yang digunakan 

sebagai pedoman dan acuan dalam penelitian ini. Bab ini 

terdiri dari landasan teori, kajian pustaka, pengembangan 

hipotesis dan kerangka teoritik. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab tiga berisi gambaran metode penelitian yang akan 

dilakukan terdiri dari jenis penelitian, sumber data, populasi, 

sampel, teknik pengambilan sampling, teknik pengumpulan 

data, operasional variable, dan teknik analisis data. 

BAB IV HASIL PENELITIAN 

Pada bab empat menyajikan temuan mengenai hasil dari 

penelitian. Bab ini berisi Gambaran umum objek penelitian, 
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menyajikan hasil olah data penelitian dan pembahasan 

penelitian. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab terakhir ini memaparkan kesimpulan dan saran. 

Kesimpulan berisi pembahasan singkat dari hasil pengujian 

hipotesis. Sedangkan pada bagian saran biasanya berisi 

mengenai keterbatasan, kelemahan, dan saran yang dapat 

diberikan kepada penelitian selanjutnya, 
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BAB V  

PENUTUP  

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, penelitian ini 

menyimpulkan bahwa sales promotion dan FOMO berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying pada pengguna e-wallet. Promosi seperti diskon, 

cashback, gratis ongkir, dan penawaran terbatas mampu mendorong 

konsumen melakukan pembelian secara spontan. Selain itu, rasa takut 

tertinggal terhadap tren pembayaran digital dan penggunaan e-wallet juga 

meningkatkan kecenderungan konsumen untuk melakukan impulsive 

buying. Penelitian ini juga menunjukkan bahwa sales promotion dan FOMO 

berpengaruh positif terhadap positive emotion. Namun, positive emotion 

tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying dan tidak mampu 

memediasi hubungan antara sales promotion maupun FOMO terhadap 

impulsive buying. Hal ini menunjukkan bahwa perilaku impulsive buying 

pada pengguna e-wallet lebih dipengaruhi oleh stimulus pemasaran dan 

dorongan untuk mengikuti tren digital dibanding perasaan senang atau 

antusias yang dirasakan konsumen saat menggunakan e-wallet. 

B. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, antara lain: 

1. Responden hanya dibatasi pada pengguna e-wallet di wilayah Pulau 

Jawa, sehingga hasil penelitian belum mencerminkan seluruh 

populasi pengguna e-wallet di Indonesia. 
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2. Data diperoleh melalui kuesioner online, sehingga sangat 

bergantung pada kejujuran dan pemahaman responden terhadap 

pertanyaan yang diberikan. 

3. Penelitian dilakukan dalam satu periode waktu (cross-sectional), 

sehingga belum menggambarkan perubahan perilaku konsumen dari 

waktu ke waktu. 

4. Variabel penelitian hanya terbatas pada Sales Promotion, FOMO, 

Positive Emotion, dan Impulsive Buying, sehingga belum 

mempertimbangkan variabel lain seperti kontrol diri, literasi 

keuangan, gaya hidup, atau pengalaman berbelanja. 

5. Analisis menggunakan pendekatan PLS-SEM yang berorientasi 

pada prediksi, sehingga hasilnya lebih bersifat eksplanatori 

dibandingkan konfirmatori. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil dan keterbatasan yang ada, maka saran yang dapat 

diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Saran Teoritis 

• Peneliti selanjutnya dapat memperluas wilayah responden 

agar hasil lebih representatif. 

• Disarankan menambahkan variabel lain seperti kontrol diri, 

literasi keuangan, gaya hidup, atau motivasi hedonis untuk 

memperkaya model penelitian. 
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• Pendekatan longitudinal dapat digunakan untuk melihat 

konsistensi perilaku konsumen dalam jangka waktu tertentu. 

• Metode kualitatif seperti wawancara dapat digunakan untuk 

menggali aspek psikologis konsumen secara lebih 

mendalam. 

2. Saran Praktis  

• Bagi pelaku industri e-wallet, promosi tetap dapat menjadi 

strategi untuk meningkatkan transaksi, namun perlu 

memperhatikan etika pemasaran agar tidak mendorong 

perilaku konsumtif yang berlebihan. 

• Bagi konsumen, penting untuk memiliki pengelolaan 

keuangan pribadi serta kontrol diri dalam memanfaatkan 

promosi agar terhindar dari pembelian impulsif yang tidak 

diperlukan. 

• Bagi regulator, hasil penelitian ini dapat menjadi bahan 

pertimbangan dalam merumuskan kebijakan perlindungan 

konsumen digital agar ekosistem transaksi tetap sehat dan 

berkelanjutan. 
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LAMPIRAN  

Lampiran 1 Petunjuk Pengisian 

Anda dapat mengisi jawaban sesuai dengan penilaian pendapat atau keyakinan 

sendiri pada setiap pernyataan yang terdapat dalam kolom yang telah disediakan. 

Bacalah pernyataan yang ada dengan teliti agar tidak ada yang terlewati. Tidak ada 

jawaban benar maupun salah. Adapun jawaban pada penelitian ini menggunakan 

skala likert (1-5) untuk pengukurannya dimana setiap jawaban diukur dari sangat 

negatif sampai sangat positif, antara lain: 

1. Sangat Tidak Setuju (STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3. Netral (N) 

4. Setuju (S) 

5. Sangat Setuju (SS) 

A. Identitas Responden  

Nama   

Jenis Kelamin 1. Laki-Laki 

2. Perempuan 

Usia 1. < 17 Tahun 

2. 17 – 22 Tahun 

3. 23 – 30 Tahun 

4. 31 – 40 Tahun 

5. > 40 Tahun 

Pendidikan Terakhir  1. SMP/Sederajat 

2. SMA/Sederajat 

3. Diploma 



xxviii 

 

 

 

4. S1 

5. S2 

6. Lainnya 

Pekerjaan 1. Pelajar 

2. KaryawanS wasta 

3. ASN/PNS 

4. Wiraswasta 

5. Ibu Rumah Tangga 

6. Yang Lain 

Domisili (Wilayah Pulau Jawa) 1. DKI Jakarta 

2. Jawa Barat 

3. Jawa Tengah 

4. DI Yogyakarta 

5. Jawa Timur  

6. Banten 

 

B. Pernyataan Per Item Variabel  

Pernyataan Yang Berhubungan Dengan Variabel Impulsive Buying  

 

 

No 

 

 

Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

 

Netral  

(N) 

 

Setuju 

(S) 

 

Sangat 

Setuju 

(ST) 

1. Saya membeli 

barang tanpa 

perencanaan 

hanya karena 

tertarik saat 

melihatnya. 

     

2. Saya membeli 

barang yang 

     



xxix 

 

 

 

tidak benar- 

benar saya 

butuhkan karena 

takut 

ketinggalan 

promosi yang 

sedang 

berlangsung    

3. Saya membeli 

produk secara 

tiba-tiba sebagai 

cara untuk 

mengurangi 

stres   

     

4. Saya senang 

membeli suatu 

produk yang 

sedang tren 

meskipun 

produk tersebut 

tidak terlalu saya 

butuhkan    

     

 

  Pernyataan Yang Berhubungan Dengan Variabel Sales Promotion 

 

 

No 

 

 

Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

 

Netral 

(N) 

 

Setuju 

(S) 

 

Sangat 

Setuju 

(ST) 

1. Promo diskon yang 

diberikan e-wallet 

     



xxx 

 

 

 

menarik bagi saya   

2. Besarnya cashback  

yang ditawarkan  

e-wallet  

mendorong saya 

untuk segera 

berbelanja. 

     

3. Besarnya potongan 

harga yang 

diberikan e-wallet 

mendorong saya 

untuk segera 

berbelanja.   

     

4. Besarnya potongan 

harga yang 

diberikan e-wallet  

mendorong saya 

untuk segera 

berbelanja.   

     

5. Promo gratis ongkir 

dari e-wallet  

meningkatkan 

minat saya untuk 

membeli lebih 

banyak. 

     

 

Pernyataan Yang Berhubungan Dengan Variabel FOMO 

 

 

No 

 

 

Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

 

Tidak 

Setuju 

 

Netral 

(N) 

 

Setuju 

(S) 

 

Sangat 

Setuju 



xxxi 

 

 

 

(STS) (TS) (ST) 

1. Saya merasa takut 

ketinggalan 

penawaran e-

wallet (misalnya 

diskon, cashback) 

yang populer di 

antara teman / 

media sosial.   

     

2. Saya sering 

tertarik melihat 

promo e-wallet 

yang digunakan 

orang lain di 

media sosial.   

     

3. Saya merasa 

terdorong 

melakukan 

pembelian e-

wallet setelah 

melihat orang lain 

memakai promo 

serupa.   

     

4. Saya merasa 

khawatir jika 

teman-teman saya 

memanfaatkan 

promo e-wallet  

dan saya tidak 

ikut.   

     



xxxii 

 

 

 

5. Saya merasa 

cemas jika saya 

tidak mengetahui 

promo atau tren 

penggunaan e-

wallet yang 

digunakan 

kelompok sosial 

saya.   

     

 

Pernyataan Yang Berhubungan Dengan Variabel Positive Emotion 

 

 

No 

 

 

Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

 

Netral 

(N) 

 

Setuju 

(S) 

 

Sangat 

Setuju 

(ST) 

1. Saya merasa 

nyaman saat 

berbelanja 

menggunakan e-

wallet 

     

2. Saya merasa 

senang saat 

berbelanja 

menggunakan e-

wallet 

     

3. Saya 

bersemangat 

ketika 

berbelanja 

     



xxxiii 

 

 

 

menggunakan e-

wallet 

4. Saya merasa 

puas ketika 

berbelanja 

menggunakan e-

wallet 

     

 

Lampiran 2 Data Responden 

  

 

 

 

Keterangan Jumlah Presentase  

Jenis Kelamin  Perempuan 312 76.1% 

Laki-Laki 98 23.9% 

Total 410 100% 

 

Usia 

17 - 22 Tahun 330 80.4% 

23 - 30 Tahun 71 17.3% 

31 - 40 Tahun 8 1.9% 

> 40 Tahun 1 0.2% 

Total 410 100% 

Keterangan  Jumlah Presentase 

Pekerjaan  Pelajar/Mahasiswa 318 77.5% 

Karyawan Swasta 52 12.7% 

ASN/PNS 14 3.4% 

Wiraswasta 11 2.7% 

Ibu Rumah Tangga 6 1.5% 

Karyawan  1 0.2% 

Lainnya 8 1.9% 

Total 410 100% 



xxxiv 

 

 

 

Keterangan Jumlah Presentase 

Domisili DKI Jakarta 28 6.8% 

Jawa Barat 112 27.3% 

Jawa Tengah 74 18.1% 

DI Yogyakarta 93 22.7% 

Jawa Timur 68 16.6% 

Banten 35 8.5% 

Total 410 100% 



xxxiii 

 

 

 

Lampiran 3 Data Jawaban Kuisioner Responden  

IB1 IB2 IB3 IB4 SP1 SP2 SP3 SP4 SP5 FOMO1 FOMO2 FOMO3 FOMO4 FOMO5 PE1 PE2 PE3 PE4 

2 2 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 4 5 5 3 3 4 3 4 5 5 5 5 

4 4 4 3 3 4 4 5 5 3 4 3 3 3 4 4 3 4 

4 5 4 5 4 3 5 4 4 3 4 2 2 3 4 4 4 4 

3 2 3 3 4 4 4 4 4 2 3 3 3 2 5 5 4 5 

2 3 2 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

2 2 2 2 4 2 3 3 4 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

1 1 1 1 5 4 5 4 4 4 4 4 2 1 5 5 5 5 

1 1 3 2 5 5 4 5 5 3 4 4 1 3 4 4 4 4 

2 1 1 1 5 2 2 2 4 1 4 2 1 1 4 4 3 3 

4 4 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

2 2 3 1 4 4 3 3 4 2 4 4 2 2 3 4 4 4 

2 2 3 3 4 3 4 3 4 3 5 5 2 2 5 4 3 5 

4 1 4 2 3 4 3 4 4 2 2 2 2 2 4 4 3 3 

4 3 3 2 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 

2 1 3 1 4 2 4 2 5 2 4 4 2 2 4 4 3 3 

2 2 3 2 4 3 3 3 3 2 3 3 2 2 4 4 4 3 

3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

3 2 2 2 3 2 2 3 3 2 3 2 2 2 3 3 3 3 

2 2 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 2 2 1 4 2 2 2 3 1 3 3 2 4 4 4 3 4 
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3 2 3 2 4 4 4 3 5 2 4 4 3 1 4 4 3 4 

3 2 4 2 3 3 3 2 2 3 3 3 2 2 3 3 3 3 

2 2 2 2 4 3 3 3 3 2 3 3 2 2 4 4 3 4 

3 4 3 4 4 4 5 5 4 4 4 4 3 2 4 5 4 5 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 3 2 4 4 4 5 

4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 2 2 2 2 4 4 4 4 

1 1 1 2 4 2 2 2 3 1 1 1 1 1 3 3 2 2 

4 4 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 3 2 3 4 3 3 

4 3 5 4 5 5 5 5 5 4 5 2 2 2 4 5 5 5 

3 2 2 2 5 5 5 5 5 4 5 5 3 4 5 5 5 5 

4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 

4 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 2 2 4 4 4 4 

3 3 1 1 3 1 1 1 2 1 2 2 1 1 4 4 4 4 

2 2 2 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 

5 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 

2 2 2 2 4 2 4 2 5 2 2 2 2 2 4 4 4 3 

2 2 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

1 2 2 2 5 3 4 4 4 2 2 2 2 2 4 4 3 3 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 2 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 4 4 3 4 

2 2 4 2 4 4 4 4 4 3 4 4 2 2 4 4 4 4 

2 3 3 2 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 

1 2 1 2 4 4 4 5 3 3 3 4 2 2 5 4 4 4 

2 2 2 2 4 4 4 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 

3 2 3 1 5 4 3 3 5 1 4 4 3 3 5 5 5 5 

3 2 3 1 4 2 3 2 4 2 3 3 2 2 3 3 3 4 



xxxv 

 

 

 

2 2 4 2 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 

3 3 3 3 3 3 4 4 4 2 2 2 3 2 4 4 4 4 

3 1 3 2 4 2 2 2 4 1 2 2 1 1 4 4 3 3 

1 1 3 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 

4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 3 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

1 1 2 2 5 5 4 4 3 3 3 2 3 2 4 4 3 3 

2 2 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 2 2 4 4 4 4 

2 2 2 2 5 5 5 5 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 

2 1 1 1 4 1 2 2 5 1 2 2 1 2 4 4 2 4 

4 4 3 3 5 5 5 5 5 5 4 4 3 3 5 5 4 5 

2 2 2 2 3 3 2 2 5 1 3 4 4 2 4 4 3 3 

2 2 1 1 4 4 4 3 4 2 3 3 2 2 4 4 3 3 

3 1 3 2 3 3 3 3 3 2 2 2 3 1 3 3 3 3 

2 2 2 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 4 4 4 4 

3 3 2 2 3 3 2 3 5 2 2 2 1 3 4 4 3 3 

3 2 3 3 1 3 2 4 4 2 2 3 1 2 3 3 3 3 

2 1 3 1 2 1 1 1 1 2 2 2 1 1 3 3 3 3 

3 2 4 2 4 2 4 4 5 2 4 4 2 2 4 5 5 5 

4 3 3 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 5 5 4 4 

2 2 2 3 4 4 4 4 3 2 3 3 2 2 4 4 3 3 

4 1 1 1 3 1 3 3 3 3 2 1 3 1 3 3 3 3 

4 3 3 4 4 5 4 4 4 3 3 4 3 2 4 3 3 3 

2 2 3 2 4 5 5 4 5 2 3 4 2 2 4 5 5 5 

4 4 4 2 3 3 4 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 



xxxvi 

 

 

 

3 2 3 2 4 3 4 5 3 2 3 3 1 1 5 1 2 3 

2 2 3 2 4 3 4 3 4 1 2 2 1 1 4 4 4 4 

2 2 2 2 5 4 4 4 5 2 4 4 2 2 5 5 4 4 

4 2 3 4 4 3 4 5 2 4 4 5 4 4 4 5 2 3 

2 2 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 4 4 4 4 4 4 

2 1 3 1 5 5 5 5 5 3 5 4 3 2 5 5 5 5 

3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 2 3 2 3 1 4 2 2 2 3 3 2 3 4 4 4 3 

4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

1 1 1 1 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 3 1 3 

4 3 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 3 4 5 5 5 5 

3 2 2 2 4 4 4 4 4 2 4 2 2 3 4 4 4 5 

3 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 

2 2 2 2 4 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

3 1 2 2 4 5 4 3 4 1 3 2 1 1 5 5 5 5 

4 3 5 3 5 5 5 5 5 3 4 3 5 3 4 5 4 4 

2 2 4 2 4 3 4 4 3 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

3 2 3 2 4 3 3 4 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 

4 3 5 3 5 5 5 5 5 3 3 4 3 2 4 4 4 4 

3 2 3 2 4 4 4 5 5 3 4 3 2 3 4 3 3 4 

2 2 2 2 4 4 4 4 3 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

4 4 4 2 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 

1 2 2 2 4 3 4 3 2 3 4 2 1 2 5 5 4 4 

2 2 3 1 4 3 3 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 

2 2 4 4 5 5 4 4 5 2 2 4 2 2 5 5 4 4 

4 4 3 4 4 4 4 5 5 3 3 3 3 3 4 4 4 3 
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1 1 2 2 4 4 4 3 4 2 3 2 2 2 4 4 4 4 

3 3 3 2 5 5 5 3 4 3 4 3 2 2 5 5 4 4 

4 3 4 3 2 3 4 2 2 2 2 2 2 2 4 4 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 4 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 4 4 3 3 

1 1 1 1 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 

2 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 

4 2 4 3 4 3 4 3 3 2 3 2 2 2 4 4 3 3 

4 4 2 1 4 4 5 5 4 2 2 4 2 1 4 4 3 3 

3 2 2 2 3 2 3 3 3 3 4 3 3 2 3 3 3 4 

2 2 2 2 4 4 4 4 3 2 3 2 2 2 3 4 4 4 

4 3 5 2 5 5 5 3 3 3 4 3 3 3 5 5 5 5 

2 2 2 2 3 2 2 2 4 2 2 2 2 2 4 3 3 3 

2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 

1 1 3 3 4 4 4 4 4 2 3 4 2 3 4 5 4 4 

1 2 2 3 4 4 4 5 5 3 4 4 4 4 4 5 4 4 

5 2 5 3 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 5 5 5 5 

4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 

3 3 3 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 3 

3 2 2 2 5 5 5 5 5 3 5 5 3 3 5 5 5 5 

2 4 2 2 4 5 3 3 4 1 3 1 1 1 4 4 3 3 

1 1 2 1 5 4 4 4 5 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

2 1 2 2 4 5 5 4 4 2 4 2 1 2 5 4 4 5 

4 2 4 3 4 4 4 3 5 2 4 2 2 2 4 4 3 4 

2 2 2 2 4 2 2 2 4 1 4 3 3 3 4 4 3 3 

2 3 1 2 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 4 4 3 4 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 

2 2 4 3 4 4 4 3 3 2 4 4 4 3 4 4 4 4 

2 2 2 2 4 3 3 4 3 2 2 2 2 2 4 4 3 3 

5 5 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 

5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 4 5 4 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 2 3 2 4 4 5 3 3 

4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

4 5 4 4 4 3 4 3 3 3 2 2 2 3 5 5 5 4 

5 5 3 4 4 4 4 3 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 3 3 4 3 2 4 5 4 4 4 3 4 3 3 

4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 3 3 3 3 4 5 5 4 

4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 3 5 5 4 4 4 5 4 

4 4 3 4 3 4 4 3 3 4 4 5 4 4 4 5 4 4 

4 5 3 4 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 5 4 4 4 4 4 3 4 3 2 3 3 3 4 4 3 3 

4 4 3 4 2 2 2 3 3 5 5 4 3 4 4 4 3 3 

4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 5 5 5 4 4 5 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 5 3 5 5 4 4 4 4 

3 4 3 3 5 4 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 

5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 3 5 5 5 5 4 

4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 3 

2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 3 2 2 2 2 2 2 

4 4 3 5 3 4 3 3 3 4 4 3 4 3 4 4 4 3 
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5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 

4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 

3 2 2 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 1 2 2 2 2 

4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 3 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 5 4 4 5 4 5 4 5 

4 4 4 4 2 3 4 3 3 4 4 5 4 3 4 4 4 4 

4 5 5 4 3 3 4 4 3 5 5 5 3 4 4 4 4 3 

4 4 3 4 3 3 3 3 3 5 4 4 5 5 4 4 4 3 

5 5 4 5 4 3 3 3 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 

2 2 2 2 3 2 3 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 3 

3 4 3 3 3 3 4 3 4 3 2 3 3 2 4 4 3 3 

5 5 4 5 5 5 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 4 4 

2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 3 

4 4 3 4 4 4 3 4 4 5 5 3 3 5 4 4 4 4 

5 5 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 

4 5 3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

4 5 4 4 2 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 3 4 3 4 3 3 5 5 5 5 4 5 4 4 

5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 

4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 5 4 

5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 

5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 4 4 3 3 4 5 5 4 

5 4 4 4 4 4 5 4 5 3 2 2 3 2 4 4 4 3 

4 4 4 4 5 4 4 5 5 3 3 3 3 3 5 5 4 4 

5 5 4 5 4 5 3 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 

5 4 5 4 3 3 5 5 4 5 4 3 5 5 4 5 5 4 
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4 4 3 3 5 5 5 4 4 4 3 3 2 3 4 4 4 4 

4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 5 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 5 3 5 3 4 4 4 4 

4 4 4 5 5 4 4 4 5 3 4 4 3 3 4 5 4 4 

4 4 3 3 3 2 2 3 2 4 4 4 5 3 4 4 4 3 

4 4 4 5 3 3 4 3 3 4 3 5 4 5 4 4 4 4 
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4 5 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 3 

4 5 4 5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 4 4 5 4 4 

5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 3 5 5 5 5 4 

5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 

3 4 3 3 3 3 3 3 4 2 2 2 2 2 3 4 3 3 

4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 2 3 3 2 3 4 3 3 

4 5 4 4 5 5 5 4 4 3 3 2 3 3 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 3 

4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
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Lampiran 4 Hasil Olah Data SmartPLS 3.0 

A. Outer Model 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

B. Output Deskriptif  

Item Mean Median Min Max 
Standard 

Deviation 

IB1 2.649 2 1 5 1.172 

IB2 2.754 2 1 5 1.309 

IB3 2.649 2 1 5 1.081 

IB4 2.827 3 1 5 1.242 

SP1 4.054 4 1 5 0.763 

SP2 3.834 4 1 5 0.941 

SP3 3.934 4 1 5 0.907 

SP4 3.805 4 1 5 0.935 

SP5 3.951 4 1 5 0.949 

FOMO1 3.346 3 1 5 1.112 

FOMO2 3.663 4 1 5 0.947 

FOMO3 3.683 4 1 5 1.032 
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C. Output Outer Loading 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

D. Nilai Discriminant Validity 

 

 

 

 

FOMO4 3.159 3 1 5 1.184 

FOMO5 3.161 3 1 5 1.227 

PE1 4.183 4 2 5 0.639 

PE2 4.271 4 1 5 0.675 

PE3 3.961 4 1 5 0.748 

PE4 4.049 4 2 5 0.731 

Variabel  AVE Indikator  
Outer 

Loading 

Sales Promotion (X1) 0.613 SP1 0.706 

SP2 0.856 

SP3 0.842 

SP4 0.794 

SP5 0.702 

Fear of Missing Out (FOMO) 

(X2) 

0.697 FOMO1 0.873 

FOMO2 0.762 

FOMO3 0.808 

FOMO4 0.857 

FOMO5 0.87 

Impulsive Buying (Y) 0.748 IB1 0.871 

IB2 0.89 

IB3 0.811 

IB4 0.885 

Positive Emotion (Z) 0.642 PE1 0.762 

PE2 0.827 

PE3 0.83 

PE4 0.783 

  FOMO IB PO SP 

FOMO 0.835       

IB        -0.673 0.861     

PO 0.465 -0.293 0.801   

SP 0.518 -0.400 0.593 0.783 
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E. Nilai Reliabilitas 

 

 

 

 

 

F. Nilai Kecocokan Model 

 

 

 

 

 

 

G. Nilai R-Square   

  R Square R Square Adjusted 

Impulsive Buying 0.460 0.456 

Positive Emotion 0.386 0.383 

 

H. Nilai Q-Square 

 

 

 

 

 

I. Nilai T-Statistic dan P-Value 

Variabel Cronbach's Alpha Composite Reliability 

FOMO 0.891 0.920 

Impulsive Buying 0.883 0.920 

Positive Emotion 0.815 0.877 

Sales Promotion 0.841 0.887 

 Saturated Model Estimated Model 

SRMR 0.073 0.073 

d_ULS 0.901 0.901 

d_G 0.222 0.222 

Chi-Square 552.110 552.110 

NFI 0.869 0.869 

Variabel  Q²  

Impulsive Buying 0.339 

Positive Emotion 0.239 
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Sample 

Mean 

(M) 

T-

Statistics  

P-

Values 

Standard 

Deviation 
Keterangan 

Sales Promotion 

 -> Impulsive 

Buying 

-0.107 2.239 0.026 0.047  Diterima 

FOMO -> 

Impulsive 

Buying 

-0.653 19.555 0.000 0.033  Diterima 

Positive 

Emotion -> 

Impulsive 

Buying 

0.073 1.530 0.127 0.048  Ditolak 

Sales Promotion 

-> Positive 

Emotion 

0.481 10.741 0.000 0.045  Diterima 

FOMO -> 

Positive 

Emotion 

0.216 4.768 0.000 0.048  Diterima 

Sales Promotion 

-> Positive 

Emotion -> 

Impulsive 

Buying 

0.035 1.498 0.135 0.023 Ditolak 

FOMO -> 

Positive 

Emotion -> 

Impulsive 

Buying 

0.016 1.403 0.161 0.011 Ditolak 
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BIODATA PENULIS 
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