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ABSTRACT 

The growth of the coffee industry in Indonesia has led to increasingly intense competition, requiring 

companies to understand the psychological factors that influence consumer behavior in the process 

of making purchasing decisions. This study aims to analyze the influence of Fear of Missing Out 

(FOMO) and self-control on purchasing decisions among consumers of Kopi Tuku in Surabaya 

Timur Merr. The research employed a quantitative associative approach with a sample of 100 

respondents obtained through accidental sampling techniques. Data were collected using Likert 

scale questionnaires and analyzed through multiple linear regression. The results of the study show 

that FOMO does not have a significant effect on purchasing decisions, while self-control has a 

significant influence. Simultaneously, both independent variables have an effect on purchasing 

decisions. These findings indicate that the urge to follow trends through social media does not always 

strengthen purchase intentions, while higher self-control reduces purchasing behavior. The 

implications of this research provide insights for marketers in designing promotional strategies that 

take into account psychological aspects and consumer behavior. 

Keywords: Consumer Behavior, Fear of Missing Out (FOMO), Self Control, Purchase Decision. 

ABSTRAK 

Pertumbuhan industri kopi di Indonesia telah memunculkan persaingan yang semakin kompetitif, 

sehingga perusahaan diperlukan untuk memahami faktor psikologis yang mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh Fear of Missing Out (FOMO) dan self control terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen Kopi Tuku Surabaya Timur Merr. Metode penelitian yang digunakan adalah 

kuantitatif asosiatif dengan sampel sebanyak 100 responden yang diperoleh melalui teknik accidental 

sampling. Data dikumpulkan melalui kuesioner skala likert dan dianalisis menggunakan regresi linier 

berganda. Hasil penelitian memperlihatkan FOMO tidak memiliki berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, sedangkan Self Control berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Secara simultan, 

kedua variabel independen memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa dorongan mengikuti tren melalui media sosial tidak selalu dapat 

memperkuat intensi pembelian, sementara kontrol diri yang tinggi menurunkan perilaku pembelian. 

Implikasi penelitian memberikan masukan bagi pemasar dalam merancang strategi promosi yang 

mempertimbangkan aspek psikologis dan perilaku konsumen. 

 

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, Fear of Missing Out (FOMO), Self Control, Keputusan Pembelian. 

  

I. Pendahuluan  

Pada era bisnis yang kompetitif, 

pemahaman terhadap perilaku konsumen 

menjadi kunci keberhasilan perusahaan 

dalam memenuhi kebutuhan dan 

preferensi pasar. Perilaku konsumen 

mencakup proses pencarian, pemilihan, 

pembelian, penggunaan, hingga evaluasi 

produk, serta berkaitan erat dengan faktor 

psikologis seperti Fear of Missing Out 

(FOMO) dan self-control. 
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Gambar 1. Perkembangan Industri Kopi 

di Indonesia 

 

Perkembangan industri kopi di 

Indonesia menunjukkan pertumbuhan 

signifikan, ditandai dengan peningkatan 

konsumsi kopi dan menjamurnya bisnis 

coffee shop. Kopi Tuku sebagai salah satu 

pelopor kopi lokal modern berhasil 

menarik perhatian publik melalui strategi 

pemasaran digital dan fenomena viral 

yang memicu FOMO di kalangan 

konsumen. Data survei awal terhadap 

konsumen Kopi Tuku Surabaya Timur 

Merr menunjukkan mayoritas responden 

mengakui terpengaruh tren media sosial 

dan merasakan FOMO saat memutuskan 

pembelian. 

 

Tabel 1. Konsumsi Kopi di Indonesia 

Tahun 
Konsumsi 

(Ton) 
Presentase 

2020 353.885 5,47% 

2021 369.886 4,52% 

2022 320.000 -13,51% 

2023 353.000 10,22% 

 

Berdasarkan data Badan Pusat 

Statistik Indonesia (2024), konsumsi kopi 

nasional pada tahun 2023 mencapai 

353.000 ton, meningkat 10,22% 

dibandingkan tahun sebelumnya. 

Produksi dalam negeri mencapai 672.000 

ton, meskipun Indonesia tetap melakukan 

impor kopi sebanyak 24.000 ton untuk 

memenuhi permintaan domestik. 

Pertumbuhan konsumsi ini dipicu oleh 

perubahan gaya hidup masyarakat, 

khususnya generasi milenial, yang 

menjadikan kopi bagian dari aktivitas 

sehari-hari. Tren tersebut mendorong 

pesatnya perkembangan bisnis coffee 

shop, termasuk Kopi Tuku yang 

mengusung konsep local neighborhood 

dengan fokus membangun kedekatan 

bersama komunitas sekitar. Berbeda 

dengan model waralaba, Kopi Tuku 

memilih ekspansi melalui pembukaan 

cabang langsung agar produknya lebih 

mudah diakses di berbagai lokasi strategis. 

Penelitian Agnia Firdayulia dan Nuslih 

Jamiat (2021) mengemukakan bahwa 

Kopi Tuku memanfaatkan strategi inklusif 

yaitu series Kopi Susu Tetangga yang 

hingga saat ini menjadi produk khas Kopi 

Tuku. Serta promosi melalui media sosial 

Instagram untuk menarik minat beli, 

terutama dari kalangan muda yang aktif 

berbagi aktivitas dan tren konsumsi di 

platform digital. 

 

 
Gambar 2. Hasil Survei Konsumen 

 

Hasil survei menunjukkan bahwa 

konsumen lebih memilih cabang Kopi 

Tuku Merr karena dinilai memiliki 

kualitas pelayanan yang lebih baik 

dibandingkan cabang lainnya. Selain 

pertimbangan fungsional, keputusan 

pembelian juga dipengaruhi oleh faktor 

psikologis, khususnya fenomena Fear of 

Missing Out (FOMO). Konsumen 

cenderung terdorong membeli karena 

tidak ingin tertinggal tren yang sedang 

berkembang di media sosial. Paparan 

konten digital secara terus-menerus 

menciptakan persepsi sosial bahwa 

mengonsumsi produk tertentu seperti 

Kopi Tuku menjadi bagian dari gaya 

hidup kekinian. Temuan ini memperkuat 

bahwa keputusan pembelian tidak hanya 

dipengaruhi oleh kualitas produk, tetapi 

juga oleh tekanan sosial dan dorongan 
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psikologis, seperti FOMO yang diperkuat 

oleh media sosial. 

 

II. Metode Penelitian  

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif karena data yang 

diperoleh berbentuk angka dan diolah 

melalui teknik analisis statistik. Tujuan 

utama penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi serta mengevaluasi 

pengaruh Fear of Missing Out (FOMO) 

dan Self Control terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen pada produk Kopi 

Tuku di Surabaya Timur Merr. Populasi 

dalam penelitian ini mencakup seluruh 

konsumen yang pernah melakukan 

pembelian produk Kopi Tuku di Merr 

Surabaya. Dengan pertimbangan jumlah 

minimum responden yang memadai untuk 

analisis regresi berganda, peneliti 

menetapkan ukuran sampel sebanyak 100 

responden, agar hasil penelitian bersifat 

valid dan representatif. 

Pengumpulan data dilakukan 

dengan menyebarkan kuesioner skala 

likert secara langsung menggunakan 

penyebaran kuesioner. Instrumen 

kuesioner berisi pernyataan yang 

mengukur tingkat FOMO, tingkat self 

control, serta keputusan pembelian 

responden. Data yang diperoleh dianalisis 

menggunakan metode regresi linier 

berganda untuk mengevaluasi pengaruh 

masing-masing variabel independen, baik 

secara parsial maupun simultan, terhadap 

variabel dependen. Selain itu, penelitian 

ini juga melakukan pengujian validitas 

dan reliabilitas instrumen, serta uji asumsi 

klasik, yang mencakup uji normalitas, 

multikolinearitas, dan heteroskedastisitas. 

Proses analisis data dilakukan 

penghitungan model regresi, uji t, uji F 

dan selanjutnya pengaruh terhadap setiap 

variabel. Pendekatan analisis ini 

memungkinkan peneliti untuk mengukur 

kontribusi relatif masing-masing variabel 

psikologis dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

 

III. Hasil Penelitian dan Pembahasan  

Dalam penelitian ini, uji validitas 

digunakan untuk memastikan keakuratan 

data. Sampel penelitian terdiri dari 100 

responden. Pengujian dilakukan dengan 

membandingkan nilai r_hitung dan r_tabel 

pada tingkat signifikansi 5%, di mana 

r_tabel sebesar 0,195. Proses pengujian 

validitas dibantu menggunakan perangkat 

lunak SPSS. 

 

 

Tabel 2. Uji Validitas 

Uji Validitas 

Varia

bel 

Indik

ator 

Koefi

sien 

Korel

asi 

R 

tab

el 

Kesim

pulan 

Fear 

of 

Missi

ng 

Out 

(FOM

O) 

(X1) 

X1.1 0,796 
0,1

95 
VALID 

X2.2 0,445 
0,1

95 
VALID 

X3.3 0,470 
0,1

95 
VALID 

X4.4 0,796 
0,1

95 
VALID 

X5.5 0,796 
0,1

95 
VALID 

Self 

Contr

ol 

(X2) 

X2.1 0,796 
0,1

95 
VALID 

X2.2 0,796 
0,1

95 
VALID 

X3.3 0,797 
0,1

95 
VALID 

X4.4 0,544 
0,1

95 
VALID 

X5.5 0,445 
0,1

95 
VALID 

Keput

usan 

Pemb

elian 

(Y) 

Y1.1 0,797 
0,1

95 
VALID 

Y2.2 0,445 
0,1

95 
VALID 

Y3.3 0,544 
0,1

95 
VALID 

Y4.4 0,544 
0,1

95 
VALID 

Y5.5 0,445 
0,1

95 
VALID 
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Berdasarkan Tabel 2, seluruh 

indikator variabel FOMO (X1), Self 

Control (X2), dan Keputusan Pembelian 

(Y) menunjukkan nilai koefisien korelasi 

yang melebihi nilai r tabel (0,195), 

sehingga semua indikator dalam 

penelitian ini dinyatakan valid. Pada 

variabel FOMO yang diukur melalui lima 

indikator (X1.1 sampai X1.5), seluruh 

item menunjukkan koefisien korelasi 

antara 0,445 hingga 0,796, yang berarti 

valid dalam mengukur persepsi konsumen 

terhadap rasa takut ketinggalan tren atau 

informasi. Demikian pula, variabel Self 

Control yang terdiri atas lima indikator 

(X2.1 sampai X2.5) memiliki koefisien 

korelasi antara 0,445 hingga 0,797, 

sehingga seluruh pertanyaan kuesioner 

dinyatakan valid untuk mengukur 

kemampuan individu dalam 

mengendalikan diri ketika mengambil 

keputusan pembelian. Adapun variabel 

Keputusan Pembelian yang diwakili oleh 

lima indikator (Y1.1 sampai Y1.5) juga 

menunjukkan nilai koefisien korelasi 

dalam rentang yang sama, yakni 0,445 

hingga 0,797, yang berarti semua item 

valid dalam merepresentasikan perilaku 

pengambilan keputusan pembelian. 

Validitas yang tinggi dari ketiga variabel 

tersebut menunjukkan bahwa instrumen 

yang digunakan dalam penelitian ini telah 

mampu mengukur konstruk yang 

dimaksud secara konsisten dan akurat. 

 

Tabel 3. Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas 

Variab

el 

Cronb

ach 

Alpha  

Cronb

ach 

Alpha 

Minim

um 

Kesimpu

lan 

Fear of 

Missing 

Out 

(FOM

O) 

0,763 0,60 Reliabel 

Self 

Control 
0,696 0,60 Reliabel 

Keputu

san 

Pembel

ian 

0,623 0,60 Reliabel 

 

Merujuk pada tabel 3, hasil 

pengujian reliabilitas menunjukkan bahwa 

seluruh variabel yaitu FOMO (Fear of 

Missing Out) (X1), Self Control (X2), dan 

Keputusan Pembelian (Y), memperoleh 

nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. Hal ini 

mengindikasikan bahwa seluruh variabel 

dalam penelitian ini dinyatakan reliabel. 

Untuk gambar dan grafik 

keterangan ditampilkan di bawah grafik 

atau gambar tersebut dengan spasi 1. 

Untuk lebih memperjelasnya adalah 

sebagai berikut. 

 

Tabel 4. Analisis Regresi Linear 

Berganda & Uji t 

 
 

Mengacu pada Tabel 4 hasil 

pengujian analisis regresi, konstanta 

sebesar 11,455 menunjukkan bahwa 

apabila variabel FOMO dan Self Control 

bernilai nol, maka keputusan pembelian 

diperkirakan sebesar 11,455. Koefisien 

regresi FOMO (X₁) sebesar 0,115 

mengindikasikan bahwa setiap 

peningkatan satu satuan pada FOMO akan 

meningkatkan keputusan pembelian 

sebesar 0,115, dengan asumsi variabel 

lainnya tetap konstan. Sementara itu, 

koefisien regresi Self Control (X₂) sebesar 

0,343 menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan satu satuan pada Self Control 

akan meningkatkan keputusan pembelian 

sebesar 0,343, juga dengan asumsi 

variabel lainnya tidak berubah. 

Berdasarkan hasil uji parsial, 

diketahui bahwa nilai t hitung untuk 

variabel FOMO sebesar 0,753 < t tabel 
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1,984 dan nilai signifikansi sebesar 0,45 > 

α = 0,05, yang menunjukkan bahwa 

FOMO tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dengan demikian, 

H₀ diterima dan H₁ ditolak, yang berarti 

secara parsial FOMO tidak memiliki 

pengaruh terhadap keputusan konsumen 

dalam membeli Kopi Tuku. Sebaliknya, 

nilai t hitung untuk variabel Self Control 

sebesar 2,232 > t tabel 1,984 dan nilai 

signifikansi sebesar 0,02 < α = 0,05, 

menunjukkan bahwa Self Control 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, H₁ 

diterima dan H₀ ditolak, yang berarti 

secara parsial Self Control memiliki 

pengaruh terhadap keputusan konsumen 

dalam membeli Kopi Tuku. 

 

Tabel 5. Uji F 

 
 

Berdasarkan tabel 5 mendapat 

temuan yaitu nilai F_hitung 29,049 > 

F_tabel 3,09 dan nilai signifikansi (Sig.) 

0,001 < α=0,05. H_0 ditolak H_1 diterima 

maka FOMO dan Self Control secara 

simultan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa secara simultan variabel Fear of 

Missing Out (FOMO) dan Self Control 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa keputusan 

konsumen tidak hanya ditentukan oleh 

dorongan emosional untuk tidak tertinggal 

tren, tetapi juga oleh kemampuan internal 

individu dalam mengendalikan impuls. 

Dalam konteks psikologi konsumen, hal 

ini selaras dengan teori perilaku terencana 

(Theory of Planned Behavior – Ajzen, 

1991), yang menyatakan bahwa perilaku 

individu merupakan hasil interaksi antara 

sikap, norma subjektif, dan persepsi 

kontrol diri terhadap tindakan tertentu. 

Ketika FOMO dan Self Control 

diintegrasikan dalam satu model, 

kombinasi keduanya dapat mencerminkan 

interaksi antara tekanan sosial (eksternal) 

dan pengendalian diri (internal) dalam 

memengaruhi keputusan pembelian. Hasil 

ini diperkuat oleh penelitian sebelumnya 

seperti yang dilakukan oleh Pratama dan 

Nugroho (2022), yang menemukan bahwa 

FOMO dan Self Control secara bersama-

sama mampu memengaruhi keputusan 

pembelian impulsif pada konsumen 

online. Dengan demikian, meskipun 

secara parsial FOMO tidak signifikan, 

secara simultan keberadaannya tetap 

relevan dalam menjelaskan dinamika 

keputusan konsumen ketika 

dipertimbangkan bersama dengan faktor 

Self Control. 

Secara parsial, variabel FOMO 

tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sebagaimana 

ditunjukkan oleh nilai t hitung yang lebih 

kecil dari t tabel dan nilai signifikansi 

yang melebihi ambang α = 0,05. Hal ini 

menandakan bahwa dorongan untuk 

mengikuti tren, kabar, atau pengalaman 

sosial tidak cukup kuat untuk menjadi 

faktor utama dalam pengambilan 

keputusan pembelian produk Kopi Tuku. 

Temuan ini berkontribusi dalam 

memperluas pemahaman bahwa tidak 

semua produk atau kategori konsumsi 

dipengaruhi oleh fenomena FOMO. 

Dalam studi yang dilakukan oleh Susanti 

dan Putri (2021), ditemukan bahwa 

pengaruh FOMO terhadap keputusan 

pembelian lebih dominan pada produk-

produk gaya hidup dan teknologi, di mana 

eksistensi sosial dan tren sangat menonjol. 

Sebaliknya, untuk produk seperti kopi, 

terutama dari brand yang sudah memiliki 

konsumen loyal, keputusan pembelian 

mungkin lebih dipengaruhi oleh preferensi 

pribadi, kualitas produk, dan nilai guna, 

bukan semata-mata karena tekanan sosial 

atau rasa takut ketinggalan. Ini juga dapat 

dikaitkan dengan teori hierarki efek 
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(Lavidge & Steiner, 1961), di mana 

konsumen melalui tahapan kognitif, 

afektif, dan konatif sebelum melakukan 

pembelian. Dalam kasus ini, FOMO 

tampaknya tidak cukup memengaruhi 

dimensi afektif atau konatif dalam konteks 

pembelian Kopi Tuku. 

Sebaliknya, hasil uji parsial 

menunjukkan bahwa Self Control 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Konsumen dengan 

tingkat pengendalian diri yang tinggi 

cenderung lebih rasional dan 

mempertimbangkan aspek kebutuhan, 

manfaat, serta implikasi dari keputusan 

pembelian yang mereka buat. Ini 

mendukung teori Self-Regulation yang 

dikemukakan oleh Baumeister et al. 

(1994), di mana individu yang mampu 

mengontrol impuls dan emosi mereka 

akan lebih berhati-hati dalam 

pengambilan keputusan, termasuk dalam 

konsumsi produk. Temuan ini sejalan 

dengan penelitian oleh Sari dan Gunawan 

(2020) yang menyatakan bahwa self 

control memiliki korelasi positif terhadap 

perilaku konsumsi yang bijak, di mana 

konsumen dengan self control tinggi 

cenderung menahan dorongan pembelian 

impulsif dan lebih selektif dalam 

menentukan pembelian. Dalam konteks 

produk Kopi Tuku, hal ini mencerminkan 

bahwa meskipun tersedia secara luas dan 

bersifat konsumsi harian, keputusan 

pembelian tetap dipengaruhi oleh 

kemampuan individu dalam 

mempertimbangkan faktor kebutuhan, 

anggaran, dan kebiasaan konsumsi. Oleh 

karena itu, self control menjadi faktor 

penting dalam menentukan perilaku 

konsumsi yang rasional dan terukur. 

 

IV. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dalam 

penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa 

secara simultan Fear of Missing Out 

(FOMO) dan Self Control berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

Kopi Tuku di Surabaya Timur Merr, yang 

menunjukkan bahwa kombinasi dorongan 

mengikuti tren dan kemampuan 

mengendalikan diri turut membentuk 

perilaku konsumsi. Namun, secara parsial 

FOMO tidak berpengaruh signifikan, 

yang mengindikasikan bahwa ketertarikan 

mengikuti tren atau rasa takut tertinggal 

informasi tidak cukup kuat mendorong 

keputusan pembelian konsumen. 

Sebaliknya, Self Control terbukti 

berpengaruh signifikan secara parsial, di 

mana kemampuan konsumen dalam 

mengendalikan diri, mempertimbangkan 

kebutuhan, dan mengelola pengeluaran 

memiliki peran penting dalam 

pengambilan keputusan pembelian yang 

rasional, bahkan untuk produk yang 

sedang populer seperti Kopi Tuku. 
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