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Abstract 
The purpose of this study was to determine the influence of Promotion, Hedonic Motivation, 

FoMO, and Product Design on Purchase Decisions for Shopee Users in Madiun City (Case Study 

in Communities in Madiun City) with a sample of: 384 respondents. The research method used is a 

quantitative approach using Structural Equation Model (SEM) analysis using SmartPLS version 3 

software. Data collection techniques use a questionnaire that has been tested for validity and 

reliability. Data analysis techniques in this study used the outer model test which consisted of 

(convergent validity test, average variance extracted (AVE), and discriminant validity), reliability 

test, inner model test R-square (R2), Predictive Relevance (Q2), and test hypothesis.  

The results of this study are promotion has a positive and significant effect on purchasing 

decisions for Shopee users in Madiun City, hedonic motivation has a positive and significant effect 

on purchasing decisions for Shopee users in Madiun City, FoMO has a positive and significant 

effect on purchasing decisions for Shopee users in Madiun City,and product design has a positive 

and significant effect on purchasing decisions for Shopee users in Madiun City. 

 

Keywords: FoMO, Hedonic Motivation, Product Design, Promotion, Purchase Decision  

Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui adanya Pengaruh Promosi, Motivasi Hedonis, FoMO, 

dan Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian Terhadap Pengguna Shopee di Kota Madiun 

(Studi Kasus Pada Masyarakat di Kota Madiun) dengan pengambilan sampel sebanyak: 384 

responden. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan menggunakan 

analisis Structural Equation Model (SEM) dengan menggunakan bantuan software SmartPLS versi 

3. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah diuji validitas dan reliabilitas. 

Teknik analisis data penelitian in menggunakan uji outer model yang terdiri dari (uji convergent 

validity, average variance extracted (AVE), dan discriminant validity), uji reliabilitas, uji inner 

model R-square (R2), Predictive Relevance (Q2), dan uji hipotesis. 

Hasil penelitian ini adalah promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada pengguna Shopee di Kota Madiun, motivasi hedonis berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada pengguna Shopee di Kota Madiun, FoMO 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada pengguna Shopee di Kota 

Madiun,, dan desain produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di Kota Madiun.  

 

Kata Kunci: Desain Produk, FoMO, Keputusan Pembelian, Motivasi Hedonis, Promosi 

 

 

PENDAHULUAN 

Trend belanja online masih terus tumbuh, meski pandemi Covid-19 melandai. 

Saat berbelanja online, para konsumen di Indonesia punya preferensi lokapasar 
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daring (e-commerce) yang beragam. Berdasarkan hasil dari data situs 

DataIndonesia.id, Shopee menjadi e-commerce yang paling sering digunakan oleh 

konsumen di Indonesia. Di Kota Madiun banyak konsumen yang menggunakan 

platform e-commerce terutama Shopee, untuk berbelanja ataupun menjual produk. 

Kesuksesan toko Shopee tidak terlepas dari fokus perusahaan yang konsisten 

dalam menghadirkan pengalaman berbelanja melalui perangkat seluler yang 

ramah pengguna. Shopee seringkali menyediakan gratis ongkos kirim yang 

menjadi salah satu ciri khas dari Shopee sejak pertama kali dikenal di pasar 

Indonesia. Shopee juga banyak mengadakan promosi setiap bulannya untuk dapat 

meningkatkan penjualan, seperti gratis ongkir, flash sale, cashback, voucher 

diskon, dan lain-lain. Satu program promosi menarik di Shopee adalah flash sale, 

yang menarik banyak pengguna (achmaddimas.com, 2022).  

Promosi merupakan salah satu strategi pemasaran yang utama dilakukan oleh 

e-commerce untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi 

bertujuan untuk mendorong antusias pembelian terhadap suatu produk atau jasa 

baru yang ditawarkan oleh perusahaan (Andrews & Shimp, 2018). Namun 

promosi gratis ongkos kirim se-Indonesia tidak berlaku di semua toko yang 

bergabung di Shopee, hanya toko yang bertanda khusus yang berlaku gratis 

ongkos kirim ini, tapi dalam promosi ini memiliki kesenjangan yang ada yaitu 

hanyalah sebatas potongan ongkos kirim dan bukan gratis ongkos kirim seperti 

yang selalu dipromosikan. Dan saat pembelian untuk mendapatkan potongan 

ongkos kirim inipun harus ada minimal jumlah pesanan yang ditetapkan. Terdapat 

juga ongkos pengiriman barang lebih mahal dibanding dengan harga barang yang 

akan dibeli. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nurhayati (2017) menyatakan 

dengan hasil promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Astiana et al., 2021) 

dengan hasil promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Keputusan untuk membeli barang atau jasa dapat dipengaruhi oleh motivasi 

yang dimiliki oleh konsumen. Motivasi hedonis adalah motivasi yang muncul 

karena kebutuhan psikologis seperti kepuasan, prestise, emosi dan perasaan lain 

dimana kebutuhan tersebut muncul dalam rangka memenuhi tuntutan sosial dan 

estetika atau dapat disebut juga dengan motivasi emosional (Karimah, 2023). 

Masyarakat Kota Madiun yang cenderung memiliki sifat hedonis akan berbelanja 

saat memiliki waktu luang dan saat-saat tertentu, misalnya pada saat program 

flash sale Shopee diadakan. Program flash sale pada Shopee menyebabkan 

masyarakat Kota Madiun untuk memiliki motivasi hedonis saat berbelanja. Ketika 

berada di rumah tentunya akan memiliki banyak waktu luang dan hal ini 

mendorong untuk membuka online shop dan secara tidak sadar berbelanja secara 

berlebih tapa melihat kebutuhan yang diperlukan karena ada berbagai promo yang 
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ditawarkan. Alasan seseorang memiliki sifat hedonis adalah banyak kebutuhan 

yang tidak bisa terpenuhi sebelumnya, kemudian setelah kebutuhan terpenuhi, 

muncul kebutuhan baru dan terkadang kebutuhan tersebut lebih tinggi dari 

sebelumnya. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh (Lestari & 

Tiarawati, 2020); (Saftari & Samboro, 2019); (Mardiana, 2020); (Prastiwi & 

Fitria, 2021); (Febriana & Samboro, 2021) yang menyatakan bahwa motivasi 

hedonis memiliki pengaruh positif dan signifkan terhadap keputusan pembelian.  

Fear of Missing Out (FoMO) sering digunakan dalam e-commerce karena 

urgensi dan dampak hilangnya sesuatu yang besar dalam mempengaruhi 

keputusan orang. Fear of missing out adalah istilah yang biasa digunakan 

kalangan muda untuk menyebut pola perilaku yang selalu merasa khawatir 

berlebihan dan merasakan ketakutan akan tertinggal tren pergaulan yang terkini 

(San et al., 2019). FoMO dalam hal berbelanja pada masyarakat Kota Madiun 

terjadi karena banyaknya produk baru yang dijual di Shopee dan trend yang 

berkembang saat ini. Tidak hanya memicu rasa ingin tahu, tetapi juga kecemasan 

akan terlewatnya suatu trend mempengaruhi keputusan pembelian masyarakat 

Kota Madiun pada e-commerce Shopee. Shopee sering mengadakan big discount 

pada saat flash sale, akibat dari flash sale tersebut menimbulkan FoMO yang 

tinggi terutama pada konsumen wanita, maka hal ini dapat meningkatkan 

keputusan pembelian (Ryan et al., 2013). Oleh karena itu masyarakat Kota 

Madiun yang memilih marketplace Shopee saat berbelanja yang dilatar belakangi 

oleh adanya flash sale menimbulkan tingkat FoMO konsumen meningkat. Dalam 

penelitian yang dilakukan oleh (Syafaah & Santoso, 2022) peneliti berhasil 

membuktikan bahwa fear of missing out berfungsi sebagai prediktor yang 

signifikan atas keputusan pembelian. 

Menurut Kumbara  (2021) desain produk merupakan sesuatu yang menjadi 

daya tarik terhadap suatu produk yang menjadi strategi dalam memasarkan 

produk. Sejalan dengan kemajuan zaman yang semakin maju, desain produk 

menjadi fokus utama pelanggan sebelum memutuskan untuk membeli. Ini 

merupakan tantangan bagi perusahaan untuk dapat menciptakan desain yang 

cocok dengan preferensi dan selera pelanggan (Suari et al., 2018). Desain produk 

yang variatif di Shopee mempengaruhi masyarakat Kota Madiun dalam 

berbelanja. Shopee memberikan kemudahan agar konsumen dapat melihat desain 

produk dari visual berbentuk foto yang disediakan, untuk menarik minat 

masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian. Pilihan desain produk di 

Shopee lebih variatif daripada kompetitornya yaitu Tokopedia.  Desain produk di 

Shopee yang lebih variatif akan meningkatkan keputusan pembelian Masyarakat 

Kota Madiun sebagai konsumen. 
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Desain produk yang variatif akan memenuhi selera dan kebutuhan setiap 

konsumennya. Desain produk yang lebih variatif dan mengikuti trend menjadi 

salah satu daya tarik bagi Masyarakat Kota Madiun sebagai konsumen untuk 

berbelanja di Shopee daripada e-commerce lain. Menurut penelitian dari 

Handayani et al., (2020) menyatakan bahwa variabel desain produk berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian lain yang 

dilakukan (Anwar & Lubis, 2021) dan (Guntari & Halim, 2021) juga menyatakan 

bahwa variabel desain produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Tetapi dalam penelitian lainnya yang dilakukan Ariella 

(2018) menyatakan bahwa variabel desain produk tidak memiliki pengaruh positif 

dan tidak signifikan dalam keputusan pembelian produk. 

 

KAJIAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESA 

Promosi 

 Laksana (2019) promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli 

yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan 

tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga 

menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut. Sedangkan Kotler & 

Amstrong (2018) bahwa promosi adalah kegiatan yang mengkomunikasikan 

manfaat dalam suatu produk dan membujuk target yaitu konsumen untuk membeli 

produk tersebut. Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Promosi 

adalah semua jenis komunikasi persuasif yang dibuat untuk memberi informasi 

kepada konsumen tentang produk atau layanan, serta mempengaruhi mereka agar 

membeli barang atau jasa tersebut, meliputi publisitas, penjualan langsung, dan 

periklanan. 

Motivasi Hedonis 

Menurut Utami (2017) hedonic shopping motivation adalah motivasi 

seseorang dalam berbelanja untuk mendapatkan kesenangan dan merasa bahwa 

berbelanja merupakan hal yang menarik. Menurut Kaczmarek (2017) motivasi 

hedonis yaitu kemauan konsumen untuk memulai perilaku yang meningkatkan 

pengalaman positif (pengalaman yang baik dan menyenangkan). Dari beberapa 

definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Motivasi Hedonis adalah motivasi 

konsumen untuk berbelanja karena belanja menjadi suatu kesenangan tersendiri 

bagi konsumen tanpa memperhatikan manfaat dari produk yang dibeli. 

FoMO 

Fear of missing out adalah istilah yang biasa digunakan kalangan muda untuk 

menyebut pola perilaku yang selalu merasa khawatir berlebihan dan merasakan 

ketakutan akan tertinggal tren pergaulan yang terkini (San et al., 2019). Secara 

psikologis Santoso et al. (2021) fear of missing out yang dialami oleh kalangan 
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muda dipicu karena adanya ikatan emosional yang kuat dengan suatu kelompok. 

Pada dasarnya Fear of Missing Out (ketakutan akan ketertinggalan) atau lebih 

familiar dengan istilah FoMO telah diperkenalkan pertama kali melalui penelitian 

yang dilakukan oleh Przybylski et al. (2013) yang menyatakan bahwa FoMO 

merupakan fenomena dalam dunia psikologi dimana orang – orang memiliki 

penderitaan dengan gejala seperti terobsesi pada hal – hal khusus yang sedang dan 

sering terjadi. Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa FoMO 

adalah reaksi emosional yang dirasakan seseorang ketika merasa sedang tertinggal 

atau ketinggalan dalam suatu fenomena atau interaksi sosial yang penting dan 

sedang populer. 

Desain Produk 

Desain produk merupakan pendekatan yang sistematis untuk memadukan 

perencanaan sebuah produk dan proses yang berpengaruh, termasuk dalam 

manufaktur dan pendukung lainnya (Widodo, 2018). Menurut Hidayaty et al 

(2022) desain produk memiliki nilai lebih apabila desain tersebut menambah 

kegunaan dari produk tersebut. Hanif & Rachma (2017) mengatakan desain 

produk adalah bagian dari proses produk serta peningkatan sistem yang berpadu 

dengan beberapa komponen ilmiah lainnya. Dari beberapa definisi di atas dapat 

disimpulkan bahwa Desain Produk adalah nilai yang terdapat pada suatu barang 

adalah penampilan yang unik dan menarik yang membedakannya dari produk 

pesaing. 

Keputusan Pembelian  

Menurut Kotler & Amstrong (2017) keputusan pembelian (purchase decision) 

merupakan suatu tindakan yang dilakukan konsumen dalam usaha untuk 

memenuhi kebutuhannya dalam mengkonsumsi suatu produk yang diringi dengan 

kepuasan yang dirasakan oleh konsumen. Keputusan pembelian konsumen adalah 

membeli suatu merek yang paling disukai dan popular bagi seseorang, tetapi 

terdapat dua faktor yang dapat berperan pada niat pembelian dan keputusan 

pembelian. Setiadi (2019) mengatakan bahwa keputusan pembelian merupakan 

kombinasi penggabungan pengetahuan dengan tujuan mengevaluasi dua atau lebih 

alternatif pilihan dan memilih salah satu diantaranya. Dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian merupakan salah satu rangakaian tahap yang berasal dari 

proses penentuan keputusan konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa. 
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Gambar 1.1 Kerangka Berpikir 

 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilaksanakan di Kota Madiun. Objek penelitian ini adalah 

masyarakat Kota Madiun sebagai pengguna Shopee. Berdasarkan dari 

permasalahan yang ada dalam penelitian, maka metode penelitian yang digunakan 

adalah metode survey dengan pendekatan kuantitatif. Metode survey digunakan 

karena penelitian melakukan pengumpulan data primer dengan menyebar 

kuesioner. Metode yang digunakan nantinya akan membantu menjawab hipotesis 

yang sudah tersedia tentang bagaimana keputusan pembelian masyarakat terhadap 

pengguna Shopee yang dipengaruhi oleh promosi, motivasi hedonis, FoMO, dan 

desain produk  pada pengguna Shopee di Kota Madiun. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen potensial pengguna Shopee di 

Kota Madiun yang tidak diketahui secara pasti. Dalam penelitian ini jumlah 

populasi belun diketahui secara pasti. Jika populasi belum diketahui secara pasti 

maka peneliti dapat menggunakan rumus dari Lemeshow. Menurut hasil 

perhitungan, sampel yang dapat diambil sebanyak 384 responden. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik 

purposive sampling. Penelitian ini menggunakan data primer yang diambil dari 

kuesioner yang dikeluarkan melalui Google Form kepada pengguna Shopee di 

Kota Madiun.. Pada penelitian ini, penulis akan mengelola data dengan cara 

memberikan penilaian terhadap instrumen atau angket yang disebarkan kepada 

responden dengan menggunakan skala likert. Teknik analisis data penelitian ini 

menggunakan uji outer model yang terdiri dari (uji convergent validity, average 

variance extracted (AVE), dan discriminant validity), uji reliabilitas, uji inner 

model R-square (R2), Predictive Relevance (Q2), dan uji hipotesis. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Evaluasi Outer Model 

Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk memeriksa valid atau tidak valid kuesioner yang 

digunakan dalam penelitian. Terdapat beberapa tahapan untuk pengujian ini antara 

lain convergent validity, average variance extracted (AVE), dan discriminant 

validity. Berdasarkan hasil uji convergent validity menunjukkan bahwa 

indikator dalam kuisioner pada penelitian ini memiliki nilai loading faktor > 0,70 

yang  artinya indikator- indikator yang digunakan dalam penelitian ini memiliki  

kemampuan yang baik  untuk menjelaskan konstruk. Nilai Average  Variant 

Extracted (AVE) variabel Promosi, Motivasi Hedonis, FoMO, dan Keputusan 

Pembelian  > 0,5.  Hal ini  menunjukkan bahwa setiap variabel yang ada dalam 

penelitian ini sudah memenuhi kategori untuk nilai AVE > 0,50. Variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini telah memenuhi kategori uji Discriminant Validity. 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dapat dilakukan melalui composite reliability, variabel dalam 

penelitian dapat dikatakan reliabel apabila memiliki nilai composite reliability ≥ 

0,7, juga dapat dilakukan dengan menggunakan koefisen cronbrach alpha, α ≥ 

0,7.  

     Nilai composite reliability dan cronbrach alpha pada semua variabel 

menunjukkan > 0,70. Hal ini berarti semua variabel memiliki reliabilitas yang 

baik dan dikatakan reliabel karena sesuai dengan batas minimum yang sudah di 

syaratkan.  

Evaluasi Inner Model 

 
Gambar 1.2 Hasil Uji Inner Model 

Analisis variant (R2) atau Uji Determinasi  
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Nilai R- Square keputusan pembelian sebesar 0,550. Nilai tersebut 

menjelaskan bahwa  promosi, Motivasi Hedonis, FoMO, dan  Desain Produk 

terhadap  Keputusan Pembelian  dalam penelitian ini sebesar 0.550 atau 55%. 

sisanya tidak dijelaskan dalam penelitian ini yang artinya  dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

Uji Hipotesis 

Tabel 1.1 Uji Hipotesis 

  

Sampel 

asli (O)  

Rata-rata 

sampel (M)  

Standar deviasi 

(STDEV) 

T statistik 

(O/STDEV) 

Nilai P (P 

values) 

H1 0.298 0.302 0.073 4.095 0.000 

H2  0.300 0.295 0.050 6.012 0.000 

H3  0.114 0.117 0.042 2.715 0.007 

H4 0.204 0.205 0.063 3.250 0.001 

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa: 

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kota Madiun 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai t-statistik sebesar 4,095 

sedangkan P values 0,000, artinya t-statistik > 1,96 dengan P values < 0,05, 

maka bisa dikatakan bahwa terdapat pengaruh variabel promosi (X1) terhadap 

keputusan pembelian (Y) sehingga hipotesis dapat diterima. Shopee 

melaksanakan promosi dengan kualitas tayangan dan penyampaian yang 

menarik dan juga baik. Ini berkaitan dengan cara Shopee mempromosikan 

produknya yang bersifat persuasif sehingga mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian. Penelitian ini didukung oleh Maryana & Permatasari 

(2021) yang menyatakan promosi berpengaruh   secara  positif    dan    

signifikan    terhadap    keputusan  pembelian  minuman  kekinian  pada  Gerai  

Es Teh Indonesia di Bandar Lampung.  

2. Motivasi Hedonis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di Kota Madiun 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai t-statistik sebesar 6,012 

sedangkan P values 0,000, artinya t-statistik > 1,96 dengan P values < 0,05, 

maka bisa dikatakan bahwa terdapat pengaruh variabel motivasi hedonis (X2) 

terhadap keputusan pembelian (Y) sehingga hipotesis dapat diterima. 

Hadirnya Shopee semakin mempermudah konsumen yang mempunyai 

motivasi hedonis untuk melakukan keputusan pembelian demi memperoleh 

kesenangan pribadi tanpa perlu khawatir mengenai keuntungan dari produk 

yang dibeli. Penelitian ini didukung oleh (Mardiana, 2020) yang menyatakan 
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motivasi hedonis berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada e-commerce Shopee. 

3. FoMO berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kota Madiun 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai t-statistik sebesar 2,715 

sedangkan P Values 0,007, artinya t-statistik > 1,96 dengan P Values < 0,05, 

maka bisa dikatakan bahwa terdapat pengaruh variabel FoMO (X3) terhadap 

keputusan pembelian (Y) sehingga hipotesis dapat diterima. Pada halaman 

utama Shopee terdapat promosi Flash Sale yang menunjukkan stock terbatas, 

tenggat waktu penjualan, dan diskon yang dapat dengan mudah dilihat 

konsumen. Hal tersebut dapat membuat konsumen merasa takut kehilangan 

kesempatan untuk melakukan keputusan pembelian di bawah pengaruh 

perasaan FoMO. Penelitian ini didukung oleh Abdinegoro (2022) yang 

menyatakan fear Of Missing Out berpengaruh positif dan signifikan pada 

Purchase Decision. 

4. Desain Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kota Madiun 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai t-statistik sebesar 3,250 

sedangkan P values 0,001, artinya t-statistik > 1,96 dengan P values < 0,05, 

maka bisa dikatakan bahwa terdapat pengaruh variabel desain produk (X4) 

terhadap keputusan pembelian (Y) sehingga hipotesis dapat diterima. Semakin 

variatif desain produk yang ditawarkan, maka semakin tinggi potensi 

keputusan pembelian dilakukan (Putri, 2021). Ketika konsumen mencari 

sebuah produk di Shopee, hal pertama yang akan dilakukan adalah melihat 

desain produk pada foto yang ditampilkan di halaman pencarian. Konsumen 

akan menemukan produk yang yang menarik dan cocok secara visual. Impresi 

yang terbentuk dari sebuah tampilan desain produk di Shopee dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini didukung oleh 

Pradnyana & Susila (2022) yang menyatakan desain produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Berdasarkan hasil dari analisis data mengenai pengaruh promosi, motivasi 

hedonis, FoMO, dan desain produk terhadap keputusan pembelian pada pengguna 

Shopee di Kota Madiun, dapat diambil kesimpulan sebagai berikut promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee di Kota 

Madiun, motivasi hedonis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pengguna Shopee di Kota Madiun. FoMO berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pengguna Shopee di Kota Madiun. Dan desain produk 
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee di Kota 

Madiun. 

Diharapkan bagi penelitian selanjutnya dapat mengevaluasi variabel selain 

promosi, motivasi hedonis, FoMO, dan desain produk yang memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian yang termasuk dalam strategi pemasaran produk. 

Variabel lainnya diharapkan untuk dapat diketahui pengaruhnya dan 

menyempurnakan hasil dari penelitian. Penelitian selanjutnya disarankan untuk 

meneliti dengan menggunakan variabel lainnya seperti harga, kualitas produk, dan 

kepercayaan, menggunakan teori dan cara analisis lainnya juga untuk 

menghasilkan penemuan baru yang dapat bermanfaat bagi semua orang.  
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