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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promotion, product quality, dan fear of missing out 

(FOMO) terhadap purchase intention jersey ERSPO Tim Nasional Sepak Bola Indonesia. Penelitian menggunakan 

pendekatan deskriptif kuantitatif dengan pengumpulan data primer melalui kuesioner daring terhadap 200 responden 

penggemar tim nasional yang aktif di media sosial dan pernah mengalami FOMO. Data dianalisis menggunakan metode 

Partial Least Square–Structural Equation Modeling (PLS-SEM) dengan bantuan SmartPLS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention, sedangkan product quality 

dan FOMO tidak berpengaruh signifikan. Temuan ini mengindikasikan bahwa efektivitas strategi promosi memiliki peran 

dominan dalam meningkatkan niat beli konsumen jersey ERSPO dibandingkan kualitas produk maupun faktor psikologis 

FOMO, sehingga perusahaan disarankan untuk memfokuskan strategi pemasaran pada penguatan aktivitas promosi yang 

relevan dan menarik bagi konsumen. 

 

Kata kunci: Promosi; Kualitas Produk; Fear of Missing Out (FOMO); Minat Beli. 

 
Abstract. This study aims to analyze the influence of promotion, product quality, and fear of missing out (FOMO) on the 

purchase intention of ERSPO Indonesian National Football Team jerseys. The study uses a quantitative descriptive 

approach with primary data collection through an online questionnaire of 200 respondents who are active fans of the national 

team on social media and have experienced FOMO. The data were analyzed using the Partial Least Square–Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM) method with the help of SmartPLS. The results showed that promotion had a positive and 

significant effect on purchase intention, while product quality and FOMO had no significant effect. These findings indicate 

that the effectiveness of promotional strategies plays a dominant role in increasing consumer purchase intention for ERSPO 

jerseys compared to product quality and the psychological factor of FOMO. Therefore, companies are advised to focus their 

marketing strategies on strengthening promotional activities that are relevant and attractive to consumers. 
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Pendahuluan 
 
Perkembangan pesat dalam era digitalisasi dan 
globalisasi telah memberikan dampak signifikan 
pada industri olahraga, khususnya sepak bola. 
Pertumbuhan ini didorong oleh antusiasme 
masyarakat yang tinggi serta inovasi dalam 
strategi pemasaran. Salah satu fenomena yang 
muncul adalah peningkatan perhatian 
konsumen terhadap produk resmi tim nasional, 
seperti jersey ERSPO Tim Nasional Sepak Bola 
Indonesia. Niat konsumen untuk membeli 
produk tersebut dipengaruhi oleh berbagai 
faktor, baik yang berasal dari aspek pemasaran 
maupun psikologis. Promosi memegang 
peranan penting dalam strategi pemasaran 
karena berfungsi untuk menyampaikan 
informasi, membujuk, dan meningkatkan 
kesadaran konsumen terhadap produk atau 
merek. Berbagai studi menunjukkan bahwa 
penerapan promosi yang efektif mampu 
meningkatkan minat beli konsumen. Sebagai 
contoh, penelitian oleh Jatuphatwarodom 
(2023) mengungkapkan bahwa pengetahuan 
budaya berkontribusi dalam memperkuat nilai 
merek produk budaya di Pathum Thani, 
Thailand, sehingga mendorong konsumen yang 
sebelumnya belum tertarik menjadi berpotensi 
melakukan pembelian.  
 
Dalam jersey tim nasional, strategi promosi 
yang inovatif dan tepat sasaran dapat 
memperkuat citra produk sekaligus 
memperluas pangsa pasar. Selain itu, dalam 
menghadapi persaingan yang ketat, pelaku 
usaha harus responsif terhadap kualitas produk 
atau layanan yang ditawarkan. Kualitas produk 
menjadi pertimbangan utama konsumen dalam 
pengambilan keputusan pembelian. Menurut 
Kotler dan Keller (2012:164), kualitas produk 
adalah kemampuan produk dalam memberikan 
kinerja sesuai atau melebihi ekspektasi 
pelanggan. Produk dengan kualitas baik 
cenderung membentuk persepsi positif dan 
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap 
merek, yang pada akhirnya mendukung niat 
beli. Konsumen biasanya memilih produk yang 
tidak hanya memberikan nilai emosional, tetapi 
juga memenuhi standar kualitas yang 
diharapkan. Fenomena Fear of Missing Out 
(FOMO) semakin mendapat perhatian dalam 
studi perilaku konsumen dan mulai 

diintegrasikan dalam strategi pemasaran 
modern. FOMO merujuk pada kekhawatiran 
individu akan kehilangan kesempatan memiliki 
sesuatu yang sedang populer atau diminati 
banyak orang. Studi empiris menunjukkan 
bahwa FOMO menimbulkan rasa urgensi 
emosional yang mendorong konsumen 
melakukan pembelian cepat agar tetap relevan 
dengan lingkungan sosial. Strategi seperti 
promosi dengan durasi terbatas atau dukungan 
dari figur publik terbukti efektif meningkatkan 
minat beli, khususnya di kalangan generasi 
muda yang aktif di media sosial. Dengan latar 
belakang tersebut, pemahaman mengenai 
pengaruh promosi, kualitas produk, dan FOMO 
terhadap minat beli menjadi sangat penting bagi 
produsen dan pemasar jersey ERSPO Tim 
Nasional Sepak Bola Indonesia. Penelitian ini 
bertujuan untuk menguji secara empiris 
pengaruh ketiga faktor tersebut terhadap 
keputusan pembelian konsumen, yang 
diharapkan dapat menjadi acuan dalam 
merancang strategi pemasaran yang lebih sesuai 
dengan kondisi pasar saat ini. Penelitian ini 
difokuskan pada pengujian pengaruh 
promotion, product quality, dan fear of missing 
out (FOMO) terhadap purchase intention jersey 
ERSPO Tim Nasional Sepak Bola Indonesia, 
dengan mengacu pada data dan temuan dari 
studi terdahulu sebagai dasar analisis. 
 
 

Metodologi Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif deskriptif dengan tujuan mengkaji 
pengaruh promosi, kualitas produk, dan 
ketakutan kehilangan kesempatan (fear of missing 
out/FOMO) terhadap niat beli jersey ERSPO 
Tim Nasional Sepak Bola Indonesia. Data 
primer dikumpulkan melalui kuesioner daring 
yang disebarkan menggunakan platform Google 
Form. Responden terdiri atas konsumen jersey 
ERSPO yang merupakan penggemar aktif tim 
nasional sepak bola Indonesia, memiliki 
aktivitas di media sosial, dan pernah mengalami 
kondisi FOMO. Teknik pengambilan sampel 
yang diterapkan adalah pengambilan sampel 
acak sederhana dengan jumlah responden 
sebanyak 200 orang. Instrumen penelitian 
disusun berdasarkan indikator variabel yang 
relevan dan pengukurannya menggunakan skala 
Likert lima poin, mulai dari sangat tidak setuju 
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hingga sangat setuju. Sebelum analisis data, 
seluruh item kuesioner diuji validitas dan 
reliabilitasnya untuk memastikan kesesuaian 
indikator dalam merepresentasikan variabel 
yang diteliti. Analisis data dilakukan dengan 
metode Pemodelan Persamaan Struktural 
dengan pendekatan Partial Least Squares (PLS-
SEM) menggunakan perangkat lunak 
SmartPLS. Proses analisis dimulai dengan 
pengujian model luar untuk mengevaluasi 
validitas konvergen dan diskriminan melalui 
nilai faktor muatan, rata-rata varians yang 
diekstraksi (Average Variance Extracted/AVE), 
serta cross loading. Selanjutnya, reliabilitas 
konstruk diuji menggunakan reliabilitas komposit 
dan alpha Cronbach. Tahap berikutnya adalah 
evaluasi model dalam yang bertujuan menguji 
hubungan struktural antar variabel laten dengan 
mempertimbangkan koefisien jalur, nilai R-

kuadrat (R²), dan Q-kuadrat. Pengujian 
hipotesis dilakukan melalui prosedur 
bootstrapping dengan kriteria signifikansi nilai t > 
1,979 dan nilai p < 0,05. Analisis ini bertujuan 
untuk mengidentifikasi pengaruh langsung 
maupun tidak langsung antar variabel serta 
menilai kemampuan model dalam menjelaskan 
niat beli konsumen. 
 
 

Hasil dan Pembahasan 
 
Hasil 
Convergent Validity 
Indikator dianggap memiliki convergent validity 
yang memadai apabila nilai outer loading berada di 
atas 0,7. Tabel berikut menunjukkan nilai outer 
loading untuk setiap indikator variabel penelitian. 

 
 

Tabel 1. Nilai Outer Loading 

Variabel Indikator Original Sample (O) 

 
 
 
 

Promotion (X1) 
 
  

P1 
P2 
P3 
P4 
P5 
P6 
P7 
P8 

0,802 
0,844 
0,833 
0,815 
0,826 
0,887 
0,885 
0,840 

 
 

Product Quality (X2) 
 
 
 
 
 

PQ1 
PQ2 
PQ3 
PQ4 
PQ5 
PQ6 
PQ7 
PQ8 

0,821 
0,825 
0,871 
0,833 
0,788 
0,874 
0,866 
0,853 

 
FOMO (X3) 

 
 
 
 

FOMO1 
FOMO2 
FOMO3 
FOMO4 
FOMO5 
FOMO6 

0,877 
0,873 
0,905 
0,865 
0,840 
0,876 

 
Purchase Intention(Y) 

PI1 
PI2 
PI3 
PI4 
PI5 
PI6 
PI7 

0,830 
0,799 
0,833 
0,804 
0,802 
0,827 
0,860 
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Hasil analisis menunjukkan bahwa mayoritas 
indikator variabel memiliki nilai outer loading 
lebih dari 0,7. Namun, mengacu pada Ringle et 
al. (2023), nilai loading antara 0,5–0,6 masih 
dapat diterima untuk memenuhi kriteria 
convergent validity. Oleh karena itu, indikator 
dengan nilai outer loading sebesar 0,5 tetap 
dianggap valid dan dapat digunakan dalam 
analisis lanjutan. Selain berdasarkan nilai outer 
loading, penilaian convergent validity juga dapat 
dilakukan melalui nilai Average Variance 
Extracted (AVE). Suatu konstruk dinyatakan 
memenuhi kriteria convergent validity apabila nilai 

AVE yang diperoleh lebih besar dari 0,5, 
sehingga konstruk tersebut dapat dianggap valid 
secara konvergen (Mukhtar et al., 2022). 
 
Discriminant Validity 
Discriminant validity dinilai berdasarkan nilai 
Average Variance Extracted (AVE), di mana 
variabel dianggap memenuhi kriteria apabila 
nilai AVE berada di atas 0,5. Nilai AVE 
masing-masing variabel disajikan pada tabel 
berikut: 

 

 
Tabel 2. Average Variance Extracted 

Variabel AVE (Average Variance Extracted) Keterangan 

Promotion (X1) 0.709 Valid 

Product Quality (X2) 0.708 Valid 

FOMO (X3) 0.762 Valid 

Purchase Intention (Y) 0.676 Valid 

 
Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh 
konstruk dalam penelitian ini memperoleh nilai 
average variance extracted (AVE) yang berada di 
atas batas minimum 0,5. Nilai AVE yang 
diperoleh masing-masing variabel adalah 
promotion sebesar 0,709, product quality sebesar 
0,708, fear of missing out (FOMO) sebesar 0,762, 
serta purchase intention sebesar 0,678. Pencapaian 
nilai tersebut mengindikasikan bahwa setiap 
variabel mampu menjelaskan varians 
indikatornya dengan baik, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa seluruh konstruk telah 
memenuhi kriteria validitas diskriminan. 
 
Uji Reliability 
Uji reliability adalah prosedur statistik yang 
berperan dalam memastikan konsistensi 
instrumen penelitian dan keandalan suatu alat 
ukur. Dalam penelitian kuantitatif, instrumen 

ini dapat berupa kuesioner, skala pengukuran, 
atau alat pengumpulan data lainnya. Pada 
pengujian ini digunakan composite reliability dan 
Cronbach’s alpha. Nilai composite reliability 
mencerminkan tingkat konsistensi indikator-
indikator yang digunakan dalam mengukur 
konstruk penelitian, yang saling berkaitan dan 
dapat diandalkan. Nilai composite reliability yang 
baik umumnya berada di atas 0,7. Penggunaan 
Cronbach’s alpha bertujuan untuk menilai 
konsistensi internal indikator dalam membentuk 
suatu konstruk. Nilai Cronbach’s alpha 
menunjukkan sejauh mana indikator dalam 
suatu konstruk dapat merepresentasikan 
konstruk tersebut. Nilai Cronbach’s alpha sebesar 
0,7 atau lebih menunjukkan bahwa konstruk 
telah memenuhi kriteria reliability. 

 

 
Tabel 3. Composite Reability dan Cronbanch Alpha 

Variabel Composite Reliability Cronbachs Alpha 

Promotion (X1) 0.942 0.941 

Product Quality (X2) 0.945 0.941 

FOMO (X3) 0.940 0.937 

Purchase Intention (Y) 0.920 0.920 

 
Hasil pengujian reliability menunjukkan bahwa 
seluruh konstruk dalam penelitian ini memiliki 
nilai composite reliability yang melampaui batas 
minimum 0,7. Nilai yang diperoleh masing-

masing variabel adalah promotion (0,942), product 
quality (0,945), fear of missing out (FOMO) (0,940), 
serta purchase intention (0,920). Pencapaian nilai 
tersebut mengindikasikan bahwa indikator-
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indikator pada setiap konstruk memiliki tingkat 
reliability yang memadai dan dapat digunakan 
dalam tahap analisis berikutnya. 
 
Uji Multikolinearitas 
Evaluasi multikolinearitas dalam penelitian ini 
dilakukan dengan mengacu pada nilai tolerance 

dan variance inflation factor (VIF). Indikasi tidak 
terjadinya multikolinearitas ditunjukkan apabila 
nilai tolerance berada di atas 0,1 atau nilai VIF 
berada di bawah 5. Nilai VIF yang diperoleh 
untuk setiap variabel dalam penelitian ini 
disajikan pada tabel berikut: 

 
 

Tabel 4. Collinearity Statistic (VIF)  
P PQ FOMO PI 

Promotion       1,619 

Product Quality       1,710 

Fomo        1,607 

Purchase Intention         

 
Hasil evaluasi collinearity statistics menunjukkan 
bahwa nilai variance inflation factor (VIF) pada 
setiap hubungan variabel berada dalam batas 
yang dapat diterima. Seluruh variabel 
independen menunjukkan nilai di bawah 5, 
yaitu promotion (1,619), product quality (1,710), 

dan FOMO (1,607). Nilai tersebut, bersama 
dengan nilai tolerance yang memenuhi kriteria, 
mengindikasikan tidak adanya multikolinearitas 
dalam model penelitian. 
 

 
Tabel 5. Nilai R-Square 

 R-Square R-Square Adjusted 

Purchase Intention (Y) 0.754 0.750 

 
Hasil analisis menunjukkan nilai R-Square 
sebesar 0,754, yang mengindikasikan bahwa 
promotion, product quality, dan FOMO secara 
bersama-sama mampu menjelaskan 75,4% 
variasi purchase intention. Analisis inner model 
dilakukan melalui nilai R-Square, path coefficient, 
serta hasil bootstrapping berupa t-statistic dan p-
value, di mana model dianggap layak apabila 
hubungan antar konstruk signifikan secara 
statistik serta nilai R-Square menunjukkan 
kontribusi yang kuat terhadap variabel 
dependen (Hair et al., 2021). Koefisien R-Square 
merefleksikan kemampuan variabel eksogen 
dalam menjelaskan varians pada variabel 
endogen. Nilai R-Square yang lebih tinggi 
menunjukkan semakin besar proporsi variasi 
variabel endogen yang dapat dijelaskan oleh 
konstruk eksogen, sehingga menandakan 
tingkat determinasi model yang lebih baik. 
Menurut Faridah et al. (2024), kekuatan model 
struktural dapat diinterpretasikan melalui nilai 
R-Square, dengan kategori kuat pada nilai 0,75, 
sedang pada kisaran 0,50, dan lemah pada 
kisaran 0,25. 
 
 

Uji Hipotesis 
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini 
dilakukan melalui analisis nilai path coefficient, 
yang digunakan untuk menggambarkan 
besarnya pengaruh langsung antar variabel 
dalam model struktural dari masing-masing 
variabel independen, yaitu X1 (promotion), X2 
(product quality), dan X3 (FOMO) terhadap 
variabel dependen Y (purchase intention). 
Pengujian melalui proses bootstrapping untuk 
memperoleh nilai t-statistic, p-values, serta original 
sample sebagai landasan dalam penentuan 
keputusan. Pengujian hipotesis dilakukan 
dengan mempertimbangkan nilai p-value dan t-
statistic, di mana hubungan antar variabel 
dikatakan signifikan apabila nilai p-value kurang 
dari 0,05, dan tidak signifikan apabila nilainya 
lebih besar dari 0,05. Penelitian ini 
menggunakan batas signifikansi t-statistic sebesar 
1,96 (signifikan 5%). Penerimaan hipotesis 
ditentukan berdasarkan nilai t-statistic yang lebih 
besar dari 1,96. Pengujian hipotesis dilakukan 
dengan bantuan aplikasi SmartPLS berbasis 
metode PLS versi 4.0. Nilai path coefficient yang 
menggambarkan pengaruh langsung variabel 
X1, X2, dan X3 terhadap Y pada tabel berikut: 
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Tabel 6. Hipotesis  
Original sample T statistics P values Hasil 

Promotion -> Purchase Intention 0.823 22.609 0.000 Diterima 

Product Quality  -> Purchase Intention 0.034 0,645 0.519 Tidak Diterima 

FOMO -> Purchase Intention 0.046 0,900 0.368 Tidak Diterima 

 
Hasil pengujian bootstrapping pada model PLS-
SEM menunjukkan bahwa promotion 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
purchase intention, dengan koefisien jalur sebesar 
0,823, t-statistic 22,609, dan p-value 0,000. Nilai 
tersebut memenuhi kriteria signifikansi statistik, 
sehingga hipotesis diterima. Hal ini 
menegaskan bahwa efektivitas strategi promosi 
berperan penting dalam meningkatkan niat beli 
konsumen terhadap jersey ERSPO Tim 
Nasional Sepak Bola Indonesia. Sementara itu, 
variabel product quality tidak menunjukkan 
pengaruh signifikan. Variabel ini memiliki arah 
pengaruh positif terhadap purchase intention, 
namun kekuatan pengaruhnya relatif kecil, 
dengan nilai koefisien jalur sebesar 0,034, t-
statistic sebesar 0,645, dan p-value sebesar 0,519. 
 
Hal ini mengindikasikan kecenderungan 
pengaruh positif dari kualitas produk, namun 
belum cukup kuat secara statistik untuk secara 
langsung memengaruhi niat beli konsumen 
dalam konteks penelitian ini. Selanjutnya, pada 
Fear of Missing Out (FOMO) juga tidak 
memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 
purchase intention, sebagaimana tercermin dari 
nilai koefisien jalur 0,046, t-statistic 0,900, dan p-
value 0,368. Temuan ini menunjukkan bahwa 
kualitas produk belum menjadi faktor penentu 
utama dalam membentuk niat beli konsumen. 
Faktor psikologis berupa rasa takut tertinggal 
tren atau momen belum secara langsung 
mendorong konsumen untuk melakukan 
pembelian jersey ERSPO Tim Nasional 
Indonesia. Secara keseluruhan, hasil penelitian 
menunjukkan bahwa promotion merupakan 
konstruk yang memberikan dampak paling kuat 
dan signifikan terhadap purchase intention. 
Temuan ini menegaskan bahwa strategi 
promosi yang efektif memegang peranan 
penting dalam meningkatkan kecenderungan 
niat beli konsumen, dibandingkan oleh faktor 
product quality maupun faktor psikologis seperti 
FOMO dalam konteks penelitian ini. 
 
 

Pengaruh Promotion, Product Quality, 
dan Fear of Missing Out (FOMO) 
Terhadap Purchase Intention Jersey 
ERSPO Tim Nasional Sepak Bola 
Indonesia 
Hasil penelitian ini memberikan gambaran 
komprehensif mengenai pengaruh promotion, 
product quality, dan Fear of Missing Out (FOMO) 
terhadap purchase intention pada produk Jersey 
ERSPO Tim Nasional Sepak Bola Indonesia. 
Penelitian ini bertujuan menganalisis hubungan 
langsung setiap variabel independen terhadap 
niat beli konsumen berdasarkan metode 
Structural Equation Modeling dengan pendekatan 
Partial Least Square. Berdasarkan hasil pengujian, 
ditemukan bahwa hanya variabel promotion yang 
terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap 
purchase intention, sedangkan variabel product 
quality dan FOMO tidak menunjukkan 
hubungan yang signifikan.  
 
Mengacu pada hasil pengujian hipotesis dengan 
metode bootstrapping, variabel promotion terbukti 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
purchase intention, sebagaimana tercermin dari 
koefisien jalur 0,823, t-statistic 22,609, dan p-value 
0,000. Hasil pengujian menunjukkan bahwa 
strategi promosi yang efektif meningkatkan niat 
beli konsumen terhadap jersey ERSPO Tim 
Nasional Sepak Bola Indonesia, sesuai dengan 
teori Kotler & Armstrong (2018) yang 
menekankan peran promosi sebagai sarana 
penting dalam mengomunikasikan nilai produk 
serta memengaruhi sikap dan perilaku 
konsumen. Selain itu, temuan penelitian ini 
sejalan dengan hasil studi Hill dan Sullivan 
(2004) serta Zhang et al. (2020), yang 
menyebutkan bahwa pelaksanaan promosi yang 
efektif dapat mendorong peningkatan minat 
dan keputusan pembelian konsumen. Dalam 
konteks jersey tim nasional, promosi lebih dari 
sekadar alat komunikasi pemasaran; promosi 
juga berfungsi sebagai media pembentuk emosi, 
loyalitas, dan kebanggaan konsumen terhadap 
tim nasional. Sementara itu, hasil penelitian 
menunjukkan bahwa product quality tidak 
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menunjukkan pengaruh signifikan terhadap 
purchase intention, dengan koefisien jalur sebesar 
0,034, t-statistic 0,645, dan p-value 0,519. Temuan 
ini menandakan bahwa kualitas produk belum 
menjadi faktor penentu utama dalam 
membentuk niat beli konsumen terhadap jersey 
ERSPO. Hasil ini sejalan dengan pendapat 
Kotler dan Armstrong, yang menyatakan 
bahwa pengaruh kualitas produk terhadap niat 
beli dapat melemah ketika konsumen 
memersepsikan kualitas produk relatif seragam 
dengan produk pesaing. Dalam jersey ERSPO, 
penggunaan bahan seperti polyester jacquard 
dan material sport berbasis poliester yang 
umum pada jersey sepak bola profesional 
menjadikan kualitas produk bersifat homogen, 
sehingga tidak menjadi pembeda utama dalam 
proses pengambilan keputusan konsumen. Hal 
ini sejalan dengan penemuan Halim dan 
Iskandar (2019) yang menemukan bahwa 
variabel kualitas produk tidak secara konsisten 
berdampak signifikan terhadap niat beli, 
terutama pada produk yang memiliki nilai 
simbolik dan emosional yang kuat seperti 
merchandise olahraga.  
 
Analisis menunjukkan bahwa FOMO tidak 
berpengaruh signifikan terhadap niat beli 
konsumen pada jersey ERSPO, yang tercermin 
dari nilai koefisien jalur 0,046, t-statistic 0,900, 
dan p-value 0,368. Hasil ini menunjukkan bahwa 
rasa takut ketinggalan tren atau kepemilikan 
jersey Tim Nasional Indonesia produksi 
ERSPO belum secara langsung mendorong 
konsumen untuk melakukan pembelian. Secara 
teoritis, FOMO, sebagaimana diungkapkan oleh 
Przybylski et al. (2013), merupakan 
kecenderungan psikologis yang membuat 
individu ingin selalu mengetahui pengalaman 
orang lain. Namun, dalam penelitian ini, FOMO 
yang dirasakan konsumen cenderung lebih 
mengarah pada keterlibatan emosional terhadap 
Tim Nasional Indonesia, seperti mengikuti 
pertandingan dan momen kebersamaan, 
dibandingkan dengan dorongan untuk memiliki 
produk jersey ERSPO. Akibatnya, pengaruh 
FOMO terhadap niat beli jersey menjadi 
melemah karena konsumen lebih 
mempertimbangkan faktor lain seperti promosi 
dan kemudahan memperoleh produk sebelum 
membentuk niat beli. Selanjutnya, hasil ini 
konsisten dengan temuan Alfina et al. (2023), 

yang menyatakan bahwa pengaruh FOMO 
terhadap niat beli bersifat kontekstual, termasuk 
ketika pemasar menggunakan pendekatan 
scarcity seperti pada konteks fast fashion, di mana 
FOMO terbukti menjadi pendorong niat beli 
sekaligus berinteraksi dengan faktor merek 
dalam membentuk keputusan pembelian. Secara 
keseluruhan, temuan penelitian ini 
mengindikasikan bahwa promotion adalah 
variabel yang memberikan pengaruh paling 
dominan terhadap purchase intention konsumen 
pada Jersey ERSPO Tim Nasional Sepak Bola 
Indonesia. Temuan ini menegaskan bahwa 
keberhasilan dalam meningkatkan niat beli 
konsumen lebih ditentukan oleh efektivitas 
strategi promosi dibandingkan dengan kualitas 
produk maupun faktor psikologis seperti 
FOMO dalam konteks penelitian ini. Sejalan 
dengan temuan tersebut, penelitian ini 
mengindikasikan bahwa metode perusahaan 
perlu memfokuskan pendekatan pemasarannya 
pada penguatan aktivitas promosi yang mampu 
menarik perhatian, membangun emosi, dan 
meningkatkan keterlibatan konsumen terhadap 
produk jersey Tim Nasional Indonesia. 
 
Pembahasan 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi 
memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat beli jersey ERSPO Tim Nasional 
Sepak Bola Indonesia. Temuan ini sejalan 
dengan studi Kotler dan Armstrong (2018) yang 
menegaskan peran promosi sebagai alat utama 
dalam mengomunikasikan nilai produk serta 
memengaruhi sikap dan perilaku konsumen. 
Selain itu, hasil ini didukung oleh Hill dan 
Sullivan (2004) serta Zhang et al. (2020) yang 
menyatakan bahwa strategi promosi yang efektif 
mampu meningkatkan minat dan keputusan 
pembelian konsumen. Dalam konteks jersey tim 
nasional, promosi tidak hanya berfungsi sebagai 
media komunikasi pemasaran, tetapi juga 
membangun keterikatan emosional serta 
kebanggaan konsumen terhadap tim nasional. 
Sebaliknya, kualitas produk tidak menunjukkan 
pengaruh signifikan terhadap niat beli. Hal ini 
sesuai dengan temuan Halim dan Iskandar 
(2019) yang menyebutkan bahwa kualitas 
produk tidak selalu menjadi faktor penentu 
utama, terutama pada produk dengan nilai 
simbolik dan emosional yang kuat, seperti 
merchandise olahraga.  
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Persepsi homogenitas kualitas pada jersey 
ERSPO yang menggunakan bahan standar 
seperti polyester menjadikan kualitas kurang 
menjadi pembeda utama dalam pengambilan 
keputusan konsumen. Selanjutnya, fear of 
missing out (FOMO) juga tidak berkontribusi 
secara signifikan terhadap niat beli, yang 
berlawanan dengan beberapa studi sebelumnya 
seperti Przybylski et al. (2013) yang mengaitkan 
FOMO dengan dorongan emosional untuk 
segera membeli.  
 
FOMO lebih berkaitan dengan keterlibatan 
emosional terhadap pertandingan dan momen 
kebersamaan daripada dorongan langsung 
untuk memiliki jersey. Temuan ini konsisten 
dengan Alfina et al. (2023) yang menyatakan 
pengaruh FOMO bersifat kontekstual dan 
bergantung pada strategi pemasaran yang 
diterapkan. Secara keseluruhan, hasil penelitian 
menegaskan bahwa efektivitas strategi promosi 
menjadi faktor paling dominan dalam 
membentuk niat beli jersey ERSPO, 
mengungguli peran kualitas produk maupun 
faktor psikologis seperti FOMO. 
 
 

Kesimpulan 
 
Berdasarkan hasil analisis, hanya variabel 
promosi yang menunjukkan pengaruh positif 
dan signifikan terhadap niat beli konsumen 
jersey ERSPO Tim Nasional Sepak Bola 
Indonesia. Variabel kualitas produk dan fear of 
missing out (FOMO) tidak memberikan 
pengaruh yang signifikan. Promosi terbukti 
menjadi faktor utama yang mendorong 
peningkatan minat beli, yang mencerminkan 
efektivitas aktivitas pemasaran ERSPO seperti 
penyampaian informasi produk, penawaran 
menarik, dan komunikasi pemasaran yang tepat 
sasaran dalam menarik perhatian konsumen. Di 
sisi lain, kualitas produk tidak berperan 
dominan karena konsumen menilai kualitas 
jersey ERSPO cukup seragam dengan produk 
sejenis di pasar, sehingga pengaruhnya terhadap 
niat beli bersifat tidak langsung. FOMO juga 
belum menunjukkan kekuatan yang signifikan 
dalam memengaruhi keputusan pembelian 
dalam konteks ini. Secara keseluruhan, temuan 
ini menegaskan pentingnya fokus pada strategi 
promosi yang efektif, inovatif, dan sesuai 

dengan karakteristik konsumen untuk 
meningkatkan niat beli jersey ERSPO Tim 
Nasional Sepak Bola Indonesia. 
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