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ABSTRAK

Penelitian 1ni bertujuan untuk menguji pengaruh tingkat persuasif pesan
dalam komunitas Discountfess dan tingkat Fear of Missing Out (FoMO) terhadap
keputusan pembelian produk fashion secara online. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif, dengan data primer yang dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner menggunakan google form dengan subjek penelitian adalah anggota
komunitas Discountfess yang pernah mengakses informasi diskon terkait produk
fashion. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden,
yang diperoleh dengan teknik Purposive Sampling. Analisis data dilakukan
menggunakan regresi logistik dengan bantuan software IBM SPSS ver. 25. Hasil
pengujian penelitian ini menyimpulkan bahwa tingkat persuasif pesan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion, sedangkan
tingkat FoMO tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dengan demikian, penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pesan yang bersifat
persuasif dalam komunitas virtual menjadi faktor penting yang mendorong

terjadinya keputusan pembelian produk fashion di platform e-commerce.

Kata kunci: Persuasif pesan, Discountfess, Fear of Missing Out (FoMO),

keputusan pembelian, produk fashion.
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ABSTRACT

This study aims to examine the effect of the level of message persuasiveness
in the Discountfess community and the level of Fear of Missing Out (FoMO) on
online fashion product purchasing decisions. This study uses a quantitative
approach, with primary data collected through questionnaires distributed via
Google Forms, with the research subjects being members of the Discountfess
community who have accessed discount information related to fashion products.
The sample used in this study consisted of 100 respondents, obtained using the
Purposive Sampling technique. Data analysis was conducted using logistic
regression with the assistance of IBM SPSS software version 25. The results of this
study conclude that the level of message persuasiveness has a significant effect on
fashion product purchasing decisions, while the level of FOMO does not have a
significant effect on purchasing decisions. Thus, this study shows that the quality
of persuasive messages in virtual communities is an important factor that drives

purchasing decisions for fashion products on e-commerce platforms.

Keywords: Persuasive messages, Discountfess, Fear of Missing Out (FoMO),

purchasing decisions, fashion products.
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