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RINGKASAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari promosi, content 

marketing, dan sifat impulse buying terhadap keputusan pembelian merchandise 

K-Pop NCT pada toko Flurry Station. Metode pada penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Pendekatan penelitian dengan teknik kausalitas. Analisis 

data dengan uji regresi linier berganda. Hasil penelitian ini adalah promosi, 

content marketing, dan impulse buying berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Variabel independen (promosi, content marketing, 

dan impulse buying) bersama-sama berpengaruh secara simultan terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian). Penelitian ini berkontribusi untuk pemahaman 

mengenai promosi, content marketing, dan impulse buying terhadap perilaku 

pembelian produk koleksi di sebuah distributor. Penelitian ini dapat menjadi 

sebuah gambaran umum dalam membuat strategi pemasaran, serta memahami 

kebutuhan dan harapan konsumen dalam mendorong untuk melakukan pembelian 

berulang. Penelitian ini hanya berfokus pada promosi, content marketing, impulse 

buying dan keputusan pembelian saja. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Musik K-pop sudah berkembang menjadi fenomena global yang mencuri 

perhatian generasi muda di seluruh dunia. K-pop bukan lagi hanya tentang musik, 

tapi telah menjadi bagian dari budaya, gaya hidup, dan komunitas yang kuat. 

Penggemar K-pop dikenal karena dedikasi mereka yang tinggi, baik di dunia 

maya maupun nyata. Popularitas K-pop tidak hanya terbatas di Korea Selatan, tapi 

telah menyebar luas ke seluruh dunia. Menariknya, menurut laporan Twitter pada 

2021, Indonesia menjadi negara dengan penggemar K-pop terbanyak di dunia, 

berdasarkan jumlah penulis unik di platform tersebut (Alifah, 2022). Data Twitter 

2021 yang dikutip Good Stats menunjukkan bahwa Indonesia mempertahankan 

gelar sebagai kenegaraan yang menggemari K-Pop terbanyak selama dua tahun 

beruntun(Andriani & Rahmayani, 2024). Banyak penggemar yang aktif mengikuti 

grup dan artis K-pop, serta terlibat dalam berbagai kegiatan seperti konser, fans 

meeting, dan komunitas online. 

 
      Gambar  1.1 Indonesia dengan penggemar K-Pop terbanyak 

Boygrup K-pop yang populer di Indonesia salah satunya yaitu NCT (Neo 

Culture Technology). NCT (Neo Culture Technology) ini dibentuk oleh SM 

Entertainment. Dikenal karena konsep uniknya, NCT terdiri dari beberapa sub-

unit yang dapat berubah-ubah, seperti NCT 127, NCT Dream, WayV, dan NCT 

Wish (NCT, n.d.). Popularitas NCT di Indonesia sangat tinggi. Grup ini dikenal 

karena konsep uniknya yang melibatkan berbagai sub-unit, serta kemampuan 

anggotanya dalam berbagai genre musik. Banyak penggemar yang terlibat aktif 
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dalam mendukung NCT melalui media sosial, streaming musik, dan acara fan 

meeting. Selain itu, penampilan mereka di berbagai acara televisi dan festival 

musik juga semakin meningkatkan visibilitas mereka di Indonesia.  

Penggemar K-pop bukan hanya menikmati musiknya saja, terkadang para 

penggemar juga melakukan pembelian merchandise K-pop untuk koleksi. 

Perkembangan industri merchandise K-pop mengalami pertumbuhan pesat. Hal 

itu terjadi akibat faktor-faktor yang mempengaruhi, seperti diversifikasi produk, 

kualitas dan desain, e-commerce, serta kolaborasi. Merchandise K-Pop, termasuk 

NCT, memiliki produk seperti album fisik, pakaian, hingga barang-barang koleksi 

seperti photocard dan poster.  

Salah satu toko merchandise K-pop yang menjual berbagai jenis 

merchandise boygrop K-pop NCT yaitu Flurry Station. Di toko ini menyediakan 

barang-barang yang berhubungan dengan K-pop, seperti photocard, album, poster, 

cardholder, dan masih banyak lagi. Toko Flurry Station ini membuka toko secara 

online maupun offline. Banyak cara dilakukan untuk menarik pembeli agar 

membeli merchandise di toko Flurry Station, salah satunya yaitu melakukan 

promosi. 

Strategi promosi penjualan dirancang untuk meningkatkan penjualan dalam 

jangka pendek (Kotler dan Keller, 2018). Sementara Tjiptono (2015) melihat 

promosi sebagai upaya menginformasikan dan membujuk konsumen. Secara 

umum, promosi adalah kegiatan yang direncanakan untuk meningkatkan 

kesadaran dan penjualan produk yang memanfaatkan berbagai strategi promosi 

untuk menyampaikan informasi, meyakinkan, serta mengingatkan pelanggan 

mengenai suatu produk. 

Selain melakukan promosi, pihak dari Flurry Station juga melakukan 

pembuatan content marketing untuk menarik pembeli. Strategi content marketing 

melibatkan penciptaan dan penyebaran konten yang bermanfaat dan menarik bagi 

target pasar (Yunita et al., 2021). Ada juga menurut Frost & Strauss (2016) 

content marketing adalah Strategi yang melibatkan penciptaan serta publikasi 

konten di platform online, termasuk situs web dan media sosial (Sahbiah, 2021) 

Promosi dan konten yang disajikan di upayakan oleh toko untuk menambah 
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impulse buying sehingga penggemar melakukan pembelian. Keputusan pembelian 

yang tidak terencana dan lebih banyak didorong oleh perasaan daripada pemikiran 

logis risiko (Budianto & Kusuma, 2024). Fenomena "FOMO" (Fear of Missing 

Out) juga mendorong didalam impulsif (Syandana & Dhania, 2024). Pengguna 

harus selektif untuk menghindari penipuan (Aradatin et al., 2021). Ketika 

merchandise NCT dibatasi dalam jumlah atau waktu, penggemar merasa tertekan 

untuk segera membeli, takut kehilangan kesempatan untuk memiliki barang 

tersebut. Ini menunjukkan bagaimana strategi pemasaran yang cermat dapat 

menciptakan rasa urgensi di kalangan konsumen. 

Berdasarkan dari penelitian-penelitian terdahulu yang telah banyak 

mengkaji topik penelitian yang sama dengan yang peneliti ambil, memberi 

tambahan wawasan dalam penulisan penelitiannya. Referensi penelitian terdahulu 

yang di kemukakan oleh Ernawati et al. (2021) tentang pengaruh promosi, harga, 

dan citra merek terhadap keputusan pembelian di situs E-commerce Zalora 

menunjukkan bahwa promosi memiliki dampak signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikansi 0,024. dan oleh Reza Nur Shadrina dan 

Yoestini Sulistyanto dengan judul “Analisis pengaruh content marketing, 

influencer, dan media sosial terhadap keputusan pembelian konsumen” yang 

menunjukkan hasil bahwa content marketing berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai signifikan sebesar 0,005 (Shadrina & 

Sulistyanto, 2023) serta penelitian yang dilakukan oleh Faridha Anggraeni dengan 

judul “Pengaruh promosi, diskon, dan impulse buying terhadap Keputusan 

pembelian hypermarket PTC Surabaya” yang menunjukkan hasil bahwa impulse 

buying berdampak signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

signifikan sebesar 0,005 (Anggraeni, 2016). 

Kombinasi antara promosi yang tepat, pengaruh content marketing, dan 

pemahaman tentang perilaku impulsif dapat menghasilkan strategi pemasaran 

yang sangat sukses. Dalam industri K-Pop yang sangat kompetitif, pemahaman 

terhadap dinamika ini menjadi penting bagi toko Flurry Station untuk meraih 

pangsa pasar yang lebih besar. Analisis yang mendalam tentang perilaku 

penggemar dapat memberikan wawasan berharga dalam merancang kampanye 
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pemasaran yang lebih efektif. 

B. Tujuan Penelitian  

Seiring dengan meningkatnya popularitas boygroup K-pop NCT di kalangan 

penggemar, Toko Flurry Station sebagai salah satu reseller merchandise boygroup 

K-pop NCT telah mengalami lonjakan atas permintaan produk. Namun, untuk 

memaksimalkan penjualan dan memahami faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian maka tujuan penelitian ini untuk menganalisis: 

1. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian merchandise boygroup K-

Pop NCT di Toko Flurry Station kediri. 

2. Pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian merchandise 

boygroup K-Pop NCT di Toko Flurry Station kediri. 

3. Pengaruh impulse buying terhadap keputusan pembelian merchandise 

boygroup K-Pop NCT di Toko Flurry Station kediri. 

4. Pengaruh promosi, content marketing, dan impulse buying terhadap 

keputusan pembelian merchandise boygroup K-Pop NCT di Toko Flurry 

Station kediri. 
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