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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi FoMO Marketing,
Celebrity Endorser dan Brand Trust terhdap perilaku pembelian impulse
dikalangan konsumen Generasi Z yang menggunakan TikTok Shop di Surabaya.
latar belakang penelitian ini adalah dengan bertambahnya fenomena pembelian
impulse dikalangan Generasi Z yang dipicu oleh strategi pemasaran digital di
platform e-commerce yang berbasis media sosial. TikTok Shop sebagai platform
yang menggabungkan hiburan dan transaksi jual beli menjadi fokus penelitian
karena indonesia adalah negara dengan jumlah pengguna TikTok tertinggi di
dunia, mencapai 108 juta pengguna. Metodologi penelitian menerapkan
pendekatan kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel yaitu purposive
sampling pada 100 responden Generasi Z yang menggunakan TikTok Shop di
Surabaya. Teknik analisis data diterapkan dengan regresi linear berganda dengan
menggunakan IBM Statistic versi 23, hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa
strategi FoMO Marketing, Celebrity Endorser dan Brand Trust secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulse
konsumen Generasi Z di TikTok Shop Surabaya.

Kata kunci : FoMO Marketing, Celebrity Endorser, Brand Trust, Impulse
Buying, Generasi Z, TikTok Shop
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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of FoMO Marketing Strategies, Celebrity
Endorser, and Brand Trust on Impulsive Buying behavior among Generation Z
consumer using TikTok Shop in Surabaya. the background of this research is the
increasing phenomenon of impulsive purchasing among Generation Z, which is
triggered by digital marketing strategies in social media based e-commerce
platforms. TikTok Shop, as a platform that combines entertainment and buying-
selling transactions, becomes the focus of this research because Indonesia is the
country with the highest number of TikTok users in the world, reaching 108 million
users. The research methodology applies a quantitative approach with purposive
sampling technique on 100 Generation Z respondents who use TikTok Shop in
Surabaya. Data analysis technique was applied using multiple linear regression
qith IBM SPSS version 23. The results of this study indicate that FoMO Marketing
Strategies, Celebrity Endorser, and Brand Trust partially have a positive and
significant effect on impulsive buying behavior of Generation Z consumers at
TikTok Shop Surabaya.

Keywords : FoMO Marketing, Celebrity Endorser, Brand Trust, Impulsive
Buying, Generation Z, TikTok Shop
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