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MOTTO 

 

“Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan.” 

 

(QS. Al-Insyirah: 6) 

 

 

 

“Pendidikan merupakan senjata paling ampuh yang bisa kamu gunakan untuk 

merubah dunia” 

 

(Nelson Mandala) 
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ABSTRAK 

Mellandri Annas Ramadhani, 2026, “Pengaruh Influencer Credibility, Fear of 

Missing Out (FOMO), dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Pure Matcha Beorganik pada Pengguna TikTokshop Konsumen Gen Z 

di Surabaya” 

 

Pertumbuhan gaya hidup sehat di kalangan masyarakat Indonesia turut mendorong 

meningkatnya minat konsumen terhadap produk organik, salah satunya produk Pure 

Matcha BeOrganik yang dipasarkan melalui platform TikTokShop. Persaingan pasar 

yang semakin padat membuat pelaku usaha tidak hanya mengandalkan kualitas 

produk, namun juga strategi pemasaran digital yang melibatkan kredibilitas pemberi 

pengaruh (influencer) serta pemanfaatan kecemasan akan tertinggal tren atau Fear of 

Missing Out (FOMO). Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis 

pengaruh Influencer Credibility, FOMO, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian produk Pure Matcha BeOrganik pada konsumen generasi Z pengguna 

TikTokShop di Kota Surabaya, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui penyebaran 

kuesioner kepada 100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling. Data dianalisis menggunakan teknik regresi linear berganda dengan 

bantuan program SPSS versi 27. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, 

ketiga variabel yaitu Influencer Credibility, FOMO, dan Kualitas Produk masing-

masing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Secara 

simultan, ketiga variabel tersebut juga terbukti berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan kontribusi sebesar 57,2 persen, sedangkan sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini, seperti harga, citra merek, 

dan promosi. Temuan ini memberikan implikasi bahwa kombinasi antara kepercayaan 

terhadap sumber promosi, dorongan psikologis akibat tren viral, serta jaminan mutu 

produk merupakan kunci utama dalam mendorong keputusan pembelian konsumen 

muda di platform e-commerce berbasis media sosial. 

 

Kata Kunci: Influencer Credibility, Fear of Missing Out, Kualitas Produk, Keputusan 

Pembelian, TikTokShop  
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ABSTRACT 

Mellandri Annas Ramadhani, 2026, “Pengaruh Influencer Credibility, Fear of 

Missing Out (FOMO), dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Pure Matcha Beorganik pada Pengguna TikTokshop Konsumen Gen Z 

di Surabaya” 

 

The growing trend of healthy living among Indonesian society has increased 

consumer interest in organic products, one of which is the Pure Matcha BeOrganik 

product marketed through the TikTokShop platform. The increasingly crowded 

market competition requires business actors to rely not only on product quality, but 

also on digital marketing strategies that involve influencer credibility and the 

utilization of Fear of Missing Out (FOMO). This study aims to examine and analyze 

the effect of Influencer Credibility, FOMO, and Product Quality on the Purchase 

Decision of Pure Matcha BeOrganik products among Generation Z TikTokShop users 

in Surabaya, both partially and simultaneously. This research applies a quantitative 

approach using a survey method, distributing questionnaires to 100 respondents 

selected through purposive sampling technique. Data were analyzed using multiple 

linear regression with SPSS version 27. The results show that partially, all three 

variables, Influencer Credibility, FOMO, and Product Quality, have a positive and 

significant effect on Purchase Decision. Simultaneously, the three variables also 

significantly affect Purchase Decision with a contribution of 57,2 percent, while the 

remaining  is influenced by other variables outside this research model, such as price, 

brand image, and promotion. These findings imply that the combination of trust in 

promotional sources, psychological urgency from viral trends, and product quality 

assurance are key drivers of young consumers' purchase decisions on social-media-

based e-commerce platforms. 

 

Keywords: Influencer Credibility, Fear of Missing Out, Product Quality, Purchase 

Decision, TikTokShop  
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