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PENGARUH SCARCITY APPEAL DAN FEAR OF MISSING OUT (FOMO) 

TERHADAP IMPULSE BUYING GENERASI Z PADA MARKETPLACE 

SHOPEE DI KOTA SURABAYA 

Oleh: 

Dewangga Jana Prasetya 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh scarcity 
appeal (daya tarik kelangkaan) dan fear of missing out (FOMO) terhadap impulse 

buying (pembelian impulsif) pada Generasi Z pengguna marketplace Shopee di 
Kota Surabaya. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif deskriptif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah Generasi Z di Kota Surabaya yang 
menggunakan aplikasi Shopee, dengan jumlah yang tidak diketahui secara pasti. 
Pengambilan sampel dilakukan menggunakan metode non-probability sampling 

dengan teknik purposive sampling, sehingga diperoleh sampel sebanyak 120 
responden. Data primer dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara daring 

menggunakan Skala Likert. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah Structural Equation Modeling (SEM) berbasis varians yang diolah 
menggunakan perangkat lunak SmartPLS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 

Scarcity appeal berkontribusi positif dan signifikan terhadap impulse buying pada 
Generasi Z pengguna Shopee di Kota Surabaya, di mana indikator batas waktu 

promo (limited time) menjadi pendorong paling kuat Fear of missing out (FOMO) 
berkontribusi positif dan signifikan terhadap impulse buying pada Generasi Z 
pengguna Shopee di Kota Surabaya, dengan indikator rasa penyesalan melewatkan 

kesempatan (anticipated regret) sebagai representasi kecemasan terkuat. Secara 
simultan, kombinasi tekanan waktu dari promosi kelangkaan dan kecemasan 

psikologis akan ketertinggalan tren viral (FOMO) menjadi stimulus eksternal dan 
internal yang efektif dalam mendorong perilaku pembelian tanpa rencana 
(unplanned buying) secara spontan. 

Kata Kunci: Scarcity Appeal, Fear of Missing Out (FOMO), Impulse Buying, 

Generasi Z, Shopee. 

  


