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RINGKASAN

PERILAKU KONSUMTIF AKIBAT PROMOSI ONLINE DI AKUN
TIKTOK @LINDAKOSMETIK_PLG PADA MAHASISWA FISIP
UNIVERSITAS SRIWIJAYA

Oleh: Oktaiana Damayanti

Penelitian ini berjudul Perilaku Konsumtif Akibat Promosi Online di Akun TikTok
@lindakosmetik_plg pada Mahasiswa FISIP Universitas Sriwijaya. Permasalahan yang
dikaji dalam penelitian ini adalah bentuk perilaku konsumtif akibat promosi online di akun
TikTok @lindakosmetik_plg pada mahasiswa FISIP Universitas Sriwijaya dan faktor
penyebab mahasiswa melakukan perilaku konsumtif. Tujuan penelitian ini adalah untuk
menganalisis dan mendeskripsikan perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP Universitas
Sriwijaya akibat promosi online di akun Tiktok @lindakosmetik plg. Metode penelitian
yang digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan strategi penelitian fenomenologi.
Penelitian ini menggunakan teori Konsumsi Mencolok oleh Thorstein Veblen. Data pada
penelitian ini diperolech melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian
menemukan bahwa bentuk perilaku kosumtif akibat promosi online pada mahasiswa FISIP
Universitas Sriwijaya, yaitu; (1) Belanja Barang Sejenis dengan Berbeda Merek, (2)
Belanja Barang karena Gengsi, (3) Belanja Barang karena Kemasan Menarik. Adapun
faktor penyebab mahasiswa melakukan perilaku konsumtif adalah (1) Menonton Konten,
(2) Menonton Live Streaming (Siaran Langsung), (3) Penawaran Menarik atau Diskon, (4)

Produk Terbaru.

Kata Kunci : Perilaku Konsumtif, Promosi Online, Mahasiswa

Indralaya, Juni 2023
Mengetahui
Dosen Pembimbing

Yanti. S.Sos.MA

NIP. 197705042000122001




SUMMARY

CONSUMPTIVE BEHAVIOR DUE TO ONLINE PROMOTIONS ON
THE TIKTOK ACCOUNT @LINDAKOSMETIK_PLG OF FISIP
STUDENTS AT SRIWIJAYA UNIVERSITY
Oktaviana Damayanti

This research entitled “Consumptive Behavior Due to Online Promotion on the TikTok
account @lindakosmetik_plg of FISIP Students at Sriwijaya University”. The problems
examined in this study are forms of consumptive behavior due to online promotion on
the TikTok account @lindakosmetik_plg of FISIP students at Sriwijaya University and
the factors that cause students to engage in consumptive behavior. The objective of this
study is to analyze and to describe the consumptive behavior of FISIP students at
Sriwijaya University due to online promotion on the TikTok account
@lindakosmetik_plg. The research method used is descriptive qualitative with a
phenomenological research strategy. This study uses the theory of Conspicuous
Consumption by Thorstein Veblen. The data in this study were obtained through
observation, interviews and documentation. The results of the study found that
consumptive behavior due to online promotions among FISIP students at Sriwijaya
University, are as follows: (1) Purchasing Similar Products with Different Brands, (2)
Purchasing Products due to Prestige, (3) Purchasing Products due to Attractive
Packaging. The factors causing students to engage in consumptive behavior include (1)
Watching Content, (2) Watching Live Streaming (Live Broadcasts), (3) Attractive
Offers or Discounts, (4) Latest Products.

Keywords: Consumptive Behavior, Online Promotion, Students

Indralaya, Juny 2023
Approve by,
Advisor
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Maraknya penggunaan internet dan sudah menjadi sebuah kebutuhan bagi
masyarakat tak terkecuali bagi mahasiswa. Mahasiswa adalah bagian masyarakat yang
sangat dekat dengan persoalan akses informasi dan dunia internet (Pratiwi, 2013).
Dengan internet, mahasiswa dapat mengakses berbagai macam media sosial. Tak
jarang media sosial menjadi salah faktor terbentuknya perilaku konsumtif akibat dari
promosi yang ditawarkan pada media sosial.

Pola konsumsi mahasiswa, khususnya konsumsi produk kosmetik, akhir-akhir ini
mengalami peningkatan. Mahasiswa tertarik untuk mengkonsumsi produk kosmetik
karena mengikuti trend saat ini. Pola konsumsi yang tinggi cenderung untuk menjadi
konsumtif (Febriani, 2021). Oleh karena itu, meningkatnya konsumsi produk kosmetik
saat ini mengakibatkan peningkatan belanja secara online yang artinya semakin
eksisnya online shop di kalangan masyarakat terutama kaum muda-mudi Indonesia.
Hal ini juga diimbangi semakin banyaknya online shop bermunculan di TikTok.

Meningkatnya pola konsumsi terhadap suatu produk cenderung menjadi perilaku
konsumtif. Sumartono dalam Miranda (2017) menyebutkan bahwa perilaku konsumtif
merupakan tindakan seseorang membeli suatu barang tanpa adanya pertimbangan
yang masuk akal dimana seseorang tersebut dalam membeli sesuatu barang tidak
didasarkan pada faktor kebutuhan. Perilaku konsumtif bukan lagi untuk memenuhi
kebutuhan semata tetapi untuk memenuhi keinginan yang sifatnya untuk menaikkan
prestise, menjaga gengsi, mengikuti mode dan berbagai alasan yang kurang penting.

Secara umum perilaku konsumtif merupakan perilaku mengkonsumsi barang-
barang yang sebenarnya kurang atau tidak diperlukan, khususnya yang berkaitan
dengan respon terhadap konsumsi barang-barang sekunder, yaitu barang-barang yang
tidak terlalu dibutuhkan (Zuhri, 2021). Perilaku konsumtif terjadi karena mahasiswa

mempunyai kecenderungan materialistik, hasrat yang besar untuk memiliki benda-
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benda tanpa memperhatikan kebutuhannya dan sebagian besar pembelian yang
dilakukan didorong keinginan untuk memenuhi hasrat kesenangan semata (Nyali,
2022).

Perkembangan teknologi yang semakin pesat membuat banyak sekali start-up
muda memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi. Sosial media merupakan
sistem komunikasi saat ini yang memiliki peran sebagai fasilitator pemasaran. Media
sosial yang sangat digandrungi anak muda saat ini adalah TikTok. Banyaknya jumlah
pengguna aplikasi ini membuat seluruh kegiatan promosi yang dilakukan disana.
Aplikasi TikTok membuat pengalaman baru bagi masyarakat dalam hal belanja online.
Salah satu fitur yang membuat pengalaman berbelanja semakin menyenangkan adalah
TikTok Live, dengan adanya pengalaman baru membuat pengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Aplikasi TikTok merupakan sebuah platform video berasal dari Tiongkok yang
diluncurkan pada September 2016. TikTok menjadi aplikasi media sosial dengan
unduhan terbanyak di Indonesia. Indonesia memiliki 99,1 juta pengguna aktif dengan
rentang usia antara 11-26 tahun (We Are Social, 2022). Hal tersebut menunjukkan
bahwa TikTok menjadi salah satu media sosial yang tengah digandrungi oleh
masyarakat terutama pada rentang usia 11-26 tahun yang tergolong ke dalam generasi
Z (Tarigan, 2021). TikTok merupakan salah satu media sosial yang juga digunakan
sebagai platform online shopping saat ini. Dilengkapi dengan fitur TikTok Shop
menjadikan TikTok dengan cepat dilirik oleh pelaku bisnis.

TikTok menarik diteliti karena memiliki perbedaan dengan media sosial lain
yang juga digunakan sebagai media pemasaran. Pada TikTok, konsumen dapat
langsung melakukan transaksi tanpa melibatkan pihak ketiga. Selain itu metode
promosi yang dilakukan di media sosial TikTok juga berbeda dengan media sosial lain,
yaitu dengan menggunakan fitur live sehingga menarik terjadinya interaksi konsumen
secara langsung. Metode promosi menjadi hal yang penting dalam menciptakan
konstruksi dalam pikiran konsumen. Cara promosi akan membentuk pemikiran

mengenai produk yang dipasarkan (Sulistiani, 2022).
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Pengusaha dituntut untuk kreatif dan membuat inovasi dalam mengemas promosi
yang dapat menarik minat beli konsumen. Promosi online adalah promosi yang
dilakukan melalui internet untuk menginformasikan dan berkomunikasi langsung
kepada konsumen tanpa harus bertatap muka untuk melakukan transaksi jual-beli
(Sulianta, 2014). Konsumen bisa mendapatkan informasi produk melalui promosi
online tersebut dimana saja dan kapan saja tanpa harus ke store atau pusat
perbelanjaan. Cara promosi online bermacam-macam, salah satunya untuk menarik
minat beli konsumen pengusaha dapat memberikan potongan harga pada produk, gratis
ongkos Kkirim, bahkan cashback. Hal tersebut banyak di lakukan oleh pengusaha-
pengusaha untuk menarik minat beli konsumen. Hal ini juga dilakukan oleh salah satu
akun TikTok toko kosmetik yakni akun @lindakosmetik plg. Produk yang ditawarkan
yaitu barang-barang yang dapat menunjang gaya hidup generasi Z saat ini, diantaranya

seperti kosmetik, skincare, parfum, dan keperluan lainnya.

Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh peneliti pada mahasiswa FISIP,
Universitas Sriwijaya, mahasiswa merupakan kelompok masyarakat yang paling
banyak terpapar sebaran informasi tentang suatu produk melalui media sosial TikTok.
Mahasiswa yang memiliki rentang usia 18-24 tahun yang merupakan generasi Z dan
termasuk pada masa remaja akhir dan dewasa awal, atau berada diantara keduanya
yakni masa transisi dari masa remaja ke masa dewasa (Hurlock, 2016). Sebagian
besar mahasiswa memiliki karakteristik yang lebih labil, mudah dipengaruhi yang
berkaitan dengan gaya hidup mereka. Gaya hidup pada mahasiswa memiliki ciri khas
mulai dari pakaian, berdandan (make-up), gaya rambut, model hijab, dan beberapa
kebutuhan lainnya. Mahasiswa juga memiliki waktu yang banyak untuk mengakses
informasi melalui media sosial, karena pada umumnya mereka tidak dibatasi
dalam penggunaan ponsel untuk melakukan aktifitas daring di media sosial TikTok
dan memiliki banyak waktu luang karena belum bekerja. Sehingga dengan
intensitas penggunaan media sosial yang sering dilakukan dan paparan informasi
tentang suatu produk pada beranda akun TikTok mereka, bisa menjadi penyebab

mahasiswa memiliki perilaku konsumtif.
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Perilaku konsumtif pada kalangan mahasiswa khususnya pada mahasiswa FISIP,
Universitas Sriwijaya dapat terjadi karena pada usia tersebut merupakan masa
peralihan dan pencarian identitas. Lingkungan pergaulan mahasiswa punya banyak
pengaruh terhadap minat, sikap, pembicaraan, penampilan, dan perilaku. Para
mahasiswa sadar dukungan sosial dipengaruhi penampilan yang menarik berdasarkan
apa yang dikenakan dan dimiliki, sehingga tidak mengherankan bila pembelian produk
kosmetik maupun skincare pada mahasiswa saat ini dianggap penting. Selaras dengan
hal itu, Monks dkk dalam Anggreini (2014) menyatakan bahwa pada umumnya remaja
memiliki keinginan membeli yang tinggi, karena pada umumnya remaja memiliki
ciri khas tersendiri dalam hal berpakaian, berdandan, gaya rambut, dan hal lainnya.
Remaja selalu ingin berpenampilan yang terlihat menarik dalam pandangan teman
sebayanya, oleh karena itu remaja banyak membelanjakan uangnya untuk
keperluan tersebut. Hal ini sering disebut dengan perilaku konsumtif. Dimana
pembelian suatu barang atau jasa bukan lagi berdasarkan kebutuhan pokok, tapi sudah
berdasarkan keinginan untuk memilikinya.

Berkaitan dengan bagaimana mahasiawa ikut terlibat dalam perilaku konsumtif,
berikut studi-studi terdahulu yang meneliti tentang perilaku konsumtif yang ada pada
mahasiswa. Penelitian pertama berjudul “Konstruksi Sosial Konsumen Online Shop Di
Media Sosial Tiktok (Studi Fenomenologi Tentang Konstruksi Sosial Konsumen
Generasi Z Pada Online Shop Smilegoddess Di Media Sosial Tiktok)" yang ditulis oleh
Sulistiani (2022), menghasilkan penemuan bahwa proses konstruksi sosial konsumen
generasi Z pada online shop di TikTok ditentukan oleh pemikiran dari pengguna media
sosial tersebut. Sikap individualis dan materialis pada diri generasi Z dalam gaya
hidupnya menjadi pendorong semakin tingginya perilaku konsumtif yang dimiliki.
Selanjutnya penelitian yang kedua berjudul “Pengaruh Promosi Online, Harga Dan
Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Online Shop Shopee™ yang
ditulis oleh Pratiwi (2020), menghasilkan penemuan bahwa promosi online, harga, dan
kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal
ini menunjukan apabila promosi online diterapkan dengan maksimal dan menarik

perhatian konsumen, harga yang di tawarkan oleh sesuai dengan kondisi produk
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yang diterima, dan semakin tinggi kepercayaan konsumen, maka keputusan
pembelian pada aplikasi jual beli online Shopee akan mengalami peningkatan.
Sama seperti kedua penelitian terdahulu, yang berkaitan dengan perilaku konsumtif
dan promosi online. Pada penelitian terdahulu yang pertama berfokus pada konstruksi
sosial konsumen di TikTok pada generasi Z dan subjek penelitiannya adalah generasi
Z dan pada penelitian terdahulu yang kedua berfokus pada promosi online, harga, dan
kepercayaan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan, penelitian yang akan peneliti
lakukan berfokus pada perilaku konsumtif akibat promosi online di TikTok dan juga
faktor penyebab mahasiswa melakukan perilaku konsumtif, dan subjek penelitiannya
adalah mahasiswa.

Berdasarkan observasi peneliti, hingga bulan November 2022 akun TikTok
@lindakosmetik_plg memiliki kurang lebih 36,1 ribu followers (pengikut) dan video
unggahannya telah di tonton hingga 363,7 ribu viewers (penonton) dalam kurang lebih
67 unggahan. Dengan jumlah followers dan viewers tersebut yang termasuk dalam
kategori tinggi. Akun TikTok @lindakosmetik_plg mengunggah video terkait produk
kosmetik maupun skincare yang di promosikan serta memanfaatkan fitur TikTok Live
untuk menginformasikan produknya, sehingga dapat berinteraksi langsung dengan
followers-nya. Alasan pemilihan akun TikTok @lindakosmetik plg menarik diteliti
karena memiliki aktivitas yang cukup intens dalam memasarkan produknya dengan
menggunakan fitur-fitur yang ada di media sosial TikTok. Selain itu, akun TikTok
@lindakosmetik juga memiliki toko offline yang sudah berdiri sejak tahun 1991 di
Kota Palembang. Sehingga sudah terpercaya, dan memiliki produk yang beragam serta
harga yang lebih terjangkau.

Fenomena perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP, Universitas Sriwijaya
semakin marak dengan mudahnya membeli barang dengan hanya bermodalkan
kuota internet dan saldo e-wallet seperti ovo, dana, dan sebagainya. Dengan semakin
mudahnya mengakses barang-barang tersebut, maka semakin menumbuhkan minat
membeli pada sebagian masyarakat, khususnya mahasiswa. Seperti yang telah

dipaparkan bahwa mahasiswa yang dalam hal ini masih termasuk dalam kelompok
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remaja memiliki keinginan membeli yang tinggi. Berdasarkan observasi awal di FISIP
Universitas Sriwijaya, dengan menyebar formulir secara online (google form) yang
telah diisi oleh 67 mahasiswa yakni 61 perempuan dan 6 laki-laki. Kemudian, peneliti
melakukan wawancara terhadap 10 mahasiswa yakni 8 perempuan dan 2 laki-laki yang
telah mengikuti akun TikTok @lindakosmetik_plg dan menyatakan sering teracuni
oleh konten video unggahannya. Adapun 8 orang dari mahasiswa tersebut, lebih
banyak membeli barang berupa skincare, make-up, parfum hingga dapat menghabiskan
kurang lebih 300.000-750.000 rupiah setiap 1-4 kali belanja dalam satu bulan, dalam
memenuhi gaya hidupnya. Namun, 2 dari 10 orang informan mengatakan membeli
barang berdasarkan kebutuhan dan dapat menghabiskan kurang lebih 300.000 rupiah
setiap 1-3 kali belanja dalam satu bulan.

Perilaku konsumtif tidak mengenal jenis kelamin, umur, dan status
masyarakat, sehingga mahasiswa FISIP, Universitas Sriwijaya juga termasuk
kedalam golongan yang bisa berperilaku konsumtif. Perlahan lifestyle lebih condong
terhadap gengsi dan trend sehingga masyarakat berlomba-lomba untuk lebih up-to date
dan tidak ketinggalan. Hal ini menyebabkan tumbuh perilaku konsumtif di kehidupan
masyarakat, diberbagai kalangan khusunya mahasiswa. Kalangan mahasiswa bisa
melakukan pembelian secara berlebihan tanpa memperhatikan kebutuhannya
melainkan untuk dapat diterima oleh lingkungannya, menaikkan gengsi, prestise dan
untuk tampil beda dari lingkungannya, faktor lainnya adalah banyaknya promosi
barang melalui akun TikTok yang mereka miliki, sehingga menimbulkan rasa
ingin membeli produk yang dipromosikan tersebut meski pada dasarnya mereka
tidak terlalu membutuhkan barang tersebut.

Berdasarkan penjelasan yang telah diberikan oleh peneliti mengenai fenomena
dan permasalahan yang muncul, peneliti tetarik untuk mengkaji lebih lanjut melalui
penelitian dengan judul “Perilaku Konsumtif Akibat Promosi Online Di Akun TikTok
@lindakosmetik_plg Pada Mahasiswa FISIP Universitas Sriwijaya”.
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1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana bentuk perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP Universitas
Sriwijaya akibat promosi online di akun Tiktok @lindakosmetik _plg?
2. Apa faktor penyebab perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP Universitas

Sriwijaya akibat promosi online di akun Tiktok @lindakosmetik_plg?

1.3 Tujuan Penelitian
1.3.1 Tujuan Umum
Penelitian ini secara umum bertujuan untuk menganalisis dan
mendeskripsikan perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP Universitas Sriwijaya
akibat promosi online di akun Tiktok @lindakosmetik_plg.

1.3.2 Tujuan Khusus
a.Untuk menganalisis bentuk perilaku konsumtif pada mahasiswa FISIP
Universitas  Sriwijaya akibat promosi online di akun Tiktok
@lindakosmetik_plg.
b. Untuk menganalisis faktor penyebab perilaku konsumtif pada mahasiswa
FISIP Universitas Sriwijaya akibat promosi online di akun Tiktok

@lindakosmetik_plg.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan memiliki manfaat antara lain:

1. Secara teoritis dapat digunakan sebagai wahana untuk mengembangkan
pengetahuan khususnya dalam bidang Sosiologi Ekonomi dan Sosiologi
Komunikasi.

2. Secara praktis dapat digunakan sebagai bahan informasi yang berguna dan
gambaran bagi mahasiswa FISIP Universitas Sriwijaya untuk mengurangi

perilaku-perilaku yang menjurus kepada perilaku konsumtif.
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