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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 (Nyai, 

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 kirim, 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. 



97 

   

DAFTAR PUSTAKA 

Buku :  

Mutia, Fitri. (2021). Antologi Teori Sosial : Kumpulan Karya-Karya Pilihan. Surabaya : 

Airlangga University Press. 

Bungin,  B.  (2012).  Metodologi  Penelitian  Kualitatif:  Aktualisasi Metodologis  ke 

Arah  Ragam  Varian  Kontemporer  (Cetakan  Ke).  Jakarta:  PT  Raja Grafindo 

Persada.  

Bungin,  Burhan.  2017.  Sosiologi  Komunikasi : Teori, Paradigma, dan Diskursus 

Teknologi Komunikasi di Masyarakat.  Jakarta  :  Kencana  Prenada  Media Group.  

Creswell,  J.  (2017).  Research  design,  Pendekatan  Kualitatif,  Kuantitatif  dan Mixed.  

(Keempat). Yogyakarta:  Pustaka  Pelajar.  

Damiati. (2017). Perilaku Konsumen. Depok : PT Raja Grafindo Persada. 

Moleong,  L.  J.  (2014).  Metodologi  Penelitian  Kualitatif  (Revisi).  Bandung:  PT 

Remaja  Rosdakarya  Offset.  

Sugiyono.  (2016).  Metode  Penelitian:  Kuantitatif,  Kualitatif,  dan  R&D.  Bandung: 

Alfabeta.  

Veblen. T. (Ed.), 2007. The Theory of the Leisure Class (Oxford World's Classics). 

New York: Oxford University Press Inc.  

Jurnal : 

Anggreini, R., & Mariyanti, S. (2014).  Hubungan Antara Kontrol Diri dengan 

Perilaku Konsumtif Mahasiswi Universitas Esa Unggul. In Jurnal Psikologi (Vol. 

12). 

Aprilia, D., Pratiwi, N., & Suwitho, M. S. (n.d.). Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 

Indonesia (STIESIA) Surabaya. 

Ash-shiddieq,  Fahri N. T. (2014). Pengaruh  Celebrity  Endorser  Valentino  Rossi 

terhadap  Brandimage Sepeda  Motor Yamaha:  Studi Pada Mahasiswa  Fakultas  

Komunikasi  Dan Bisnis, Universitas  Telkom. Jurnal Universitas Telkom. 

file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/1233-3173-1-SM.pdf


98 

 

 

Universitas Sriwijaya 

Bakti, I. S., Anismar, & Amin, K. (2020). Pamer Kemewahan: Kajian Teori Konsumsi 

Thorstein Veblen. Jurnal Sosiologi USK, 81-98. 

Bambang, W. (2021). Apa itu TikTok dan Apa saja Fitur-fiturnya? Bandung: Simbiosa 

Rekatama Media, 2016, 2017.  

Deshinta, H., & Suyanto, A. (n.d.). Efektifitas Promosi Online Pada E-Commerce Di 

Indonesia. 

Indah Purnama, T. (2020). Pengaruh Promosi Online Dan Endorserment Selebgram 

Terhadap Minat Beli Konsumen. In Islamic Economic Journal (Vol. 1, Issue 2). 

Juli. 

Ladya, Riska M, B, A. 2016. Pengaruh Promosi Online dan terhadap Celebrity 

Endorser Minat  Beli  Konsumen  Tas  Online  Shop  Fani House.  Skripsi. Univ  

Diponegoro 

Lestari, A.R., & Latabujo, D.D.J.T. (2022). Perilaku Konsumen Remaja Putri Dalam 

Pengambilan Keputusan Pembelian Secara Online Melalui Tiktok di Masa 

Pandemi. Kalbisocio, Jurnal Bisnis dan Komunikasi, Volume 9, No. 1 

Miranda,  Sofia. (2017). Pegaruh  Instagram  Sebagai Media  Online  Shopping  

Fashion Terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswi. Vol.4  no.1  

Pratiwi, D.A.N. (2020). Pengaruh Promosi Online Harga Dan Kepercayaan Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Toko Online Shop Shopee. Jurnal Ilmu dan Riset 

Manajemen, ISSN : 2461-0593 

Rifa’i, M., & Hamidi, D. (n.d.). Efektivitas Promosi Online Dalam Pengambilan 

Keputusan Oleh Konsumen.  

Riki Efendi, M., Wahyuni, S., & Zulianto, M. (2018). Pengaruh Facebook Sebagai 

Social Media Marketing Terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa. JURNAL 

PENDIDIKAN EKONOMI: Jurnal Ilmiah Ilmu Pendidikan, Ilmu Ekonomi Dan 

Ilmu Sosial, 12(1), 82. https://doi.org/10.19184/jpe.v12i1.7591 

Rosa,  Aslamia,  dkk.  2019.  Pengaruh Trustworthiness, Expertise Dan Attractiveness  

Celebrity  Endorser  Di Instagram Terhadap Purchase Intention  Produk  Hijab  

(Studi  Kasus pada  Akun Instagram  @gitasav).  Jurnal Ilmiah  Manajemen  Bisnis  

Dan  Terapan Vol.  XIV,  No.  1  



99 

 

 

Universitas Sriwijaya 

Suhara, R.B. (2017). Pengaruh Intensitas Terpaan Iklan Belanja Online Terhadap 

Perilaku Konsumtif Pelajar. SOSFILKOM, Vol. XI No. 01 

Suharsono,  R.S.  2019.  Pengaruh  Promosi  Media  Online  terhadap  Keputusan           

Pembelian  Produk  Hijab.  Jurnal  Aplikasi  Manajemen  dan  Inovasi  Bisnis,  

1(2):41-54.    

Sulistiani, R.A., & Sugiarta, N. (2022). Konstruksi Sosial Konsumen Online Shop Di 

Media Sosial TikTok (Studi Fenomenologi Tentang Sosial Konsumen Generasi Z 

Pada Online Shop Smilegoddess Di Media Sosial TikTok). Jurnal Ilmi Sosial dan 

Pendidikan (JISIP), Vol. 6, No.1 

Tarigan, M. (2021). Percaya Diri Tinggi, Generasi Z Itu Berani Berekspresi dan Bisa 

Tampil Sweet. https://www.cantika.com/read/1477498/percaya-diri-tinggi-

generasi-z-itu-berani-berekspresi-dan-bisa-tampil-sweet diakses 18 Oktober 2022. 

Triyanti, M. D., Merah, E. L. K., Gratia, G. P., Paringa, T., & Primasari, C. H. (2022). 

Fenomena Racun TikTok Terhadap Budaya Konsumerisme Mahasiswa di Masa 

Pandemi COVID-19 (Vol. 2, Issue 1). 

Wati, Hera. (2019).  “Pengaruh Selebgram sebagai Celebrity Endorsement Terhadap 

Perilaku Konsumtif Mahasiswi”. dalam Sosietas Jurnal Pendidikan Sosiologi. 

Volume 9, Nomor 2, Tahun 2019 (hlm. 722-728).  

Wijaya, N., & Setyo Utami, L. S. (2021). Pengaruh Penyampaian Informasi pada 

Aplikasi TikTok terhadap Perilaku Konsumtif Generasi Z. Prologia, 5(2), 267. 

https://doi.org/10.24912/pr.v5i2.10171  

 

 

 

 


	8998d6b3e4689d502a0b90fa0a4d89770aa085c2b76373d2cb0c65b497fed447.pdf
	78bb1c4874dc4c12d4c41c418070a0c80ca5e9c8119e8dab9c6fda006b874808.pdf
	884714ca9f00c728778515bf35afdfd7a91be16f1c159f911be4fb134261673f.pdf
	8998d6b3e4689d502a0b90fa0a4d89770aa085c2b76373d2cb0c65b497fed447.pdf
	78bb1c4874dc4c12d4c41c418070a0c80ca5e9c8119e8dab9c6fda006b874808.pdf
	8998d6b3e4689d502a0b90fa0a4d89770aa085c2b76373d2cb0c65b497fed447.pdf

