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Intensitas media sosial menjadi salah satu faktor yang
mempengaruhi terjadinya perilaku konsumtif pada

Keywords: Intensitas Media mahasiswi. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
Sosial, Mahasiswi, Perilaku mengetahui pengaruh intensitas media sosial TikTok
Konsumtif terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswi.

Partisipan pada penelitian ini adalah mahasiswi yang
mengggunakan skincare dan memiliki aplikasi TikTok
sebanyak 214 orang. Alat ukur yang digunakan dalam
penelitian ini adalah skala intensitas media sosial dan
skala  perilaku  konsumtif.  hasil  penelitian
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
intensitas media sosial TikTok terhadap perilaku
konsumtif pada mahasiswi (p = 0.000, r = 0,300).
Penelitian ini menggambarkan bahwa semakin tinggi
intensitas media sosial TikTok maka semakin Tinggi
perilaku konsumtif. Hasil penelitian ini berimplikasi
bagi bidang psikologi konsumen, serta mahasiswi
yang intens menggunakan media sosial lebih bijak
dalam menggunakan media sosial.

PENDAHULUAN

Manusia melakukan kegiatan konsumsi bertujuan untuk memenuhi kebutuhan hidup. Salah
satu diantara kebutuhannya adalah perawatan kulit. Kebutuhan dalam pemenuhan perawatan kulit
atau skincare sekarang termasuk dalam perubahan pola perilaku ekonomi pada mahasiswi.
Berdasarkan hasil survei yang dilakukan oleh Asosiasi Jasa Internet Indonesia (APJII), jenis
produk yang paling banyak terjual pada tahun 2020 adalah produk kecantikan (25%), urutan kedua
adalah produk rumah tangga (6,5%) dan urutan ketiga adalah produk elektronik dengan perolehan
6,4%, (Susanto & Savira, 2021). Dari hal tersebut diketahui bahwa perilaku konsumtif tertinggi
berada pada usia 20-30 tahun, termasuk kategori milenial atau mahasiswa (Herindar, 2019).

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh peneliti pada 76 responden di Kota Makassar, 83,3%
mahasiswi dan 16,7% laki-laki di Kota Makassar diketahui bahwa responden senang berbelanja
produk kecantikan. Pembelian skincare yang dilakukan dalam sebulan sebanyak 60,8%
dibandingkan makanan dan fashion. Respondem membeli skincare rata-rata mencapai sebanyak
biaya Rp.400.000., hingga > 2.000.000., dengan rata-rata pendapatan sebanyak Rp.500.000., per
bulan. Setelah membeli produk, responden merasa menyesal karena tidak cocok terhadap produk
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yang dibelinya. Responden membeli karena hanya penasaran pada produk terbaru dan ingin
mengikuti trend sehingga menimbulkan keinginan untuk membeli produk tersebut.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti kepada responden
mahasisiwi dengan inisial CSY terhadap pembelian setelah melihat konten di TikTok. Pembelian
dilakukan sebanyak tiga kali dalam sebulan dengan mengeluarkan biaya sebanyak Rp750.000., dan
uang jajan yang diberikan kepada orang tua sebanyak Rp.500.000., per bulan. CSY menggunakan
media sosial >3 jam dengan melihat konten review produk kecantikan atau skincare melalui
aplikasi media sosial TikTok. Alasan CSY memilih aplikasi TikTok karena aplikasi tersebut
menampilkan video singkat dan menampilkan informasi lengkap mengenai skincare. Semakin
intens melihat review produk kecantikan di media sosial TikTok membuat CSY menggebu-gebu
memiliki produk trend, kemasannya memiliki model lucu, serta produk tersebut viral sehingga rasa
ingin mencoba menggunakan produk semakin meningkat.

Gambaran perilaku konsumtif berdasarkan jenis kelamin diketahui bahwa konsumen
mahasiswi perempuan 63,6% sedangkan mahasiswa laki-laki 24,2%, sehingga dapat diketahui
bahwa mahasiswi lebih banyak pada kategori perilaku konsumtif (Gumulya & Widiastuti, 2013).
Mahasiswi memiliki kecenderungan membeli atau berbelanja bukan berdasarkan kebutuhan,
melainkan membeli produk tanpa perencanaan terlebih dahulu, hal tersebut diketahui berdasarkan
hasil survei yang dilakukan oleh Snapcart menunjukkan bahwa mayoritas konsumen berbelanja
adalah mahasiswi sebanyak 65%. Alasan yang membuat mahasiswi berbelanja produk adalah
karena rasa suka, ingin mencoba hal baru, adanya keinginan untuk memperbaiki suasana hati, dan
pamer (Susanto & Savira, 2021).

Perawatan kulit atau skincare menjadi salah satu minat daya beli konsumen dan menjadi
kebutuhan wajib yang harus terpenuhi. Salah satu fungsi produk skincare bagi mahasiswi adalah
untuk tampil lebih baik secara visual. Memiliki kulit sehat, cerah dan bersinar atau glowing menjadi
idaman semua mahasiswi. Keinginan dalam merawat kulit wajah dan tubuh beralih dengan
perawatan yang sering dikenal dengan skincare. Siallagan, Derang, dan Nazara (2021)
mengemukakan bahwa untuk mendukung penampilan, mahasiswi menggunakan uang secara
berlebihan untuk membeli produk yang diinginkan. Minanada, Roslan, & Anggraini (2018)
mengemukakan bahwa mahasiswi cenderung belanja berbagai macam produk untuk mengikuti
trend tanpa berpikir panjang sehingga menyebabkan perilaku konsumtif.

Chrisnawati dan Abdullahh (Faadhilah, 2018) mengemukakan bahwa perilaku konsumtif
merupakan perilaku individu sulit membedakan kebutuhan, permintaan dan keinginan. Indriyani
dan Luh (2016) mengemukakan bahwa perilaku konsumtif adalah pola hidup individu diwakili
oleh tindakan dan kebiasaan dalam menggunakan produk tanpa pertimbangan.Perilaku konsumtif
apabila dibiarkan akan berdampak menjadi sebuah kebiasaan bahkan dilakukan secara terus
menerus, berkelanjutan hingga menjadi ketergantungan (Fatmawati, 2020). Pulungan dan
Febrianty (2018) mengemukakan bahwa perilaku konsumtif mengubah pola hidup individu
menjadi boros, keinginan membeli secara berlebihan tanpa memikirkan harga barang tersebut
mahal atau murah. Selain itu, dapat mengurangi kesempatan menabung dan cenderung tidak
memikirkan kebutuhan yang akan datang. Dampak lain dari perilaku konsumtif menyebabkan
kecemasan. Susaya dan Fransisca mengemukakan bahwa individu selalu merasa bahwa tedapat
tuntutan harus membeli barang yang diinginkannya (Fitriyani, Widodo, Fauziah, 2013).

Selain itu, perkembangan media sosial mampu mengubah tingkat kebutuhan mahasiswi dalam
kehidupannya. Menurut Sancoyo (Reza & Rahmiati, 2021) peningkatan penggunaan media sosial
ini terjadi diakibatkan kebutuhan dan keinginan untuk tampil lebih baik melalui perawatan pribadi
(personal care product) sehingga produk skincare sangat diminati khususnya bagi kaum
mahasiswi. Dilansir dari Tribunnews (2020) hasil survei yang dilakukan oleh perusahaan app annie
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pada tahun 2020 TikTok dinyatakan sebagai aplikasi dengan unduhan berjumlah 1 miliar pengguna.

Jumlah ini melebihi aplikasi media sosial lainnya seperti Youtube, Watshapp, Facebook,

Mesengger dan Instagram, TikTok dianggap menarik karena memiliki variasi konten yang beragam

berupa cover dance, edukasi hingga review produk kecantikan sehingga memiliki banyak peminat.
Produk yang ditawarkan tidak hanya memuaskan kebutuhan individu, tetapi juga keinginan.

Aziz (2020) mengemukakan bahwa intensitas penggunaan media sosial merupakan kuantitas
ketertarikan dan perhatian individu dalam memenuhi kepuasan. Teori yang mendasari penggunaan
media sosial adalah uses and gratification theory (UGT) atau teori pemenuhan kepuasan. Dalam
teori ini menjelaskan bahwa perilaku pengggunaan media sosial didasarkan pada keinginan untuk
memenuhi kepuasan atau kebutuhan pengguna. Gupta dan Vohra (2019) mengemukakan bahwa
meningkatnya penggunaan media sosial dapat mengubah pertumbuhan pemasaran dan mampu
mendorong individu berbelanja berdasarkan keinginan secara berlebihan. Adanya rasa takut
tertinggal membuat individu merasa gelisah dan ingin selalu update agar bisa mengikuti
perkembangan trend yang ada di media sosial. Sebagai Konsumen, banyaknya pilihan produk yang
ditawarkan media sosial membuat konsumen menghabiskan uang untuk mengikuti arus inovasi
dan trend serta adanya preferensi yang kuat. Hal tersebut menyebabkan individu berperilaku boros
dengan membeli produk yang tidak dibutuhkan (Sabrina dan Kartasasmita 2021). Konsumen
membeli produk hanya untuk memenuhi kesenangan dan ingin merasakan produk yang menjadi
trend di lingkungannya (Wibawa, Basuni, & Nur’aeni, 2022).

Hasil penelitian sebelumnya Masruroh dan Haryono (2022) terhadap 256 responden
menunjukkan bahwa intensitas penggunaan media sosial WhatsApp dapat mengubah berbagai
aspek kehidupan manusia, salah satunya perilaku konsumtif. Kemudahan dalam berbelanja telah
mengubah pola perilaku menjadi konsumtif karena terlena dengan hidup yang instan sehingga
mengakibatkan individu kurang memperhatikan prioritas. Hal serupa di jelaskan oleh Khrishananto
dan Adriansyah (2021) dalam penelitiannya menunjukkan bahwa media sosial Instagram memiliki
pengaruh yang signifikan dalam meningkatkan perilaku konsumtif dikalangan generasi milenial.
Adapun penelitian yang dilakukan oleh Neti, Ulfah dan Syahruddin (2020) menunjukkan bahwa
intensitas penggunaan media sosial dikategorikan tinggi karena di saat waktu luang mahasiswa
selalu menyempatkan diri membuka media sosial. Diketahui bahwa media sosial menyediakan
berbagai iklan produk sehingga menarik perhatian untuk melihat dan berpotensi untuk membeli.
Hal tersebut mendorong timbulnya perilaku konsumtif. Judith (Pakphan, Adriansyah, & Putri,
2021) mengkategorisasikan durasi penggunaan media sosial menjadi dua kategori tinggi dan
rendah. Artinya kategori intensitas media sosial yang tinggi akan menimbulkan perilaku konsumtif,
akhirnya menghasilkan konsekuensi negatif atau dapat merusak diri sendiri. Intensitas penggunaan
media sosial yang meningkat dapat mengarahkan konsumen untuk menghabiskan waktu
mengakses media sosial hingga mengalami gangguan kesehatan mental seperti kecemasan jika
intensitas penggunaan media sosial > 2 — 4 jam perhari (Najah, Putra, & Alyuda, 2021). Intensintas
penggunaan media sosial TikTok memberi dampak buruk dalam kehidupan mahasiswi.

Berdasarkan hal tersebut peneliti menyadari bahwa intensitas media sosial begitu memberi
dampak pada mahasiswi. Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk mengkaji lebih dalam terkait
pengaruh intensitas penggunaan media sosial TikTok terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswi.
Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah terdapat pengaruh positif intensitas media sosial
TikTok terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswi. Makin tinggi ntensitas media sosial TikTok
maka akan tinggi perilaku konsumtif. Sebaliknya, makin rendah intensitas media sosial TikTok
maka akan rendah pula perilaku konsumtif.
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LANDASAN TEORI

Reber dan Reber (2010) mengemukakan bahwa perilaku komsumtif merupakan perilaku yang
mendorong individu bertindak secara berlebihan dan pemaksaan tanpa diduga memenuhi
kepuasan. Kurniawan (2017) mengemukakan bahwa perilaku konsumtif merupakan sikap
mengkomsumsi, menggunakan dan memakai tanpa pertimbangan secara baik sehingga mengarah
pada perilaku yang berlebihan dalam mengonsumsi barang dengan menghilangkan skala
prioritasnya. Septiansari dan Handayani (2021) mengemukakan bahwa perilaku konsumtif
merupakan perilaku membeli barang atau jasa dalam situasi tertentu yaitu perilaku berlebihan dan
boros. Artinya, individu menempatkan keinginan di atas kebutuhan dengan memprioritaskan gaya
hidup yang berlebihan. Mustomi dan Puspasari (2020) mengemukakan bahwa komsumtif
merupakan adanya pikiran atau dorongan individu secara terus menerus melakukan tindakan
mengkonsumsi produk secara berlebihan tanpa adanya pertimbangan berdasarkan kebutuhan
pokok. Perasaan individu selalu timbul dalam memiliki barang atau jasa. Individu memenuhi
kesenangan tanpa mengetahui perbedaan antara keinginan, kebutuhan dan permintaan, hal ini
disebut sebagai perilaku konsumtif. Lina dan Rasyid (1997) mengemukakan bahwa adanya
berbagai macam produk yang ditawarkan pada konsumen tidak lagi untuk memenuhi kebutuhann
melainkan hanya memuaskan kesenagan semata. Kemajuan teknologi kini dapat mempermudah
individu berbelanja secara praktis seperti belanja di media sosial. Dengan adanya media sosial
mampu membentuk perilaku konsumen untuk mengikuti segala perubahan seperti melihat
unggahan di media sosial dapat menimbulkan rasa iri dan kenginan untuk mengejar keinginan
dalam diri sendiri sehingga hal ini mampu mendorong individu berperilaku konsumtif. Selain itu,
tingginya intensitas penggunaan media sosial juga menimbulkan pengaruh buruk kesehatan mental
secara tidak langsung seperti munculnya kecemasan yang berlebihan.

Berdasarkan faktor konsumtif, Konsumen mengutamakan rasa ketertarikan terhadap produk
dan membeli produk hanya memenuhi hasrat atau gaya hidup agar tidak merasa tertinggal dan ingin
tampil trend dan modern seperti di media sosial. Reber & Reber (2010) mengemukakan bahwa
Intensitas dalam kamus Psikologi diartikan sebagai besarnya kekuatan dari suatu perilaku yang
dituunjukan. Handoko, Fristasya, Nurhayati dan Arkan (2021) mengemukakan bahwa intensitas
merupakan keadaan tingkat atau ukuran pada tingkah laku individu yang dipertahankan. Apriliana
& Utomo (2019) mengemukakan bahwa intensitas merupakan kegigihan dalam mendengar,
melihat, dan membaca yang dilakukan oleh individu terhadap suatu media. Kegigihan diartikan
seberapa sering individu mengakses media sosial untuk memperoleh pengetahuan atau informasi
terhadap suatu produk yang ditawarkan. Deriyanto dan Qarib (2017) mengemukakan bahwa Tiktok
merupakan aplikasi media sosial yang memungkinkan pengguna untuk membuat atau berbgai
video menarik, berinteraksi dikolom komentar maupun chat pribadi. Aplikasi tiktok menciptakan
video yang keren dan menarik sehingga tersebut menjadikan sebagai sebuah aplikasi dengan
banyak pengikut atau pengguna seperti produsen atau Konsumen. Johnson (2021) mengemukakan
bahwa TikTok merupakan aplikasi media sosial yang memungkinkan pengguna menghasilkan atau
menggunggah video yang berdurasi tiga hingga enam puluh detik yang disertai dengan musik dan
efek audio visual. Platfrom yang sederhana dapat menghasilkan konten yang menarik perhatian
dan dapat diakses oleh pengguna lainnya.

Hidayatun (2015) mengemukakan bahwa intensitas penggunaan media sosial secara kualitas
dapat menarik perhatian dan ketertarikan individu secara emosional untuk meningkatkan minat
maupun penghayatan. Sedangkan berdasarkan kuantitas, intensitas merupakan banyaknya kegiatan
yang dilakukan dan dapat dijabarkan dalam bentuk frekuensi, jumlah, ukuran, atau seberapa sering
mengakses media sosial. Damayanti dan Harti (2014) mengemukakan bahwa intensitas mengakses
media sosial berpengaruh secara signifikan sebesar 2,5% terhadap perilaku konsumtif individu
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dalam berbelanja. Perilaku konsumtif individu diketahui dari perilaku membeli produk untuk
menjaga penampilan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Perilaku konsumtif adalah variabel
terikat dan intensitas media sosial adalah variabel bebas. Perilaku konsumtif merupakan perilaku
membeli tanpa mempertimbangkan kegunaan dan kebutuhan. Sedangkan intensitas media sosial
merupakan adanya pengulangan aktivitas secara berulang dengan melibatkan rasa emosional
terhadap pengguna media sosial. Data yang dikumpulkan menggunakan google form. Penelitian
ini mengumpulkan responden dengan menggunakan teknik accidental sampling. Kriteria
responden yaitu mahasiswi yang menggunakan skincare dan memiliki aplikasi TikTok. Dari
kriteria yang ditetapkan terkumpul 214 responden yang bersedia. Penelitian ini memiliki dua
variabel yaitu intensitas media sosial dan perilaku konsumtif. Skala yang digunakan dikembangkan
oleh peneliti dengan mengacu pada aspek-aspek: intensitas media sosial dari Orizh, Kiraly,dan
Bothe (2015), dan perilaku konsumtif dari Lina dan Rosyid (1997). Sebelum mengumpulkan data
penelitian, skala terlebih dahulu diberikan kepada 97 responden untuk diuji coba. Maka, setelah
melalui proses uji coba, diperoleh skala intensitas media sosial berjumlah 12 aitem (0=0, 938), dan
skala perilaku konsumtif berjumlah 8 aitem (a=0, 758). Skala Likert yang digunakan memiliki
empat pilihan jawaban yaitu (4) Sangat Sesuai, (3) Sesuali, (2) Tidak Sesuai, dan (1) Sangat Tidak
Sesuai. Data demografi yang dikumpulkan yaitu, usia, durasi, frekuensi, pendapatan, pengeluaran,
dan wilayah. Data yang telah dikumpulkan selanjutnya dianalisis menggunakan analisis deskriptif,
normalitas, linearitas dan uji regresi sederhana. Semua analisis pengujian dilakukan menggunakan
SPSS 25 for windows.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel. 1 Karakteristik Responden

Karakteristik Total Persentase (%)
Usia
Remaja akhir 77 36.0
Dewasa awal 137 64,0
Durasi
<10 menit 38 17.8
. 52 24.4
15-30 menit
. 65 30,4
45-60 menit 59 276
>60 menit '
frekuensi 48 22.4
2 kali sehari 59 27.6
3-4 kali sehari 56 26.2
4-5 kali sehari 51 23.8
>6 kali sehari
Pendapatan 35 16.4
>1000.000 39 18.2
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200.000.,-300.000., 26 12.2
300.000.,-400.000., 58 27.1
500.000 56 26.2
>1000.000.,

Pengeluaran

100.000., 78 ggg
200.000.,-300.000., 62 11'2
300.000.,-400.000., 24 19' 5
500.000., 42 3 7
>1000.000., 8 '

Mayoritas responden dalam penelitian ini ditinjau dari usia yaitu remaja akhir 17-20 tahun
(36; 6%), dewasa awal 21-26 tahun (64%), Durasi <10 menit sebanyak 38 Mahasiswi (17.8%),
15-30 menit sebanyak 52 mahasiswi (24.4%), 45- 60 menit terdapat 65 mahasiswi (30.4%), >60
menit sebanyak 59 mahasiswi (27.6%). Berdasarkan dari frekuensi 48 mahasisiwi mengakses
sebanyak 2 kali sehari (22,4%), 59 mahasisiwi mengakses sebanyak 3-4 kali sehari (27.6%), 56
mahasisiwi mengakses sebanyak 4-5 kali sehari (26.2%), 51 mahasisiwi mengakses sebanyak > 6
kali sehari (23.8%). Pendapatan menunjukkan bahwa 35 responden (16.4%) pendapatan dibawah
dari Rp. 100.000, 39 responden (18.2%) memiliki pendapatan Rp. 200.000-300.000, 26 responden
(12.2%) memiliki pendapatan Rp. 300.000- 400.000, 58 responden (27.1%) memiliki pendapatan
Rp. 500.000, 56 responden (26.2%) memiliki pendapatan lebih dari Rp.1000.000. Adapun
pengeluaran 78 responden (36.4%) memiliki pengeluaran sebesar Rp.100.000., 62 responden
(29.0%) menunjukkan pengeluran sebesar Rp.200.000-300.000., 24 responden (11,2%)
menunjukkan pengeluaran sebesar Rp. 300.000-400.000., 42 responden (19.6%) menunjukkan
pengeluran sebesar Rp. 500.000., dan 8 responden (3.7%) menunjukkan pengeluaran sebesar >
Rp.1000.000.

Tabel 2. Deskripsi Wilayah

Wilayah F Persentase
Pulau Sumatera 18 8.4 %
Pulau jawa 49 22.9 %
Kepulauan Nusa Tenggara 6 2.8%
Pulau Sulawesi 88 41.1 %
Pulau Maluku 10 4.7 %
Pulau Papua 27 12.6 %
Pulau Kaliamantan 16 75 %

Total 214 100%

Diketahui responden terbanyak berasal dari pulau Sulawesi yaitu 88 responden (41.1%),
responden dari Pulau Sumatera yaitu 18 responden (8.4%), responden dari Pulau Jawa yaitu 49
responden (22.9%), responden dari Pulau Maluku yaitu 10 responden (4.7%), responden dari Pulau
Papua yaitu 27 responden (12.6%), responden dari Pulau Kalimantan 16 responden (7.5%) dan
responden dengan jumlah rendah yaitu Kepulauan Nusa Tenggara sebanyak 6 responden (2.8%).

Tabel 3. Kategorisasidan Intensitas Media Sosial

Variabel Interval f Persentase (%0) Kategori
X <16 48 22.43 Rendah
konsumtif 16<=X<24 150 70.09 Sedang
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X>24 16 7.48 Tinggi
Intensitas X<24 24 11.21 Rendah
24<=X<36 144 67.29 Sedang
X > 36 46 21.50 Tinggi

Tabel 3 menunjukkan kategori rendah sebanyak 22.43%, kategori sedang sebanyak 70.09%,
kategori tinggi sebanyak 7.48%.maka disimpulkan bawha perilaku konsumtif mahasiswi
beradapada kateori sedang sebanyak 70,09%Sedangkan, variabel intensitas media sosial
menunjukkan kategori rendah 11.21%, kategori sedang 67.29%, dan kategori tinggi 21.50%. maka
disimpulkan bahwa kategori intensitas media sosial mayoritas berada kategori sedang sebanyak
67,29%.

Tabel 4. Hasil uji normalitas

Variabel Exact sig (2-tailed) Keterangan
Perilaku konsumtif Std.

. . . . Mean deviasi 0,382 Normalitas
dan intensitas media sosial 0,000 3.59

Tabel 4 menunjukkan hasil uji linearitas dengan nilai sognifikansi sebesar 0,382>0,05. Maka

disimpulkan bahwa data penelitian berdistribusi normal.

Tabel 5. Hasil uji linearitas

Variabel Linearity Keterangan
f ] P
Perilaku konsumtif dan .
intensitas media sosial 90.565 0.000 Linear

Tabel 5 menunjukkan hasil uji linearitas dengan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05, maka
dsimpulkan bahwa terdapat hubungan linear antara intensitas media sosial dan perilaku konsumtif.

Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis Analisis Regresi Sederhana

Model R b SE T p
(constant) 0,300 1,129 129 8.778 0,000
Intensitas media sosial 464 .049 9.530 0,000

Tabel menunjukkan hasil yang diperoleh nilai constant (a) sebesar 1,129 sedangkan nilai
intensitas media sosial (b/koefisien regresi) sebesar 0,464.Nilai koefisien regeresi yang bernilai (+)
menunjukkan bahwa intensitas media sosial berpengaruh positif terhadap perilaku konsumtif,
sehingga persamaan skor intensitas media sosial adalah Y=1.129+ 0,464X, artinya setiap
penambahan skor intensitas media sosial maka skor perilaku konsumtif naik sebesar 0,464. Dari
hasil uji regresi diperoleh nilai signifikasi 0,000 lebih kecil dari alpha 0,05 maka Ho ditolak, artinya
terdapat pengaruh signifikan intensitas media sosial terhadap perilaku konsumtif. Nilai koefisien
intensitas media sosial positif berarti intensitas media sosial berpengaruh positif terhadap perilaku
konsumtif. sehingga, makin tinggi intensitas media sosial maka makin tinggi perilaku konsumtif.
Sebaliknya makin rendah intensitas media sosial maka makin rendah perilaku konsumtif.
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Tabel 7. Hasil Uji Tambahan Regresi Berganda

Model B SE T Sig Ket
Beta

(Constant) 1.197 130 .000 Sig.
Aspek 073 021 370 9.196 .001 :

. . Sig.
Persistenci
Aspek -.028 034 077 3.490 403 Tidak sig.
Boreedom
Aspek Overuse .061 024 .253 -.838 011 Tidak sig.
Aspek Self
Expression 012 .026 .047 2.569 .636 Tidak sig.

Tabel 7 menunjukkan nilai signifikan aspek persistenci sebesar 0,000> 0,05. Sedangkan
aspek boredom nilai signifikan sebesar 0,403>0,05, overuse nilai signifikan sebesar 0,11>0,05 dan
sel expression nilai signifikan sebesar 0,636> 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh aspek persistenci terhadap perilaku konsumtif. Namun, aspek boredom, overuse, dan self
expression tidak terdapat pengaruh perilaku konsumtif pada mahasiswi.

Analisis deskripsi data penelitian dengan jumlah responden 214 mahaiswi. terdapat 77
mahasisiwi berusia 17-20 tahun (36%) dan 137 responden berusia 21-26 tahun (64%) yang terlibat
dalam penelitian ini. Dewasa awal cenderung bergantung pada diri sendiri sehingga keputusan
dalam membeli berujung pada perilaku konsumtif dan pada usia ini juga cenderung membeli
produk skincare bukan berdasarkan kebutuhan dan menjadikan kegiatan berbelanja sebagai
pemenuhan kepuasan tanpa perencanaan (Octaviani & Kartasasmita, 2017). Berdasarkan hasil
analisis deskripsi menunjukkan bahwa presentase besar pada perilaku konsumtif berada kategori
sedang sebesar 70.09%, presentase kedua sebesar 22.43% pada kategori rendah dan pada kategori
tinggi sebesar 7,48. Mahasiswi sebagai pengguna membutuhkan media sosial TikTok sebagai
sarana hiburan yang menarik serta menjadi tempat dalam mengekspresikan diri (Deriyanto &
Fathul, 2018). Selain itu usia dewasa awal atau sering disebut sebagai mahasiswi mulai mampu
menyesuaikan diri terhadap pola hidup termasuk pola konsumsi (Elnina, 2022).

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Ha diterima dan HO
ditolak, artinya terdapat pengaruh antara intensitas media sosial TikTok terhadap perilaku
konsumtif. Artinya semakin tinggi intensitas penggunaan media sosial TikTok maka semakin tinggi
perilaku konsumtif begitupun sebaliknya. Besarnya pengaruh intensitas media sosial TikTok
terhadap perilaku konsumtif sebanyak 46,6%, sedangkan 53,4% dipengaruhi oleh faktor lain
seperti jenis kelamin, gaya hidup, Instagram Shopping, dan e-commerce. Hal ini sejalan dengan
hasil penelitian Wigati, Dewi, dan Sari (2022) terdapat hubungan positif yang signifikan antara
intensitas penggunaan media sosial terhadap perilaku konsumtif. Artinya perilaku konsumtif sangat
berkaitan pada tingkat intensitas dalam mengakses media sosial TikTok.

Masa transisi dari remaja akhir ke dewasa awal yang sebagian besar masih dalam proses
mencari jati diri, sangat sensitif terhadap lingkungan dan masih menjalani kehidupan tanpa
tanggung jawab sehingga perilaku konsumtif sering saja terjadi. Berdasarkan hasil uji peraspek
diketahui aspek tidak rasional “perilaku membeli barang hanya memenuhi kesenangan dan
keinginginan saja” memiliki persentase tinggi sebesar 57%. Fakta yang temukan dalam penelitian
yaitu berdasarkan usia 21-26 tahun dimana usia yang memasuki sudah mampu dalam meyesuaikan
diri.

Berdasarkan teori uses and effect Sven Windahlc (Hasibuan, Ginting & Khairani, 2023)
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menjelaskan dasar mengenai penggunaan media menghasilkan suatu efek tertentu terhadap
individu. Artinya teori ini berhubungan antara penguna, media, dan efek. Maka dalam hal ini,
kebiasaan individu menonton dan mendengarkan media sosial TikTok menimbulkan sebuah efek
atau perubahan yang dapat dilihat. Perubahan terbukti terjadi pada mahasiswi dengan tingkat akses
(intensitas akses) produk skincare menimbulkan hasil atau efek, yaitu perubahan perilaku
konsumtif. Mahasiswi sering sekali menggunakan sebagian besar waktunya untuk mengakses
media sosial, dikarenakan media sosial tidak hanya digunakan untuk media komunikasi, namun
dapat digunakan untuk mencari informasi yang dibutuhkan termasuk barang atau produk.
Penggunaan media sosial banyak memberikan perubahan pada pola pikir mahasiswi mulai dari
lifestyle dan produk kecantikan sehingga memunculkan perilaku membeli (Azizah, Gunawan, &
Sinansari, 2021).

Hasil uji regresi berganda menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara signifikan aspek
persistenci terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswi. Namun aspek boredom, overuse, dan self
expression terdapat pengaruh tidak signifikan terhadap perilaku konsumtif. Berdasarkan uji regresi
berganda yang dilakukan oleh peneliti pada aspek intensitas media sosial yang memberikan
sumbangan terbesar terhadap perilaku konsumtif adalah aspek persistenci (kegigihan) sebesar 73%
Artinya kebiasan yang teratur membuka aplikasi media sosial TikTok. hal ini berhubungan dengan
afektif dan perilaku. Afektif negatif akan muncul ketika individu tidak mengakses media sosial.
Perilaku konsumtif dapat dilihat dari sesuatu yang berlebihan. Perilaku konsumtif membuat
individu melakukan berbagai cara agar keinginan terpenuhi (Fauziah, 2022).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada penelitian ini, menunjukkan adanya pengaruh intensitas
media sosial TikTok terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswi. Semakin tinggi intensitas media
sosial TikTok maka semakin tinggi perilaku konsumtif, sebaliknya semakin rendah intensitas media
sosial TikTok maka semakin rendah perilaku konsumtif. hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa
intensitas media sosial TikTok memiliki pengaruh sebanyak 46,6% terhadap perilaku konsumtif,
sedangkan 53,4% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh peneliti.
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