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MOTTO

~ Direndahkan dimata manusia, ditinggikan dimata Allah, Prove Them Wrong” ~

“Selalu ada harga dalam sebuah proses. Nikmati saja lelah-lelah itu.lebarkan lagi
rasa sabar itu. Semua yang kau investasikan untuk menjadikan dirimu serupa yang
kau impikan, mungkin tidak akan selalu berjalan lancar. Tapi gelombang-

gelombang itu yang nanti akan bisa kau ceritakan”.

~ Remember, Perfection belongs only to the creator ~

-DevaSeptianaa-
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RINGKASAN

Deva Septiana Dewi, Program Studi Administrasi Bisnis, Universitas Yudharta
Pasuruan. Juli 2023. Pengaruh Content Marketing Tiktok dan Konformitas terhadap
Perilaku Konsumtif dan Keputusan Pembelian Pada Konsumen Akun Tiktok
@Deliwafa.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui besar pengaruh Content
Marketing Tiktok (Xi), dan Konformitas (X2) terhadap Perilaku Konsumtif (Y1)
dan Keputusan Pembelian (Y2). Penelitian ini menggunakan pendekatan
explanatory research dengan metode kuantitatif. Pengumpulan data penelitian ini
melalui sebar kuesioner atau angket. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen
akun tiktok @deliwafa. Sedangkan sampel yang digunakan adalah sebanyak 100
responden dengan metode Purposive Sampling. Teknik analisi data menggunakan
software SPSS versi 22, yang mana data tersebut akan diolah, diuraikan, dan
dibahas untuk menjawab dan membuktikan hipotesis yang diajukan. Adapun hasil
penelitian sebagai berikut: (1). Content Marketing Tiktok (X1) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Perilaku Konsumtif (Y1). (2). Konformitas (X>)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku Konsumtif (Y'1). (3). Content
Marketing Tiktok (Xi) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y?). (4). Konformitas (X2) berpengaruh negatif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y2). (5). Perilaku Konsumtif (Y1) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian(Y?2).

Kata Kunci : Content Marketing, Konformitas, Perilaku Konsumtif, dan

Keputusan Pembelian.
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SUMMARY

Deva Septiana Dewi. Bussiness Administration Study Program, University
Yudharta Pasuruan. July 2023. The Effect of Tiktok Content Marketing and
Conformity on Consumptive Behavior and Purchase Decisions on Consumer
Accounts Tiktok @Deliwafa.

The purpose of this study was to determine the influence of Tiktok Content
Marketing (X1) and Conformity (X2) on Consumptive Behavior (Y1) and Purchase
Decisions (Y2). This study uses an explanatory research approach with quantitative
methods. The collection of research data is through distributing questionnaires or
questionnaires. The population in this study are consumers of the (@deliwafa tiktok
account. While the sample used was 100 respondents with the purposive sampling
method. The data analysis technique uses SPSS version 22 software, in which the
data will be processed, described and discussed to answer and prove the hypotheses
proposed. The research results are as follows: (1). Tiktok Content Marketing (X1)
has a positive and significant effect on consumer behavior (Y1). (2). Conformity
(X2) has a positive and significant effect on consumer behavior (Y1). (3). Tiktok
Content Marketing (X1) has a positive and significant effect on Purchase Decision
(Y2). (4). Conformity (X2) has a negative and significant effect on Purchase
Decision (Y2). (5). Consumptive behavior (Y1) has a positive and significant effect
on purchasing decisions (Y2).

Keyword: Content Marketing Tiktok, Conformity, Consumtive Behavior, and
Purchasing Decisions
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ABSTRACT

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui besar pengaruh Content Marketing
Tiktok (X1), dan Konformitas (X2) terhadap Perilaku Konsumtif (Y1) dan Keputusan
Pembelian (Y2). Penelitian ini menggunakan pendekatan explanatory research dengan
metode kuantitatif. Pengumpulan data penelitian ini melalui sebar kuesioner atau
angket. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen akun tiktok @deliwafa.
Sedangkan sampel yang digunakan adalah sebanyak 100 responden dengan metode
Purposive Sampling. Teknik analisi data menggunakan software SPSS versi 22, yang
mana data tersebut akan diolah, diuraikan, dan dibahas untuk menjawab dan
membuktikan hipotesis yang diajukan. Adapun hasil penelitian sebagai berikut: (1).
Content Marketing Tiktok (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku
Konsumtif (Y1). (2). Konformitas (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Perilaku Konsumtif (Y1). (3). Content Marketing Tiktok (X1) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y2). (4). Konformitas (X2) berpengaruh
negatif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y2). (5). Perilaku Konsumtif
(Y1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian(Y2).



BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Pada era digital ini, perkembangan teknologi semakin maju. Banyak hal
yang dapat dikerjakan dengan lebih mudah. Hampir seluruh kegiatan manusia
tidak luput dari adobsi teknologi salah satunya melalui internet. Internet bukan
lagi menjadi suatu hal yang tabu bagi seluruh masyarakat didunia ini. Internet
pada dasarnya merupakan suatu media yang dapat digunakan untuk
memudahkan proses akses dalam berkomunikasi dengan cepat dan tanpa batas.
Selain itu, internet juga bisa dimanfaatkan sebagai alat pembelajaran, mencari
informasi, tempat kerja, hiburan dan satu lagi yang sekarang banyak digunakan
masyarakat yaitu sebagai media berbelanja online.

Dalam kemajuan teknologi ini mempengaruhi cara manusia melakukan
proses transaksi jual beli. yang dulunya kegiatan ekonomi dilakukan secara
langsung di pasar — pasar tradisional. Namun, dengan seiring perkembangan
zaman yang semakin maju, teknologi memberikan inovasi baru yaitu dengan
mengubah strategi saluran pemasaran menjadi berbasis online. Saat ini
masyarakat tidak lagi harus datang langsung ke pasar tradisional. Namun, Kini
mulai beralih dengan memanfaatkan teknologi baru.

Menurut laporan We Are Sosial dan Hootsuite, jumlah pengguna internet
diseluruh dunia telah mencapai 5,07 miliar orang pada Oktober 2022. Jumlah
tersebut mencapai 63,45% dari populasi global yang totalnya 7,99 miliar orang.

Jumlah pengguna internet global pada Oktober 2022 meningkat 3,89%



dibanding periode sama tahun lalu, yang masih 4,88 miliar orang pada Oktober
2021. “Sebagian besar pengguna internet global atau 92,1% menggunakan
ponsel untuk online. ponsel kini menyumbang lebih 55% waktu online kita,
serta menyumbang hamper 60% dari lalu lintas web dunia. ”” kata We Are Sosial
dalam Digital 2022 October Global Statshot Report.

Seiring dengan pertumbuhan pengguna internet, pengguna Media Sosial
diseluruh dunia juga terus meningkat hingga mencapai 4,74 miliar orang pada
Oktober 2022, setara dengan 59,32% penduduk global. Media Sosial
merupakan media internet yang banyak dimanfaatkan untuk sarana pergaulan
sosial secara online saat ini. Media sosial telah menjadi trend dalam komunikasi
pemasaran serta menjadi hal penting dalam kehidupan sehari - hari masyarakat.
Kegunaan media sosial semakin dibutuhkan masyarakat dari waktu ke waktu
khususnya dalam hal berbelanja online. Media sosial hadir dengan membawa
peluang yang sangat besar dalam dunia bisnis.

Dari beberapa situs Media Sosial yang ada, Tiktok merupakan salah satu
situs Media Sosial yang menarik untuk diteliti karena saat ini sedang naik daun
dan menjadi perbincangan masyarakat di Indonesia. Tiktok merupakan
platform berbasis video yang mana dengan menggunakan tiktok
memungkinkan pengguna secara bebas dapat mengekspresikan ide dan
imajinasinya yaitu dengan membuat konten unik dan menarik. Tidak hanya itu,
Tiktok juga mempunyai konsep video singkat yang memberi peluang mengenai
konten dan perdagangan. Perpaduan antara konsep sosial media dengan

marketplace ini terdapat pada fitur tiktok yang disebut dengan Tiktok Shop.
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Gambar 1.1. Media Sosial yang sering digunakan
(Sumber : Populix, 2022)

Berdasarkan laporan bertajuk “The Social Commerce Lanscape in
Indonesia” yang diriliskan oleh Populix menyatakan bahwa Sebesar 86%
masyarakat Indonesia pernah berbelanja melalui platform media sosial dengan
Tiktok Shop (46%) sebagai platform yang sering digunakan, diikuti WhatsApp
(21%), Facebook Shop (10%), dan Instagram Shop (10%).

Tiktok Shop merupakan salah satu fitur Tiktok yang memungkinkan para
pelaku bisnis untuk mempromosikan sekaligus menjual produk atau jasa dengan
lebih mudah. Tiktok shop menawarkan berbagai produk seperti pakaian wanita,
pakaian pria, barang elektronik, peratalatan rumah tangga, dan berbagai macam
produk lainnya. Selain itu, dalam Tiktok shop juga terdapat berbagai macam
promo seperti, gratis ongkir hingga kesempatan memperoleh hadiah menarik.
Sehingga dapat menciptakan pengalaman berbelanja menjadi lebih mudah dan
terkini. Dengan demikian fitur tersebut dapat dijadikan sebagai lahan bisnis bagi

para pelaku usaha.



Demografi Pengguna TikTok Indonesia

Usia Persebaran usia

76%

Antara usia
18-34 tahun

Gambar 1.2 Demografi Pengguna Tiktok
Sumber : (Demografi Pengguna Tiktok di Indonesia, 2022)

Berdasarkan gambar diatas menunjukkan bahwa usia pengguna Tiktok
adalah rata-rata 18-24 tahun dengan persentase 40%. Sementara usia 25-34
tahun 37 % dan diikuti usia 35-44 tahun sebanyak 8%. Fenomena berbelanja
pada media social khususnya di Tiktok sudah marak di berbagai kalangan
masyarakat mulai dari anak remaja, dewasa maupun orang tua. Sekarang ini
tidak hanya kalangan remaja saja yang aktif bermedia sosial khususnya dalam
hal berbelanja online. Namun, ibu rumah tangga pun Kini juga menggunakan
media social tiktok dalam memenuhi kebutuhan sehari — hari mereka. Salah
satunya yaitu pada pembelian produk fashion.

Fashion berkaitan erat dengan unsur novelty atau kebaruan sehingga sangat
bermanfaat bagi konsumen yang menyukai dunia fashion guna untuk
mendapatkan informasi mengenai fashion yang up to date mulai dari aksesoris
hingga ujung kaki. Dengan mengikuti dunia fashion dapat selalu tampil tren dan
modis. Fenomena diatas menunjukkan bahwa penjualan melalui aplikasi Tiktok

dapat mengjangkau konsumen lebih luas.



Perkembangan fashion yang sangat pesat membuat masyarakat mau tidak
mau harus mengikuti trend yang ada, bahkan bukan sekedar mengikuti tetapi
sudah menjadi suatu kebutuhan bagi masyarakat saat ini. Tersedianya waktu
membuat konsumen lebih mudah menghabiskan waktu luang dengan
melakukan kegiatan berbelanja, dengan tersedianya uang yang lebih maka
konsumen akan membeli suatu produk atau barang yang belum dimiliki.

Content Marketing merupakan strategi pemasaran berupa konten yang
relevan dengan tujuan mempromosikan suatu produk yang nantinya akan
menarik konsumen dan dapat meningkatkan penjualan. Sehingga inti dari
Content Marketing harus dibuat dengan semenarik mungkin, berinovasi, dan
harus memperhatikan trend yang sedang berlangsung di setiap perkembangan
waktu agar konten tersebut selalu terkini.

Content Marketing Tiktok memiliki kaitan dengan Konformitas.
Konformitas merupakan kecenderungan seseorang untuk merubah gaya hidup
atau perilakunya agar menjadi sesuai dengan orang lain. Fenomena yang sering
terjadi saat ini konsumen bersikap Konformitas. Dimana konsumen
mengonsumsi suatu barang karena adanya tekanan dalam dirinya untuk
menyesuaikan dengan norma yang ada (kelompok). Sikap konformitas dapat
terlihat pada masyarakat saat ini, konsumen yang mengonsumsi suatu produk
yang sedang trend dan ingin berperilaku atau berpenampilan sama dengan
orang lain tanpa adanya kesesuaian dengan kebutuhan proiritas sebelumnya.

Adanya dorongan atau tuntutan dari teman, lingkungan atau trend yang ada



dapat memberikan banyak sekali pengaruh terhadap kehidupan masyarakat.
Adanya dorongan tersebut dapat dinamakan dengan konformitas.

Pada umumnya manusia ini selalu merasa tidak puas akan sesuatu yang
dimilikinya. Sehingga, konsumen dalam membeli atau mengonsumsi suatu
produk itu secara tidak terencana dengan baik atau tidak wajar. Dengan
demikian dapat membentuk pola perilaku konsumtif pada seseorang. Perilaku
konsumtif merupakan perilaku individu dimana mereka mempunyai
kesenangan yang berbelanja yang berlebihan tanpa adanya pertimbangan yang
matang.

Perilaku konsumtif keterkaitannya dengan content marketing Tiktok,
dimana promosi melalui konten video pendek dalam aplikasi tiktok lebih efektif
digunakan untuk meningkatkan iklan suatu produk. Konten video yang
diunggah dianggap dapat memberikan informasi yang akurat, presentase kreatif
dan penyebaran dengan lebih cepat. Sehingga secara tidak langsung dapat
menimbulkan rasa ketertarikan terhadap apa yang ditawarkan oleh penjual
sehingga mereka tertarik untuk menggunakan produk atau barang yang serupa.
Meskipun hanya sekedar rasa ingin tahu terhadap suatu barang atau produk
dapat menjadi titik awal dalam membentuk Perilaku konsumtif. Pradipta &
Kustanti (2021) menjelaskan bahwa perilaku konsumtif dapat mempengaruhi
setiap aspek kehidupan manusia. Keinginan untuk membeli suatu barang terlalu
banyak memicu munculnya perilaku konsumtif. Hal ini didukung dengan

penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ade Ayu Oktaviani, Siti Komsiah,



& Syaifuddin (2022) menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara Content
Marketing terhadap Perilaku konsumtif.

Aktivitas membeli ini sangat erat hubungannya dengan kehidupan sehari —
hari. Perilaku konsumtif tidak lagi memandang usia, jenis kelamin, maupun
status sosial. Perilaku konsumtif bukan hanya terjadi pada kalangan remaja
saja, bahkan saat ini juga banyak terjadi pada kalangan ibu — ibu rumah tangga.
Fenomena yang terjadi sekarang adalah mereka bersaing untuk memenuhi
kebutuhannya bahkan mereka mengonsumsi bukan karena kebutuhan,
melainkan hanya karena keinginan yang harus mereka capai agar mendapatkan
pengakuan dari lingkungan atau orang lain, sehingga dapat meningkatkan harga
dirinya. Hal demikian menunjukkan adanya sikap konformitas pada seseorang.
Adanya dorongan tersebut dapat membentuk perilaku konsumtif pada
konsumen. Hal ini didukung dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Ari Susanti dan Suryo Saputro (2020) yang menyatakan bahwa konformitas
berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumtif.

Perilaku konsumtif didukung dengan adanya Content Marketing Tiktok dan
Konformitas dan memberikan dampak pada Keputusan Pembelian Konsumen.
Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan akhir konsumen untuk
melakukan pembelian sebuah produk atau jasa yang telah ditawarkan oleh
penjual dengan berbagai pertimbangan — pertimbangan tertentu. Keputusan
pembelian terjadi apabila konsumen telah memperoleh sebuah layanan yang
dilakukan dari pemberian jasa sehingga setelah itu dapat merasakan adanya

kepuasan dan ketidakpuasan. Oleh karena itu, Menurut Indrasari (2019)



konsep dalam keputusan pembelian tidak akan terlepas dari konsep kepuasan
konsumen. Dengan demikian, harus benar — benar dipertimbangkan bagaimana
strategi atau cara yang dilakukan agar dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen pada pemasaran media sosial yaitu salah satunya dengan
cara memberikan content marketing yang menarik untuk mempengaruhi
konsumen sehingga konsumen tertarik akan produk yang kita tawarkan.

Hal pertama yang dapat dilakukan yaitu membuat konten menarik (content
marketing) yang akan diunggah di Tiktok dan nantinya akan ditonton oleh para
audiens. Dalam pembuatan content marketing dalam Tiktok seringkali
permasalahan yang terjadi adalah pengetahuan tentang suatu produk kurang
sesuai dengan realita, dan kurang dalam menjelaskan kedetailan produk yang
ditawarkan. Hal tersebut dapat mengakibatkan konsumen kurang tertarik dan
setuju apabila konten dapat memberikan informasi yang sesuai terhadap
produk yang ingin diperoleh atau dibeli. Dengan demikian adanya konten yang
kurang menarik, inovatif dan kurang detail dalam memberikan kejelasan
produk dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
Hal tersebut didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Anggi
Nurijayanti et al (2023) menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara content
marketing dengan keputusan pembelian.

Konformitas yang orientasinya kesenangan yang banyak ditemukan di
semua kalangan masyarakat saat ini. Fenomena yang terjadi adalah kebutuhan
untuk diterima dan menjadi sesuai dengan kelompok (teman sebaya)

menyebabkan seseorang berusaha untuk mengikuti berbagai hal yang tren.



Dengan demikian Konformitas juga merupakan faktor penting dalam
mendorong para calon konsumen dalam melakukan Keputusan Pembelian. Hal
tersebut didukung dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Arini
dan Karsiyati (2022) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara
konformitas terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan seluruh penjabaran diatas, terjadi fenomena mengenai TikTok
Shop dimasyarakat. Menurut Oswaldo (2022) menjelaskan bahwa proses
belanja pada Tiktok Shop sangatlah mudah. Dengan kemudahan tersebut akan
dapat meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen. Fenomena diatas
menunjukkan bahwa penjualan melalui marketplace Tiktok dapat
meningkatkan perilaku konsumtif pada konsumen dan memberikan dampak
keputusan pembelian terhadap suatu produk dimana dapat melakukan promosi
sekaligus penjualan dan lebih luas jangkauannya serta tepat pada sasarannya.

Deliwafa merupakan perusahaan yang bergerak dibidang fashion yang
didirikan pada tahun 2021. Berbagai penawaran produk fashion mulai dari
anak anak sampai orang dewasa yang ditawarkan kepada konsumen antara lain
mulai dari pakaian laki-laki, pakaian perempuan, tas, sepatu, dan aksesoris
lainnya. Kelengkapan produk yang dimiliki deliwafa ini menjadikan deliwafa
sebagai surga berbelanja fashion. Berbagai strategi dilakukan oleh Deliwafa
untuk meningkatkan tingkat penjualannya salah satunya yaitu dengan
menggunakan teknologi berupa Media Sosial sebagai media pemasaran
produknya. Salah satunya yaitu menggunakan media sosial Tiktok. Saat ini

Deliwafa memiliki 1,1 M followers dalam akun tiktoknya dengan mencapai



tingkat penjualan 260.000 pcs produk deliwafa per Juli 2023 Eki Aminda &
Veni Rafida (2023).

Penelitian ini dilakukan pada konsumen Akun tiktok @deliwafa karena
Deliwafa merupakan salah satu store yang menggunakan Media Sosial Tiktok
sebagai media pemasarannya. Alasan peneliti memilih objek tersebut karena
Deliwafa terus melakukan kreasi dan inovasi dalam memasarkan produknya di
Tiktok dengan membuat konten-konten dimana nantinya konsumen akan
tertarik. Deliwafa sangat cocok untuk dijadikan objek penelitian yang
mendukung variabel-variabel yang akan diteliti. Responden dalam penelitian
ini adalah konsumen Akun Tiktok @Déliwafa. Sampel dalam penelitian ini
berjumlah 100 responden.

Berdasarkan paparan latar belakang diatas peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian lebih lanjut untuk menunjukkan sejauh mana hal tersebut dan
menjadikan permasalahan yang terjadi sebagai topik penelitian dengan
mengambil judul “Pengaruh Content Marketing Tiktok dan Konformitas
Terhadap Perilaku Konsumtif dan Keputusan Pembelian Pada
Konsumen Akun Tiktok @Deliwafa”.

1.2 Rumusan Masalah
1. Apakah Content Marketing Tiktok berpengaruh terhadap Perilaku
Konsumtif?
2. Apakah Konformitas berpengaruh terhadap Perilaku Konsumtif?
3. Apakah Content Marketing Tiktok berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian ?
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4. Apakah Konformitas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian?
5. Apakah Perilaku Konsumtif berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian?
1.3 Tujuan Penelitian
1. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Content Marketing Tiktok terhadap
Perilaku Konsumtif.
2. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Konformitas terhadap Perilaku
Konsumtif.
3. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Content Marketing Tiktok terhadap
Keputusan Pembelian.
4. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Konformitas terhadap Keputusan
Pembelian.
5. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Perilaku konsumtif terhadap
Keputusan Pembelian.
1.4 Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan diatas, hasil penelitian ini diharapkan dapat

memberikan manfaat yang bersifat teoritis dan praktis sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis
a. Dengan melakukan penelitian ini, dapat dijadikan sebagai acuan bagi
mahasiswa mengembangkan penelitian dibidang ilmu sosial dan ilmu
politik administrasi bisnis. Serta diharapkan mampu memahami tentang
pengaruh Content Marketing Tiktok dan Konformitas terhadap Perilaku

Konsumtif dan Keputusan Pembelian.
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b. Hasil penelitian ini diharapkan bisa dijadikan bahan referensi dalam
ilmu pengetahuan bagi penelitian selanjutnya, terutama yang relevan
dengan masalah ini.

2. Manfaat Praktis

a. Hasil dari penelitian ini diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi
para pelaku usaha dalam merumuskan strategi Content Marketing
Tiktok yang kuat agar dapat menjadi pilihan utama bagi konsumen.

b. Bagi peneliti dapat menambah wawasan dan pengetahuan mengenai
manajemen pemasaran khusunya pengaruh Content Marketing Tiktok
dan Konformitas terhadap keputusan pembelian dan perilaku konsumtif
untuk kemudian dijadikan acuan dalam perilaku konsumtif dan

keputusan pembelian.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan
pada bab sebelumnya mengenai Pengaruh Content Marketing Tiktok (X1) dan
Konformitas (X2) terhadap Perilaku Konsumtif (Y1) dan Keputusan Pembelian

(Y2), maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Content Marketing Tiktok memiliki nilai t-hitung 2,439 sebesar dan P-Value
sebesar 0,017. Maka dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Content
Marketing Tiktok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku
Konsumtif pada konsumen akun tiktok @Deliwafa.

2. Konformitas memiliki nilai t-hitung sebesar 6,961 dan P-Value sebesar 0,000.
Maka dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Konformitas berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Perilaku Konsumtif pada konsumen akun tiktok
@Deliwafa.

3. Content Marketing Tiktok memiliki nilai t-hitung 6,224 sebesar dan P-Value
sebesar 0,000. Maka dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Content
Marketing Tiktok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada konsumen akun tiktok @Deliwafa.

4. Konformitas memiliki nilai t-hitung sebesar -2.672 dan P-Value sebesar 0,009.
Maka dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Konformitas berpengaruh
negatif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada konsumen akun

tiktok @Deliwafa.



5. Perilaku Konsumtif memiliki nilai t-hitung sebesar 4,038 dan P-Value sebesar
0,000. Maka dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Perilaku Konsumtif
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada
konsumen akun tiktok @Deliwafa.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, saran

yang diberikan sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan, terkait Content Marketing Tiktok kedepannya diharapkan
bagi para pelaku bisnis online yang dilakukan melalui tiktok khususnya untuk
akun tiktok @deliwafa agar tetap mempertahankan strategi pemasarannya
melalui Content Marketing dikarenakan memiliki tanggapan atau respon yang
baik dari konsumen. Namun dalam memproduksi konten dalam tiktok juga
harus tetap perlu memperhatikan dimensi-dimensi content marketing yang
akan dipublikasikan. Sehingga dapat meningkatkan ketertarikan konsumen
sehingga membangun konsumen untuk melakukan pembelian.

2. Bagi Konsumen, terkait Konformitas pada hasil penelitian menunjukkan
bahwa konformitas merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi
perilaku konsumtif . bagi konsumen dalam mengonsumsi suatu produk
khususnya pada media online agar tidak hanya memenuhi keinginan dan
mengikuti trend hanya untuk kepuasan hasrat semata. Namun juga harus
memperhatikan fungsi dari produk tersebut.

3. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk mengembangkan penelitian ini

dengan mencari variabel atau faktor lain yang dapat menciptakan terjadinya
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perilaku konsumtif baik dari dalam diri konsumen (internal) maupun dari
pemasar (eksternal). Selain itu penelitian ini hanya melibatkan reponden akun
tiktok @Deliwafa saja. Dengan demikian diharapkan dapat diperluas dan

tidak terbatas sehingga dapat mendapatkan hasil yang lebih baik lagi.
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