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Abstract

This research was motivated by the existence of review broadcasts on beauty influencer Tasya Farasya's Instagram
social media which led to the formation of consumer behavior among teenagers, especially students and women. This
can be seen by buying beauty products with the same function but from different brands, besides that they also often
buy new beauty products even though the old ones haven't been used up. This study aims to find out how the
consumptive behavior of the Instagram audience appears after watching a review conducted by beauty influencer
Tasya Farasya and to find out the impact of the emerging consumptive behavior. The subjects of this research are late
teenagers, especially female students who are followers of the social media Instagram Tasya Farasya. This study uses
a qualitative descriptive research method, with data collection techniques in the form of interviews with the four
informants, documentation, and literature study. The results of this research show that the formation of consumptive
behavior arises unconsciously and is influenced by several factors, after watching the review content on Tasya
Farasya's Instagram story, it has the impact of causing teenagers to behave consumptively to always be interested in
buying products reviewed by beauty influencer Tasya Farasya.
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Abstrak

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya tayangan review yang ada pada media sosial Instagram beauty influencer
Tasya Farasya yang menyebabkan terbentuknya perilaku konsumtif di kalangan remaja khususnya mahasiswa dan
kaum hawa. Hal tersebut terlihat dengan membeli produk kecantikan dengan fungsi yang sama namun dari brand yang
berbeda, selain itu mereka juga sering membeli produk kecantikan yang baru meskipun yang lama belum habis pakai.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana munculnya perilaku konsumtif audience Instagram saat setelah
menonton review yang dilakukan oleh beauty influencer Tasya Farasya dan mengetahui dampak dari adanya perilaku
konsumtif yang muncul. Subjek dari penelitian ini adalah remaja akhir khususnya mahasiswi yang merupakan
pengikut dari media sosial Instagram Tasya Farasya. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif
kualitatif, dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara dengan keempat informan, dokumentasi, dan studi
pustaka. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terbentuknya perilaku konsumtif timbul secara tidak sadar dan
dipengaruhi oleh beberapa faktor, setelah menonton konten review pada story Instagram Tasya Farasya berdampak
menyebabkan para remaja berperilaku konsumtif untuk selalu tertarik membeli produk yang direview oleh beauty
influencer Tasya Farasya.

Kata kunci-perilaku konsumtif, review, beauty influencer, Tasya Farasya

I. PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan era digital saat ini yang semakin pesat dari waktu ke waktu telah memberikan pertumbuhan besar
bagi manusia, sehingga hal yang terjadi adalah tidak adanya pemisah diantara kebutuhan manusia dengan teknologi
itu sendiri. Dikutip dari website Cnbcindonesia.com pada tanggal 09 Juni 2022 yang diungkapkan oleh Ketua Umum
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Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) yaitu Muhammad Arif, pada Indonesia Digital Outlook 2022,
di The Westin, Jakarta, menyatakan bahwa pengguna internet di Indonesia terus bertambah dari tahun ke tahun. Saat
ini, kurang lebih sebesar 77% penduduk Indonesia telah menggunakan internet.

Banyaknya pengguna internet di Indonesia membuat jumlah pengguna media sosial menjadi meningkat.
Berdasarkan artikel yang berjudul “Pengguna Media Sosial di Indonesia Capai 191 Juta pada 2022” dari website
(Dataindonesia.id, 2022) jumlah pengguna media sosial naik 12,35% dibandingkan pada tahun sebelumnya. Dikutip
dari laporan We Are Social pada tanggal 25 Februari 2022, jumlah pengguna aktif media sosial di Indonesia per-
Januari 2022 sebanyak 191 juta orang. Salah satu bentuk dari media sosial ialah adanya aplikasi Instagram, aplikasi
ini hadir sebagai aplikasi digital yang mana orang bisa leluasa untuk membagikan foto ataupun video. Berdasarkan
data yang dikeluarkan oleh Business of Apps, pengguna Instagram secara global sudah mencapai 1,96 miliar dan
berada pada kuartal I tahun 2022 ini.

Keberadaan Instagram menyebabkan munculnya tren baru, khususnya tren influencer. Salah satu jenis influencer
adalah beauty influencer. Beauty Influencer biasanya memiliki followers atau pengikut yang banyak sehingga
mempunyai peran yang besar dalam hal memasarkan produk kecantikan dan skincare melalui media sosial, yaitu
dengan mengunggah foto atau video ke dalam feed Instagram, Instagram Story, maupun Instagram Live di akun
pribadinya (Zukhrufani, 2019). Di Indonesia sendiri, beauty influencer terhitung sangat banyak di dalam saluran media
sosial Instagram. Salah satunya adalah Tasya Farasya, Tasya Farasya merupakan seorang beauty influencer yang
memiliki followers lebih dari 5 juta orang pada media sosial Instagram yang dimiliknya.

Kemunculan beauty influencer ini akan dijadikan sebagai panutan oleh sebagian pengikutnya, sehingga segala
sesuatu yang digunakan oleh beauty influencer tersebut baik gaya pakaian hingga jenis makeup dan skincare yang
sering digunakan akan selalu diikuti dan ditiru. Namun hal ini terkadang sering disalah artikan oleh beberapa audiens
yang beranggapan bahwa apa yang di review oleh beauty influencer sudah pasti cocok jika audience tersebut gunakan.
Padahal para beauty influencer hanya memperkenalkan sebuah produk dan kemudian memberi ulasan secara jujur
mengenai produk yang dipromosikannya tersebut. Mayoritas kaum hawa yang melihatnya memungkinkan ikut untuk
memiliki barang yang telah di review tersebut, sehingga secara tidak langsung akan menjadikannya berperilaku secara
konsumtif.

Perilaku konsumtif merupakan fenomena yang saat ini banyak terjadi dalam kehidupan masyarakat. Menurut
(Fitriyani, 2013) perilaku konsumtif adalah pembelian barang secara terus menerus yang hanya didasarkan apa yang
diinginkan namun tidak didasarkan apa yang dibutuhkan. Menurut Lina dan Rosyid dalam (Lestarina E, 2017)
berpendapat ada tiga aspek adanya perilaku konsumtif, diantaranya adalah pembelian impulsif, pemborosan, dan
pembelian tidak rasional. Fenomena yang seperti ini biasanya terjadi di kehidupan para remaja khususnya mahasiswa
yang bisa dikatakan sebagai kalangan muda. Kehadiran konten review yang dilakukan oleh beauty influencer pasti
memberikan dampak bagi mereka yang menonton salah satunya pada pembelian produk.

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, teori yang digunakan pada penelitian ini adalah teori tentang
perilaku konsumtif dimana seseorang akan melakukan pembelian barang secara terus menerus yang hanya didasarkan
apa yang diinginkan namun tidak didasarkan apa yang dibutuhkan. Berdasarkan hal tersebut yang melatarbelakangi
bahwa fenomena ini menarik untuk diteliti melalui penelitian ini dengan judul “Analisis Perilaku Konsumtif Audience
Instagram Saat Menonton Review Beauty Influencer Tasya Farasya”.

II. TINJAUAN LITERATUR
A. Kajian Teori dan Konsep
1. Komunikasi

Komunikasi menjadi salah satu bagian paling penting dalam kehidupan bermasyarakat, komunikasi bukan hanya
menjadi bagian penting dalam kehidupan bermasyarakat tetapi juga penting bagi manusia ketika ingin menyampaikan
pesan atau sekedar untuk berbagi informasi. Istilah komunikasi dalam bahasa Inggris adalah communication yang
berasal dari kata Latin communication dan bersumber dari kata communis yang berarti sama. Maksud sama disini
ialah sama makna. Komunikasi dijelaskan Donald K. Robert dalam (Rakhmat, 2009) mempunyai efek dalam hal
perubahan perilaku manusia setelah dikenai media massa. Maka dari itu, efek dari komunikasi sendiri berhubungan
dengan fungsi media yaitu mempengaruhi khalayak.
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2. Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran atau marketing communication adalah hal yang penting dalam dunia usaha atau bisnis.
Komunikasi pemasaran telah banyak didefinisikan oleh para ahli komunikasi, salah satunya adalah komunikasi
pemasaran menurut (Doembana, 2017) yang mengartikan komunikasi pemasaran sebagai kegiatan yang terjadi antara
penyedia jasa atau produk dengan konsumen atau pelanggannya. Selain itu, komunikasi pemasaran juga dapat
diartikan sebagai usaha perusahaan untuk menginformasikan, mengajak, dan mengingatkan baik secara langsung dan
tidak langsung tentang produk atau brand kepada para calon konsumen (Kotler, 2001).

3. Perilaku Konsumtif

Perilaku konsumtif adalah pembelian barang secara terus menerus yang hanya didasarkan apa yang diinginkan
namun tidak didasarkan apa yang dibutuhkan (Fitriyani, 2013). Menurut (Sopiah, 2013) perilaku konsumtif sering
dilakukan sekedar untuk mendapatkan kegembiraan dan kepuasan semata, meskipun hal ini bersifat sementara.
Menurut Lina dan Rosyid dalam (Lestarina E, 2017) menjelaskan ada tiga aspek adanya perilaku konsumtif, yaitu:

a. Impulsive Buying (Pembelian Impulsif)
Aspek ini menunjukan bahwa perilaku konsumtif membuat seseorang membeli secara tiba-tiba dan hanya untuk
memenuhi keinginan sesaat serta cenderung bersifat emosional.

b. Wasteful Buying (Pemborosan)
Perilaku konsumtif ketika seseorang cenderung menghabiskan uang tanpa disadari meskipun tanpa adanya
kebutuhan yang jelas.

c. Non Rational Buying (Pembelian Tidak Rasional)
Perilaku konsumtif dimana seseorang membeli barang atau produk hanya untuk kesenangan.

4. Media Sosial

Munculnya media sebagai hasil bentuk dari teknologi internet turut mempengaruhi perkembangan media sosial
di masyarakat. Media sosial merupakan alat dalam internet yang memungkinkan penggunanya untuk
mempresentasikan dirinya untuk berinteraksi, berkolaborasi, berbagi, dan berkomunikasi dengan orang lain
(Nasrullah, 2022). Kemudian menurut Zarella dalam (Swandy, 2017) mengatakan media sosial pada hakikatnya ialah
perkembangan dari teknologi yang berbasis web dan berbasis internet yang memudahkan setiap orang untuk
berkomunikasi, berpartisipasi, berbagi, dan membentuk jaringan secara online, dimana kita bisa meyebar luaskan
konten didalamnya.

5. Instagram

Instagram merupakan aplikasi untuk berbagi foto ataupun video yang memungkinkan penggunanya untuk
mengambil dan menerapkan filter, lalu membagikannya di jejaring sosial, termasuk pemilik Instagram itu sendiri.
Menurut (Soraya, 2017) Instagram adalah media sosial yang begfungsi sarana untuk memasarkan produk, jasa kepada
seseorang secara lansgsung, Pada Instagram, penjual dapat mengunggah foto atau video untuk memperjual belikan
serta memasarkan produk ataupun jasanya kepada khalayak.

6. Konten Review

Konten review merupakan salah satu bentuk video yang dilakukan oleh banyak influencer khususnya beauty
influencer yang digunakan sebagai salah satu cara efektif untuk mengkomunikasikan ulasan atau review mengenai
produk-produk seperti makeup dan skincare kepada audiencenya. Review ini biasanya berupa video yang berisi
tentang opini mengenai produk atau barang yang sedang di ulas atau di promosikan oleh sang beauty influencer.
Menurut (Duyen, 2016) dengan menonton video seseorang akan lebih merasakan interaksi yang sebenarnya ketika
menonton video review tersebut.

7. Influencer
Dalam bermedia sosial kita juga mengenal istilah influencer. Influencer sendiri merupakan seseorang yang
memiliki kemampuan untuk mempengaruhi, merubah opini, dan perilaku seseorang. Menurut (Sugiarto, 2022)
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influencer adalah seseorang yang perkatannya bisa mempengaruhi khalayak atau orang lain. Sedangkan menurut
(Loeper, 2014) influencer pada media sosial ialah orang-orang yang aktif menggunakan media sosial, sering ikut
dalam berbagai pembahasan, dan aktif untuk memberikan terkait informasi. Seorang influencer memiliki pengikut
dan audience yang sangat besar di media sosial dan mereka memiliki pengaruh yang cukup besar terhadap
audiencenya (Girsang, 2020).

8. Beauty Influencer

Beauty influencer saat ini menjadi popular di kalangan masyarakat Indonesia. Menurut (Tuten, 2008) beauty
influencer merupakan pekerjaan yang dilakukan oleh seseorang dan berfokus pada dunia kecantikan di media sosial.
Selain itu, beuaty influencer juga bisa dianggap sebagai sumber informasi bagi seseorang karena mereka mempunyai
pengetahuan dan komunikasi yang kuat sehingga secara langsung atau tidak langsung dapat mempengaruhi keputusan
pembelian orang lain terhadap suatu produk atau merek.

III. METODOLOGI PENELITIAN
A. Paradigma Penelitian

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan paradigma interpretif sebagai paradigma penelitian. Paradigma
interpretif mencoba untuk mencari pemahaman mengenai fenomena-fenomena sosial melalui berbagai sudut pandang
di dalamnya. Paradigma interpretif menurut (Muslim, 2016) didefinisikan sebagai upaya untuk mencari penjelasan
mengenai peristiwa-peristiwa sosial atau budaya yang didasarkan pada perspektif dan pengalaman orang yang diteliti.

B. Metode Penelitian

Metode penelitian ini merupakan sebuah analisis teori atau ilmu yang membahas mengenai metode yang
digunakan ketika melakukan sebuah penelitian. Untuk menyusun penelitian ini, jenis metode penelitian yang
digunakan peneliti ialah dengan metode penelitian deskriptif kualitatif. Menurut (Moleong, 2004) menjelaskan bahwa
penelitian deskriptif kualitatif merupakan penelitian yang berfokus pada pemahaman objek yang dialami oleh subjek
peneliti misalnya persepsi, motivasi, perilaku dan tindakan secara holistic menggunakan metode deskripsi dengan
bentuk kata dan bahasa, dalam sebuah situasi unik yang biasa dengan memakai metode alami.

C. Subjek dan Objek Penelitian

Subjek penelitian yang diteliti pada penelitian ini adalah remaja akhir dengan batasan usia antara 17-25 tahun dan
berjenis kelamin perempuan, pengikut dan mengikuti media sosial Instagram Tasya Farasya paling tidak selama 1
tahun, menonton konten review rutin, paling tidak 4 kali dalam selinggu, serta memiliki perilaku konsumtif. Dalam
penelitian ini objek penelitian yang diteliti ialah perilaku konsumtif dari informan yang muncul setelah menonton
konten review beauty influencer Tasya Farasya.

D. Informan Penelitian

Pada penelitian ini, informan penelitian ditentukan dengan teknik purposive sample. Teknik purposive sample
merupakan teknik pengambilan sampel data yang dipilih dengan beberapa pertimbangan (Sugiyono, 2013). Peneliti
memiliki tiga informan kunci dan satu informan ahli yang dijadikan sebagai subjek penelitian.

E. Unit Analisis Data

Pada penelitian ini unit analisisnya adalah perilaku konsumtif dan sub analisisnya adalah aspek-aspek dari
perilaku konsumtif. Menurut Lina dan Rosyid dalam (Lestarina E, 2017) menjelaskan ada tiga aspek adanya perilaku
konsumtif, diantaranya adalah pembelian impulsive, pemborosan, dan pembelian tidak rasional. Pada penelitian ini,
peneliti berfokus kepada perilaku konsumtif yang muncul akibat menonton beauty influencer yang mereview
bermacam-macam produk, salah satunya produk skincare dan kecantikan.

F. Teknik Pengumpulan Data
1. Wawancara

Wawancara digunakan untuk mengumpulkan data pada saat peneliti ingin mendapatkan gambaran, menemukan
permasalahan yang akan diteliti dan mendapatkan informasi yang lebih dalam mengenai informan atau narasumber
penelitian (Sugiyono,2012). Pada pelaksanaan wawancara, peneliti memakai wawancara tidak terstruktur. Dengan
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menggunakan jenis wawancara ini, peneliti diharapkan mampu untuk mendapatkan informasi dengan lengkap dari
para informan.

2. Dokumentasi

Selain melakukan wawancara, pengumpulan data juga dapat dilakukan dengan dokumentasi. Menurut (Arikunto,
2010), teknik dokumentasi merupakan teknik yang digunakan untuk mencari dan mengumpulkan informasi tentang
catatan, transkrip, buku, jurnal, agenda, notulen rapat, dan yang lainnya. Pada penelitian ini, dokumentasi dilaksanakan
dengan kegiatan wawancara terhadap empat informan yang telah ditentukan.

3. Studi Kepustakaan

Studi kepustakaan merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara studi penelaah terkait buku,
literatur, catatan dan laporan terkait yang berhubungan dengan masalah penelitian (Nazir, 2013). Studi kepustakaan
pada penelitian ini dilakukan dengan membaca literatur berupa artikel berita, artikel pemerintahan, jurnal penelitian,
dan juga buku mengenai strategi komunikasi pemasaran efektif.

G. Teknik Analisis Data
Menurut Miles dan Huberman dalam (Rijali, A., 2019) terdapat tiga tahapan analisis data kualitatif, diantaranya:

1. Reduksi Data (Data Reduction)
Reduksi data adalah proses pemilihan, penyerdanaan, dan perubahan kata yang penting dan tidak penting yang
muncul dari hasil wawancara selama di lapangan.

2. Penyajian Data (Data Display)

Setelah direduksi, lalu tahapan berikutnya ialah penyajian data. Penyajian data merupakan kegiatan dimana
sekumpulan informasi disusun, sehingga hal ini dapat membantu peneliti untuk menarik kesimpulan dari fenomena
yang diteliti.

3. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing)

Langkah terakhir ketika melakukan analisis data ialah dengan menarik sebuah kesimpulan. Tahapan ini peneliti
melakukan secara terus menerus selama berada di lapangan. Peneliti harus melewati reduksi dan penyajian data agar
didapatkan kesimpulan atau hasil akhir yang memuaskan.

H. Teknik Keabsahan Data

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik triangulasi sebagai teknik pengabsahan data. Model triangulasi
sendiri berarti mengulang atau klarifikasi dengan aneka sumber. Triangulasi sumber akan menguji kredibilitas data
yang telah diperoleh melalui berbagai sumber data yang dianalisis sehingga akan menghasilkan sebuah kesimpulan
(Sugiyono, 2009). Sumber data dalam penelitian ini meliputi sumber data primer dan data sekunder. Sumber data
primer seluruh informan yang ada dan sumber sekunder didapat dari kajian jurnal, artikel jurnal, buku, dan hasil
penelitian sebelumnya.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pembelian impulsif atau impulsive buying menurut Rook dan Fisher dalam (Salomon, 2009) merupakan sebuah
dorongan yang bersifat emosional untuk membeli secara spontan dan merasa bahwa tindakan tersebut merupakan hal
yang wajar. Berdasarkan hasil penelitian yang telah ditemukan oleh peneliti melalui wawancara mengenai pembelian
impulsif, menurut informan kunci ia berpendapat bahwa perilaku membeli produk secara tiba-tiba ini dilakukan ketika
informan kunci merasa tertarik terhadap produk yang direview oleh beauty influencer Tasya Farasya padahal tadinya
informan kunci mengatakan bahwa ia tidak memiliki rencana untuk membeli barang itu sebelumnya, hal ini dirasakan
dan dilakukan oleh semua informan kunci. Alasan lain yang membuat informan kunci melakukan tindakan membeli
ini adalah karena adanya faktor harga yang murah dan promosi diskon yang di tawarkan baik oleh produsen maupun
Tasya Farasya serta karena keviralan atau kepopuleran dari produk yang sedang di review oleh Tasya Farasya.

Adapun faktor penyebab lainnya yang mendorong terjadinya perilaku konsumtif saat setelah menonton review
Tasya Farasya adalah tersedianya link affiliate atau link spill produk-produk yang kerap dibagikannya kepada para
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pengikutnya melalui fitur Instastory pada media sosial Instagram. Adanya fitur tersebut dirasa sangat memanjakan
informan karena dengan adanya link tersebut pengikutnya dapat dengan mudah melakukan transaksi tanpa harus
bergerak dari posisinya. Namun demikian, beberapa dari informan kunci juga menyatakan bahwa sebelum ia
memutuskan untuk benar-benar terdapat beberapa pertimbangan yang informan kunci pikirkan. Diantaranya adalah
melakukan pertimbangan mengenai adanya ketersediaan dana atau tidak dan kecocokan antara produk yang direview
dengan mereka misalnya dilihat dari segi kandungan skincare atau warna shade pada makeup. Adanya pertimbangan
tersebut dilakukan oleh beberapa informan kunci dengan tujuan agar tidak kecewa dengan produk yang telah
dibelinya.

Sementara itu menurut informan ahli, terjadinya perilaku konsumtif bisa terjadi karena banyak hal, diantaranya
karena adanya faktor internal dan faktor eksternal yang ada pada diri seseorang. Dari faktor internal contohnya bisa
dilihat dari bagaimana kepribadian seseorang tersebut, motivasi yang dimiliki seseorang dalam melakukan pembelian,
dan self control yang dimilikinya. Sedangkan jika dari faktor eksternal bisa dilihat contohnya dari segi hidupnya,
kelompoknya seperti apa, budaya seperti apa hingga bisa dilihat dari media sosialnya seperti melihat orang-orang yang
seseorang tersebut ikuti bagaimana untuk dijadikan acuan termasuk kepercayaan orang tersebut terhadap seorang
beauty influencer. Hal ini bisa memperngaruhi atau memeprsuasi dari perilaku konsumtif ini muncul. Adanya harga
murah yang ditawarkan dan promosi diskon menurut informan ahli juga memang bisa memperngaruhi dalam
keputusan pembelian seseorang, karena dari segi teoripun jika semakin rendah harga barang maka keputusan
pembelian seseorang pun akan meningkat.

Aspek lain adalah perilaku konsumtif sebagai salah satu perilaku boros yaitu menghambur hamburkan banyak
dana atau uvang tanpa disadari adanya kebutuhan yang jelas. Perilaku konsumtif juga cenderung bermakna
pemborosan yang berdampak negatif bagi kehidupan remaja akhir. Menurut Ridwan dan Andriyanto (2019) boros
merupakan sesuatu yang berlebih-lebihan dalam hal pemakaian dana, barang, dan sebagainya. Berdasarkan hasil
penelitian yang telah ditemukan oleh peneliti melalui wawancara mengenai pemborosan, terlihat beberapa indikator
yang ditunjukkan oleh para informan kunci sebagai perilaku boros. Pertama, perilaku ini muncul karena informan
sering membeli produk yang tidak sesuai dengan kebutuhan. Hal tersebut terlihat ketika informan kunci sering
membeli produk hanya karena mudah terbujuk dengan review yang dilakukan oleh beauty influencer Tasya Farasya,
informan tersebut juga menyatakan bahwa ia sering membeli produk bukan karena kebutuhan melainkan hanya ingin
mencoba dan membandingkan produk sejenis namun dari brand yang berbeda. Kedua, perilaku ini muncul karena
informan berbelanja hanya untuk melepaskan keinginan untuk sekedar memiliki produk demi mencapai kepuasan diri.
Hal ditunjukan pada salah satu informan yang menyatakan bahwa informan kunci tersebut biasanya membeli produk
yang review oleh beauty influencer Tasya Farasya karena faktor suka atau tertarik saja dan FOMO atau merasa takut
tertinggal padahal belum tentu produk yang dibelinya akan cocok atau terpakai nantinya. Ketiga, muncul perilaku
boros karena adanya keinginan untuk memenuhi gaya hidup. Sebagaimana yang diakui oleh salah satu informan kunci
yang menyatakan bahwa munculnya perilaku boros ini kemungkinan disebabkan karena adanya faktor lingkungan
yang rata-rata juga memiliki perilaku tersebut.

Sementara itu, berdasarkan hasil wawancara diatas semua informan kunci juga menyatakan bahwa cara atau gaya
beauty influencer Tasya Farasya ketika mereview sebuah produk juga bisa menjadi pemicu adanya perilaku konsumtif.
Informan kunci menyatakan cara Tasya Farasya yang selalu menyampaikan ulasan atau review secara jujur dan apa
adanya mengenai kelebihan dan kekurangan yang ada pada produk yang direviewnya serta pengalaman yang dirasakan
ketika mencoba produk yang di review atau dipromosikannya tersebut dapat membuat informan kunci semakin yakin
untuk membeli produk yang direviewnya. Sedangkan menurut informan ahli, review beauty influencer yang memiliki
kejujuran, dianggap bisa dipercaya, dan memiliki integritas ini dianggap menjadi salah satu faktor adanya pemborosan
yang memicu hadirnya perilaku konsumtif. Menurut informan ahli, biasanya beauty influencer akan menggunakan
ciri khasnya yang akhirnya bisa mengambil daya tarik pengikutnya lalu beauty influencer tersebut akan mempengaruhi
atau menginfluence kepada pengikutnya.

Bentuk dari perilaku pembelian tidak rasional adalah melakukan pembelian yang dilakukan bertujuan untuk
mendapatkan perasaan senang, bangga, dan kepercayaan diri. Menurut Quddus (2021) pembelian ini dilakukan
seseorang hanya untuk memenuhi hasrat kepuasan diri dan kesenangan semata. Berdasarkan hasil wawancara,
pernyataan dari para informan menunjukkan bagaimana mereka merasa senang, puas, dan bangga setelah melakukan
pembelian ini. Beberapa infoman juga menyatakan dengan melakukan pembelian ini bisa juga digunakan sebagai
penghilang sedih, stress, atau bahkan digunakan sebagai hadiah self reward untuk diri sendiri. Para informan kunci
mengungkapkan bahwa perasaan senang atau puas atas pembelian ini secara tidak langsung bisa meningkatkan rasa
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kepercayaan diri mereka apalagi ketika mereka bisa memakai barang hasil dari review yang dilakukan oleh beauty
influencer Tasya Farasya di depan teman-temannya. Namun, beberapa para informan kunci menyatakan bahwa adanya
perasaan senang, puas, atau bangga ini biasanya tidak berlangsung lama.

Sementara itu menurut informan ahli, ada banyak indikator mengenai alasan atau tujuan mereka melakukan
pembelian impulsif dan pemborosan yang secara tidak langsung mengarahkan seseorang menjadi konsumtif.
Diantaranya adalah ingin untuk mencari kesenangan atau kepuasan, ketika seseorang tersebut mungkin sedang merasa
jenuh atau stress, maka kebanyakan dari mereka akan melampiaskannya dengan cara berbelanja. Namun, informan
ahli mengingatkan bahwa biasanya perasaan senang atau puas yang muncul yang muncul pada seseorang saat setelah
melakukan pembelian cenderung bersifat perasaan yang sesaat atau tidak menetap, yang akhirnya kedepannya pasti
akan muncul beberapa dampak negatif. Jika dilihat dari sudut pandang psikologis menurutnya akan banyak masalah
yang muncul di dalam kehidupannya.

V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan oleh peneliti di bab sebelumnya
mengenai “Analisis Perilaku Konsumtif Audience Instagram saat Menonton Review Beauty Influencer Tasya
Farasya”, maka kesimpulan yang didapat diambil adalah bahwa perilaku konsumtif yang ada pada dalam diri informan
timbul secara tidak sadar. Proses terbentuknya perilaku konsumtif pada audience Instagram pengikut Tasya Farasya
diawali karena munculnya rasa penasaran yang tinggi disertai adanya pola pikir yang manyugesti bahwa mereka akan
butuh barang yang sedang direview oleh Tasya Farasya, baik yang sudah tentu barang yang dibeli akan menjadi
kebutuhan maupun belum tentu akan digunakan atau menjadi kebutuhan.

Kemudian adanya faktor seperti harga yang murah, penawaran diskon yang diberikan oleh Tasya Farasya, serta
adanya fitur link afiliasi yang digunakan Tasya Farasya untuk spill produk yang direview juga dianggap memudahkan
informan dalam berbelanja online sehingga hal ini menjadi pemicu keinginan untuk berbelanja semakin meningkat
dan menjadi menjadi faktor terbantuknya perilaku konsumtif. Dalam hal bentuk perilaku konsumtif ini mereka
biasanya membeli hanya didasarkan atas harga yang ditawarkan bukan berdasarkan pada kebutuhan dan manfaat dari
produk itu sendiri. Adapun bentuk-bentuk perilaku konsumtif lainnya diantanya adalah membeli barang tidak dengan
pertimbangan terlebih dahulu dan bukan berdasarkan pada kebutuhan melainkan untuk pemuas keinginannya semata,
serta membeli produk untuk mencari kesenagan dan timbulnya kepercayaan diri ketika telah mendapatkan produk
yang dinginkan.

Adapun dampak dari adanya perilaku konsumtif yang dirasakan informan selaku audience atau pengikut
Instagram Tasya Farasya adalah berperilaku boros. Keinginan mereka yang kuat untuk melakukan pembelian barang
yang direview oleh Tasya Farasya, tergiur dengan adanya kemudahan akses untuk membeli produk tersebut, serta
adanya informasi penawaran-penawaran harga yang murah maupun diskon yang Tasya Farasya berikan akan
memunculkan pola hidup yang boros. Selain itu, hal ini juga membuat mereka mengurangi kesempatan untuk
menabung, karena mereka akan lebih banyak membelanjakan uangnya dibanding menyisihkan untuk ditabung.
Bahkan salah satu informan juga menyatakan ia rela mengurangi uang makan bulanannya hanya untuk memenuhi
gaya hidupnya. Selain itu, mereka juga tidak akan merasa puas, beberapa informan mengaku ia selalu menginginkan
dan mencoba produk terbaru yang diulas atau direview oleh beauty influencer Tasya Farasya, sehingga pada akhirnya
hal ini akan berdampak pada kondisi keuangan. Untuk megendalikan perilaku konsumtif ini sebaiknya seseorang harus
bisa menentukan kebutuhan, menentukan skala prioritas, dan memiliki pemikiran yang lebih rasional agar bisa
memiliki self control yang baik.

B. Saran
Berdasarkan hasil dari penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan sebelumnya oleh peneliti berikut
terdapat dua kategori saran yang dapat peneliti berikan, sebagai berikut:

1. Saran Akademik

Saran untuk peneliti dikemudian hari, peneliti berharap penelitian ini dapat digunakan dan difungsikan sebagai
sumber referensi pada penelitian mendatang yang berkolerasi dengan kajian perilaku konsumtif, dan berharap
penelitian ini bisa dibantu oleh peneliti selanjutnya untuk dijadikan sebagai suatu penelitian yang berkelanjutan.
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2. Saran Praktis

Saran untuk para beauty influencer Tasya Farasya, hendaknya harus mulai bisa berpikir bagaimana pesan-pesan
mereka bisa menyentuh dari sisi emosional, penelitian berikutnya diharapkan akan bisa dikaji dari sisi emosional. Dan
untuk para audience Instagram, hendaknya bisa lebih berhati hati dan memiliki self control yang baik ketika akan
memutuskan untuk benar-benar membeli produk tertentu.
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