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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan temuan penelitian di atas, terlihat bahwa mayoritas followers 

beauty influencer @Maharajasp8 berada pada kelompok usia 17 hingga 25 

tahun, yaitu remaja akhir, dengan persentase mayoritas sebesar 57,5%. 

Berdasarkan hasil analisis regresi I, variabel terpaan pesan deinfluencing trend 

terhadap variabel perilaku konsumtif menghasilkan nilai koefisien regresi 

sebesar -0,150. Hasil koefisien negatif menunjukkan bahwa variabel terpaan 

pesan deinfluencing trend terhadap variabel perilaku konsumtif memiliki 

hubungan tidak searah. Sehingga dapat disimpulkan semakin tinggi variabel 

terpaan pesan deinfluencing trend maka akan semakin mengurangi variabel 

perilaku konsumtif. Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,001 lebih kecil 

daripada 0,05 yang menunjukkan H1 diterima dan H0 ditolak. Nilai koefisien 

determinasi yaitu sebesar 0,050 menunjukkan bahwa pengaruh variabel Terpaan 

Pesan Deinfluencing Trend terhadap variabel Perilaku Konsumtif ialah sebesar 

5% sedangkan sisanya 95% dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel 

Terpaan Pesan Deinfluencing Trend serta efek moderasi dari usia. 

Dari hasil analisis regresi II diketahui bahwa moderasi Usia pada hubungan 

antara Terpaan Pesan Deinfluencing Trend dan Perilaku Konsumtif 

menghasilkan nilai koefisien regresi sebesar -0,013 dengan nilai signifikansi 

sebesar -0,192 > 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa variabel usia sebagai variabel 
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moderasi antara variabel Terpaan Pesan Deinfluencing Trend (X) bersifat 

menurunkan perilaku konsumtif (Y) namun tidak signifikan secara statistik. 

Selain itu nilai koefisien determinasi yaitu sebesar 0,061 menunjukkan bahwa 

pengaruh variabel Terpaan Pesan Deinfluencing Trend serta efek moderasi Usia 

terhadap variabel Perilaku Konsumtif ialah sebesar 6,1% sedangkan sisanya 

93,9% dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel Terpaan Pesan 

Deinfluencing Trend serta efek moderasi dari usia. Dapat disimpulkan bahwa 

faktor usia dapat menaikkan pengaruh variabel terpaan pesan deinfluencing 

trend yang awalnya 5% menjadi 6,1% dalam mengurangi Perilaku Konsumtif 

(Y) 

B. SARAN 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan di atas, berikut adalah saran yang 

dapat diberikan oleh peneliti: 

1. Saran Akademis 

Penelitian ini mengangkat fenomena deinfluencing trend yang terjadi pada 

awal tahun 2023 di media sosial TikTok terhadap frekuensi perilaku konsumtif 

pembelian produk kecantikan. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengangkat 

penelitian yang berkaitan dengan pengaruh terpaan pesan trend lain yang ada di 

media sosial. Hasil penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh terpaan pesan 

deinfluencing trend sebesar 5% dan naik menjadi 6,1% setelah di moderasi oleh 

variabel usia. Adanya keterbatasan dalam penelitian yang hanya dapat 

menggunakan moderasi usia sebagai variabel moderasi, maka penelitian 
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selanjutnya diharapkan dapat meneliti variabel – variabel moderasi lain yang 

berpengaruh terhadap frekuensi perilaku konsumtif pembelian produk kecantikan, 

seperti pengaruh pendapatan, jenis kelamin maupun tingkat Pendidikan. 

2. Saran Praktis 

Dari penelitian ini dapat dilihat bahwa beauty influencer @Maharajasp8 

berpengaruh positif dalam mengubah sikap dalam followersnya yang didasari oleh 

kepercayaan followers terhadapnya. Oleh sebab itu peneliti berharap beauty 

influencer @Maharajasp8 dapat mengikuti trend maupun campaign positif lain 

yang ada di media sosial TikTok maupun media sosial lain untuk selalu 

mengedukasi followersnya. Jika berdasarkan hasil penelitian ini,  followers 

dengan rentang usia 17 – 25 merupakan mayoritas followers yang tertarik dengan 

konten deinfluencing trend, diharapkan untuk kedepannya beauty influencer 

@Maharajasp8 juga dapat membuat konten – konten kecantikan yang dapat 

diminati oleh berbagai kalangan usia lain.  

Berdasarkan hasil penelitian ini peneliti berharap agar kedepannya pengguna 

media sosial TikTok dapat lebih bijak dalam membeli suatu barang, tidak membeli 

barang karena mengikuti trend, membeli barang – barang yang memang 

dibutuhkan bukan untuk kepuasan semata, selain itu peneliti juga berharap agar 

pengguna media sosial dapat menonton review jujur dari influencer terlebih 

dahulu sebelum membeli suatu barang agar mengetahui produk mana yang layak 

dan cocok untuk dibeli agar tidak terjadi pemborosan yang berujung perilaku 

konsumtif.  
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LAMPIRAN 

Kuesioner Penelitian 

PENGARUH TERPAAN PESAN DEINFLUENCING TREND 

TERHADAP FREKUENSI PERILAKU KONSUMTIF 

PEMBELIAN PRODUK KECANTIKAN 

 

a. Identitas responden 

1. Nama / Insial 

2. Usia 

- 17 – 25 tahun 

- 26 – 35 tahun 

- 36 – 45 tahun 

- > 45 tahun 

Pernyataan Penyaring 

No. Pernyataan YA TIDAK 

1.  Saya merupakan pengguna aktif 

media sosial TikTok 

  

2.  Saya merupakan followers beauty 

influencer @maharajasp8 
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3.  Saya mengetahui deinfluencing 

trend di TikTok 

  

4.  Saya tertarik dengan produk 

kecantikan 

  

Keterangan : JIKA Anda memilih TIDAK pada salah satu pertanyaan di atas, 

maka Anda cukup berhenti sampai di sini dan TIDAK perlu meneruskan ke 

pernyataan selanjutnya. 

b. Tanggapan responden 

Pernyataan berikut merupakan item yang berkaitan dengan variabel dalam 

penelitian. Dalam tiap pernyataan terdapat empat pilihan jawaban dalam skala 

interval dan ordinal, yaitu : 

Terpaan Pesan Deinfluencing Trend (X) 

Dimensi frekuensi  

No. Pernyataan 1 2 3 4 > 4 

1.  Saya membuka media sosial 

TikTok sebanyak …. kali setiap 

harinya 

     

2.  Saya pernah menonton …. kali 

konten deinfluencing trend 
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@maharajasp8 yang lewat di 

beranda TikTok 

 

Dimensi durasi  

No. Pernyataan 10-

15 

menit 

15-

30 

menit 

30-

45 

menit 

45-

60 

menit 

> 60 

menit 

1.  Lama waktu yang saya habiskan 

setiap membuka aplikasi TikTok 

     

2.  Total waktu yang saya habiskan 

untuk aplikasi TikTok dalam 

satu hari 

     

 

Dimensi Atensi  

No. Pernyataan SS S TS STS 

1.  Saya tertarik dengan pembahasan 

konten deinfluencing trend oleh 

beauty influencer @maharajasp8 

    

2.  Saya memberikan perhatian saat 

menonton konten deinfluencing 
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trend g oleh beauty influencer 

@maharajasp8 

3.  Saya memahami isi pesan yang 

disampaikan oleh beauty influencer 

@maharajasp8 melalui 

deinfluencing trend saat menonton 

konten tersebut 

    

 

Perilaku Konsumtif (Variabel Y)  

Dimensi Pembeliaan Impulsitf  

No. Pernyataan SS S TS STS 

1.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan karena keinginan sesaat 

    

2.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan tanpa adanya 

pertimbangan terlebih dahulu 

    

3.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan karena dipengaruhi oleh 

perasaan, kondisi toko, dan promosi 

toko 
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Dimensi Pembelian Boros  

No. Pernyataan SS S TS STS 

1.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan yang berujung 

pemborosan 

    

2.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan tanpa didasari kebutuhan 

    

3.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan dengan merek berbeda 

dan produk tersebut tidak habis 

terpakai sehingga berujung 

pemborosan 

    

 

Dimensi Pembelian Tidak Rasional  

No. Pernyataan SS S TS STS 

1.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan hanya untuk mencari 

kesenangan 
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2.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan hanya untuk mencari 

kepuasaan 

    

3.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan hanya untuk mengikuti 

trend 

    

4.  Saya tidak lagi membeli produk 

kecantikan hanya karena gengsi 

semata 

    

 

SS = Sangat Setuju 

S = Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju 
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Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Variabel Deinfluencing Trend (X) 
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2. Variabel Perilaku Konsumtif (Y) 

 

 


