UNIVERSITAS
MUHAMMADIYAH
SIDOARJO

Pengaruh Content Marketing di TikTok dan FOMO (Fear Of
Missing Out) Terhadap Impulsive Buying di TikTok Shop Pada
Mahasiswa UMSIDA

Oleh :
Risma Dewi Wahyu Mufti
Dosen Pembimbing :

Dr. Didik Hariyanto, M.Si
Progam Studi IImu Komunikasi
Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
19 Juli 2024

@& www.umsida.ac.id umsida1912 N umsida1912 § &';E\:aﬁggdiyah © umsida1912



Pendahuluan

Media sosial dianggap memiliki pengaruh yang efektif dalam hal pemasaran karena media sosial memiliki jumlah
pengguna yang tinggi sehingga dapat menjangkau konsumen secara luas, dapat menciptakan hubungan dengan
konsumen tanpa harus bertemu secara langsung, dan memiliki biaya yang rendah untuk pemasaran (Windi, 2023).

Media sosial yang memiliki peminat yang banyak dalam hal online bussines dan marketing adalah applikasi
TikTok menurut We Are Social (Kurniawan & Nugroho, 2024).

Pembuatan dan pengunggahan content marketing yang konsisten dan menarik dapat menimbulkan rasa penasaran
pada calon konsumen sehingga menimbulkan rasa ingin membeli. Selain itu, didalam fenomena FOMO atau Fear
of Missing Out yang ada pada pengguna sosial media dan dibarengi dengan konten — konten marketing yang ada
pada pada media sosial sehingga dapat menimbulkan pembelian secara impulsive atau impulsive buying.
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Pendahuluan
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Pendahuluan

Content Marketing merupakan sebuah langkah atau strategi pemasaran untuk memperoleh hasil
keuntungan untuk sebuah usaha atau bisnis dengan cara konsisten dalam membuat konten —

konten yang menarik dan relevan sehingga mendapatkan audience yang banyak. (Dewi Komala
Sari, 2021).

FOMO merupakan salah satu hasil dari interaksi online ini adalah "Rasa Takut Ketinggalan" (fear
of missing out atau fomo), yang mencerminkan kekhawatiran atau kegelisahan tentang
melewatkan pengalaman menarik yang terjadi di dunia maya.(Nasrullah, 2016)

Pembelian yang dilakukan dengan tidak memikirkan perencana sebelumnya tanpa
mempertimbangkan nilai efisiensi barang atau produk yang dibeli disebut dengan implusive
buying menurut (Kafa Bih A, 2023).
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

1. Apakah content marketing berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap impulsive
buying pada mahasiswa UMSIDA?

2. Apakah FOMO berpengaruh secara positif dan

signifikan terhadap impulsive buying pada
mahasiswa UMSIDA?

3. Apakah content marketing dan FoMO

bersama smaa berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap impulsive buying pada
mahasiswa UMSIDA?
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Metode

-

Jenis Penelitian « Penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif.
J
-

G ZEhltiglatiElgn ) « Menggunakan kuesioner dan dianalisis menggunakan

data dan Analisis data [EER RIS )
-

Populasi « Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
J

Sampel menggunakan teknik pruposive sampling dengan

« Metode sampling yaitu non probabilitiy sampling dan ]
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Hasil dan Pembahasan Uji Validitas & Reliabilitas

Tabel 1| Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan r hitung I tabel Sig, Ket
Ha_5|l uji validitas dan rellab_ll Itas paqla .
setiap item pertanyaan memiliki nilai r o2 vaiid
hitung > r tabel 0,1648 dan sig 0,000 < i oms o
0,05. Pada setiap item pernyataan o
memiliki hasil Cronbach’s Alpha lebih M 0093 000
- - - FoMO (Fear of Missing FM 2 0,725 0,1648 0,00 Valid
> (,70. Sehingga setiap item pernyataan out) (<2 P
dinyatakan valid dan reliabel P4
FM 5 0,768 0,00
B 1 0,750 0,00
_ _ B2 0,719 0,00 Valid
Implusive Buying (Y) B3 0.751 0.1648 0.00
B4 0.810 0,00
IB 5 0,791 0,00
Sumber: Olah data SPSS 25, 2024
Hasil Uji Validitas
Tabel 2| Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangal
Caonten Marketing (X1) 0,894 Reliabel
FoMO (Fear of Missing Out) (X2) 0,703 Reliabel
Implusive Buying (Y) 0,820 Reliabel
Sumber: Olah data SPSS 25. 2024

Hasil Uji Reliabelitas
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Hasil dan Pembahasan Uji Normalitas

Hasil dari uji normalitas Kolmogorov-Smirnov memiliki hasil signifikansi
0,200 > 0,05. Sehingga, seluruh variabel yang terdapat dalam penelitian ini
dinyatakan normal.

Tabel 3] Hasil Uji Normalitas

Asym.Sig Kriteria Keterangan

0,200 =0,05 Berdustribusi Normal

Sumber: Olah data SPSS 25, 2024

Hasil Uji Normalitas
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Ui

Hasil olah data uji multikoliniaritas p (X1) dan
(X2) memiliki hasil tolerance 0,854 > 0,10 dan
pada nilai VIF memiliki hasil 1,171 < 10,00 . Jadi,
tidak terjadi multikoleniaritas antar variabel.

Hasil uji heterskedastisitas (X1) 0,173 > 0,05 dan
(X2) 0,648 > 0,05. Sehingga, model regresi layak
untuk digunakan karena tidak menunjukkan
adanya gejala heterskedastisitas

Tabel 4| Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Standardized
iz il Coefir
Model B Std. Error Beta. t Sig. Tolerance
L (Constant) 2,964 1,634 1,814 72
ca 217 07 214 2765 006 84 1171
FM

11111

Sumber: Olah data SPSS 25, 2024

Hasil Uj Multikolinearitas

Tabel 5| Uji hasil Heterokedastisitas
Coefficient:
Collinearity
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients Stal
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance
(Constant)
CM
FM -.026 .058 -.042 =457 648 854

Sumber ; olah SPSS 25, 2024

Hasil Uji Reliabelitas
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Hasil uji persamaan analisis
linear berganda yaitu uji f ( uji
simultan) Y= 2,964 + 0,217 X, +
0,518 X

Nilal konstanta pada tabel
2,964 berarti variabel X1 dan
variabel X2 dianggap bernilai
0 (konstan) sehingga nilai
dari variabel Y akan tetap
2,964.

Tabel 6| Hasil Uji Analisis Linear Berganda, Uji t (Parsial)

Coefficients?

Nilai koefisien regresi pada
variabel content marketing X1
bernilai positif (+) memiliki nilai
0,217 yang artinya memiliki
hubungan positif antara variabel
content marketing X2 dengan
variabel impulsive buying Y.

Model B
1 (Constant) 2,964
CM 217
FM S18

Unstandardized Coefficients

Std. Error

1,634

,079

,094

Standardized Coefficients

Beta t Sig.

1.814 072
214 2,765 ,006
426 5,492 ,000

Sumber: Olah data SPSS 25, 2024

Hasil Uji Analisis Linear Berganda
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UMsIDA

Hasil & Pembahasan Uji T

Tabel 6] Hasil Uji Analisis Linear Berganda, Uji t (Parsial)

Hasil uji t (uji parsial) dimana pada
variabel FOMO memiliki nilai signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05 yang artinya
hipotesis 2 diterima.

Hasil yang sama dengan penelitian
(Probo Ningtyas & Ula Ananta Fauzi,
2023) & (a Jamal Febriyanti, 2023)

Coefficients®

Unstandardized Coefficients

Model B
1 (Constant) 2,964
CM 217
FM 18

Standardized Coefficients

Sig.

072
,006

,000

Sumber: Olah data SPSS 25. 2024

Hasil Uji Uji T
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Hasil dan Pembahasan Uji F

Hasil dari uji F (uji simultan) nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 < 0,05 yang
artinya hipotesis 3 diterima. Sehingga, pada content marketing dan fear of missing out
(FOMO) bersama — sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulsive buying
oleh mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sidoarjo

Tabel 7| Hasil Uji F
ANOVA2
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig
1 Regression 832,053 2 416,027 28,948 ,000®
Residual 1968,882 137 15,371
Total 2800.,9306 139
Sumber : Olah Data SPSS 25, 2024
Hasil Uji F

A iversi .
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& Pembahasan

Uji R? (Koefisien Determinasi)

Hasil uji R?(Koefisien determinasi) diketahui nilai Adjust R Square sebesar 0,287 yang
berarti besar pengaruh variabel content marketing dan FoMO ( Fear of Missing Out )
bersama — sama terhadap impulsive buying sebesar 28,7% ( 0,287 x 100% ). Sisanya
sebesar 71,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Tabel 8| Hasil Uji R (Koefisien Determinasi)

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

1 5452 .297 287 3.7996

Sumber : Olah Data SPSS 25, 2024

Hasil Uji R? (Koefisien Determinasi)
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Temuan Penting Penelitian

Peran content marketing pada TikTok untuk mempengaruhi tindakan impulsive
buying di TikTok Shop oleh mahasiswa UMSIDA dikatakan berhasil karena
mahasiswa UMSIDA melakukan tindakan pembelian impulsif pada TikTok shop
karena telah menonton content malrketing di TikTok.

Pemanfaatan atas fenomena FOMO atau Fear of Missing Out untuk mempengaruhi
mahasiswa UMSIDA melakukan tindakan impulsive buying pada TikTok Shop
dikatakan berhasil karena mahasiswa UMSIDA melakukan tindakan impulsive
buying dikarenakan adanya fenomena FOMO atau Fear of Missing Out.

Hasil dari pemanfaatan content marketing dan Fear of Missing Out atau FOMO
dikatakan berhasil karena kedua variabel tersebut sama — sama memiliki pengaruh
untuk melakukan tindakan impulsive buying.




Manfaat Penelitian

 dapat memberikan pengetahuan terhadap mahasiswa UMSIDA dalam
melakukan pembelian sesuai dengan kebutuhan.

* bermanfaat bagi pembaca untuk menambah wawasan teoritis dan dijadikan
dasar dari penelitian-penelitian selanjutnya, khususnya yang berkaitan dengan
content marketing , Fear of Missing Out (FOMO), dan impulsive buying
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