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5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai Pengaruh Content

Marketing, Fear of Missing Out (FOMO), dan Hedonic Shopping Motivation
terhadap Impulse Buying produk Corkcicle pada Generasi Z di Surabaya, maka

dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Fear of Missing Out (FoMO) diketahui berpengaruh signifikan
terhadap Impulse Buying produk Corkcicle pada Generasi Z di Surabaya.
Hasil ini menunjukkan bahwa semakin tinggi rasa takut konsumen untuk
tertinggal tren dan informasi yang sedang populer, maka semakin tinggi pula
kecenderungan melakukan pembelian secara impulsif.

. Variabel Hedonic Shopping Motivation juga berpengaruh signifikan terhadap
Impulse Buying produk Corkcicle pada Generasi Z di Surabaya. Hal tersebut
menunjukkan bahwa motivasi berbelanja yang didasarkan pada kesenangan
dan kepuasan emosional dapat mendorong konsumen melakukan pembelian
secara spontan.

. Variabel Content Marketing sebagai variabel moderasi tidak mampu
memoderasi pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) terhadap Impulse Buying
produk Corkcicle pada Generasi Z di Surabaya. Temuan ini menunjukkan
bahwa perilaku pembelian impulsif lebih dipengaruhi oleh dorongan
psikologis konsumen dibandingkan konten pemasaran yang ditampilkan.

. Variabel Content Marketing juga tidak mampu memoderasi pengaruh
Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulse Buying produk Corkcicle
pada Generasi Z di Surabaya. Hal ini menunjukkan bahwa keinginan
konsumen untuk berbelanja demi memperoleh kesenangan lebih dominan
memengaruhi Impulse Buying dibandingkan pengaruh Content Marketing.

5.2 Rekomendasi

Berikut adalah beberapa rekomendasi yang dapat penulis ajukan
berdasarkan hasil dan temuan dalam penelitian ini:

5.2.1 Bagi Corkcicle

1. Variabel Fear of Missing Out (FoMO)
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Perusahaan Corkcicle disarankan untuk menghadirkan produk dengan
desain limited edition, warna yang sedang tren, maupun kolaborasi dengan
figur publik yang relevan dengan target pasar agar konsumen semakin
terdorong untuk memiliki produk tersebut dan tidak merasa tertinggal tren.
Hal tersebut penting dilakukan karena indikator mengenai keinginan
konsumen mengikuti produk yang sedang populer perlu dipertahankan
karena memperoleh nilai tertinggi. Hal tersebut menunjukkan bahwa
perusahaan telah mampu mengikuti perkembangan tren yang sedang
populer di media sosial sehingga produk Corkcicle tetap diminati dan
dianggap sesuai dengan gaya hidup konsumen saat ini.

. Variabel Hedonic Shopping Motivation

Perusahaan Corkcicle disarankan untuk terus meningkatkan daya tarik
visual dan estetika produk agar konsumen semakin merasa senang dan puas
saat menggunakan produk tersebut. Hal ini dapat dilakukan melalui inovasi
desain, pemilihan warna yang menarik, serta menghadirkan tampilan
produk yang sesuai dengan karakteristik gaya hidup Generasi Z. Sedangkan
untuk indikator mengenai ketertarikan konsumen terhadap desain dan
tampilan produk Corkcicle yang estetik perlu dipertahankan karena
memperoleh nilai tertinggi. Hal tersebut menunjukkan bahwa perusahaan
telah berhasil menciptakan tampilan produk yang estetik dan sesuai dengan
preferensi konsumen sehingga mampu meningkatkan kesenangan dalam
berbelanja.

. Variabel Content Marketing

Perusahaan Corkcicle disarankan untuk meningkatkan kualitas content
marketing dengan membuat konten yang lebih informatif, realistis, dan
menunjukkan manfaat produk secara nyata dalam kehidupan sehari-hari.
Selain itu, perusahaan juga perlu mempertahankan tampilan visual konten
yang menarik dan estetik agar tetap sesuai dengan karakteristik pengguna
TikTok Shop. Hal tersebut penting karena indikator mengenai tampilan
visual content marketing yang menarik perlu dipertahankan karena
memperoleh nilai tertinggi, yang menunjukkan bahwa perusahaan telah
berhasil menciptakan tampilan konten yang mampu menarik perhatian
konsumen saat melihat produk Corkcicle di media sosial.

. Variabel Impulse Buying

Perusahaan Corkcicle disarankan untuk mempertahankan strategi
pemasaran yang mampu mendorong pembelian spontan konsumen, seperti
penggunaan tampilan produk yang menarik, penawaran terbatas, promo
khusus, maupun /ive shopping di TikTok Shop. Sedangkan untuk indikator
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mengenai ketertarikan membeli produk secara spontan karena tampilan
produk yang menarik, perlu dipertahankan karena memperoleh nilai
tertinggi. Hal tersebut menunjukkan bahwa perusahaan telah berhasil
menampilkan visual produk yang menarik dan estetik sehingga mampu
memengaruhi keputusan pembelian spontan pada konsumen Generasi Z.

5.2.2 Bagi Peneliti Selanjutnya

1. Perluasan Objek Penelitian
Penelitian ini hanya berfokus pada Generasi Z di Surabaya sebagai
responden penelitian. Peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas
cakupan responden, seperti generasi lain, wilayah yang berbeda, maupun
pengguna platform e-commerce selain TikTok Shop agar hasil penelitian
menjadi lebih luas dan representatif.

2. Penambahan Variabel Penelitian
Peneliti berikutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain yang dapat
memengarvhi impulse buying, seperti brand image, electronic word of
mouth, social influence, customer trust, maupun perceived value agar model
penelitian menjadi lebih lengkap dan mendalam.

3. Pengaruh Perubahan Tren Media Sosial
Penelitian selanjutnya juga disarankan untuk mempertimbangkan
perubahan tren media sosial dan perilaku digital konsumen yang terus
berkembang. Dengan demikian, penelitian dapat memberikan hasil yang
lebih relevan sesuai perkembang-an platform digital dan pola konsumsi
Generasi Z di masa mendatang.

5.2.3 Rekomendasi Teoritis

1. Pengembangan Model Perilaku Konsumen Digital
Penelitian ini menunjukkan bahwa Fear of Missing Out dan Hedonic
Shopping Motivation memiliki pengaruh terhadap Impulse Buying pada
pengguna TikTok Shop. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya disarankan
untuk mengembangkan model perilaku konsumen digital dengan
menambahkan variabel psikologis maupun sosial lainnya agar mampu
memperkaya kajian perilaku pembelian impulsif pada era digital.

2. Penguatan Kajian tentang Peran Media Sosial
Hasil penelitian ini dapat menjadi dasar untuk memperkuat teori mengenai
pengaruh media sosial terhadap perilaku konsumen, khususnya terkait
munculnya perilaku impulse buying akibat tren viral, tekanan sosial, dan
gaya hidup digital yang berkembang pada Generasi Z.
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3. Pengembangan Variabel Moderasi
Dalam penelitian ini, Content Marketing belum mampu memoderasi
hubungan antara variabel independen terhadap Impulse Buying. Oleh karena
itu, peneliti selanjutnya dapat mencoba menggunakan variabel moderasi lain
seperti social influence, self control, ataupun consumer trust untuk melihat
kemungkinan pengaruh moderasi yang lebih kuat.
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