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ABSTRAK 

Peneliti ini bertujuan untuk mengetahui (1) pengaruh Brand Ambassador terhadap 

minat beli konsumen, (2) pengaruh Discount terhadap minat beli konsumen, 

populasi dalam peneliti ini adalah mahasiswa unisma Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis 2018 yang merupakan konsumen di tokopedia, jumlah sampel sebanyak 90 

responden, teknik pemilihan sampel yang digunakan adalah purposive sampling, 

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah uji instrumen, uji normalitas, uji 

asumsi klasik yaitu uji multikolineritas, uji heteroskedastisitas, dan uji asumsi 

analisis regresi linear berganda. Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa 

variabel Brand Ambassador berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli konsumen yaitu 0,000<0,05, sedangkan variabel Discount memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen yaitu sebesar 0,000<0,05. 

Kata kunci : Brand ambassador, discount, dan minat beli konsumen.  
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ABSTRACT 

This researcher aims to find out (1) the influence of Brand Ambassador on 

consumer buying interest, (2) the influence Discount on consumer buying interest, 

the population in this research is Unisma students of the Faculty of Economics 

and Business 2018 who are consumers at Tokopedia, the number of samples is 90 

respondents, the selection technique The sample used is purposive sampling. The 

data analysis technique in this study is instrument test, normality test, classical 

assumption test, namely multicollinearity test, heteroscedasticity test, and 

assumption test of multiple linear regression analysis. The results in this study 

indicate that the Brand Ambassador variable Discount has a positive and 

significant effect on consumer buying interest which is 0.000 <0.05.  

Keyword : Brand ambassador, discount, and consumer buying interest.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Dalam era globalisasi saat ini, perkembangan akan menghasilkan 

perubahan yang sangat besar, baik secara ekonomi, politik, maupun dapat 

juga mempengaruhi perilaku pesaing yang memiliki usaha (Halik:2020). 

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi semakin pesat. Teknologi 

adalah suatu hal yang tidak bisa terlepas dari kehidupan kita sehari-hari, baik 

dalam hal pekerjaan, pendidikan serta hiburan. Salah satu peristiwa yang 

sangat menarik dari perkembangan teknologi ialah munculnya internet (Putra, 

dkk:2015). Internet merupakan perwujudan dari perkembangan teknologi 

yang akan terus di kembangkan setiap tahunnya. Kegunaan dari internet 

banyak memberikan manfaat atau keuntungan bagi setiap individu maupun 

suatu organisasi. Contohnya dalam menggunakan internet dapat 

mempermudah kita dalam berkomunikasi satu dengan yang lain tanpa 

memikirkan jarak atau batas wilayah, memudahkan kita dalam menyediakan 

sarana informasi dari berbagai belahan dunia serta mendapatkan sarana 

hiburan. 

 Internet menjadi pilihan alternatif pencarian refrensi bagi 

mahasiswa selain  perpustakaan. Internet menjadi sumber informasi yang 

mempunyai banyak manfaat dibandingkan dengan sumber informasi lainnya. 

Di indonesia, pengguna internet pada tahun 2018 sudah mencapai 54,7% atau 

171.18 Juta Jiwa dari total populasi penduduknya, sedangkan pembeli digital 

sudah mencapai 11,8% atau 31.6 Juta Jiwa dari total populasi penduduknya.  

Sebagaimana data berikut ini: 
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264.16 Juta Jiwa

171.18 Juta Jiwa

54,7%

31.6 Juta

Jiwa

11,8%

Populasi Pengguna Internet Pembeli digital

Gambar 1.1 Populasi, Pengguna Internet, dan Pembeli Digital di Indonesia 

2018 

Sumber: www.databoks.katadata.id  

 Selain digunakan untuk berkomunikasi dan sarana informasi, 

internet juga di manfaatkan untuk tujuan komersial oleh beberapa pelaku 

usaha untuk memasarkan produk mereka, yang biasa disebut melalui media 

online (online shop). Media internet mulai digunakan oleh para pelaku usaha 

atau aktivitas bisnis lainnya dikarenakan bersifat efisiensi. Efisiensi adalah 

penghematan waktu dalam bertransaksi melalui media internet, dikarenakan 

penjual dan pembeli tidak perlu lagi bertemu secara langsung (face to face), 

serta tidak terkendala dengan transportasi. Manfaat lain dari online shop bagi 

konsumen ialah mereka yang bisa belanja dan memilih produk yang di 

inginkan tanpa meninggalkan rumah mereka serta dalam membandingkan 

harga suatu produk dari toko satu ke toko yang lainnya hanya dengan 

mengklik tombol yang tersedia. Aktivitas ini biasa disebut dengan electronic 

commerce atau  e-commerce. 

 Menurut Wardhana (2016), e-commerce yang artinya transaksi 

yang meliputi berbagai macam kegiatan bisnis yang dilakukan melalui media 

http://www.databoks.katadata.id/
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internet mulai dari pembelian sampai penjualan yang dilakukan melalui 

media internet. E-commerce ini juga mencakup distribusi, penjualan, 

pembelian, pemasaran dan  pelayanan suatu produk melalui media internet. 

Dengan menggunakan internet atau online shop dapat memudahkan sesuatu 

perusahaan dalam kegiatan memasarkan produk-produknya di dalam negeri 

maupun luar negeri. Bentuk e-comerce yang banyak diminati di internet saat 

ini adalah online marketplace atau online shop. Terbukanya peluang pasar 

pada bisnis marketplace tentu menguntugkan bagi individu atau UMKM 

karena mereka dapat menjual produknya secara online. Kesempatan bisnis 

online ini menyebabkan munculnya banyak perusahaaan yang bergerak di 

bidang jual/beli online atau online marketplace di Indonesia diketahui ada 

lebih dari 10 perusahaan yang bersaing dalam pasar e-commerce seperti 

Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, Bibli, JD.ID, Orami, Bhinneka, 

Sociolla, Za lora. Berikut adalah data pengunjung e-commerce di Indonesia. 

Tabel 1.1 E-commerce indonesia dengan pengunjung Terbanyak Tahun 2020 

Situs Pengunjung 

Shopee 96.532.200 

Tokopedia 84.997.100 

Bukalapak 31.409.200 

Lazada 22.674.700 

Blibli 18.695.000 

JD.ID 4.785.800 

Orami 3.071.900 

Bhinneka 2.803.800 

Sociolla 1.986.700 

Zalora 1.825.500 

sumber: iprice, http://iprice.co.id/insight/mapofecommerce/. November 2020 

  

http://iprice.co.id/insight/mapofecommerce/
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 iPrice adalah situs pembanding harga belanja produk yang dijual di 

berbagai e-commerce terpercaya di indonesia. Tokopedia memiliki 

pengunjung website terbanyak kedua, tetapi untuk pengguna aktif aplikasinya 

adalah nomer satu. Dikutip dari Liputan6.com meskipun hanya beroperasi di 

Indonesia, jumlah transaksi Tokopedia mencapai lebih dari Rp 18 triliun per 

bulan, setara dengan total transaksi per bulan shopee di seluruh negara Asia 

Tenggara dan Taiwan. Hal ini sekaligus menunjukkan positifnya 

pertumbuhan transaksi digital Indonesia. 

Tokopedia merupakan marketplace online yang memungkinkan 

setiap individu dan memiliki bisnis di Indonesia membuka dan mengurus 

toko online mereka secara mudah, sekaligus memberikan pengalaman jual 

beli online secara aman dan nyaman sejak didirikan di 2009, Tokopedia telah 

menjadi pelopor dalam produk digital di dalam negeri. Tokopedia memiliki 

visi untuk membangun sebuah ekosistem dimana siapapun bisa memulai dan 

menemukan apapun. Tokopedia juga bisa dibilang sebagai patokan dalam 

bisnis online shop di Indonesia. Tokopedia merupakan website jual beli yang 

asli buatan Indonesia. Tokopedia memiliki banyak hal yang membuat 

masyarakat memilihnya dibandingkan online shop lainnya. Selain 

menyediakan berbagai keperluan, Tokopedia juga memiliki layanan 

teknologi finansial seperti reksadana, pinjaman online, pinjaman pinjaman 

modal, kartu kredit dan ansuransi. Tokopedia juga memiliki sebuah aplikasi 

yang mampu menghubungkan dunia online dan offline. Tokopedia 

memberikan kesempatan bagi mereka yang memiliki toko offline tradisional 
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agar dapat memperluas jangkauan pelanggan mereka secara online. Aplikasi 

ini dinamakan Aplikasi Mitra Tokopedia.  

Selain itu harga seringkali menjadi alasan utama mengapa orang 

memilih marketplace dibandingkan tempat berbelanja online yang 

lain.Menurut Lamb et al.(2001:268) Harga adalah apa yang harus diberikan 

oleh konsumen(pembeli) untuk mendapatkan suatu produk. Harga digunakan 

sebagai intensif informasi sehinnga Individu bisa menilai suatu produk. Hal 

tersebut di karenakan konsumen mempersiapkan harga berdasarkan 

pengalaman pembelian sebelumnya. Harga dalam toko online terkadang juga 

tidak lebih murah dari pada toko offline karena adanya biaya ongkos kirim 

yang harganya berbeda-beda tiap daerah tujuan. Teori yang dikemukakan 

Kotler dan Keller (2009:6) yaitu harga sering ditetapkan untuk memuaskan 

permintaan atau mencerminkan premi yang bersedia dibayarkan konsumen 

pada sebuah produk atau jasa. Yulisetiarini et al (2017) memperoleh hasil 

harga positif signifikan terhadap minat pembelian ulang. 

Selain dari faktor harga, hal ini tak luput dari strategi pemasaran 

Tokopedia dalam menarik para pengunjung atau calon konsumennya dengan 

menjalin kerjasama dengan artis (public figure) yang memiliki daya tarik dan 

pengaruh positif dalam minat beli konsumen terhadap produk tersebut. 

  Menurut Tjiptono (2002:219) promosi adalah bentuk komunikasi 

pemasaran artinya aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi/membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 

produk yang di tawarkan perusahaan yang bersangkutan. Kegiatan promosi 
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bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan 

konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen 

dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhannya. Rambat Lupiyoadi (2006:120). 

  Menurut Mudianto (2016), bahwa selebriti dipercaya sebagai salah 

satu faktor pendukung dari sisi psikologis yang mampu mempengaruhi sikap 

dan keyakinan konsumen pada produk tersebut. Seorang selebriti bertindak 

sebagai penyalur, pembicara, serta penghubung dalam sebuah iklan guna 

untuk memperkenalkan sebuah produk atau jasa kepada konsumen yang di 

anggap sebagai perwakilan (representasi) dari identitas produk atau jasa 

tersebut. Brand ambassador dapat memberikan pengaruh dalam keputusan 

pembelian calon konsumennya serta menimbulkan kepercayaan pada 

konsumen karena mereka akan berlomba-lomba untuk membeli produk yang 

di iklankan oleh artis kesayangan mereka. 

 Begitu juga dengan Tokopedia, pada tanggal 7 0ktober 2019 

Tokopedia mengumumkan bahwa  boy group musik yang berasal dari korea 

selatan bernama BTS dijadikan brand ambassador baru untuk Tokopedia. 

BTS adalah boy group populer asal korea selatan yang telah sukses 

melebarkan karirnya didunia dan sukses baru-baru ini mereka memecahkan 

rekor dalam karya musiknya. BTS terdiri dari 7 anggota yaitu Kim Namjoon, 

Kim Soekjin, Min Yoongi, Jung Hoseok, Park Jimin, Kim Taehyung, dan 

Jeon Jungkook. Mereka memulai debut karirnya pada tahun 2013 dalam 

naungan Agensi BigHit Entertainment. Founder CEO Tokopedia mengatakan 

bahwa BTS dan perusahaanya memiliki komitmen yang sama. BTS memiliki 
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komitmen yang sangat kuat dalam melakukan inovasi serta menyebarkan 

pesan-pesan positif dalam karya mereka, Sehingga BTS dinilai sebagai mitra 

yang sangat tepat untuk kepuasan, dan loyalitas dari konsumen. 

Salah satu contohnya yaitu fenomena yang mengguncangkan jagad 

maya tepatnya tanggal 9 juni 2021 yang menjadi hari pusat dari perhatian 

netizen korea selatan yaitu peluncuran BTS Meal di McDonald’s Indonesia. 

Army sebutan para penggemar boy group asal korea tersebut sudah 

menyiapkan segala cara untuk memesan BTS Meal melalui hotline, drive-

thru, atau pengiriman online. Ojek online tersebar banyak di seluruh gerai 

McD di Indonesia, bahkan pengemudi harus mengantri selama beberapa jam 

untuk menunggu makanan BTSxMcD, mereka juga mengaku harus 

mengantri berjam-jam untuk mendapatkan menu yang dipesan pelanggan, 

beberapa orang pulang dengan tangan hampa karena parselnya sudah habis 

atau tokonya tutup. 

Kerumunan itu menyebabkan puluhan gerai McDonald’s di 

Indonesia tutup sementara, 20 outlet media di jakarta ditutup sementara dan 

12 menerima sanksi tertulis. Empat cabang McDonald’s ditutup di semarang, 

Jawa tengah, lalu tiga cabang di kota bandung, Jawa barat, Kota surabaya, 

Jawa timur, dan wilayah lainnya. 

 Selain penutupan banyak gerai, fenomena lainnya adalah jumlah 

kantong kertas kemasan BTS Meal yang dijual melalui e-commerce melebihi 

harga makanan kemasan BTS Meal. Antusiasme masyarakat yang besar 

terhadap BTS Meal membuat harga melambung tinggi. Dalam aplikasi 
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online, harga BTS Meal berkisar antara 50.000 rupiah Indonesia hingga 

ratusan ribu hingga beberapa juta rupiah. 

Berdasarkan hal tersebut dapat diketahui bahwa Brand ambassador 

mampu merangsang minat beli ulang pelanggan. Minat beli merupakan suatu 

prilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan untuk membeln i 

atau memilih suatu produk, didasarkan dari pegalaman dalam memilih, 

menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan dalam menginginkan suatu 

produk. Sebuah pengambilan keputusan untuk membeli suatu merek diantara 

berbagai merek lainnya Kotler (2014:11). Minat beli konsumen adalah 

seberapa besar kemungkinan konsumen untuk membeli suatu merek atau 

berpindah dari  satu merek ke merek lainnya Kotler dan Keller (2012:137). 

Berdasarkan data, fakta yang ada, dan fenomena di atas, penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH BRAND 

AMBASSADOR DAN DISCOUNT TERHADAP MINAT BELI 

KONSUMEN DI TOKOPEDIA”. 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis membuat 

rumusan masalah pada penelitian ini sebagai berikut: 

1. Apakah pengaruh brand ambassador terhadap minat beli di Tokopedia? 

2. Apakah pengaruh discount terhadap minat beli di Tokopedia? 

3. Apakah brand ambassador dan discount berpengaruh secara simultan 

terhadap minat beli di  Tokopedia? 

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian  
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1. Untuk mengetahui pengaruh brand ambassador terhadap minat beli di  

Tokopedia. 

2. Untuk mengetahui pengaruh discount terhadap minat beli di 

Tokopedia. 

3. Untuk mengetahui pengaruh Brand Ambassador dan discount 

terhadap minat beli di Tokopedia. 

2.3.1 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta 

menyumbangkan nilai-nilai positif dalam pengembangan ilmu 

pengetahuan bagi mahasiswa serta dosen khususnya dibidang 

manajememen pemasaran di dalam lingkungan Universitas Islam Malang. 

2. Manfaat Praktis  

1. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang baru serta 

inovasi bagi perusahaan dalam penyusunan strategi pemasaran yang 

bertujuan untuk mengembangkan perusahaannya. 

2. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana dalam penggunaan atau 

pengaplikasian ilmu pengetahuan yang telah dipelajari dan didapatkan 

dari Universitas. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat menambah 

dan memperluas wawasan untuk penulis. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian yang dilakukan mengenai 

Pengaruh Brand ambassador dan Discount terhadap minat beli konsumen di 

Tokopedia dengan menggunakan SPSS 25.0 maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut ini: 

1. Brand Ambassador (X1) dan Discount (X2) secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel Minat beli (Y). 

2. Brand Ambassador berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

beli. 

3. Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli. 

5.2 Keterbatasan penelitian 

Pada penelitian ini masih terdapat beberapa keterbatasan dimana 

keterbatasan ini perlu menjadi bahan revisi untuk penelitian selanjutnya. 

Keterbatasan dalam penelitian antara lain: 

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada mahasiswa FEB Unisma angkatan 

2018. 

2. Keterbatasan peneliti karena adanya pandemi covid 19 membuat 

penelitian ini menggunakan kuesioner online yang memakan waktu lebih 

lama dalam mengumpulkan data. 
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5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, maka dapat disarankan 

sebagai berikut:  

1. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat memperluas sampel dan 

menambah variabel lain seperti: Brand Image yang memiliki kontribusi 

lebih dalam memberikan pengaruh terhadap minat beli konsumen. 

2. Penelitian ini hanya dilakukan dengan menggunakan metode kuesioner 

untuk peneliti selanjutnya diharapkan dapat ditambahkan metode 

wawancara untuk memperkuat argument. 
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