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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mendeskripsikan pengaruh content 

marketing, infuencer dan online customer review terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna media sosial tiktok (studi kasus mahasiswa feb unisma angkatan 2019. Populasi 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa S1 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam 

Malang Angkatan 2019 baik dari program studi Manajemen sebanyak 598 mahasiswa, 

Akuntansi sebanyak 213 mahasiswa, dan Perbankan Syariah sebanyak 93 mahasiswa dengan 

jumlah keseluruhan sebanyak 904 orang. Kemudian dari jumlah tersebut diambil sampel 

sebanyak 90 orang dengan menggunakan rumus malhotra. Adapun variabel yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu variabel keputusan pembelian (variabel dependen), sedangkan 

variabel independen yaitu content marketing, infuencer dan online customer review. 

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 

antara variable content marketing, infuencer dan online customer review terhadap keputusan 

pembelian dan secara simultan menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel 

content marketing, infuencer dan online customer review terhadap keputusan pembelian. 

Kata kunci: keputusan pembelian, content marketing, infuencer dan online customer 

review. 
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iv 

This study aims to analyze and describe the effect of content marketing, influencers and online 

customer reviews on purchasing decisions on social media users on TikTok (a case study of 

unisma feb students class of 2019. The population in this study were S1 students of the 

Faculty of Economics and Business, Islamic University of Malang, class of 2019, both from 

the Management study program as many as 598 students, Accounting as many as 213 

students, and Islamic Banking as many as 93 students with a total of 904 people.Then from 

this number a sample was taken of 90 people using the malhotra formula.The variables used 

in this research are decision variables purchase (the dependent variable), while the 

independent variables are content marketing, influencer and online customer review. 

The results of this study concluded that there was a positive and significant influence between 

content marketing, influencer and online customer review variables on purchasing decisions 

and simultaneously concluded that there was an influence between content marketing, 

influencer and online customer review variables on purchasing decisions. 

Keywords: purchase decision, content marketing, influencer and online customer review. 



 

BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar belakang 

 
Di era informasi ini, internet memegang peran penting dalam kehidupan manusia, 

internet telah menjadi salah satu pusat informasi yang mudah diakses dari tempat yang 

berbeda tanpa batasan ruang, waktu dan hambatan karena dapat menghubungkan satu 

situs informasi dengan situs informasi lainnya dalam waktu singkat. Internet adalah 

bagian dari teknologi yang dibuat sebagai perantara manusia untuk menyebarkan pesan 

melalui interaksi sosial yang luas dan sangat mudah diakses. Sekarang internet 

mengalami perkembangan yang berbeda dan fungsi yang berbeda di mana internet sering 

dikunjungi tidak hanya digunakan untuk melakukan panggilan telepon atau mengirim 

pesan, tetapi internet juga memiliki banyak keuntungan dan memiliki banyak manfaat. 

Salah satunya dimanfaatkan untuk melakukan kegiatan jual beli secara online, dengan 

banyaknya pasar yang menjanjikan, tak heran jika banyak bermunculan toko online 

Indonesia dan mampu membangkitkan minat beli konsumen. 

Jenis media sosial yang sering diakses oleh masyarakat Indonesia yaitu mulai dari 

whatsapp, youtube, instagram, facebook, tik tok. Dan saat ini media sosial yang sedang 

booming yaitu TikTok. TikTok adalah platform media sosial yang dimiliki oleh 

perusahaan Cina Byte Dance yang rilis pada November 2017 dan perkembangannya 

sangat cepat (Anderson,2020). TikTok adalah salah satu media sosial di mana 

penggunanya dari berbagai kalangan, mulai dari anak-anak, remaja, dewasa bahkan 
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sampai orang tua. Media sosial TikTok merupakan konten video musik yang berdurasi 

minimal 15 detik dan maksimal 3 menit, konten video ini awalnya berisikan video lipsyng 

dan dance dari para pengguna, namun pada saat ini konten video TikTok mulai diisi 

dengan berbagai konten pemasaran produk dari berbagai brand. 

Tabel 1. 1 5 Media sosial dengan Pertumbuhan Tercepat di Dunia 

(2021-2022) 
 
 

No Nama Nilai/Persen 

1 Tiktok 215 

2 Snapchat 184 

3 Kakao Crop 161 

4 Advanced Micro Devices 122 

5 BYD Company 100 

Sumber: katadata,2022 

 
Lembaga riset independent internasional, Brand Directory, merilis daftar media 

sosial paling bernilai didunia dalam laporannya yang berjudul Brand Finance Global 500 

tahun 2020. Tiktok masuk dalam media sosial yang pertumbuhan valuasinya tertinggi. 

Brand Directory menilai, dengan adanya pembatasan pada saat itu pandemi Covid-19 

yang masih berlaku di seluruh dunia sepanjang tahun 2021, hiburan digital, media 

sosial, dan layanan streaming terus tumbuh, dan kebangkitan TikTok adalah bukti 

bagaimana konsumsi media berubah. Dengan penawaran konten yang mudah dicerna dan 

menghibur, popularitas TikTok semakin menyebar ke seluruh dunia. Selain itu, TikTok 

juga menjadi aplikasi yang paling banyak diunduh di Google Play Store dan App Store. 

Sementara itu, merek dengan pertumbuhan tercepat di bawah TikTok adalah Snapchat 

dan Kakao Corp. Nilai merek dari dua aplikasi perpesanan tersebut telah tumbuh masing- 

maisng 184% dan 161% secara tahunan (katadata.co.id) 
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Berdasarkan fenomena data pada tabel 1.1 menunjukkan bahwa media sosial 

tiktok menduduki posisi 1 dengan nilai 215%. Hal ini membuat peneliti tertarik 

menjadikan media sosial tiktok objek penelitian dengan melihat posisi tiktok menduduki 

ke 1. Selain itu, peneliti melihat hampir sebagian besar mahasiswa di seputar tempat kos 

dan kampus memiliki aplikasi TikTok. Sehingga untuk melihat keloyalan customer 

TikTok, peneliti ingin mengetahui apakah media sosial TikTok perlu adanya peningkatan 

yang lebih untuk menarik minat konsumen dalam melakukan pembelian, sehingga 

pengembangan promosi yang lebih menarik dilakukan agar media sosial TikTok dapat 

bersaing dengan media sosial lainnya. 

Melakukan promosi dengan media sosial ini dapat dilihat oleh banyak orang dan 

dapat membuat konsumen tertarik untuk membeli. Banyak video TikTok menjadi viral 

karena mudah diakses dan dibagikan berulang kali ke platform lain (Anderson, 2020). 

Media promosi menggunakan aplikasi Tiktok sedang populer belakangan ini karena 

dalam video Tiktok orang orang dapat melihat langsung review oleh orang yang membuat 

konten dengan durasi yang singkat, jadi tidak membuat orang mudah bosan Tiktok dapat 

menarik perhatian konsumen,terbukti dengan banyaknya produk yang telah laris dan 

yang booming melalui aplikasi TikTok ini. 

Keputusan pembelian secara penuh merupakan suatu proses yang berasal dar 

pengalaman mereka dalam pembelajaran, memilih, menggunakan dan bahkan 

menyingkirkan suatu produk, Kotler (2016:194). Keputusan yang diambil konsumen 

akan bekaitan erat dengan apa yang mereka beli, meliputi produk atau jasa,jumlah 

pembelian,tempat membeli, kapan membeli dan cara membeli (Pratminingsih 2019). 
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Banyak cara strategi yang dipilih oleh perusahaan untuk mempromosikan produknya agar 

dapat membangun ketertarikan atau minat beli konsumen sehingga berdampak pada 

keputusan pembelian, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian yaitu content marketing, influencer dan online customer review . 

Content marketing adalah cara mempublikasikan konten di internet yang 

menguatkan, mengimplikasikan dan menghubungkan konten ke audiens. Dimana content 

marketing tersebut bersifat persuasi untuk calon konsumen, content marketing 

didefinisikan sebagai strategi pemasaran dalam membuat dan mendistribusikan konten 

yang berharga, relevan dan juga konsisten untuk menarik perhatian konsumen. Content 

sendiri dapat dibagi menjadi beberapa kategori yaitu konten berupa teks, video dan audio. 

Berdasarkan hasil temuan penelitian Alkharabsheh & Zhen (2021) menunjukkan adanya 

hubungan di antara keduanya pemasaran konten dengan keputusan pembelian. 

Influencer termasuk salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

Karena influencer merupakan orang yang memiliki pengikut ,maupun pengikut yang 

cukup banyak di media sosial, sehingga diyakini memiliki pengaruh yang kuat terhadap 

para pengikutnya (Yussiadinda, 2019). Influencer adalah strategi pemasaran yang bagus 

saat ini dilakukan perusahaan karena dapat mendatangkan pelanggan potensial 

pemasaran media sosial. Ini dapat memanfaatkan pengikut mereka di pihak influencer, 

influencer mampu meningkatkan brand image produk yang lebih baik dan dengan harga 

yang lebih rendah dari itu menggunakan endorser merek seperti artis yang sudah ada atau 

figur publik kalangan artis papan atas (Hariyanti dkk, 2018). 
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Online Customer Review juga merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian produk. Karena Online Customer Review merupakan suatu ulasan 

yang dijadikan sebgai sumber informasi para konsumen ketika ingin membeli suatu 

produk. Adanya Online Customer Review dapat membantu konsumen dalam 

mempertimbangkan pilihannya dan juga Online Customer Review ini mudah diakses oleh 

orang di internet (Jalilvand dan Samiei,2012). Salah satu fenomena yang muncul yaitu 

banyak orang me-review atau mengulas dan merekomendasikan suatu produk di media 

sosial antara lain melalui blog,facebook ,instagram,youtube dan lain lain baik berupa 

tulisan maupun video. 

Studi kasus dari penelitian ini menggunakan Mahasiswa Universitas Islam 

Malang FEB Angkatan 2019 yang menggunakan aplikasi tiktok. Alasan memilih studi 

kasus tersebut, karena dari sumber App Ape Lab,2020 ditemukan hasil rasio pengguna 

aktif tiktok di Indonesia berdasarkan gender yaitu 53,5% perempuan dan 46,5% laki-laki. 

Demografi pengguna tiktok di Indonesia pun didominasi oleh kalangan 10-29 tahun. 

Sehingga peneliti memilih mahasiswa Universitas Islam Malang karena di kalangan usia 

tersebut merupakan kalangan yang banyak didominasi oleh mahasiswa. Peneliti ingin 

mengetahui seberapa besar pengguna Tiktok di Universitas Islam Malang yang tertarik 

karena disebabkan oleh variabel- variabel tersebut. 

Berdasarkan latar belakang diatas peneliti tertarik untuk meneliti bagaimana 

“Pengaruh Content Marketing, Influencer dan Online Customer Review Terhadap 

Kaputusan Pembelian Pada Pengguna Media Sosial Tiktok (Studi Kasus Pada 

Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang Angkatan 2019)” 
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1.2 Rumusan Masalah 

 
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan, maka ditemukan 

rumusan sebagai berikut. 

1. Bagaimana pengaruh content marketing berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen tiktok? 

2. Bagaimana pengaruh influencer berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen tiktok? 

3. Bagaimana pengaruh online customer review berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen tiktok? 

4. Bagaimana content marketing,influencer dan online customer review 

 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian tiktok? 

 
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1Tinjauan Penelitian 

Dari rumusan masalah, diperoleh tujuan dari penelitian sebagai berikut. 

 
1. Untuk mengetahui pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian 

 
2. Untuk mengetahui pengaruh influencer terhadap keputusan pembelian 

 
3. Untuk mengetahui pengaruh online customer review terhadap keputusan 

pembelian 
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4. Untuk mengetahui pengaruh content marketing, influencer, online customer 

review secara simultan terhadap keputusan pembelian 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yang baik dari segi 

teoritis maupun praktis: 

1. Manfaat Teoritis 

 
Sebagai bahan referensi ilmiah dalam kajian ilmu manajemen pemasaran 

khususnya yang berkaitan dengan content marketing ,influencer dan online 

customer review dan keputusan pembelian konsumen pada perusahaan jasa. 

2. Manfaat Praktis 

 
a. Bagi perusahaan 

 
Sebagai masukan bagi perusahaan untuk dapat memperhatikan content 

marketing, influencer dan online customer review terhadap keputusan 

pembelian. 

b. Bagi Akademisi 

 
Penelitian ini dapat sebagai referensi untuk penelitian selanjutnya yang fokus 

pada pembahasan tentang manajemen pemasaran khususnya variabel yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 



 

 

BAB V 
 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 
 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel Content Marketing 

 

, Influencer dan Online Customer Review berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Media Sosial TikTok. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan 

mengenai Content Marketing , Influencer dan Online Customer Review berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian Pada Media Sosial TikTok sebagai berikut: 

 

1. Content Marketing (X1) , Influencer (X2) dan Online Customer Review (X3) 

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Pada Media Sosial TikTok. 

 

2. Content Marketing (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) Pada Media Sosial TikTok. 

 

3. Influencer (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Pada Media Sosial TikTok. 

4. Online Customer Review (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) Pada Media Sosial TikTok. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 

 
Adapun keterbatasan-keterbatasan dalam pengerjaan penelitian ini yaitu: 

 
1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel Content Marketing (X1) , Influencer 

(X2) dan Online Customer Review (X3) sebagai variabel bebas dan Keputusan 

Pembelian sebagai variabel terikat. 

2. Penelitian ini mendapat banyak tanggapan dari responden yang terkadang tidak 

mencerminkan pendapat responden yang sebenarnya. Hal ini dikarenakan adanya 

ketidak samaan pemikiran dan pemahaman, serta faktor kejujuran dalam pengisian 

kuesioner yang disebarkan. 

3. Obyek penelitian hanya pada pengguna media sosial TikTok dengan jumlah 

sampel terbatas yaitu 90 responden, dengan keterbatasan tersebut diharapkan 

penelitian selanjutnya menambah ukuran sampel yang lebih besar. 

5.3 Saran 

 
Berdasarkan pembahasan hasil penelitian di atas,masih terdapat banyak keterbatasan 

sehingga masih banyak yang perlu diperbaiki. Adapun saran yang penulis sampaikan 

diantaranya sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

 
Diharapkan bagi pihak perusahaan untuk memperhatikan dan meningkatkan 

Content Marketing , Influencer dan Online Customer Review supaya dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 



70 

 

 

 

 

a). Variabel Content Marketing 

Sebaiknya pihak TikTok harus lebih mengutamakan kualitas konten yang 

menarik,relevan dan konsisten sesuai dengan yang diharapkan atau yang 

diinginkan konsumen. 

b).Variabel Influencer 

 
Sebaiknya pihak TikTok harus lebih meningkatkan kualitas Influencer 

dalam menghadirkan hal-hal yang positif yang dimiliki suatu produk. 

Untuk meningkatkan penjualan. 

 

c). Variabel Online Customer Review 

 

Sebaiknya pihak TikTok meningkatkan intensitas informasi pada 

 

Online Customer Review supaya keeputusan pembelian meningkat. 

 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

 

a. Jumlah populasi dan sampel penelitian dapat diperluas dan ditambahkan 

untuk mendapatkan hasil yang sempurna. 

 

b. Diharapkan untuk memperbanyak referensi untuk memberikan tambahan 

variabel yang berbeda pada penelitian selanjutnya agar bisa mendapatkan 

data yang lebih banyak dan informasi yang lebih akurat. 
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