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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Social Media 

Marketing, Event Sponsorship, dan Flash Sale terhadap keputusan pembelian di 

TikTok Shop, dengan fokus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Islam Malang. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

pendekatan kuantitatif dengan pengumpulan data melalui kuesioner yang 

disebarkan kepada responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh positif dan signifikan dari ketiga variabel independen tersebut terhadap 

keputusan pembelian. Social Media Marketing terbukti menjadi faktor yang paling 

dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian, diikuti oleh Event 

Sponsorship dan Flash Sale. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

bagi praktisi pemasaran dalam merumuskan strategi yang lebih efektif serta 

menambah wawasan akademis mengenai perilaku konsumen di era digital. 

Kata kunci: Social Media Marketing, Event Sponsorship, Flash Sale, 

Keputusan Pembelian, TikTok Shop. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the influence of social media marketing, event 

sponsorship, and flash sales on purchase decisions in TikTok Shop, focusing on 

students from the Faculty of Economics and Business at Universitas Islam Malang. 

The research employs a quantitative approach, utilizing questionnaires distributed 

to respondents for data collection. The findings indicate a positive and significant 

impact of all three independent variables on purchase decisions. Social media 

marketing emerged as the most dominant factor influencing purchase decisions, 

followed by event sponsorship and flash sales. This research is expected to 

contribute to marketing practitioners in formulating more effective strategies and 

to enhance academic understanding of consumer behavior in the digital era. 

Keywords: Social Media Marketing, Event Sponsorship, Flash Sales, Purchase 

Decisions, TikTok Shop. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar belakang 

Belanja online sekarang menjadi tren yang sangat populer, dengan 

hanya menggunakan smartphone dan mengunduh beberapa pilihan e- 

commerce sebagai platform untuk mencari barang. Belanja online adalah 

proses jual beli yang melibatkan pembeli dan penjual; internet digunakan 

sebagai media, yaitu situs web atau jejaring sosial (Hermawan, 2017). Saat 

ini, belanja di toko online sudah biasa. 

Banyak orang menganggap belanja online sebagai cara untuk 

mencari dan membeli barang seperti kebutuhan, hobi, dan lain-lain karena 

ada inovasi yang memungkinkan pelanggan untuk memenuhi keinginan dan 

memenuhi kebutuhan mereka melalui internet. Belanja online menjadi 

mudah bagi pelanggan, karena mereka dapat melakukannya tanpa harus 

pergi ke toko langsung. produk yang dibeli langsung dari toko Online 

biasanya memiliki harga yang berbeda. Konsumen dapat membandingkan 

harga yang tersedia di platform tersebut untuk memilih harga terbaik, yang 

tentunya telah dipertimbangkan secara menyeluruh. Untuk barang yang 

dijual, platform e-commerce menawarkan diskon, voucher, dan lainnya. 

Dalam membuat keputusan pembelian, konten yang menarik dan 

interaksi yang efektif sangat penting. Namun, masih ada kekurangan 

pengetahuan tentang bagaimana konten dan interaksi di TikTok Shop 
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memengaruhi perilaku pelanggan dalam hal ini. Oleh karena itu, penelitian 

ini bertujuan untuk mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana taktik 

pemasaran media sosial berdampak pada proses pengambilan keputusan 

pembelian, dengan penekanan khusus pada platform TikTok. Penelitian ini, 

yang menargetkan mahasiswa Universitas Islam Malang, tidak hanya akan 

memperoleh pemahaman yang lebih baik tentang tren penggunaan media 

sosial sebagai alat e-commerce, tetapi juga akan memperoleh pemahaman 

yang lebih baik tentang apa yang disukai dan apa yang dilakukan oleh 

sebuah kelompok demografis tertentu. (Qalbi, et,al 2024) 

Penelitian ini memiliki konsekuensi praktis yang signifikan untuk 

industri bisnis dan pemasaran karena temuannya dapat membantu 

perusahaan dalam membuat strategi pemasaran yang lebih efisien. Dalam 

era di mana media sosial memainkan peran penting dalam pengambilan 

keputusan pembelian, perusahaan dapat mengoptimalkan upaya pemasaran 

mereka untuk mencapai target pasar yang lebih baik dengan memahami 

bagaimana media sosial memengaruhi perilaku konsumen. Oleh karena itu, 

penelitian ini tidak hanya memberikan kontribusi teoritis terhadap 

pemahaman kita tentang pengaruh media sosial terhadap perilaku 

konsumen, tetapi juga memiliki implikasi praktis yang signifikan bagi 

praktisi pemasaran yang ingin mengetahui bagaimana sosial media 

memengaruhi perilaku konsumen. 
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Konsumen mungkin ingin membeli barang atau jasa karena 

kebutuhan, keinginan, atau dorongan. Sosial, budaya, ekonomi, dan 

keluarga adalah beberapa yang dapat berdampak. Pembelanjaan online 

dapat menjadi lebih mudah karena kita dapat mendapatkan barang apa pun 

yang kita inginkan melalui ponsel kita tanpa mengeluarkan usaha tambahan. 

Contohnya, kita memiliki kemampuan untuk berbelanja secara online 

sambil bersantai tanpa terbatas pada waktu, yang berarti kita dapat 

melakukannya kapan saja dan di mana saja. Budaya Indonesia sangat 

konsumtif dan mudah dipengaruhi ketika membuat keputusan tentang minat 

beli. Selain itu, masyarakat kita sangat senang dengan hal-hal yang menjadi 

viral dan disebarkan melalui media sosial. Dengan sifat latah yang dimiliki 

masyarakat Indonesia, minat konsumen untuk membeli juga meningkat 

(Setianingsih & Aziz, 2022). 

Pembelian produk melalui internet didefinisikan sebagai keputusan 

pembelian online ketika pembeli tidak dapat berkomunikasi secara langsung 

dengan produsen dan menggunakan internet sebagai alat komunikasi (Tri 

Utama 2022). Ketika mereka membeli sesuatu, pelanggan dapat 

melakukannya melalui internet tanpa harus pergi ke toko langsung. 

Pencarian informasi adalah bagian dari proses keputusan pembelian 

konsumen. Konsumen atau pemasar dapat mendapatkan informasi ini 

melalui pencarian media sosial. Saat ini, banyak bisnis menggunakan media 

sosial untuk memasarkan barang mereka dengan mengunggah foto atau 

video ke pengguna lain. Ini sangat penting karena konten yang 
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diunggah dapat menunjukkan banyak hal secara real-time dan 

memungkinkan komunikasi dua arah dengan pelanggan. Jika konten yang 

diunggah menarik dan captionnya menarik, media sosial dapat 

memengaruhi keputusan Anda untuk membeli sesuatu. 

(Kompas, 2021). TikTok adalah salah satu media sosial yang banyak 

digunakan untuk kegiatan pemasaran dan banyak digunakan untuk 

membagikan review produk. TikTok adalah aplikasi terlaris, dengan lebih 

dari 56 juta unduhan pada Februari 2021, menurut penelitian Sensor Tower 

tentang kategori non-game yang paling banyak diunduh. Indonesia adalah 

salah satu negara dengan jumlah unduhan TikTok tertinggi. TikTok sendiri 

adalah aplikasi media sosial yang dibuat oleh perusahaan teknologi Byte 

Dance dari China yang menghasilkan video pendek berdurasi antara lima 

belas detik dan tiga menit. 

TikTok adalah platform yang paling menghibur menurut 80% 

penggunanya; 47% dari mereka menyatakan bahwa mereka tergiur untuk 

membeli sesuatu setelah menonton kontennya, terutama tentang fashion; 

dan 67% dari mereka menyatakan bahwa TikTok mendorong mereka untuk 

membeli sesuatu yang tidak mereka rencanakan sebelumnya. TikTok tidak 

hanya berfungsi sebagai media hiburan, tetapi juga memiliki fitur TikTok 

untuk bisnis yang dapat membantu bisnis menjangkau pasar yang lebih 

besar dengan membuat konten yang kreatif dan melibatkan pengguna dalam 

kegiatan pemasaran produk, menginspirasi pengguna untuk membuat 

konten dengan versi mereka sendiri. (Tri Utama, 2022) 
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Dilihat dari bagaimana produk fashion berhasil mengatasi 

persaingan industri fashion, jelas bahwa ulasan konsumen online dan 

pemasaran media sosial merupakan komponen penting dari strategi 

pemasaran. Ini karena kedua komponen ini dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen dan cara mereka berpikir. Banyak bisnis menggunakan ulasan 

online dan media sosial untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan 

meningkatkan kepercayaan pelanggan. Semakin banyak produk dengan 

kualitas yang berbeda-beda yang tersedia, tentu akan membuat pelanggan 

lebih berhati-hati saat memilih produk. Mereka juga dapat dengan mudah 

mencari dan membandingkan barang yang akan mereka beli dengan barang 

lain melalui media sosial. 

Alasan Peneliti untuk melakukan penelitian di TikTok Shop karena 

telah melakukan pra-penelitian dengan membeli barang di toko TikTok, dan 

penelitian ini sesuai dengan karakter masalah yang saya angkat. Saya juga 

melihat banyak mahasiswa Universitas Islam Malang yang membeli barang 

di TikTok Shop, jadi saya memilih penelitian ini dan menggunakan studi 

kasus pada mereka. 
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Alasan Peneliti memilih judul ini karena relevan dengan masalah 

yang sedang dibahas. Selain itu, fokus penelitian ini adalah bagaimana 

social media marketing, event sponsorship, dan flash sale berdampak pada 

keputusan pembelian, yang merupakan faktor yang relevan dan penting 

dalam dunia pemasaran modern. Pengaruh Social Media Marketing, Event 

Sponsorship, dan Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian di TikTok 

Shop. 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Dari latar belakang di atas , maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah social media marketing, event sponsorship, flash sale memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian? 

2. Apakah social media marketing memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

3. Apakah event sponsorship memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian? 

4. Apakah flash Sale memiliki pengaruh terhadap keputusan pembnelian? 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan perumusan masalah diatas, maka tujuan 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh social media 

marketing, event sponsorship, flash sale terhadap keputusan 

pembelian di tiktok shop. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh social media 

marketing terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh event 

sponsorship terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh flash sale 

terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat : 

 

a. Bagi praktisi, hasil penelitian ini dimaksudkan untuk 

Pengembangan Strategi Pemasaran, Dengan memahami 

bagaimana konten dan interaksi mempengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan, praktisi dapat menggunakan hasil 

penelitian untuk membuat strategi pemasaran yang lebih efektif 

b. Bagi teori, Peneliti mendapatkan pemahaman lebih lanjut 

tentang Pengembangan Ilmu Pengetahuan, Studi ini dapat 

meningkatkan pengetahuan tentang pemasaran, khususnya 

tentang bagaimana pemasaran media sosial memengaruhi 

keputusan pembelian di platform digital seperti TikTok. 
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c. Bagi Institusi, Peningkatan Reputasi Akademik: Institusi dapat 

meningkatkan reputasinya di kalangan akademisi dan praktisi 

industri dengan melakukan penelitian yang relevan dan 

berkualitas. 



 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 

Hasil penelitian dan diskusi tentang pengaruh Social Media Marketing, Event 

Sponsorship, dan Flash Sale terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop adalah 

sebagai berikut: 

a. Social Media Marketing, Event Sponsorship, dan Flash Sale Berpengaruh positif 

secara simultan Terhadap Keputusan Pembelian di TikTok Shop. 

b. Social Media Marketing berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Pembelian di 

TikTok Shop. 

c. Event Sponsorship tidak berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Pembelian di 

TikTok Shop. 

d. Flash Sale berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Pembelian di TikTok 

Shop. 

5.2 Saran 

 

Berdasarkan hasil penelitian, diskusi dan kesimpulan diharapkan dapat digunakan 

oleh peneliti selanjutnya ketika mereka membuat keputusan pembelian. Beberapa 

rekomendasi yang diajukan adalah sebagai berikut: 

1. Untuk TikTok Shop 

a. Hasil penelitian menunjukkan bahwa indeks variabel Mercahndise rata-rata 

memiliki nilai tertinggi. Ini berdampak signifikan pada keputusan konsumen 

untuk membeli barang di TikTok Shop. TikTok masih belum 

memaksimalkannya. TikTok diharapkan dapat meningkatkan kinerjanya 

dengan meningkatkan strategi pemasaran Social Media Marketing yang sudah 

ada seperti Inovasi Kontinuitas, tetap mengikuti tren industri, dan kemajuan 
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teknologi dengan membuat inovasi baru. Ini akan membantunya tetap relevan 

dan menarik pengguna yang inovatif. 

b. Studi ini menemukan bahwa Flash Sale memengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli barang di TikTok Shop. Ini ditunjukkan oleh indikator yang 

menunjukkan bahwa saya lebih cenderung membeli barang di TikTok Shop. saat 

mereka menawarkan diskon atau penawaran spesial yang terbatas selama 

periode promosi tertentu. Indikator ini memiliki rata-rata yang paling tinggi. 

Oleh karena itu, TikTok diharapkan untuk terus meningkatkan promosinya 

dengan bekerja sama dengan Influencer. Bekerja sama dengan influencer yang 

memiliki audiens yang relevan dengan target pasar Miniso dapat secara 

signifikan meningkatkan eksposur merek. 

2. Untuk Penelitian Selanjutnya 

 

a. Agar dapat menambahkan item pernyataan yang lebih rinci untuk mendapatkan 

hasil penelitian yang lebih baik, seperti untuk melihat apakah item sesuai 

dengan indikator variabelnya atau tidak. Mereka juga dapat menambah item 

pernyataan untuk setiap indikator variabel agar responden lebih memahami poin 

variabel dalam kuesioner. 

b. Dalam penelitian selanjutnya, saya berharap dapat meneliti Keputusan 

Pembelian menggunakan pendekatan yang berbeda. Ini akan memungkinkan 

saya untuk mengetahui lebih banyak tentang tanggapan responden dalam 

kuesioner tersebut. 
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