
PENGARUH MEDIA SOSIAL, BRAND IMAGE, PROMOSI, 
LIVE STREAMING DAN COSTUMER REVIEW  TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA APLIKASI TIKTOKSHOP 
(Studi Kasus Masyarakat Kecamatan Pakis Kab Malang) 

 
 
 

SKRIPSI 

 
 
 

Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat Untuk Memperoleh Gelar 
Sarjana Manajemen 

 
 
 
 

Oleh: NURUL BILQIS 

22101081307 
 
 
 

 
 

 

 

 
 
 
 

UNIVERSITAS ISLAM MALANG 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS PROGRAM STUDI 

MANAJEMEN 
2025 



Abstrak 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh media sosial, citra merek, 
promosi, streaming langsung, dan ulasan pelanggan terhadap keputusan pembelian 
pada aplikasi TikTok Shop. Dengan semakin populernya TikTok sebagai pasar 
digital, penelitian ini berfokus pada perilaku pengguna di Kecamatan Pakis, 
Kabupaten Malang. Pendekatan kuantitatif digunakan dengan menyebarkan 
kuesioner kepada 105 responden yang sebelumnya telah menggunakan TikTok 
Shop. Data dianalisis menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, regresi linier 
berganda, dan uji asumsi klasik melalui SPSS. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa semua variabel independen—media sosial, citra merek, promosi, streaming 
langsung, dan ulasan pelanggan—memiliki pengaruh positif yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Di antara 
variabel-variabel tersebut, streaming langsung menunjukkan pengaruh yang paling 
kuat, menunjukkan semakin pentingnya pengaruhnya dalam membentuk perilaku 
konsumen. Temuan ini menunjukkan bahwa pemanfaatan fitur digital dan bukti 
sosial yang efektif pada TikTok Shop dapat meningkatkan kepercayaan konsumen 
dan minat beli. Penelitian ini berkontribusi pada strategi pemasaran digital dengan 
menyoroti faktor-faktor kunci yang memengaruhi keputusan pembelian dalam 
konteks platform perdagangan sosial. 
 
Kata kunci: TikTok Shop, keputusan pembelian, media sosial, citra merek, 
promosi,  



Abstract 
 

This study aims to examine the influence of social media, brand image, promotion, 
live streaming, and customer reviews on purchase decisions on the TikTok Shop 
application. With the increasing popularity of TikTok as a digital marketplace, 
this research focuses on the behavior of users in Pakis District, Malang Regency. 
A quantitative approach was used by distributing questionnaires to 105 
respondents who had previously used TikTok Shop. Data were analyzed using 
validity tests, reliability tests, multiple linear regression, and classical assumption 
tests via SPSS. The results show that all independent variables—social media, 
brand image, promotion, live streaming, and customer reviews—have a 
significant positive effect on purchase decisions both partially and simultaneously. 
Among them, live streaming shows the strongest influence, indicating its growing 
importance in shaping consumer behavior. These findings suggest that effective 
utilization of digital features and social proof on TikTok Shop can enhance 
consumer trust and increase buying interest. This research contributes to digital 
marketing strategies by highlighting the key factors that influence purchasing 
decisions in the context of social commerce platforms. 
 
Keywords: TikTok Shop, purchase decision, social media, brand image, 
promotion, 
 



 

BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Di era digital yang terus berkembang ini, media sosial telah muncul 

sebagai salah satu platform utama untuk mempengaruhi perilaku konsumen. 

Menurut Rri.co.id, pada Juli 2024, Indonesia akan menjadi negara dengan jumlah 

pengguna tiktok terbesar di seluruh dunia, dengan 157,6 juta pengguna dan lebih 

dari 4,9 juta orang yang menggunakan media sosial di seluruh dunia. Jumlah ini 

terus meningkat setiap tahunnya. Penggunaan media sosial tidak hanya terbatas 

pada komunikasi, tetapi juga telah berkembang menjadi sarana pemasaran yang 

efektif bagi berbagai merek. Dalam konteks ini, TikTok, salah satu platform 

media sosial paling populer, telah menunjukkan potensi untuk memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, terutama di kalangan generasi muda. 

Gambar 1.1 Perkembangan Media Sosial 

Sumber : kataboks-katadata 2024 
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 Pemasaran media sosial saat ini membuka dimensi baru dalam interaksi 

antara merek dan pelanggan, hal ini dapat dijadikan salah satu elemen penting 

dalam strategi pemasaran digital saat ini. Melalui pemasaran media sosial suatu 

brand dapat memiliki kesempatan untuk membangun hubungan yang lebih 

spesifik dengan pelanggan dan menjangkau audiens yang lebih luas. Dengan 

mengelola beranda media sosial dengan efektif, perusahaan dapat memperkuat 

brand image (citra merek) , yang dinilai dapat meningkatkan penjualan dan 

profitabilitas suatu merek (Ebrahim, 2020). 

 Penggunaan media sosial saat ini tidak hanya berfungsi untuk alat promosi 

tetapi bisa digunakan untuk plathform interaktif dimana konsumen dapat 

membangun keterikatan emosional dengan suatu merek. Hal ini sangat penting 

karena semakin tinggi interaksi konsumen dengan merek di media sosial, semakin 

besar pula peluang terbentuknya brand trust yang bisa mempengaruhi keputusan 

pembelian (Balaji et al., 2023). Tapi disisi lain citra merek juga mempengaruhi 

suatu merek. 

 Citra merek adalah persepsi konsumen terhadap suatu merek yang 

terbentuk melalui banyak interaksi dan pengalaman. Lahus et al., (2023) dalam 

penelitiannya menunjukkan bahwa citra merek yang positif dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan pada gilirannya mempengaruhi keputusan pembelian. 

Hal ini semakin diperkuat oleh fakta bahwa konsumen cenderung lebih memilih 

produk dari merek yang mereka kenal dan percayai. Dengan demikian, penting 

bagi perusahaan untuk membangun dan mempertahankan citra merek yang kuat 

di media sosial dan jika citra suatu 
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brand buruk maka hal tersebut dapat menyebabkan hilangnya kepercayaan suatu 

merek. 

 Selain itu, harga merupakan faktor penting dalam sebuah produk karena 

akan mempengaruhi keuntungan produsen. Salah satu faktor kunci yang 

mempengaruhi kesuksesan sebuah merek adalah harganya. Menetapkan harga 

yang terus-menerus terlalu tinggi dapat mengakibatkan kerugian bagi perusahaan. 

Salah satu strategi yang dapat digunakan untuk menarik perhatian konsumen dan 

mendorong keputusan pembelian yaitu dengan promosi. Pada media sosial 

promosi yang bisa dilakukan melalui berbagai cara termasuk iklan berbayar 

konten yang menarik. Dengan menggunakan algoritma platform media sosial 

dapat menargetkan iklan kepada audiens yang paling relevan. Mempromosikan 

produk dengan konten yang menarik juga dapat membantu menciptakan 

kesadaran. Misalnya, video tutorial dan video unboxing produk yang dibagikan di 

media sosial dapat memberikan ilustrasi yang jelas tentang manfaat dan fitur 

produk. 

 Promosi juga dapat dilakukan dengan menggunakan live streaming yang 

bertujuan untuk memberikan kesempatan bagi sebuah merek untuk berinteraksi 

secara langsung dengan audiens. Live streaming telah menjadi salah satu tren 

terbaru saat ini dalam pemasaran digital, terutama pada media sosial. Dengan 

kemampuannya untuk memberikan pengalaman interaktif dan real-time, live 

streaming menawarkan sebuah peluang unik bagi sebuah brand untuk 

berinteraksi dengan audiens.  

 Menurut Ambiya (2023) live streaming dapat meningkatkan keputusan 

pembelian dengan menciptakan keterlibatan yang tinggi antara penjual dan 

pembeli. Dalam hal ini sangat penting, bagi seorang penjual (host live) untuk 
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memahami bagaimana live streaming dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Promosi yang dilakukan selama live streaming yaitu dengan menawarkan diskon 

atau penawaran khusus yang berlaku selama sesi live streaming. 

 Dalam era digital, konsumen memiliki akses yang mudah untuk mencari 

informasi tentang sebuah produk melalui ulasan yang dibagikan dimedia sosial 

dan plathform e-commerce. Menurut penelitian Budiarto & Prana (2024) ulasan 

positif dapat meningkatkan keputusan pembelian, sedangkan ulasan negatif dapat 

mengurangi kepercayaan dan minat beli. Oleh karena itu suatu brand perlu 

memahami pentingnya mengelola ulasan produk dengan baik supaya dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Penggunaan fitur rating dan costumer 

review pada plathform e-commerce juga memudahkan konsumen dalam 

membuuat keputusan. Konsumen dapat membandingkan produk dengan cepat 

berdasarkan rating dan ulasan yang ditawarkan oleh pengguna lain. 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memahami bagaimana media 

sosial, citra merek, live streaming, promosi, dan ulasan pelanggan dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli aplikasi tiktok. Fokus pada 

penelitan ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh kelima variabel 

tersebut saling mempengaruhi dan menciptakan keputusan pembelian. Dalam 

pasar digital yang semakin kompetitif, terutama dengan hadirnya berbagai merek 

dan pesaing, pemahaman yang mendalam tentang bagaimana kelima varibel ini 

dapat dimanfaatkan secara efektif dan sangat penting bagi para seller untuk 

mempertahankan posisi mereka di pasar yang semakin meningkat pesaingnya. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yang berguna bagi strategi 

pemasaran seller, serta dapat membantu dalam memperkuat loyalitas dan 

keputusan pembelian konsumen. Maka penelitian ini saya beri judul “Pengaruh 
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Media Sosial, Brand Image, Promosi, Live streaming dan Costumer Review 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Aplikasi Tiktok Shop Studi Kasus 

Masyarakat Kecamatan Pakis Kabupaten Malang”. 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang di atas, maka pertanyaan penelitian dalam 

penelitian ini adalah : 

1. Bagaimanakah Media Sosial, Brand Image, Promosi, Live Streaming, dan 

Costumer Review berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian yang dilakukan oleh pengguna aplikasi Tiktokshop? 

2. Apakah Media Sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian yang dilakukan oleh pengguna aplikasi Tiktokshop? 

3. Apakah Brand Image memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian yang dilakukan oleh pengguna aplikasi Tiktokshop? 

4. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

yang dilakukan oleh pengguna aplikasi Titokshop? 

5. Apakah Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh pengguna aplikasi Tiktokshop? 

6. Apakah Costumer Review berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian yang dilakukan oleh pengguna aplikasi tiktok shop? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

 
1.3.1 Tujuan Penelitian 

 Sesuai dengan pernyataan masalah diatas, maka tujuan dari penelitia ini 

adalah : 

a. Untuk memahami dan menganalisis Media Sosial, Brand Image, Promosi, 

Live Streaming dan Costumer Review berpengaruh secara positif 
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signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis Media Sosial berpengaruh secara 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis Brand Image berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

d. Untuk mengetahui dan menganalisis Promosi berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

e. Untuk mengetahui dan menganalisis Live Streaming berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop.  

f. Untuk mengetahui dan menganalisis Costume Review berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop?. 

1.3.2 Manfaat penelitian 

 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat : 

a. Bagi Konsumen 

 Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi kepada konsumen 

 dan memperbaharui keputusan pembelian mereka terhadap suatu produk. 

b. Bagi Pemimpin 

 Bagi Pemimpin Penelitian ini diharapkan dapat membantu para pemilik 

 bisnis untuk mengembangkan strategi bisnis yang pada akhirnya akan 

 menjadi pilihan konsumen. 

c. Bagi Peneliti 

 Penelitian ini berfungsi sebagai studi dan pengembangan keterampilan di 

 bidang penelitian dan pengembangan teori yang telah diterapkan di bidang 

 pendidikan. 

d. Bagi peneliti selanjutnya 
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 Diharapkan penelitian ini dapat memberikan referensi yang berguna yang 

 dapat digunakan di masa depan. 



BAB V 

SIMPULAN & SARAN 

5.1 Simpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai media sosial, 

brand image, promosi, live streaming dan costumer review terhadap keputusan 

pembelian pada aplikasi Tiktokshop maka dapat diberi kesimpulan yaitu sebagai 

berikut : 

a. Bahwa media sosial, brand image, promosi, live streaming, dan Costumer 

Review memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap Keputusan 

pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

b. Bahwa Media Sosial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

c. Bahwa Brand Image memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop, 

d. Bahwa Promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan 

pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

e. Bahwa Live Streaming memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

f. Bahwa Costumer Review memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan pembelian pada aplikasi Tiktokshop. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

 Dalam menyusun penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan sebagai 

berikut: 

a. Penelitian hanya difokuskan kepada masyarakat Kecamatan Pakis dengan 

jumlah responden sebanyak 105 responden. Upaya untuk mempromosikan 



penelitian ini melalui saluran whattsapp mungkin tidak menjangkau 

audiens yang lebih luas, membatasi jumlah responden yang dapat diakses. 

Oleh karena itu, saya sangat menghargai bantuan dan dukungan dari 

teman-teman bekerja saya yang ikut membantu membagikan google form 

ini kepada orang-orang yang mungkin tertarik dan bersedia berpartisipasi.  

b. Dalam proses pengumpulan data, informasi yang disampaikan oleh 

responden melalui kuisioner terkadang tidak mencerminkan pendapat 

mereka yang sebenarnya. Hal ini mungkin disebabkan oleh perbedaan 

dalam pemikiran, asumsu, dan pemahaman diantara responden, serta faktor 

lain seperti tingkat kejujuran saat mengisi kuisioner. 

5.3 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terkait media sosial, 

brand image, promosi, live streaming dan costumer review mempunyai pengaruh 

keputusan pembelian , penelitian ini mempunyai bebrapa saran, yaitu: 

5.3.1 Bagi Perusahaan 

a. Perusahaan Tiktokshop diharapkan Meningkatkan frekuensi dan kualitas 

live streaming untuk memperlihatkan produk secara langsung, 

memberikan penawaran khusus, dan menjawab pertanyaan konsumen 

secara real-time. 

b. Perusahaan Tiktokshop harus selalu meningkatkan kualitas layanan yang 

diberikan kepada pelanggan, terhadap customer review untuk 

menunjukkan kepedulian terhadap pelanggan dan meningkatkan 

kepercayaan calon pembeli. 

c. Perusahaan Tiktokshop mampu Mengembangkan kampanye promosi yang 

interaktif, seperti kuis atau give away, yang dapat meningkatkan 



keterlibatan pengguna dan menarik lebih banyak perhatian terhadap 

produk yang dijual. 

d. Untuk mempertahankan loyalitas pelanggan, Perusahaan Tiktokshop 

diharapkan untuk selalu berinovasi dalam memberikan layanan yang dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan, seperti memperkenalkan program 

loyalitas, personalisasi pengalaman berbelanja, dan memastikan proses 

pengembalian barang yang lebih mudah. 

5.3.2 Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Untuk peneliti yang akan datang, disarankan agar mengambil sampel yang 

lebih banyak guna untuk meningkatkan akurasi data dalam penelitian 

tersebut. 

b. Penelitian ini hanya berfokus pada media sosial, brand image, promosi, 

live streaming, dan costumcer review. Peneliti selanjutnya dapat 

memperluas penelitian dengan memasukkan variabel lain yang dapat 

mempengaruhi loyalitas pelanggan. 
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