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MOTTO
“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya”
Qs Al-Bagarah : 286
“Keberhasilan bukanlah milik orang pintar, melainkan milik mereka yang

senantiasa berusaha”

B.J. Habibie
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh content marketing, sales
promotion, dan ease of payment terhadap impulse buying pada marketplace TikTok di
kalangan Generasi Z Kota Malang. Penelitian menggunakan metode kuantitatif dengan
teknik non probability sampling melalui metode convenience sampling, yaitu
responden dipilih berdasarkan kemudahan akses serta sesuai dengan kriteria penelitian.
Sampel penelitian berjumlah 96 responden yang ditentukan menggunakan rumus Hair
et al. (2014). Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi
linear berganda dengan bantuan SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara
parsial content marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse buying,
sedangkan sales promotion dan ease of payment berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying. Secara simultan, content marketing, sales promotion, dan
ease of payment berpengaruh signifikan terhadap impulse buying. Hasil dalam
penelitian ini menunjukkan sales promotion dan ease of payment lebih berperan dalam
dalam mendorong pembelian impulsif Generasi Z di TikTok Shop dibandingkan
content marketing.

Kata Kunci : Content Marketing, Sales Promotion, Ease Of Payment, Impulse Buying
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ABTRACT

This study aims to determine the influence of content marketing, sales promotion,
and ease of payment on impulse buying in the TikTok marketplace among Generation
Z in Malang City. This research used a quantitative method with a non-probability
sampling technique through convenience sampling, in which respondents were
selected based on accessibility and suitability with the research criteria. The research
sample consisted of 96 respondents, determined using the formula proposed by Hair
etal. (2014). Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple
linear regression with the assistance of SPSS. The results showed that partially, content
marketing did not have a significant effect on impulse buying, while sales promotion
and ease of payment had a positive and significant effect on impulse buying.
Simultaneously, content marketing, sales promotion, and ease of payment had a
significant effect on impulse buying. The findings of this study indicate that sales
promotion and ease of payment play a greater role in encouraging impulse buying
among Generation Z in TikTok Shop compared to content marketing.

Keywords : Content Marketing, Sales Promotion, Ease of Payment, Impulse Buying
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kemajuan dalam teknologi digital telah mengubah paradigma perdagangan
global, termasuk di Indonesia. Transformasi digital ini telah melahirkan era baru
dalam dunia perdagangan yang dikenal sebagai digital commerce atau e-commerce,
yang menjadi tulang punggung ekonomi digital Indonesia. Seiring dengan
perkembangan pesat ekonomi digital, sektor e-commerce telah menjadi kontributor
utama pertumbuhan ini. Peningkatan aktivitas e-commerce di Indonesia tercermin
dalam nilai transaksi yang terus meningkat setiap tahunnya. Hal ini menunjukkan
bahwa masyarakat semakin mengandalkan platform digital sebagai sarana utama
dalam melakukan transaksi jual beli.

Gambar 1. 1 Perkembangan Nilai Transaksi E-Commerce
dan Kontribusi Terhadap PDB Indonesia (2019-2023)

Perkembangan Nilai Transaksi E-Commerce dan
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Sumber : Data diolah dari Lubis et al, (2024)
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Menurut data diatas, transaksi e-commerce di Indonesia mengalami
pertumbuhan eksponensial dari USD 21 miliar pada tahun 2019 menjadi USD 77
miliar pada tahun 2022. Pada tahun 2023, sektor ini memberikan kontribusi sebesar
8,9% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) (Lubis et al., 2024). Pertumbuhan
pesat tersebut menunjukkan bahwa perilaku konsumsi masyarakat semakin
bergeser menuju transaksi digital yang praktis, cepat, dan berbasis teknologi.
Dinamika pasar ini tidak lepas dari peran generasi Z (kelahiran 1997 - 2012) yang
tumbuh sebagai digital native dan kini menjadi kontribusi utama dalam gelombang
belanja online (Gulo & Bisnis, 2025). Mereka merupakan generasi yang terbiasa
dengan internet, smartphone, dan media sosial, serta sangat visual dan multitasking,
terbiasa berinteraksi dengan berbagai platform digital sekaligus (McKinsey, 2018).

Di antara berbagai platform media sosial, TikTok telah muncul sebagai
kekuatan baru yang tidak hanya sebagai media hiburan tetapi juga menjadi tindakan
belanja melalui integrasi langsung dengan TikTok Shop. Pada temuan Yani, (2025)
Indonesia tercatat sebagai pengguna aktif TikTok terbesar di dunia dengan 127,5
juta pengguna pada April 2024, melampaui Amerika Serikat dan Brasil,
menjadikannya pasar yang sangat potensial untuk pertumbuhan perdagangan
sosial. Melalui dinamika tersebut, peneliti memiliki ketertarikan menjadikan
TikTok sebagai objek penelitian karena perkembangannya yang sangat pesat,

khususnya melalui fitur TikTok Shop.
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Gambar 1. 2 E-Commerce yang sering diakses masyarakat Indonesia

e ()
yianShen -

Tokopodia

Lazada

BuBH

Facebook
Marketplace

peren regpanden

Sumber : Databoks Katadata, diolah dari APJII (2025)
Data diatas memperlihatkan bahwa Shopee menempati posisi pertama e-commerce
yang sering diakses masyarakat indonesia sebanyak 53,22%, kemudian posisi
kedua ditempati oleh TikTok Shop sebesar 27,37%, disusul oleh Tokopedia sebesar
9,57% dan Lazada sebesar 9.09%. Walaupun TikTok Shop menduduki posisi kedua
tatapi TikTok Shop memiliki perbedaan dan daya tarik di bandingkan dengan
platform e-commerce lainnya. Keunikan platform ini terletak pada kemampuannya
untuk mengintegrasikan konten kreatif dengan fitur-fitur perdagangan dalam satu
platform dan menciptakan pengalaman berbelanja yang berbeda dari e-commerce
konvensional. Karakteristik utama yang mendukung aktivitas pemasaran TikTok
Shop adalah format konten video berdurasi pendek yang sangat visual dan beragam
mekanisme promosi interaktif, yang bersama-sama mendorong munculnya

perilaku konsumsi impulsive (Adhianto & Faried, 2025)
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Fenomena menarik yang muncul seiring dengan pesatnya e-commerce adalah
perubahan pola konsumsi, khususnya kecenderungan impulse buying atau
pembelian impulsif. Perilaku ini merujuk pada pembelian impulsif yang dilakukan
secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya dan dipicu oleh dorongan emosional
sesaat (Violin et al., 2025). Berdasarkan temuan Yani (2025), TikTok terbukti
memiliki dampak signifikan terhadap perilaku impulse buying, dengan tingkat
pengaruh mencapai 55% dibandingkan platform lain seperti Instagram (46%) dan
Facebook (45%). Tingginya angka tersebut memunculkan pertanyaan kritis tentang
faktor-faktor spesifik dalam ekosistem TikTok Shop yang mendorong perilaku
impulsif ini. Salah satu faktor kuncinya diyakini adalah content marketing.

Pada TikTok Shop, Content marketing berbentuk dalam video pendek yang
dirancang semenarik mungkin untuk mempromosikan produk. Konten yang
ditampilkan biasanya kreatif, informatif, dan menarik, seperti ulasan video,
rekomendasi, dan demonstrasi produk. Penyajian konten yang cepat dan visual,
serta relevansinya dengan gaya komunikasi pengguna TikTok, menjadikan strategi
ini efektif dalam membangkitkan minat spontan konsumen. Namun, efektivitas
strategi ini telah menjadi bahan perdebatan empiris. Di satu sisi, penelitian oleh
Indriawan & Santoso, (2023) membuktikan bahwa pemasaran konten memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. Di sisi lain, temuan
oleh Edwin & Fitriyah, (2024) menyimpulkan sebaliknya, yaitu pengaruh negatif

dan tidak signifikan. Perbedaan inilah yang menjadi alasan utama untuk mengkaji
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ulang pengaruh content marketing, untuk menjelaskan mengapa hasilnya bisa
sangat berbeda dalam konteks Gen Z di Indonesia.

Selain melalui konten dorongan untuk membeli secara impulsif di TikTok
Shop juga dipicu oleh insentif langsung, yaitu Sales promotion. Belch dan Belch,
(2015) dalam Mas, (2024) mendefinisikan sales promotion (promosi penjualan)
sebagai salah satu kegiatan pemasaran yang bertujuan memberikan nilai tambah
atau insentif kepada tenaga penjual (sales force), distributor atau pelanggan utama
dengan tujuan mendorong peningkatan penjualan dalam waktu yang relatif singkat.
Definisi ini menekankan bahwa promosi penjualan berfungsi sebagai pemicu
langsung yang mampu memengaruhi keputusan konsumen dalam waktu singkat.
Dalam konteks e-commerce seperti TikTok Shop, bentuk sales promotion yang
sering digunakan meliputi diskon, cashback, dan pemberian produk gratis. Secara
empiris, konsumen cenderung merespons insentif ini melalui perilaku pembelian
spontan, terutama ketika mereka merasa mendapatkan lebih banyak manfaat atau
khawatir kehilangan peluang.

Meskipun sudah tertarik dengan content marketing dan berbagai macam
promo, proses belanja bisa terhambat jika pembayarannya rumit. Disinilah peran
Ease of payment. Di TikTok Shop, terdapat berbagai macam metode pembayaran
yang tersedia, termasuk dengan dompet digital dan fitur bayar nanti , yang
mengurangi kesulitan dalam berbelanja. Namun, pengaruh kemudahan ini terhadap

pembelian impulsif masih belum jelas. Penelitian oleh Hawa dan Akhmad (2025)



menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap ease of payment.
Sebaliknya, temuan terbaru dari Nurhaliza & Kusumawardhani (2023) pada

platform yang sama menyimpulkan bahwa variabel ini tidak memiliki pengaruh
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ease of payment ke dalam penelitian, untuk menguji mana dari dua temuan yang
saling bertentangan ini yang didukung oleh data dari sampel Gen Z di Kota Malang.

Berdasarkan tinjauan terhadap ketiga variabel ini, ditemukan kesenjangan
bukti (Evidence Gap) yang signifikan dan kompleks. Kesenjangan ini tidak hanya
pada content marketing, tetapi juga pada ease of payment , di mana hasil penelitian
sebelumnya saling bertentangan dan tidak konsisten atau temuan yang tidak sejalan
dengan fakta empiris (Damayanti, 2024). Oleh karena itu, penelitian ini penting
untuk diteliti lebih lanjut pengaruh content marketing, sales promotion, dan ease of
payment terhadap impulse buying pada Generasi Z, guna memberikan bukti empiris
yang dapat menjembatani kontradiksi yang ada.

Berdasarkan fenomena dan celah penelitian tersebut, penelitian ini bermaksud
mengkaji pengaruh ketiga variabel tersebut terhadap impulse buying Generasi Z di
marketplace TikTok dengan studi kasus pada Generasi Z Kota Malang. Pemilihan
Kota Malang sangat relevan sebagai tempat penelitian mengingat karakteristiknya
sebagai kota pendidikan dengan populasi Generasi Z yang padat dan digitally
active.

1.2 Rumusan Masalah

ak Cipta Milik UNISMA
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Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan di atas, perumusan masalah
dapat diringkas sebagai berikut :
1. Bagaimana pengaruh simultan content marketing TikTok, sales promotion, dan
ease of payment terhadap impulse buying Generasi Z di marketplace TikTok?
2. Bagaimana pengaruh content marketing TikTok terhadap impulse buying
Generasi Z di marketplace TikTok?
3. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap impulse buying Generasi Z di
marketplace TikTok?
4. Bagaimana pengaruh ease of payment terhadap impulse buying Generasi Z di
marketplace TikTok?
1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan penelitian ini sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis interaksi antara variabel content
marketing, sales promotion, dan ease of payment terhadap impulse buying
Generasi Z di marketplace TikTok

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh content marketing TikTok
terhadap impulse buying Generasi Z di marketplace TikTok

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh sales promotion terhadap
impulse buying Generasi Z di marketplace TikTok

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ease of payment terhadap

impulse buying Generasi Z di marketplace TikTok
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1.3.2 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak — pihak terkait.

Berikut adalah manfaat dari penelitian ini:

a.

3.

Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat mampu memberikan manfaat yang nyata
dalam pengembangan ilmu pengetahuan, terutama yang berkaitan dengan
pemasaran digital dan perilaku konsumen. Hasilnya dapat menjadi referensi
dan bahan pertimbangan bagi penelitian selanjutnya yang ingin
mengeksplorasi lebih dalam mengenai dinamika social commerce dan
perilaku pembelian impulsif Generasi Z.

Manfaat Praktis

. Bagi Pelaku Bisnis dan UMKM

Hasil penelitian ini bisa menjadi panduan praktis dalam menyusun strategi
pemasaran di TikTok. Hasil penelitian akan menunjukkan jenis konten seperti
apa yang paling efektif memicu pembelian impulsif, sehingga bisnis bisa
mengalokasikan anggaran pemasaran dengan lebih tepat sasaran.

Bagi Pengembang TikTok Shop

Penelitian ini dapat memberikan insight berharga untuk terus
menyempurnakan fitur-fitur platform, menciptakan pengalaman berbelanja
yang lebih mulus (seamless), dan pada akhirnya meningkatkan kepuasan
pengguna.

Bagi Generasi Z sebagai konsumen
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Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan kesadaran dan literasi digital
mereka. Dengan memahami faktor-faktor eksternal yang memengaruhi
keputusan belanja, mereka dapat menjadi konsumen yang lebih kritis dan

bijak dalam bertransaksi online.
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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh Content marketing, sales
promotion, dan ease of payment terhadap impulse buying marketplace TikTok pada
Generasi Z di Kota Malang. Berdasarkan penjabaran dan hasil yang telah diuraikan
pada bab-bab sebelumnya, dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Content Marketing, Sales Promotion, dan Ease of Payment secara simultan
memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse Buying
2. Content Marketing ditemukan tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap
Impulse Buying
3. Sales Promotion ditemukan memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse
Buying
4. Ease of Payment ditemukan memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse
Buying
5.2 Keterbatasan
Dalam Penelitian ini masih memiliki keterbatasan yang dapat menjadi
pertimbangan untuk peneliti selanjutnya yang ingin mengambil topik yang serupa.
Keterbatasan dalam penelitian ini, yaitu :
1. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner melalui Google Form.

Metode pengumpulan tersebut memiliki keterbatasan karena peneliti tidak

83



84

dapat secara langsung mengawasi proses pengisian kuesioner sehingga ada
jawaban responden tidak mencerminkan situasi sebenarnya.

2. Indikator Sales Promotion yang ada di TikTok sudah lebih berkembang dari

REPOSITORY
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lebih mengembangkan indikator pada platform yang akan diteliti sesuai dengan
indikator — indikator yang terjadi.
5.4 Saran
1. Bagi Peneliti Selanjutnya
Peneliti selanjutnya yang tertarik untuk meneliti perilaku Impulse Buying
di kalangan Generasi Z disarankan untuk menambahkan variabel lain yang
belum diteliti dalam penelitian ini dengan menambahkan wvariabel lain
diharapkan hasil penelitian ini akan memberikan gambaran yang jelas
mengenai faktor — faktor yang berpengaruh pada perilaku /mpulse Buying.
Selain itu, peneliti selanjutnya dapat memperluas jumlah dan cakupan
responden dan menggunakan metode penelitian yang berbeda, seperti
pendekatan kualitatif atau metode campuran yang dapat memberikan
pemahaman yang lebih mendalam tentang alasan di balik pembelian impulsif.
2. Bagi Pelaku Usaha di TikTok Shop
Bagi pelaku usaha di TikTok Shop, hasil studi ini dapat digunakn sebagai
dasar pertimbangan strategi pemasaran. Promosi seperti discount, cashback,
dan giveaway dapat terus dioptimalkan karena telah terbukti mendorong

pembelian impulsif.
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Selain itu, kemudahan sistem pembayaran juga harus ditingkatkan untuk
memastikan konsumen merasa nyaman dan tidak mengalami hambatan selama
transaksi. Dengan strategi pemasaran yang tepat dan sistem pembayaran yang
nyaman diharapkan hal ini akan meningkatkan minat beli dan mendorong

keputusan pembelian spontan.
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