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MOTTO 

“You got to start thinking like you are blessed, talking like you are blessed, 

and acting like you are blessed. That’s how your blessing gets activated.” 
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ABSTRAK 

Erica Sri Harianti : Pengaruh Content Marketing dan Social Media Influencer 

Pada TikTok Terhadap Keputusan Pembelian Produk PrettyWell Kota Kediri, 

Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2022 

 

 Melihat perkembangan sosial media pada saat ini yaitu dengan memberikan 

wadah bagi pelaku usaha untuk melakukan promosi bahkan penjualan pada 

platform tersebut, peneliti ingin melakukan penelitian pada sosial media yang sudah 

menggunakan konsep tersebut yaitu TikTok. TikTok memiliki fitur TikTok shop 

dengan memberikan jaminan bahwa transaksi yang dilakukan aman dan terpercaya. 

Salah satu perusahaan yang melakukan penjualan melalui TikTok shop yaitu 

PrettyWell. Perusahaan yang memproduksi skincare atau produk perawatan kulit. 

Perusahaan ini melakukan penjualan melalui online, sehingga promosi online 

menjadi hal penting. Melihat hal tersebut, peneliti ingin melakukan penelitian untuk 

mengetahui apakah content marketing dan social media influencer akan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen PrettyWell melalui TikTok shop.  

 Tujuan dari penelitian ini yaitu ingin mengetahui pengaruh secara signifikan 

dari content marketing dan social media influencer  terhadap keputusan pembelian 

produk PrettyWell. Metode penelitian menggunakan teknik kuantitatif kausalitas. 

Populasi pada penelitian ini yaitu konsumen produk PrettyWell pada TikTok shop 

dengan jumlah sampel yang diambil yaitu 30 dengan teknik purposive sampling.  

 Hasil penelitian yaitu content marketing berpengaruh secara positif dan 

signifikan pada keputusan pembelian dengan nilai signifikansi t sebesar 0,035 serta 

nilai t hitung sebesar 2,217. Social media influencer juga memiliki pengaruh positif 

dan signifikan pada keputusan pembelian dengan signifikansi t sebesar 0,044 serta 

nilai t hitung sebesar 2,108. Content marketing dan social media influencer secara 

simultan memiliki pengaruh signifikan pada keputusan pembelian dengan nilai 

signifikansi f sebesar 0,031.  

 

Kata Kunci : Content Marketing, Social Media Influencer, Sosial Media TikTok, 

Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 

Pada era saat ini, peran media sosial mengalami perubahan dengan sangat 

pesat. Media sosial tidak hanya berguna sebagai alat komunikasi serta hiburan 

saja, namun saat ini memiliki peluang besar dalam kegiatan bisnis yang 

berfokus pada pemasaran suatu produk. Menurut (Azizah et al., 2021) 

pemasaran media sosial merupakan salah satu bentuk pemasaran digital yang 

menggunakan akun pada media sosial bertujuan untuk mempromosikan suatu 

produk atau layanan milik suatu perusahaan. 

Sosial media yang dapat dimanfaatkan sebagai pemasaran antara lain, 

Facebook, Instagram, WhatsApp, TikTok. Pemasaran tersebut membuat 

usaha yang dimiliki perusahaan bisa di kenal secara lebih luas ke seluruh 

penjuru dunia. Semakin luas perusahaan dikenal, akan semakin luas pula 

pasar yang di dapatkan. Kunci keberhasilan suatu usaha dalam pemasaran 

media sosial dengan selalu mengikuti trend media sosial yang sedang naik 

daun pada saat ini. 

Sosial media yang sedang naik daun saat ini yaitu TikTok. Menurut 

laporan Insider Intelligence yang dilansir dalam (KOMPAS.COM, 2022) 

memprediksi bahwa TikTok akan memiliki pengguna aktif yang akan 

mencapai angka 755 juta orang pada tahun 2022. Angka tersebut didapat 

berdasarkan peningkatan pengguna Tik Tok pada tahun 2020 yang 

mencapai 59,8 % serta 40,8 % pada tahun 2021. Tik Tok di naungi oleh 
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perusahaan yang bernama ByteDance. Platform ini memiliki konsep video 

musik singkat yang memberi peluang mengenai konten dan perdagangan. 

Penggabungan konsep sosial media dengan market place terdapat pada fitur 

yang dinamakan TikTok Shop. 

TikTok shop adalah sebuah fitur pada TikTok yang memudahkan para 

pelaku bisnis dalam mempromosikan sekaligus menjual produknya. TikTok 

Shop menawarkan berbagai macam produk dan merek. Tersedia berbagai 

macam promo hingga kesempatan memperoleh hadiah menarik. Semua hal 

tersebut tentu saja akan membuat pengalaman berbelanja menjadi lebih 

mudah dan terkini. 

Keputusan pembelian merupakan suatu kegiatan individu yang terlihat 

secara langsung dapat terlibat dalam pengambilan keputusan yang bertujuan 

untuk melakukan pembelian terhadap sebuah produk yang ditawarkan oleh 

penjual. Keputusan pembelian yang telah dilakukan oleh seorang konsumen 

dapat terjadi jika pembeli telah memperoleh layanan yang dilakukan dari 

pemberian jasa sehingga setelah itu dapat merasakan adanya kepuasan dan 

ketidakpuasan. Oleh karena itu, menurut (Indrasari, 2019) konsep dari 

keputusan pembelian tidak terlepas dari konsep kepuasan konsumen. Harus 

dipikirkan bagaimana cara atau strategi yang dapat dilakukan untuk 

meningkatkan keputusan pembelian pada pemasaran media sosial antara lain 

dengan cara memberikan content marketing yang menarik dan juga 

menggunakan social media influencer untuk mempengaruhi konsumen agar 

tertarik pada produk yang dipasarkan. 
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Hal pertama yang dapat dilakukan yaitu membuat konten menarik atau 

suatu content marketing untuk di unggah pada TikTok. Content marketing 

menurut (Cahyaningtyas & Wijaksana, 2021) strategi pemasaran yang dapat 

digunakan untuk mengenalkan produk yang dimiliki kepada masyarakat luas 

dengan tujuan membuat banyak orang tertarik serta dapat meningkatkan 

penjualan. Inti Content marketing harus dibuat menarik, dan inovatif serta 

harus dapat membaca tren yang sedang berlangsung di setiap perkembangan 

waktu agar konten selalu terkini. 

Sering kali permasalahan dalam pembuatan content marketing yaitu 

pengetahuan mengenai produk kurang sesuai dengan kenyataan juga kurang 

mendetail dalam menjelaskan produk yang ingin di pasarkan. Hal itu 

mengakibatkan konsumen akan kurang tertarik dan setuju bahwa konten 

dapat memberikan informasi yang valid terhadap produk yang ingin dibeli. 

Salah satu contohnya terjadi pada penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

(Cahyaningtyas & Wijaksana, 2021), menyatakan bahwa content marketing   

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian oleh konsumen 

dikarenakan konten kurang menarik, inovatif dan kurang detail dalam 

memperkenalkan produk. Tetapi pada penelitian yang dilakukan oleh 

(Shadrina & Sulistyanto, 2022) menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel content marketing dengan keputusan pembelian 

oleh pengguna Instagram dan TikTok di Kota Magelang. 

Satu hal lagi yang dapat diperhatikan dalam pemasaran media sosial 

TikTok yaitu perusahaan melakukan kolaborasi bersama social media 
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influencer untuk memberikan pengaruh secara maksimal kepada konsumen 

mengenai keunggulan produk yang dijual serta memberi tahu alasan mengapa 

orang lain wajib membeli produk yang dipasarkan. Influencer berperan 

penting untuk membuat orang terpengaruh terhadap pernyataan yang 

dikemukakan. Kejujuran menjadi unsur penting dalam penyampaian 

informasi. Strategi berkolaborasi dengan social media influencer menurut 

(Barus et al., 2021) dengan memilih influencer sesuai bidang dan produk yang 

dijual, sedang digemari oleh masyarakat banyak serta memiliki pengikut 

TikTok banyak pula. Sehingga hal itu dapat dijadikan strategi pemasaran 

melalui Tik Tok untuk mempengaruhi dan menarik banyak konsumen 

dalam melakukan pembelian dengan syarat pasar yang diinginkan harus jelas. 

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Herviani et al., 

2020), menyatakan bahwa social media influencer memberikan pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian oleh konsumen. Terlihat dari 

indikator yang dipakai pada penelitian tgersebut bahwa good credibility, high 

creativity, dan large following yang ada pada social media influencer dapat 

meningkatkan keputusan pembelian pada lipstick Pixy. Semakin baik dan 

kreatif ulasan atau video testimoni yang dilakukan oleh social media 

influencer, maka hal tersebut berhasil meningkatkan keputusan pembelian 

oleh konsumen. 

Setelah seluruh penjabaran diatas, terjadi fenomena mengenai Tik Tok 

Shop di masyarakat. Menurut (Oswaldo, 2022) menjelaskan bahwa proses 

belanja pada TikTok Shop sangatlah mudah. Pengguna aplikasi TikTok tidak 
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perlu beralih pada aplikasi lain seperti Shopee atau Tokopedia untuk 

melanjutkan transaksi berbelanja yang sedang dilakukan. Dengan kemudahan 

tersebut akan dapat meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen. 

       

 

 

Salah satu perusahaan kecantikan yang ada di Kota Kediri adalah 

Prettywell. Perusahaan ini menjual produk berupa skincare atau perawatan 

kulit yang penjualannya dilakukan secara online. Prettywell menjual produk 

melalui market place Shopee kurang lebih 3 tahun yang lalu dengan pengikut 

sebanyak 28 ribu Gambar 1.2 artinya tidak berselisih banyak dengan 

pengikut TikTok Prettywell dengan jumlah 16,5 ribu pengikut yang baru 

dibuat dalam kurun waktu 1 tahun terakhir Gambar 1.1. Hal ini menandakan 

mulai berpindahnya pembelian  yang sebelumnya melalui market place seperti 

Shopee ke sebuah sosial media yaitu TikTok.

Sumber : (Akun TikTok 

PrettyWell, n.d.) 

Sumber : (Akun Shopee 

PrettyWell, 2020) 
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Gambar 1.3 Demografi Pengguna Tik Tok 

Sumber : (Demografi Pengguna TikTok di Indonesia, 2022) 

 

Dengan Gambar 1.3 diatas menunjukkan demografi pengguna TikTok 

yang didominasi dengan pengguna pada rentang usia 18-34 tahun. Sedangkan 

produk yang dijual berupa skincare yang lebih banyak digunakan oleh 

kalangan remaja, sehingga membuat penjualan melalui TikTok Shop efektif 

dilakukan. Fenomena diatas menandakan bahwa penjualan melalui TikTok 

lebih efektif dalam meningkatkan keputusan pembelian terhadap suatu 

produk karena dapat melakukan promosi sekaligus penjualan dan 

jangkauannya yang lebih luas serta tepat sasaran. 

Penentuan content marketing yang akan dibuat dan mengajak social 

media influencer untuk bekerja sama dengan suatu perusahaan perlu 

diperhatikan dalam memasarkan produk melalui TikTok. Sebagai contoh 

Prettywell mengunggah video content marketing dan melakukan kolaborasi 

bersama influencer  pada TikTok guna melakukan promosi pada sosial media 

agar produk dapat selalu dikenalkan pada masyarakat luas. Perkembangan 

jumlah pengikut pada TikTok merupakan hal yang sangat baik bagi 
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perusahaan untuk meningkatkan penjualan. 

Berdasarkan seluruh penjelasan diatas, peneliti menemukan 

permasalahan yaitu bagaimana cara meningkatkan pemasaran  pada TikTok 

guna mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen. Variabel yang 

akan diteliti yaitu apakah content marketing dan social media influencer dapat 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk PrettyWell 

dengan mengangkat judul penelitian yaitu “PENGARUH CONTENT 

MARKETING DAN SOCIAL MEDIA INFLUENCER PADA TIKTOK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK PRETTYWELL”. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, maka diperoleh 

identifikasi masalah sebagai berikut : 

1. Content marketing pada TikTok dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian oleh konsumen. Hal ini terlihat pada seberapa kreatif, inovatif 

dan kekinian konten yang dimiliki untuk menimbulkan ketertarikan 

konsumen. Content marketing dapat berisi video yang mengandung 

informasi mengenai produk dan keunggulan yang dimiliki produk tersebut.  

2. Berkolaborasi dengan social media influencer pada TikTok tidak kalah 

penting untuk meningkatkan keputusan pembelian. Influencer bertugas 

untuk memberi pengaruh kepada konsumen dengan memberi informasi 

mengenai produk secara jujur, detail dan kreatif sehingga konsumen dapat 

mengetahui produk yang pada akhirnya menimbulkan rasa penasaran dan 

meningkatkan keputusan pembelian. 
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3. Cara meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen melalui TikTok 

Shop bisa dilakukan dengan beberapa cara yaitu membuat content 

marketing dan melakukan kolaborasi bersama social media influencer 

pada TikTok. 

C. Pembatasan Masalah 

 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka peneliti akan membatasi 

masalah-masalah dalam penelitian sebagai berikut: 

1. Penelitian ini ditujukan untuk konsumen PrettyWell. 

2. Penelitian ini hanya berfokus pada 2 variabel bebas antara lain content 

marketing dan Kolaborasi bersama social media influencer pada TikTok 

terhadap variabel terikatnya yaitu keputusan pembelian. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah dan latar belakang masalah yang ada 

maka, dapat dirumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Apakah content marketing pada TikTok berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk PrettyWell Kota Kediri? 

2. Apakah social media influencer pada TikTok berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk PrettyWell Kota Kediri? 

3. Adakah pengaruh signifikan content marketing dan social media 

influencer secara simultan terhadap keputusan pembelian produk 

PrettyWell Kota Kediri. 
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E. Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah yang ada maka, tujuan yang ingin dicapai 

oleh peneliti adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui pengaruh dari content marketing secara signifikan pada 

TikTok terhadap keputusan pembelian produk PrettyWell Kota Kediri. 

2. Untuk mengetahui pengaruh dari social media influencer secara signifikan 

pada TikTok terhadap keputusan pembelian produk PrettyWell Kota 

Kediri. 

3. Untuk mengetahui pengaruh signifikan dari content marketing dan social 

media influencer pada TikTok secara simultan terhadap keputusan 

pembelian   oleh konsumen PrettyWell Kota Kediri. 

F. Manfaat Penelitian 

 

Terdapat beberapa manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini yaitu, 

1. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan bagi perusahaan dalam 

menggunakan content marketing dan social media influencer pada TikTok 

sebagai strategi pemasaran media sosial guna meningkatkan keputusan 

pembelian. 

2. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan menjadi 

referensi khususnya mengenai pengaruh content marketing dan social 

media influencer 
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