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ABSTRAK 

Azizah Nur Atiqoh, 20. 12. 0020, 53 Halaman, Pengaruh Online Customer  

Review, Viral Marketing, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Tiktok 

Shop Pada Mahasiswa Di Surakarta.  

Di era yang semakin modern ini kata internet tidak lagi asing pada telinga 

masyarakat. Internet merupakan jaringan komunikasi yang menghubungkan lebih 

dari satu komputer didunia, internet juga sudah menjadi kebutuhan yang sangat 

penting bagi masyarakat, serta saat ini perekonomian didasarkan pada revolusi 

digital dan manajemen informasi, dengan jaringan internet memudahkan interaksi 

konsumen dan pelaku bisnis, baik sekedar mencari informasi atau mejalankan 

bisnis. Kini belanja online sangat digandrungi masyarakat, salah satu aplikasi 

belanja online yang sangat diminati adalah tiktok shop, dengan tiktok shop 

berbelanja menjadi lebih menyenangkan serta banyak lagi keuntungan dan 

penawaran khusus bagi penggunanya. 

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini adalah Purposive sampling, yaitu 

teknik dengan menentukan kriteria-kriteria tertentu. Penelitian ini menggunakan 

105 sample responden yang diteliti. Teknik pengumpulan data melalui 

wawancara, studi pustaka dan kuesioner. Pengolahan data dalam penelitian ini 

menggunakan alat bantu SPSS Statistic for Windows versi 26. 

Hasil dari penelitian ini menggunakan uji T yang telah dilakukan menunjukkan 

bahwa variabel Online Customer Review (X1) tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y), variabel Viral Marketing (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dan variabel Harga (X3) 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Kata Kunci : Online Customer Review, Viral Marketing, Harga dan Keputusan 

Pembelian  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Di era yang semakin modern ini kata internet tidak lagi asing 

pada telinga masyarakat. Internet adalah komunikasi jaringan komunikasi 

global yang menghubungkan seluruh komputer di dunia meskipun 

berbeda sistem oprasi dan mesin (Ahmadi & Hermawan, 2013). Internet 

kini sudah menjadi kebutuhan yang sangat penting bagi masyarakat, serta 

pengguna internet mengalami kenaian yang signifikan dari tahun ke 

tahun. Indonesia merupakan salah satu negara yang mengalami 

peningkatan pengguna internet. Hal ini didukung oleh Yuli, (2023) 

mengungkapkan bahwa berdasarkan hasil survei Asosiasi 

Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia (APJII) menyatakan bahwa  

pengguna internet di Indonesia menyentuh angka 215,63 juta orang pada 

periode 2022-2023. Jumlah tersebut meningkat 2,6% dibandingkan 

dengan periode sebelumnya yang menyentuh angka  210,03 juta 

pengguna. Jumlah pengguna tersebut setara dengan 78,19 dari total 

populasi Indonesia yang sebanyak 275,77 juta jiwa. Bila dibandingkan 

dengan survei periode sebelumnya, tingkat penetrasi internet di Indonesia 

pada tahun ini mengalami peningkatan sebesar 1,17% dibandingkan pada 

2021-2022 yang sebesar 77,02%. Serta tren penetrasi internet di 

Indonesia meningkat dari tahun ke tahun. Pada 2018, penetrasi internet di 

Tanah Air mencapai angka 64,8% dan levelnya naik menjadi 73,7% pada 
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2019-2020. Dari fenomena diatas maka menjadikan komunikasi serta 

informasi dapat diakses dengan mudah. 

Tabel 1. Data Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber : APJII, 2023 

Revolusi digital dan manajemen informasi saat ini menjadi dasar 

perekonomian, serta interaksi konsumen dan pelaku bisnis dimudahkan 

dengan jaringan internet. Adapun yang bisa dilakukan salah satunya yaitu 

mencari informasi ataupun menjalankan bisnis. Menurut Binus 

University (2019) dari survei data yang dilakukan pada semester 1 2019   

bahwa 60,5% reponden lebih memilih melakukan aktivitas belanja secara 

online dibandingkan dengan mengunjungi toko offline. Alasan responden 

lebih memilih melakukan transaksi secara online karena lebih cepat dan 

efisien (65,7%), adanya banyak promo diskon (62,9%), harga yang 

bersaing cenderung lebih murah (59,3%), dan waktu yang singkat 

berbelanja (59%). 

No  Tahun Pengguna Internet 

1  2015 110,2 

2 2016 132,7 

3 2017 143,26 

4 2018 171,17 

5 2019 – 2020 198,71 

6 2021 - 2022 210,03 

7 2022 - 2023 215,63 
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 Belanja online kini menjadi kegiatan yang sangat populer serta 

digandrungi oleh kalangan msayarakat Indonesia karena dirasa lebih 

efektif dan efisien. Belanja online dirasa lebih efektif karena konsumen 

tidak perlu datang menghabiskan banyak waktu untuk keliling, cukup 

dengan menggunakan smartphone dan mengunjungi e-marketplace, 

mencari informasi pada aplikasi tersebut dan melakukan pemilihan 

alternaltif, lalu memutusakan pembelian (Angraeni, Baharuddin dan 

Marttalatta, 2019). Melihat dengan adanya fenomena ini, para pelaku 

bisnis yang menawarkan banyak aplikasi seperti shopee, lazada, 

tokopedia serta tiktok shop yang baru-baru ini menjadi trending 

dikalangan masyarakat. 

 Menurut pada laman PopStar (2023) Tiktok shop merupakan 

sebuah sosial commerce yang dipercayai dapat memberikan pengalaman 

berbelanja yang menyenangkan dan nyaman bagi pemilik brand sebagai 

penjual, pembeli, dan para penciptanya, serta banyak penawaran khusus 

bagi pengguna tiktok shop. Tiktok Indonesia resmi meluncurkan  tiktok 

shop pada tanggal 17 April 2021. Menurut laporan survei Populix (2022) 

berjudul “The Social Commerce Landscape in Indonesia”, sebanyak 46% 

responden menggunakan Tiktok Shop dalam berbelanja dibandingkan 

dengan WhatsApp, Instagram Shopping, dan Facebook Marketing. Dalam 

laporan tersebut juga mengatakan bahwa pengguna Tiktok Shop 

didominasi oleh kaum hawa dengan rentan usia 18-25 tahun, sedangkan 

laki-laki pengguna Tiktok Shop berada direntan berusia 36-45 tahun. 
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Populix juga mengatakan bahwa perkembangan Tiktok Shop akan terus 

maju, karena berbagai penawaran khusus bagi pengguna.  

Tabel 2. Peresentase Pengguna Aplikasi Online Shop Yang Diminati 

No  Aplikasi  Persentase 

1  Tiktok Shop 46% 

2 WhatsApp 10% 

3 Telegram 1% 

4 Facebook 10% 

5 Instagram 10% 

6 Others 10% 

Sumber : Populix, 2022 

 Menurut Alfan (2022) Keputusan pembelian adalah suatu tahapan 

dalam proses keputusan pembelian sebelum pelaku pasca pembelian. 

Online customer review merupakan faktor yang tak kalah penting untuk 

seseorang untuk melakukan keputusan pembelian karena customer 

review dapat meyakinkan seseorang bahwa produk yang akan dibeli 

memiliki kualitas yang bagus ataupun detail produk lainnya. Menurut 

Banjarnahor et al., (2021), online customer review merupakan informasi 

yang dianggap kredibel dan dapat dipercaya oleh perusahaan untuk 

membantu konsumen dalam menentukan produk.  

Penelitian Mokodompit et al., (2022) menunjukkan bahwa  online 

customer review tidak berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian yang merupakan hasil uji t namun dari hasil uji F menunjukan 

bahwa online customer review berpengaruh positif signifikan terhadap 
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keputusan pembelian. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan oleh Ica 

(2023) menunjukkan bahwa hasil analisis menyatakan online customer 

review berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya hasil yang diperoleh dari penelitian Elviana (2019) bahwa  

online customer review berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini juga didukung oleh penelitian dari Ramadhana, 

Ratumbuysang (2022) menunjukkan bahwa hasil analisis online customer 

review berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Berkembangnya e-commerce ditengah masyarakat ini 

mengakibatkan berbagai dampak yang harus dihadapi masyarakat, entah 

itu dampak positif maupun negatif. Salah satu dampak positifnya yaitu 

kemudahan dalam bertransaksi jual beli online, namun juga ada dampak 

negatif yang dirasakan masyarakat ketika melakukan pembelian online 

yaitu seperti warna tidak sesuai, kualitas barang yang tidak sesuai 

deskripsi dan lain sebagainya. Maka dari itu dengan adanya online 

customer review para calon konsumen dapat melihat pengalaman atau 

kebermanfaatan produk tersebut dari konsumen yang sudah melakukan 

pembelian. Dengan online customer review juga dapat mendorong 

keinginan para calon konsumen dengan adanya kesan yang baik dari 

produk tersebut, serta online customer review yang terbangun dengan 

baik juga mampu membantu toko ataupun penjual untuk memperluas 

cakupan pemasarannya (Ramadhana & Ratumbuysang, 2022). 
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 Viral marketing juga tak kalah penting dalam melakukan promosi 

sebab hal tersebut sangat mempengaruhi seseorang untuk melakukan 

keputusan pembelian. Menurut Setiyaningrum dalam Karimah (2022) 

viral marketing adalah pendekatan yang memungkinkan seseorang untuk 

menyampaikan pesan pemasaran pada orang lain, menciptakan potensi 

bagi pertumbuhan eksponansial pada paparan dan pengaruh pesan yang 

mendorong konsumen untuk menerusakan produk dan layanan yang 

dikembangkan perusahaan atau audio, video, atau informasi yang tertulis 

ke online lainnya, hal tersebut terkait dengan  perkembangan internet, 

yang diikut dengan kemunculan trend pengguna sosial media saat ini. 

Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad (2022) memperoleh hasil  

bahwa variabel viral marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. Hal ini juga didukung oleh 

penelitian Maulida et al., (2022) yang mempunyai hasil bahwa viral 

marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Serta penelitan 

yang dilakukan oleh Rimbasari et al., (2023) memperoleh hasil bahwa 

viral marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

diplatform tiktok.  

Dari fenomena tingginya angka pengguna internet, banyaknya 

aplikasi online shop yang ditawarkan, serta minat masyarakat yang  kini 

lebih menyukai belanja online dibandingkan belanja offline. Hal tersebut 

dapat melahirkan teknik promosi digital salah satunya adalah viral 

marketing. Kata viral kerap kali berkaitkan dengan konten – konten pada 
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media sosial. Daya tarik tertentu dari konten – konten yang kerap kali 

viral ini membuat dorongan bagi pengguna media sosial untuk menyukai 

dan membagikan konten tersebut secara berulang – ulang (Isnawati, 

2022). Dengan adanya fenomena tersebut para pelaku bisnis dapat 

memanfaatkannya menjadi peluang bisnis untuk mencapai target 

pemasarannya. 

 Harga juga merupakan faktor yang tak kalah penting dalam 

melakukan keputusan pembelian. Menurut Kolter & Armstrong (2018) 

dalam arti yang sempit harga adalah jumlah yang ditagih atas sesuatu 

produk atau jasa, lebih luas lagi harga adalah jumlah semua nilai yang 

diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki 

atau menggunakan suatu produk atau jasa. Penelitian yang dilakukan 

oleh Rahmadona (2023) memperoleh hasil bahwa harga berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian, harga yang jauh lebih murah 

dibandingkan di toko offline mampu meningkatkan keputusan 

pembelian. Hal tersebut juga didukung oleh penelitian dari Fauzi, P 

Sijabat, (2023) yang memperoleh hasil bahwa harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen tiktok shop. 

Tingginya presentase belanja online masyarakat memberikan 

dampak yang positif pada masyarakat salah satunya adalah dapat 

membandingkan harga pada produk yang sama dengan harga yang 

terjangkau serta kualitas yang baik (Rahmawati, 2023). Pada masyrakat 

fenomena membandingkan harga merupakan fenomena yang wajar 
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ditemukan. Tidak hanya dalam belanja offline saja namun juga dalam 

berbelanja online.  

Berdasarkan fenomena diatas peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Online Customer Review, Viral Marketing 

Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Tiktok Shop Pada 

Mahasiswa Di Surakarta” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah didalam 

penelitian ini adalah : 

1. Apakah Online Customer Review berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian tiktok shop pada Mahasiswa di Surakarta ? 

2. Apakah Viral Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

tiktok shop pada Mahasiswa di Surakarta ? 

3. Apakah Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian tiktok shop 

pada Mahasiswa di Surakarta ? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Mengetahui pengaruh Online Customer Review terhadap keputusan 

pembelian Tiktok Shop pada Mahasiswa di Surakarta. 

2. Mengetahui pengaruh Viral Marketing terhadap keputusan pembelian 

Tiktok Shop pada Mahasiswa di Surakarta. 
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3. Mengetahui pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian Tiktok 

Shop pada Mahasiswa di Surakarta. 

D. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat baik secara 

teoritis maupun praktis, diantaranya : 

1. Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan menambah pengetahuan dan 

wawasan serta memberikan masukan dan saran untuk pengembangan 

ilmu dalam bidang manajemen pemasaran khususnya yang 

berhubungan dengan keputusan pembelian pada tiktok shop. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Peneliti  

Hasil penelitian ini diharapkan meningkatkan wawasan, 

pemahaman dan pengalaman yang berhubungan dengan online 

customer review, viral marketing dan harga terhadap keputusan 

pembelian tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta 

b. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi dan 

sebagai bahan kajian dalam dunia ilmu pengetahuan tentang 

manajemen pemasaran mengenai online customer review, viral 

marketing, dan harga terhadap keputusan pembelian tiktok shop 

pada mahasiswa di Surakrta. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kajian Pustaka 

1. Online Customer Review  

Menurut Hartanto & Indiyani (2022) Online Customer review 

merupakan pendapat paling jujur yang dilakukan secara online dan 

dianggap sebagai sarana promosi. Menurut Kurniawan (2021) online 

customer review adalah berbagai komentar positif maupun negatif pada 

sebuah produk, jasa atau sebuah merek yang dibuat oleh konsumen dan 

dibagikan kepada konsumen lain dalam bentuk format yang terstruktur, 

yang kemudian dipublikasikan pada sebuah situs independen customer 

review website. 

Menurut Damayanti (2019) online customer review adalah 

informasi dari evaluasi produk dan layanan diletakkan pada situs pihak 

ke tiga dan pengecer, yang dibuat oleh konsumen. Dengan informasi ini, 

konsumen dapat menyimpulkan kualitas dari sebuah barang sesuai 

dengan ulasan dan pengalaman konsumen lain. Menurut Puspitasari & 

Susanti (2021) online customer review merupakan ulasan atau informasi 

terkait dengan pembelian produk online, customer dapat melihat kualitas 

produk yang mereka beli. 
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Berdasarkan beberapa bernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa 

online customer review merupakan penilaian yang dibuat oleh konsumen 

lain mengenai suatu produk yang sudah dibeli dan dipublikasikan secara 

online. 

Menurut Astuti & Dewi (2019) ada 3 indikator dari online customer 

review yaitu sebagai berikut : 

a) Awereness (kesadaran) 

b) Frequency (frekuensi) 

c) Comparison (perbandingan) 

2. Viral Marketing  

Viral marketing dapat diartikan bahwa sebuah strategi pemasaran 

yang dilakukan dengan cara menyebar luasakan informasi produk atau 

opini kepada lingkungan sekitar dari mulut kemulut menggunakan media 

digital yang ada, pernyataan diatas menurut Sandi ; Christianingrum, 

2020). Menurut Tumbuat et al., (2019) menyatakan bahwa pemasaran 

digital memiliki beragam strategi yang dapat diterapkan oleh pebisnis, 

salah satunya adalah viral marketing. 

Menurut Kolter & Armstrong (2018) mendefinisikan viral 

marketing sebagai versi digital dari pemasaran word of mouth yang 

melibatkan perbuatan vidio, iklan dan konten pemasaran lainnya yang 

sangat menular sehingga customer akan mencari pembuatnya atau 

meneruskan konten tersebut kepada teman-teman mereka. 
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Menurut Kotler (2009) dalam Antin et al., (2019) viral marketing 

adalah suatu teknik pemasaran denganmemanfaatkan media elektronik 

untuk mencapai suatu tujuan pemasaran tertentu yang dilakukan melalui 

proses komunikasi yang secara berantai memperbanyak diri. Konsep 

kerjanya mirip dengan perkembang biakan virus,yaitu memperbanyak 

diri sendiri, membuat konsep ini disebut viral marketing. 

Berdasarkan beberapa bernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa 

viral marketing merupakann salah satu bentuk promosi yang dilakukan 

para pebisnis untuk mencapai target pemasaran melalui media sosial 

yang bersifat seperti virus yang sangat mudah menyebar. 

Menurut Wiludjeng & Nurlela (2013), menyatakan indikator viral 

marketing adalah : 

a) Keterlibatan tentang produk 

b) Pengetahuan mengenai produk 

c) Membicarakan produk 

3. Harga  

Menurut Fernando & Aksari (2018) menyatakan bahwa harga 

memiliki peran yang berpengaruh sangat besar terhadap keputusan 

pembelian konsumen untuk melakukan pembelian citra merek suatu 

produk. Sedangkan Nasution et al. (2020) menyatakan harga yakni biaya 

yang dikorbankan oleh seorang konsumen atau pembeli untuk 

mendapatkan sesuatu. 
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Menurut Kolter & Armstrong (2018) price the amount of money 

charged for a product or service, or the sum of the value that costomers 

exchange for the benefits or having or using the product or service. 

Dalam arti yang sempit harga adalah jumlah yang ditagih atas sesuatu 

produk atau jasa, lebih luas lagi harga adalah jumlah semua nilai yang 

diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki 

atau menggunakan suatu produk atau jasa. 

Berdasarkan beberapa bernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa 

harga adalah jumlah rupiah atau yang ditagih kepada seorang konsumen 

untuk membeli atau mendapatakan suatu barang yang diinginkan. 

Menurut Kolter & Armstrong (2018) terdapat empat indikator yang 

mencirikan harga sebagai berikut : 

a) Keterjangkauan harga 

Penerapan ini dilakukan oleh perusahaan sesuai dengan 

kemampuan daya beli konsumen. Konsumen dapat menjangkau 

harga yang telah diharapkan oleh perusahaan. 

b) Kesesuian harga dan kualitas  

Penerapan harga yang dilakukan oleh perusahaan yang sesuai 

dengan kualitas produk yang dapat diperoleh konsumen. 

c) Kesesuaian harga dan manfaat 

Penerapan harga yang dilakukan oleh perusahaan yang sesuai 

dengan manfaat yang dapat diperoleh konsumen dari produk yang 

dikonsumen. 
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d) Daya saing harga 

Penawaran harga yang dilakukan oleh perusahaan berbeda dan 

bersaing dengan yang diberikan oleh perusahaan lain pada jenis 

produk yang sama. 

4. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan tindakan konsumen membeli 

atau tidaknya terhadap suatu barang atay jasa yang diinginkan ,tahap ini 

juga menunjukkan seorang pembeli benar-benar melakukan proses 

belanja (Awaludin & Sukmono, 2020). 

Keputusan pembelian menurut Alma (2021), keputusan pembelian 

merupakan suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi, kebudayaan, 

keluarga dan sebagainya sehingga membentuk suatu sikap pada 

konsumen untuk mengelola segala informasi dan mengambil kesimpulan 

berupa respon yang muncul pada produk apa yang akan dibeli. 

Menurut Tjiptono (2015) mendefinisikan keputusan pemebelian 

merupakan sebuah proses diamana konsumen mengenai 

masalahnya,mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu. 

Berdasarkan beberapa bernyataan diatas dapat disimpulkan 

keputusan pembelian merupakan suatu proses memilih dan mencari 

informasi tentang suatu produk yang diinginkan dimana seseorang 

mengambil keputusan untuk membeli barang tersebut. 
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Indikator keputusan pembelian menurut dalam buku Wibowo dan 

Priansa (2017) sebagai berikut : 

a) Pemilihan Produk 

Konsumen bisa mengambil keputusan guna membeli sebuah 

produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. 

b) Pemilihan Merek 

Konsumen harus bisa menggambil keputussn  merek yang mana 

yang akan dibeli. Serta setiap merek mempunyai perbedaan 

tersendiri. 

c) Pilihan Penyalur 

Konsumen harus bisa mengambil keputusan dimana sebuah produk 

dibeli. 

d) Waktu Pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan kapan harus melakukan 

pembelian. 

e) Cara Pembayaran  

Konsumen dapat mengambil keputusan seberapa banyak produk 

yang akan dibelinya. Pembelian yang dilakukan mungki lebih dari 

satu 
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B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 3. Penelitian Terdahulu 

No Penulis dan 

Tahun 

Judul Alat 

Analisis 

Hasil 

1 Nurmalina ,Dra 

Sufitri.MM 

(2022) 

Pengaruh harga dan 

promosi terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen tiktok 

shop (studi kasus 

pada pelanggan 

tiktok shop di 

yogyakarta) 

Analisis 

regresi 

linier 

sederhana 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa harga dan 

promosi 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

2 (Firdaus et al., 

2023)  

Pengaruh online 

customer review, 

online customer 

rating, dan 

metode pembayaran 

cash on delivery 

(cod) terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen di tiktok 

shop 

(studi kasus pada 

mahasiswa feb 

unisma malang 

angkatan 

2019) 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda  

Hasil penelitian 

secara simultan 

didapatkan hasil 

bahwa Online 

Customer Review, 

Online Customer 

Rating dan Metode 

Pembayaran 

Cashon 

Delivery 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian.  

3 Muhammad 

(2022) 

Pengaruh diskon 

harga, endorsement, 

dan viral 

marketing terhadap 

keputusan pembelian 

di tiktok 

shop 

(studi kasus: 

mahasiswa uin 

walisongo semarang 

angkatan 2015-2021) 

Analisis 

regresi 

linear 

berganda. 

Pengujian hipotesis 

melalui Uji T 

(parsial) 

memperoleh hasil 

bahwa variabel 

diskon harga 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian 

Variabel 

endorsement 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. Dan 

variabel viral 
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marketing memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian di 

TikTok Shop. 

4 Nikken (2023) Pengaruh content 

marketing, viral 

marketing, 

dan bandwagon 

effect terhadap 

keputusan 

pembelian dengan 

perilaku konsumtif 

sebagai 

variabel intervening 

(studi pada generasi 

z pengguna tiktok 

shop di kota malang) 

Analisis  

mengguna

kan 

partial last 

square 

dengan 

software 

SmartPLS 

0.4 

melalui 

pengujian 

outer 

model dan 

inner 

model. 

Hasil dari penelitian 

ini mengungkapkan 

bahwa variabel 

content marketing, 

viral marketing, 

bandwagon effect 

dan perilaku 

konsumtif 

berpengaruh positif 

dan 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian generasi 

Z di Kota Malang. 

5 Gishella (2022) 

 

Pengaruh social 

media marketing 

tiktok dan online 

consumer review 

terhadap keputusan 

pembelian produk 

jiniso 

(studi kasus pada 

mahasiswa pengguna 

tiktok di seluruh 

indonesia) 

 

 Analisis 

yang 

digunakan 

adalah 

SmartPLS 

v.3 

dengan 

metode 

analisis 

SEM 

(Structura

l Equation 

Model). 

 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa social media 

marketing TikTok 

dan online 

consumer review 

secara simultan 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian.Sedangk

an hasil pengujian 

secara parsial 

masing-masing 

variabel 

menunjukkan 

bahwa social media 

marketing TikTok 

berpengaruh 
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signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian dan 

online consumer 

review 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembeian. 

 

6 Vera & Fani 

(2022) 

 

pengaruh keragaman 

produk, harga, dan 

promosi terhadap 

keputusan pembelian 

pada pengguna 

“tiktok shop 

 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda. 

Keragaman produk 

berpengaruh secara 

parsial terhadap 

keputusan 

pembelian, harga 

berpengaruh secara 

parsial terhadap 

keputusan 

pembelian, promosi 

tidak berpengaruh 

secara parsial 

terhadap keputusan 

pembelian, 

keragaman produk, 

harga, dan promosi 

berpengaruh secara 

simultan terhadap 

keputusan 

pembelian. 

7 Titasari et al., 

 

(2023) 

pengaruh 

pembayaran cash on 

delivery (cod), harga 

produk, dan kualitas 

produk 

terhadap keputusan 

pembelian di tiktok 

shop (studi kasus 

pada mahasiswa 

unisma) 

 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

mengguna

kan 

program 

IBM 

SPSS 25 

 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa pengaruh 

pembayaran tunai 

terhadap 

pengiriman, harga 

produk, dan kualitas 

produk secara 

simultan 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian.  
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8 Ruqoyyah & 

Rahmawan 

 

(2023) 

Pengaruh 

copywriting 

promotion, online 

customer review, dan 

gaya hidup terhadap 

keputusan pembelian 

melalui keranjang 

kuning pada aplikasi 

tiktok. 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

mengguna

kan 

aplikasi 

SPSS 

Penelitian ini 

menunjukkan 

copywriting 

promotion, online 

customer review, 

dan gaya hidup 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian melalui 

keranjang kuning 

pada aplikasi tiktok. 

9 Hidayati & 

Kurnianingsih 

 

(2022) 

Menguji kualitas 

produk, harga, dan 

citra merek terhadap 

keputusan pembelian 

rokok elektrik di 

Solo raya. 

Analisis 

regresi 

linier 

dengan 

SPSS 

versi 21. 

Penelitian ini 

menghasilkan data 

sebagai berikut: 

a) Kualitas produk 

tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

rokok elektrik di 

Soloraya. 

b) Harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

rokok elektrik di 

Soloraya. 

c) Citra merek 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

rokok elektrik di 

Soloraya. 

d) Harga, kualitas 

produk, dan 

citra merek 

secara simultan 
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berkorelasi yang 

positif 

signifikan akan 

keputusan 

dalam 

pembelian 

rokok elektrik di 

Soloraya. 

10 Kurniawan & 

Istiyanto 
 

(2021) 

 

Pengaruh 

Media Sosial, Harga, 

Kemudahan 

Penggunaan 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Online 

Analisis 

regresi 

linier 

dengan 

SPSS 

versi 21. 

Hasil penguian 

secara 

parsial dapat 

disimpulkan 

hasil pengujian 

variabel 

sebagai berikut: 

a) Media 

Sosial tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

b) Harga 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

online.s 

c) Kemudahan 

Penggunaan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

online. 

 

11 Fazirah & 

Susanti 

(2022) 

 

Pengaruh 

Brand Ambassador, 

Brand Image, dan 

Kualitas 

Produk Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Kosmetik 

Analisis 

regresi 

linier 

dengan 

SPSS 

versi. 

Penelitian ini 

menjelaskan 

bahwa : 

a) Brand 

Ambassador 

tidak 

berdampak 

signifikan 
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Wardah di Kota 

Surakarta 

 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada 

kosmetik 

wardah 

di Kota 

Surakarta. 

b) Citra Merek 

berdampak 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada 

kosmetik 

wardah 

di Kota 

Surakarta. 

c) Kualitas 

Produk 

berdampak 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada 

kosmetik 

wardah di 

Kota 

Surakarta. 
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12 Fatimah & 

Nurtantiono 

 

(2022) 

Pengaruh Citra 

Merek, Promosi, 

Harga, dan 

Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan 

Pembelian 

(Pengguna  Aplikasi 

Shopee) 
 

 

Analisis 

regresi 

linier 

dengan 

SPSS 

versi. 

Hasil riset 

memperlihatkan 

bahwa variabel: 

a) Citra Merek 

berdampak 

signifikan 

pada 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

terhadap 

shopee. 

b)  Promosi 

berdampak 

signifikan 

pada 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

terhadap 

shopee. 

c) Kualitas 

Pelayanan 

berdampak 

signifikan 

pada 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

terhadap 

shopee. 

d) Harga tidak 

berdampak 

signifikan 

pada 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

terhadap 

shopee. 
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C. Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Pikir 

 

Berdasarkan gambar diatas terdapat 2 variabel yaitu variabel depenen dan 

variabel Independen. 

1. Variabel dependen merupakan variabel yang sering disebut dengan 

variabel output, kriteria dan konsekuen (Menurut Sugiyono, 2019). 

Variabel dependen pada penelitian ini adalah keputusan pembelian 

(Y). 

2. Variabel Independen merupakan variabel yang mempengaruhi atau 

yang menjadi sebab perubahannya dan timbulnya variabel dependen 

terkait. Dengan demikian variabel independen pada penelitian ini 

adalah online customer review (X1), viral marketing (X2), dan harga 

(X3). 

 

 

X2 

Viral Marketing 

X3 

Harga 

Y 

Keputusan Pembelian 

H1 

H2 

H3 

X1 

Online Customer 

Review 
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D. Hipotesis 

Menurut Sugiyono (2019) merupakan jawaban sementara terhadap 

rumusan masalah penelitian dan didasarka pada fakta-fakta empiris yang 

diperoleh melalui pengumpulan data. Berdasarkan rumusan masalah, dapat 

ditarik kesimpulan bahwa hipotesis penelitia ini adalah : 

 

1. Pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian. 

      Hasil penelitian yang dilakukan Firdaus et al., (2023) menyatakan 

bahwa online customer review, online customer reting dan metode 

pembayaran cashon delivery berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian terhadap tiktok shop pada mahasiswa feb unisma 

malang angkatan 2019. Penelitian ini juga didukung oleh penelitian 

dari Gishella (2022) yang meneliti menegenai pengaruh sosial media 

marketing tiktok dan online customer review terhadap pembelian 

produk jiniso pada mahasiswa seluruh Indonesia.  

Sedangkan penelitian Mokodompit et al., (2022) menunjukkan 

bahwa  online customer review tidak berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian yang merupakan hasil uji t namun dari 

hasil uji F menunjukan bahwa online customer review berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji yang 

didapatkan menunjukkan bahwa sosial media marketing tiktok dan 
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online customer review secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

Berdasarkan hal tersebut dapat dirumuskan hipotesis penelitian 

sebagai berikut : 

H1 : Online customer review berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta. 

 

2. Pengaruh viral marketing terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian dari Anwar (2021) yang meneliti tetang pengaruh 

diskon, harga, dan viral marketing terhadap keputusan pembelian 

tiktok shop pada mahasiswa uin walisongo semarang angkatan 2015-

2021. Hasil uji yang didapatkan adalah bahwa diskon 

harga,endorsement dan viral marketing memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. Hal ini juga didukung 

penelitian dari Nikken (2023) yang menyatakan bahwa viral 

marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusn 

pembelian yang dilakukan oleh kalangan generasi Z di kota Malang. 

Berdasarkan hal tersebut dapat dirumuskan hipotesis penelitian 

sebagai berikut : 

H2 : Viral marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta. 

 

3. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. 
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Penelitian dari Wiludjeng & Nurlela (2013) yang menyatakan 

bahwa keragaman produk, harga, dan promosi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada tiktok shop. 

Penelitian ini juga didukung oleh Selfia (2022) yang mendapatkan 

hasil bahwa harga, presepsi kemudahan pengguna dan e-wom 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada tiktok shop di 

Medan. Hal ini juga didukung penelitian dari Anwar (2021) yang 

meneliti tetang pengaruh diskon, harga, dan viral marketing terhadap 

keputusan pembelian tiktok shop pada mahasiswa uin walisongo 

semarang angkatan 2015-2021. Hasil uji yang didapatkan adalah 

bahwa diskon harga, endorsement, dan viral marketing memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di tiktok shop. 

Berdasarkan hal tersebut dapat dirumuskan hipotesis penelitian 

sebagai berikut : 

H3 : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian tiktok shop 

pada mahasiswa di Surakarta. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Online Customer Review tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta. 

2. Viral marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta. 

3. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian tiktok 

shop pada mahasiswa di Surakarta. 

B. Saran 

1. Diharapkan kepada owner ataupun para pengusaha yang memilih 

untuk menggunakan tiktok shop sebagai aplikasi jual beli untuk lebih 

memahami kebutuhan yang diperlukan customer misalnya menjual 

produk-produk yang dibutuhkan customer, produk yang berkualitas, 

memiliki daya saing harga, serta memberikan pelayanan yang 

memuaskan, untuk meningkatkan keputusan pembelian pada tiktok 

shop dengan memanfaatkan online customer review, viral marketing, 

harga dengan cara yang baik dan benar.  

2. Hasil penelitian dari varaibel online customer review yang tidak 

signifikan, maka disarankan untuk owner ataupun para pengusaha 

agar memberikan pelayanan serta kualitas barang yang bersaing agar 
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para konsumen puas atas pelayanan serta kualitas barang yang 

diberikan, sehingga menjadikan konsumen lebih royal dan melakukan 

ulang keputusan pembelian di akun tiktok shop yang anda miliki. 

3. Hasil penelitian dari variabel viral marketing dan harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian tiktok shop pada mahasiswa 

di Surakarta, maka dari itu diharapakan kepada owner atau para 

pengusaha yang memilih tiktok shop sebagai aplikasi jual beli untuk 

mempertahankan promosi dengan menggunakan viral marekting ini 

dengan cara membuat konten – konten yang lebih kreatif agar dapat 

meningkatkan penjualan serta mencapai target pemasaran. Dan juga 

memberikan harga yang bersaing dengan kualitas produk yang baik. 

4. Penelitian ini dapat dijadikan referensi bagi peneliti selanjutnya. Dan 

diharapkan untuk peneliti selanjutnya untuk lebih mengembangkan 

variabel – variabel lain diluar penelitian ini sebagai contoh variabel 

loyalitas konsumen, citra merk, kualitas produk dan variabel- variabel 

lainnya yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian aplikasi 

tiktok shop pada mahasiswa di Surakarta. 
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian 

LEMBAR KUESIONER  

Assalamu'alaikum Wr. Wb 

Responden yang terhormat, 

Saya Azizah Nur Atiqoh mahasiswa program studi Strata I Manajemen 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta ingin mengadakan penelitian mengenai “ 

PENGARUH ONLINE CUSTOMER REVIEW, VIRAL MARKETING, DAN 

HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN TIKTOK SHOP PADA 

MAHASISWA DI SURAKARTA”  untuk memperoleh gelar sarjana (S1). 

Untuk menunjang kelancaran penelitian ini, saya mohon kesediaan dan kerelaan 

teman- teman untuk mengisi daftar kuisioner ini dengan sebenar-benarnya. 

Jawaban yang teman-teman berikan tidak akan berpengaruh terhadap 

penilaian. Data yang diperoleh hanya akan digunakan hanya untuk penelitian atau 

menyelesaikan skripsi dan dijamin kerahasiaannya. 

Atas partisipasinya serta ketersediaan teman-teman mengisi kuesioner, 

saya ucapkan terimakasih yang sebesar-besarnya.  

 

                                                                                   Peneliti,            

Azizah Nur Atiqoh 

                                                                                                Nim.20120020 
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Petunjuk Pengisian 

1. Didalam angket ini ada beberapa pertanyaan yang harus anda jawab. 

Pilihlah jawaban yang menurut anda benar. 

2. Adapun jawaban tersebut terdiri dari : 

1. Sangat Tidak Setuju (STS) 

2. Tidak Setuju (TS)   

3. Netral (N)   

4. Setuju (S) 

5. Sangat Setuju (SS) 

3. Dalam setiap pernyataan tidak ada jawaban yang benar maupun salah. 

 

KUESIONER PENELITIAN 

 Pernyataan  SS S N TS STS 

Online Customer Review 

1 Saya membeli suatu 

produk pada tiktok shop 

dengan kesadaraan tanpa 

paksaan. 

     

2 Saya membeli suatu 

produk pada tiktok shop 

dengan frekuensi yang 

dibutuhkan. 

     

3 Sebelum membeli suatu 

barang saya 

membandingkan kualitas 

produk tersebut dengan 

produk yang sudah pernah 

dibeli. 

     

Viral Marketing 

1 Saya mengetahui adanya 

keterlibatan tentang 

produk dimasyarakat. 

     

2 Saya mengetahui 

pengetahuan informasi 

tentang produk yang dibeli 

pada toktok shop. 

     

3 Saya suka membicarakan 

produk kepada orang lain. 
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Harga 

1 Saya membeli produk 

ditiktok shop dengan 

harga terjangkau. 

     

2 Produk yang dibeli 

memiliki kesesuaian 

harga dan kualiatas. 

 

     

3 Produk yang dibeli 

memiliki kesesuaian 

harga dan manfaat. 

     

4 Saya membeli produk 

dengan harga yang 

bersaing. 

     

Keputusan Pembelian 

1 Saya memilih produk 

sebelum membeli. 

     

 

2 Saya membeli produk 

dengan merek yang 

saya sukai. 

     

3 Saya membeli produk 

ditoko terdekat. 

     

4  Saya bisa membeli 

produk kapan saja 

ditiktok shop. 

     

5  Saya bisa 

menggunakan cara 

pembayaran yang 

fleksibel. 

     

 

 

 

 

 

 

 


