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ABSTRAK 

Miftahul Jannah. Program Studi Administrasi Bisnis, Universitas Yudharta 

Pasuruan,    2023. Pengaruh Utilization of Media Social Tiktok dan Instagram 

Terhadap Buying dan Purcasing Decisions. 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Utilization Media 

SocialTerhadap Buying dan Purcasing Decisions. Penelitian ini dilakukan pada 

pelanggan anita store di Purwosari, Thun 2023. Tekinik pengumpulan data yang 

digunakan adalah kuesioner yang disebarkan secara offlin. Pemilihan sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden dengan menggunakan 

metode purposive sumpling, yaitu teknik penentuan sampel dimana orang yang 

dipilih sebagai sampel sesuai dengan tujuan dilakukannya penelitian. Pada 

pengolahan data penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode metode 

analisis jalur (Path Analisis). 

 Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa Utilization Media 

Social berpengaruh positif dan signifikan terhadap Buying Interest pada 

pelanggan anita Anita store Purwosari Utilization  Media Socialberpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Purchasing Decisions pada pelanggan Anita store 

Purwosari.Buying Interest berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchasing 

decisions pada pelanggan Anita store Purwosari 

Kata kunci : Pengaruh Utilization of Media Social Tiktok dan Instagram 

Terhadap Buying dan Purcasing Decisions. 
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ABSTRCT 

Miftahul Jannah. Business Administration Study Program, Yudharta University 

Pasuruan, 2023. The Effect of the Utilization of Social Media Tiktok and 

Instagram on Buying and Purchasing Decisions. 

 This study aims to determine the effect of social media utilization on 

buying and purchasing decisions. This research was conducted on customers of 

the Anita store in Purwosari, Thun 2023. The data collection technique used was 

a questionnaire which was distributed offline. The selection of the sample used in 

this study was 100 respondents using the purposive sampling method, which is a 

sampling technique in which the people selected as samples are in accordance 

with the objectives of the research. In processing this research data is done by 

using the method of path analysis (Path Analysis). 

 Based on the results of this study it can be seen that Social Media 

Utilization has a positive and significant effect on Buying Interest for Anita 

customers. Anita store Purwosari Utilization Social Media has a positive and 

significant effect on Purchasing Decisions for Anita store Purwosari customers. 

Anita shop Purwosari. 

Keyword : The Influence of Utilization of Social Media Tiktok and Instagram 

on Buying and Purchasing Decisions. 
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ABSTRAK 

Miftahul Jannah. Program Studi Administrasi Bisnis, Universitas Yudharta Pasuruan,    2023. 

Pengaruh Utilization of Media Social Tiktok dan Instagram Terhadap Buying dan Purcasing 

Decisions. 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Utilization Media SocialTerhadap 

Buying dan Purcasing Decisions. Penelitian ini dilakukan pada pelanggan anita store di 

Purwosari, Thun 2023. Tekinik pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner yang 

disebarkan secara offlin. Pemilihan sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 

responden dengan menggunakan metode purposive sumpling, yaitu teknik penentuan sampel 

dimana orang yang dipilih sebagai sampel sesuai dengan tujuan dilakukannya penelitian. 

Pada pengolahan data penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode metode analisis 

jalur (Path Analisis). 

 Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa Utilization Media Social 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Buying Interest pada pelanggan anita Anita store 

Purwosari Utilization  Media Socialberpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchasing 

Decisions pada pelanggan Anita store Purwosari.Buying Interest berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap purchasing decisions pada pelanggan Anita store Purwosari 

Kata kunci : Pengaruh Utilization of Media Social Tiktok dan Instagram Terhadap 

Buying dan Purcasing Decisions. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRCT 

Miftahul Jannah. Business Administration Study Program, Yudharta University Pasuruan, 

2023. The Effect of the Utilization of Social Media Tiktok and Instagram on Buying and 

Purchasing Decisions. 

 This study aims to determine the effect of social media utilization on buying and 

purchasing decisions. This research was conducted on customers of the Anita store in 

Purwosari, Thun 2023. The data collection technique used was a questionnaire which was 

distributed offline. The selection of the sample used in this study was 100 respondents using 

the purposive sampling method, which is a sampling technique in which the people selected 

as samples are in accordance with the objectives of the research. In processing this research 

data is done by using the method of path analysis (Path Analysis). 

 Based on the results of this study it can be seen that Social Media Utilization has a 

positive and significant effect on Buying Interest for Anita customers. Anita store Purwosari 

Utilization Social Media has a positive and significant effect on Purchasing Decisions for 

Anita store Purwosari customers. Anita shop Purwosari. 

Keyword : The Influence of Utilization of Social Media Tiktok and Instagram on Buying 

and Purchasing Decisions. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Pada perkembangan era globalisasi saat ini, tidak hanya menyebabkan 

kemajuan teknologi dan komunikasi, akan tetapi juga dengan laju perekonomian 

yang tumbuh tinggi seiring dengan persaingan pasar yang semakin hari 

semakinketat. Begitu banyak usaha dan bisnis yang mulai bermunculan. Kegiatan 

pelaku bisnis tentunya tidak akan lepas  dari kegiatan pemasaran (marketing). Di 

dalam marketing, strategi pemasaran yang dilakukan tentunya bukan hanya 

masalah mendistribusikan barang, akan tetapi bagaimana cara mendistribusikan 

barang tersebut sehingga sampai pada raingkaian akhir pengecer(retailing) produk 

atau barang tersebut dinikmati oleh konsumen dan kemudian dibeli.  

 Pemasaran dilakukan untuk mendapatkan perhatian seseorang terhadap 

apa yang ingin kita jual atau tawarkan. Pemasaran itu sendiri memiliki berbagai 

cara dalam melakukannya, baik secara langsung maupun tidak langsung, Tidak 

hanya itu dengan berkembangnya teknologi sekarang ini pemasaran juga dibagi 

menjadi pemasaran konvensional dan juga pemasaran digital. Perkembangan 

teknologi yang semakin canggih saat ini mempengaruhi berbagai sudut pandang, 

dari mulai pekerja, pengusaha dan pebisnis di dunia.  

 Salah satu media pemasaran yang saat ini banyak diminati oleh 

masyarakat yaitu pemasaran digital atau digital marketing karena jenis pemasaran 

ini bisa dilakukan dari manapun dan memiliki jangkauan yang cukup luas. Untuk 

Indonesia sendiri dari survei yang sudah dilakukan telah ditemukan
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bahwa total pengguna yang telah terhubung ke internet berjumlah 132,7 juta dari 

total penduduk sebanyak 256,2 juta. Survei kali ini mengalami peningkatan dari 

jumlah sebelumnya sebanyak 88 juta pengguna yang dikarenakan perkembangan 

yang terjadi pada infrastruktur yang memaksa secara tidak langsung agar 

masyarakat memasuki era digital  (Pradiani, 2017).  

 Pemasaran digital juga mengalami perubahan dari tahun ke tahun, 

berdasarkan penelitian dari Pranoto et al., (2019), pemasaran digital memiliki 

beberapa teknik dan praktiknya sendiri, mulai dari sms, spanduk, dan media 

lainnya. Seperti yang kita ketahui bahwa awal mula pemasaran melalui media 

digital ketika pertama kali pemasaran memasuki ranah ponsel, pesan-pesan 

tersebut merupakan pesan yang dikirim da lam bentuk teks yang dikirim secara 

masal ke beberapa pengguna ponsel lainnya. Semua hal yang dipasarkan 

merupakan pesan yang berbentuk teks sehingga untuk mengetahui apa yang 

terkandung dalam pesan tersebut konsumen harus membaca terlebih dahulu.  

 Pesatnya perkembangan teknologi juga menjadi pendorong bergesernya 

sistem pemasaran dari model konvensional ke arah digital, dimana media digital 

terdiri dari teks, suara, gambar dan video yang memanfaatkan teknologi komputer 

atau laptop dan juga ponsel. Beralih ke internet pemasaran digital mulai 

mengadopsi segala hal dalam multimedia seperti teks, suara, gambar dan video 

menjadi suatu kesatuan yang berguna untuk menarik pelanggan terhadap apa yang 

ditawarkan oleh para penjual, hal inilah yang m6embuat pemasaran secara digital 

lebih populer, serta ditambah dengan adanya media sosial yang dapat digunakan 

secara gratis dan juga dapat diunduh dengan mudah yang menjadikan faktor para 
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penjual untuk memanfaatkan hal tersebut sebagai langkah awal untuk melakukan 

pemasara  (Tresnawati & Prasetyo, 2018).  

 Dengan semakin maraknya penggunaan internet, perdagangan secara 

elektronik (ecommerce) dilakukan oleh bisnis-bisnis dengan berbagai ukuran. E-

commerce didefenisiskan sebagai cara untuk menjual dan membeli barang-barang 

dan jasa lewat jaringan internet atau media sosial (Nugroho, 2006). Teknologi 

informasi khususnya internet sangat mempengaruhi dunia marketing, bahkan 

pemanfaatan internet untuk marketing dianggap sebagai trend setter. Semakin 

tingginya penggunaan internet berbanding lurus denganpemanfaatannya di dunia 

marketing, sehingga dikatakan bahwa marketing online mulai populer sejalan 

dengan makin pupulernya penggunaan internet (Utami & Triyono, 2012).  

 Pencarian informasi dan kemudahan pengunaan media sosial merupakan 

tahap terpenting untuk pengambilan keputusan dalam berbelanja di media sosial. 

Sebelum konsumen melakukan pembelian, biasanya mereka akan mencari 

informasi mengenai produk yang diinginkan ataupun produk yang sedang 

ditawarkan oleh produsen. Bagi konsumen yang ingin berbelanja dimedia sosial, 

pencarian informasi dapat dilihat melalui search engine di internet, atau bisa juga 

dengan berkeliling melihat toko-toko online yang sering ditampilkan di internet. 

Informasi yang dikumpulkan bisa berupa harga, merek, kualitas produk, 

spesifikasi barang, bentuk produk dan lain-lain yang selanjutnya 

dijadikanpertimbangan bagi konsumen apakah ingin membeli produk tersebut 

atau tidak. Fenomena tersebut merupakan peluang besar bagi para produsen yang 

menawarkan kemudahan kepada konsumen untuk menjual produknya melalui 
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internet. Menurut Kotler dan Armstrong (dalam Gita Chairun Nisa, 2013:2) 

Internet adalah jaringan publik luas dari jaringan komputer yang menghubungkan 

pengguna diseluruh dunia satu sama lain dan menghubungkan mereka dengan 

penyimpanan informasi yang sangat besar. 

 Sebelumnya pada tahun 2018 Tiktok sempat bermasalah karena adanya 

konten negatif yang berada di platform tersebut (Pertiwi, 2020), hingga akhirnya 

pemerintah Indonesia melakukan pemblokiran terhadap aplikasi tersebut. Setelah 

melakukan pembersihan content akhirnya Tiktok dibuka kembali bisa diakses 

untuk semua kalangan ini karena TikTok ingin memberi individu tempat untuk 

mengekspresikan ide dan bakat mereka. Pasar dan klien ditargetkan menggunakan 

tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Selain itu, temuan penelitian TikTok 

dipraktikkan untuk membuat fitur aplikasi yang dapat memenuhi kebutuhan 

pengguna. Kemudian, klien yang ditargetkan diekspos ke aplikasi untuk 

mensalurkan bakatnya melalui kreativitas. 
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Gambar 1.1 Jumlah Pengguna Aplikasi Tiktok di Dunia  

(Q1/2020 – Q3/2022) 

 

 

           

Sumber : Businnes off Apps. 

 

 Ada 1,53 miliar pengguna aktif bulanan (MUA) Tiktok di dunia hingga 

kuartal III/2022 jumlah ini meningkat 4,64%  dibandingkan pada kuartal 

sebelumnya yang sebanyak 1,47 miliar pengguna. Jumlah MUA Tiktok pun 

meningkat 47,93% jika dibandingkan setahum sebelumnya. Pada kuartal III/2021, 

jumlah pengguna tiktok secara global sebanyak 1,04 juta akun. 

 Aplikasi Tiktok diunduh sebanyak 196 juta kali pada kuartal III/2022. 

Jumlah ini naik 4,8 secara kuartal dan 5,4% secara tahunan. Mayoritas atau 313 

juta pengguna aplikasi Tikok berbeda di wilayah Asia Pasifik (di luar China dan 
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India) pada 2021. Posisinya diikuti Amerika Latin dan Eropa yang masing-masing 

sebanyak 188 juta pengguna dan 158 juta pengguna.Adapun , 35% pengguna 

Tiktok secara global berusia 20-29 tahun. Lalu, presentase pengguna Tiktok yang 

berusia 10-19 dan 30-39 tahun masing-masing sebesar 28% dan 18^%(Rizaty, 

2022) 

 Marak nya penggunaan media sosial saat ini menjadikan para pelaku 

bisnis lebih memilih melakukan penjualan melalui media online di bandingkan 

dengan melakukan proses penjualan model konvensional seperti memasang 

sapanduk di pinggir jalanan. Pesatnya perkembagan pengunaan media sosial tidak 

bisa dipungkiri bahwa kehadiran internet kini sangat dibutuhkan. Banyak sekali 

manfaat yang dirasakan ketika bersinggungan dengan internet, diantaranya 

sebagai sumber dari berbagai ilmu, hiburan, penggunaan waktu yang lebi  efisien, 

media komunikasi dan memiliki kontribusi besar dalam mensukseskan dunia 

bisnis. 

 Berbicara mengenai bisnis tentunya media pemasaran menjadi salah satu 

tolok ukur keberhasilan bisnis setiap indivudu masing-masing dalam melakukan 

pejualan. Dewasa ini maraknya penggunaan aplikasi tiktok sebagai media 

pemasaran menjadi tren di kalangan masyarakat. Aplikasi Tiktok sendiri 

merupakan satu platform video musik singkat yang dikenalkan oleh Zhang 

Yiming pada tahun 2016 yang dimiliki oleh perusahaan ByteDance. Platform 

tersebut adalah tempat untuk mengekspresikan kreativitas melalui video yang 

menciptakan pengalaman yang asli (genuine), menginspirasi, dan menyenangkan. 

TikTok memungkinkan penggunanya untuk membuat video pendek disertai 
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musik, filter, dan beberapa fitur kreatif lainnya. Hal yang membuat TikTok 

menonjol di antara para pesaing lainnya adalah aplikasi hiburan ini 

memungkinkan semua orang untuk bisa menjadi kreator karena kesederhanaan 

dan kemudah6annya. Hampir lima tahun setelah diluncurkan pada bulan 

September 2016, TikTok mengalami popularitas yang tinggi.  

 Berdasarkan data boks TikTok diunduh hampir 1 Miliar kali sepanjang 

tahun 2020, lebih tepatnya sepanjang Januari-November 2020 sebanyak 949,4 juta 

kali meningkat sebesar 28,6% dibandingkan tahun sebelumnya 738,5 juta kali 

.Aplikasi asal China ini dibuat oleh perusahaan China Byte Dance yang bergerak 

di bidang teknologi kecerdasan buatan dan memiliki reputasi global dalam 

mendistribusikan informasi melalui media atau produk elektronik. Berkomitmen 

untuk menghub  ungkan orang dengan informasi, dan mempromosikan dan 

mengomunikasikan pembuatan konten (Andrea Lidwina, 2020). 

 Media sosial Instagram sangat dimanfaatkan sebagai salah satu 

marketplace dengan basis konsumen cukup luas, melihat peluang promosi yang 

dijalankan secara kreatif. Berbagai inovasi konten banyak mendapatkan perhatian 

yang lebih dari khalayak sasaran, salah satunya kreativitas masyarakat membuat 

video. 
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   Gambar 1.2 8 negara Instagram Terbanyak 2022                       

  Sumber : We are Social  

 Instagram menjadi salah satu platform media sosial terbesar di dunia pada 

saat ini.Menurut data We are Social, pengguna aktif bulanan (monthly active 

user/MUA)instagram di seluruh dunia mencapai 1,45 miliar orang pada april 

2022. India merupakan negara dengan pengguna aktif bulanan isntagram 

terbanyak di dunia, yakni 253,56 juta orangposisinya diikuti Amerika Serikat 

dengan 155,7 juta pengguna aktif bulanan instagram. Brasil memiliki 122,5 juta 

pengguna aktif bulanan instagram. Lalu, indonesia menempati urutan keempat 

dengan pengguna aktif bulanan instagram sebanyak 99,9 juta orang. Jumlah 
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pengguna aktif  bulanan instagram di turki sebanyak 54,4 juta orang. Di jepang, 

ada 47,3 juta pengguna aktif instagram bulanan. Ada juga di meksiko 39,3 juta 

pengguna aktif  bulanan instagram.  

 Berdasarkan usianya 31,6% pengguna instagram di dunia merupakan 

kelompok umur 25-34 tahuns ebanyak 30,1% pengguna instagram berusia 18-24 

tahun. Sementara, proporsi pengguna instagram berusia 65 tahun ke atas hanya 

2,1%. Di atasnya ada pengguna dari rentang usia 55-64 tahun dengan presentase 

sebesar 3,7%. (Monavia Ayu Rizaty:2022). 

 Dalam proses pengambilan dan pembentukan minat beli dipengaruhi 

faktor budaya, pribadi, sosial dan faktor psikologis, Sikap orang lain 

mempengaruhi pengurangan alternatif yang disukai tergantung pada dua hal, 

alternatif yang disukai serta motivasi untuk mengikuti keinginannya dan sikap 

negatif orang lain. Ketika orang lain menyukai produk konsumen termotivasi 

untuk menuruti keinginan orang lain, maka akan membentuk minat beli. 

Kemudian ada faktor keadaan yang tidak terantisipasi yang mengubah pendirian 

konsumen secara tiba-tiba yang bergantung pada pemikiran konsumen yakin 

dalam memutuskan untuk membeli atau tidak membeli (Kotler & Keller, 2016).  

 Salah satu bentuk perilaku konsumen yaitu minat atau keinginan membeli 

suatu produk atau layanan jasa. Bentuk konsumen dari minat beli adalah 

konsumen potensial, yaitu konsumen yang belum melakukan tindakan pembelian 

di pada masa sekarang dan bisa disebut sebagai calon pembeli. Kotler dan Keller 

(dalam Adi, 2015) menyatakan bahwa minat beli konsumen merupakan sebuah 

perilaku konsumen dimana konsumen memiliki keinginan dalam memilih, 
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menggunakan, dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk yang 

ditawarkan.   Menurut Kotler dan Keller (2009) Definisi minat beli yaitu minat 

beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang 

menunjukan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. 

 Keputusan pembelian merupakan proses dalam pembe lian yang nyata, 

apakah membeli atau tidak.” Menurut Febriana, M., & Yulianto, E. (2018), 

keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor kebudayaan, 

sosial, pribadi dan psikologi dari pembeli. Sebagian besar adalah faktor-faktor 

yang dapat dikendalikan oleh pemasar, tapi harus benar-benar diperhitungkan 

(Swastha dan Handoko, 2018).  

 Keputusan pembelian konsumen yang tinggi dapat mengakibatkan 

tingginya volume penjualan sehingga keuntungan yang akan didapat oleh 

perusahaan semakin tinggi. Agar perusahaan dapat mencapai laba yang tinggi, 

maka perusahaan harus memperhitungkan keputusan pembelian konsumen 

terhadap barang/jasa tersebut. Apa bila perusahaan dapat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan keputusan pembelian serta dapat menganalisis 

konsumen dalam mempersiapkan kualitas produk/jasa, harga, pengaruh 

iklan/promosi dan sebagainya maka dalam persaingan perusahaan dapat menjadi 

lebih unggul dan dapat menguntungkan juga bagi pihak perusahaan itu sendiri.  

 Melihat kondisi pasar yang semakin ketat, maka harus ada strategi untuk 

memenangkan persaingan dengan menyediakan produk yang dapat memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen agar produk tersebut terjual dipasaran. Selain 

dengan produk yang memuaskan, konsumen juga melihat harga tersebut dapat 
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memberikan kepuasan bagi konsumen apa tidak. Permasalannya apakah Tik tok 

sebagai media promosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 Penelitian terkait  yang di lakukan oleh (Frida Eka Setianingsih & Fauzan 

Aziz., 2022) yang berjudul “Pengaruh media sosial marketing tiktok terhadap 

minat beli online di Shoppe” Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

social media marketing terhadap minat pengguna Tiktok melakukan pembelian 

online di Shopee. menunjukkan bahwa variabel Tiktok ini bepengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel minat beli. Sedangkan penelitian yang dilakukan 

(Jenifer & Saputra, 2021) yang berjudul “Pengaruh Brand awarenes dan promosi 

online media sosial instagram terhadap minat beli konsumen di kota batam” 

Promosi media sosial berpengaruh signifikan positif pada minat beli. 

 Penelitian (Asbar, 2022) yang berjudul “Pengaruh sosial media marketing 

pada aplikasi tiktok terhadap keputusan pembelian pada esana store”Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi media sosial terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan hasil penelitian maka dapat diambil kesimpulan yaitu, 

Promosi media sosial berpengaruh positif dan  signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Esana Store di Kota Makassar  Berdasarkan nilai t hitung = 

18.771> t tabel = 1.65426 maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima. 

Artinya promosi melalui media sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

(Y).menemukan bahwa media sosial tiktok  positif dan signifikan tehadap 

keputusan pembelian. 
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 Penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilkukan oleh (Martini & 

Dewi, 2021) yang berjudul “Pengaruh media promosi tiktok terhadap keputusan 

pembelian konsumen” penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan media Tik 

tok sebagai pertimbangan  utama dalam keputusan  pembelian produk kuliner,  

dan menganalisis pengaruh menngunakan Tik tok sebagai media promosi produk 

kuliner terhadap keputusan  pembelian produk kuliner.   Penelitian ini 

dilaksanakan  di Kota Denpasar dengan jumlah sampel 120 responden, data 

dikoleksi menggunakan google form.   Data dianalisis secara kualitatif dan 

kuantitatif  dengan menggunakan skala Likert,   untuk mengetahui pengaruh Tik 

tok sebagai media promosi terhadap keputusan pembelian terhadap produk kuliner  

dianalisis dengan regresi linier berganda menggunakan SPSS. Hasil penelitian 

menemukan,  Tik tok sebagai media promosi  telah berfungsi sebagai 

pertimbangan utama konsumen dalam memutuskan untuk pembelian produk 

kuliner.  bahwa media sosial tiktok memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

 Hasil  /ada penelitian (Saraha at al., 2021)  yang berjudul “Analisis social 

media marketing melalui instagram terhadap keputusan pembelian pada produk 

clothing link swear” Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh social 

media marketing melalui Instagram terhadap keputusan pembelian produk 

Clothing Linkswear. Hasil penelitian menemukan bahwa semua penelitian yaitu 

social media marketing melalui Instagram dan keputusan pembelian dinyatakan 

valid dan reliabel. Untuk menguji normalitas nilai semua variabel dinyatakan 

berdistribusi normal. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif 
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dengan teknik penelitian explanatory menggunakan kuesioner. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan adalah metode purposive sampling. Sampel 

yang digunakan adalah konsumen produk Clothing Linkswear sebanyak 100 

orang. Data yang terkumpul kemudian dianalisis mengguna6kan teknik regresi 

sederhana dengan SPSS versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa social 

media marketing melalui Instagram berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dikatakan bahwa sosial media instagram berpegaruh positif 

terhadap keputusan pembelian produk. 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuktikan pengaruh social 

media marketing terhadap minat pengguna Tiktok dan instagram melakukan 

pembelian online di anita stoe purwosari. Tiktok sendiri adalah suatu platform 

yang dalam penggunaannya sebagai media penyalur hobi ataupun kreativitas 

dengan cara mengunggah video hasil buatan mereka ke beranda Tiktok yang 

sering juga disebut FYP atau for your page.  

 Menurut Bambang (2018:4) menyatakan bahwa instagram adalah aplikasi 

dari smartphon yang hkusus untuk media soasial yang merupakan salah satu dari 

media digital yang mempunyai hampir sama dengan twitter, namun perbedaannya 

terletak pada penampilan foto dalam bentuk atau tempat untuk berbagi informasi 

terhadap penggunanya. Instagram juga dapat memberikan inspirasi bagi 

penggunanya dan juga dapat meningkat kreatifitas, karena instagram mempunyai 

fitur yang dapat membuat foto menjadi lebih indah, lebih artistik dan menjadi 

lebih bagus (Atmoko, 2012:10).  
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 Saat ini jumlah toko baju dan toko kosmetik di indonesia sangat 

berkembang pesat termasuk di purwosari, contohnya toko bandung, toko serba 35 

dan toko anita store. 

 Anita Store Purwosari merupakan bentuk ritel modern yang sangat 

memperhatikan kenyamanan berbelanja bagi konsumen dan pelanggannya. Hal ini 

dibuktikan dengan upaya anita store memberikan yang terbaik bagi konsumen dan 

pelanggannya, baik dari segi harga yang bersaing, kelengkapan produk yang 

tersedia, lokasi yang strategis, suasana toko yang nyaman sampai berbagai strategi 

bisnis yang diterapkan untuk menarik minat pengunjung untuk datang dan 

berbelanja.Alasan memilih anita store karena barang yang dijual termasuk dalam 

kategori murah, dengan tingkat penjualan yang cukup ramai dan produk yang 

dijual juga berkualitas.  

 Menurut latar belakang dan uraian tersebut menunjukkan bahwa sosial 

media tiktok dan instagram amat penting untuk di teliti. Bertitik tolak dari uraian 

dia atas, penulis tertarik untuk menganalisis dan mengetahui lebih lanjut 

bagaimana suasana toko (Anita Store Purwosari) berpengaruh terhadap minat beli 

dan keputusan pemb     velian yang akan diuraikan secara sistematis dalam sebuah 

penelitian yang berjudul “PENGARUH UTILIZATION OF MEDIA SOCIAL 

TIKTOK AND INSTAGRAM ON BUYING INTEREST AND PURCHASING 

DECISIONS”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang dan pembahasan masalah yang telah 

dipaparkan diatas, maka rumusan masalah yang dapat di kemukakan adalah 

1. Apakah pengaruh Untilization Media Social terhadap buying interest 

di Anita store purwosari? 

2. Apakah Pengaruh Untilization Media Socialterhadap purchasing 

decisions di Anita store purwosari? 

3. Apakah pengaruh Buying Interest terhadap Purchasing Decisions? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang diuraikan di atas, penelitian ini bertujuan 

untuk: 

1. Mengetahui dan menjelaskan Untilization Media Socialterhadap 

Buying Interest di Anita store purwosari. 

2. Mengetahui dan menjelaskanpengaruh Untilization Media terhadap 

Purchasing Disicions di Anita store purwosari. 

3. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh Buying Interest terhadap 

Purchasing Disicions. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari hasil peneltitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Tempat Penelitian 

Penulis berharap penelitian ini dapat berguna bagi perusahaan untuk 

meningkatkan penjualan dan dapat digunakan sebagai masukan guna 
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mengembangkan perusahaandalam hal Utilization of media social tiktok 

and instagram on buying interest and purchasing decision. 

2. Bagi Akademis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan informasi, 

serta menambah refrensi terkait bidang pemasaran tentang Utilization of 

media social tiktok and instagram on buying interest and purchasing 

decision. 

3. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapakan dapat menerpkan teori-teori yang diperoleh 

selama proses perkuliahan dengan membandingkan dengan keadaan yang 

ada di perusahaan, guna untuk menyelesaikan masalah-masalah yang ada. 
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BAB V 

PENUTUPAN 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan pada hasil analisis  data d an pembahasan yang telah 

dilakukan pada bab sebelumnya mengenai Pengaruh untilization of media social 

tiktok and instagram on buying interest and purchasing decisions, maka dapat di 

tarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Utilization Media Social berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Buying Interest pada pelanggan anita Anita store Purwosari. 

2. Utilization  Media Socialberpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Purchasing Decisions pada pelanggan Anita store Purwosari. 

3. Buying Interest berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchasing 

decisions pada pelanggan Anita store Purwosari 

5.2  Saran  

 Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh,  

saran yang dapat diberikan sebagai berikut : 

1. Untilization Media Social mendapat penilaian terendah pada indikator 

X1.2 dengan item “Jika ada kendala dalam berbelanja, saya selalu 

meminta respon terhadap anita store” dengan mean sebesar (3.66). 

Hal ini disebabkan karena pelanggan merasa karyawan anita store 

kurang cepat dalam menanggapi keluhan mereka. Oleh karena itu, 

pihak anita store dapat meningkatkan kinerja karyawan dalam 

menanggapi keluhan pelanggan. 



2 
 

 
 

2. Buying Interestmendapat penilaian terendah pada indikator Y1.3 

dengan item”Saya lebih menyukai produk-produk yang ada di anita 

store” dengan mean sebesar (3.48). Hal inidisebabkan karena 

kebanyakan pelanggan terlalu lama memilih pruduk yang akan 

mereka beli sehingga menurunkan tingkat ketertarikan terhadap 

produk yang ada di anita . Oleh karena itu, pihak anita store 

mengadakan promo untuk meningkat daya tarik pelanggan dalam 

melakukan pembelian. 

3. Purchasing Dicisions mendapat penilaian terendah pada indikator 

Y2.4 dengan“Saya selalu membeli dengan jumlah yang banyak di 

anita store” dengan mean sebesar (3.54). Hal inidisebabkan karena 

rendahnya minat beli sehingga pelanggan lebih melakukan pembelian 

dalam jumlah yang kecil. Oleh karena itu, pihak anita store 

mengadakan promo untuk meningkat daya tarik pelanggan dalam 

melakukan pembelian. 

4. Untuk penelitian selanjutnya dapat dikembangkan lagi dengan 

meneliti menggunakan jumlah responden serta model penelitian yang 

berbeda, sehingga akan memberikan wawasan baru dan lebih lulas. 

Dan menambahkan lebih banyak referensi penelitian relevan yang 

sejenis agar hasil pelnelitian lebih akurat dan mampu dipertanggung 

jawabkan, seperti dengan menggunakan objek yang berbeda, tetapi 

dengan variabel yang sama. Menggunakan variabel tambahan yang 

dapat mempengaruhi niat kunjungan kembali yang lebih beragam, 
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seperti variabel promosi atau iklan untuk memperkaya variabel 

pelnelitian. 

5.3 Keterbatasan Penelitian  

 Penelitian ini telah dilaksanakan dan diusahakan dengan kajian 

ilmiah, lantas tidak menutup kemungkinan masih ditemukan beberapa 

keterbatasan penelitian, hal yang sering terjadi menurut pengamatan 

peneliti, terdapat beberapa respondeln yang tidak konsisten dalam 

mengisi kuesioner, dikarenakan responden cenderung kurang teliti 

dalam memahami pernyataan yang ada. Hal ini dapat diantisipasi oleh 

peneliti dengan membantu mengarahkan, mendampingi, dan 

mengawasi reponden dalam mengisi angket/kuesioner agar responden 

bisa fokus dalam menjawab pernyataan yang ada. 
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