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ABSTRAK 

 

RAIHANY YUSUP. Pengaruh Dukungan Selebriti Dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui TikTok Shop Pada Generasi Z. Dibimbing oleh RR. AMANNA 

DZIKRILLAH LLAH dan ABU BAKAR ASHIDIQY. 

Perkembangan teknologi yang canggih membawa dampak pada perabadan manusia 

dan mengubah perilaku konsumen terkait keputusan belanja online. Teknologi di 

bidang ekonomi dirancang untuk memudahkan calon konsumen berbelanja secara 

online karena dinilai lebih efektif dan efesien. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis dukungan selebriti (celebrity endorsement) dan promosi terhadap 

keputusan pembelian melalui TikTok Shop pada generasi z. Penelitian ini berfokus 

pada pengguna TikTok Shop dengan usia 18-27 tahun. Pendekatan penelitian ini adalah 

kuantitatif. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 100 responden. 

Sampel diambil dengan menggunakan teknik purposive sampling. Dalam penelitian ini 

analisis data dilakukan dengan menggunakan Software Statistical Product and Service 

Solution (SPSS) versi 25. Hasil analisis pada penelitian ini menunjukan bahwa (1) 

dukungan selebriti berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, (2) promosi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, (3) dukungan selebriti dan promosi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Pengaruh keduanya menjadi saling 

melengkapi, meningkatkan daya tarik dan kredibilitas produk secara lebih efektif. 

 
Kata kunci: Dukungan Selebriti (Celebrity Endorsement), Promosi, Keputusan 

Pembelian, TikTok Shop 
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ABSTRACT 

 

RAIHANY YUSUP. The Influence of Celebrity Endorsement and Promotion on 

Purchasing Decisions Via TikTok Shop in Generation Z. Mentored by RR. AMANNA 

DZIKRILLAH LLAH and ABU BAKAR ASHIDIQY. 

The development of sophisticated technology has an impact on human behavior and 

changes consumer behavior regarding online shopping decisions. Technology in the 

economic field is designed to make it easier for potential consumers to shop online 

because it is considered more effective and efficient. This study aims to analyze 

celebrity endorsement and promotion on purchasing decisions through TikTok Shop in 

generation z. This research focuses on TikTok Shop users aged 18-27 years. This 

research approach is quantitative. The number of samples used in this study were 100 

respondents. The sample was taken using purposive sampling technique. In this study, 

data analysis was carried out using Statistical Product and Service Solution (SPSS) 

version 25. The results of the analysis in this study indicate that (1) celebrity 

endorsement has a positive effect on purchasing decisions, (2) promotion has a positive 

effect on purchasing decisions, (3) celebrity endorsement and promotion have a 

positive effect on purchasing decisions. The influence of the two becomes 

complementary, increasing the attractiveness and credibility of the product more 

effectively. 

Keywords: Celebrity Endorsement, Promotion, Purchase Decision, TikTok Shop 
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1.1 Latar Belakang 

BAB I 

PENDAHULUAN 

Di era kontemporer, media sosial telah muncul sebagai platform penting dan 

efektif untuk beragam aktivitas. Berfungsi sebagai media berbasis internet, media ini 

memungkinkan pengguna untuk menggambarkan diri mereka sendiri, terlibat, bekerja 

sama, berbagi, dan berkomunikasi dengan orang lain, sehingga membangun ikatan 

sosial virtual (Nasrullah dalam Aulia Nurjannah et al., 2023). Selain itu, media sosial 

berperan sebagai aplikasi penghubung yang memfasilitasi interaksi dan sosialisasi 

jarak jauh, sehingga memudahkan masyarakat untuk terhubung satu sama lain (Ardi & 

Sukmawati dalam Aulia Nurjannah et al., 2023). 

Meningkatnya tren belanja online di Indonesia, khususnya melalui TikTok 

Shop, menyederhanakan pengalaman belanja online bagi konsumen dengan fitur-fitur 

marketplace yang dimilikinya. Meski sebelumnya TikTok menutup unit e- 

commercenya di Indonesia setelah pemerintah melarang belanja online melalui 

platform media sosial, TikTok kembali masuk ke pasar Indonesia bermitra dengan 

Tokopedia milik GoTo, di mana TikTok memperoleh mayoritas saham di Tokopedia 

sebesar $840 juta. 

 

Gambar 1. 1 Jumlah Pengguna Sosial Media Pada Januari 2024 

Sumber : (We Are Social) 
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Menurut DataReportal, identitas pengguna media sosial yang aktif telah 

melampaui angka 5 miliar. Analisis Kepios terhadap data terbaru dari seluruh dunia 

menunjukkan bahwa total kumulatif pengguna aktif di platform teratas di setiap negara 

mencapai 5,04 miliar pada awal tahun 2024. 

Kotler dan Armstrong menekankan bahwa pemasaran online mewakili aspek 

pemasaran langsung yang paling cepat berkembang (Dewi et al., 2022). Di era digital 

kontemporer, kecanggihan teknologi informasi yang berkembang memungkinkan 

upaya promosi untuk mencakup beragam komponen tekstual, pendengaran, dan visual, 

yang secara efektif mendukung produk atau layanan yang diperluas ke masyarakat. 

Perkembangan berbagai platform media sosial, yang terus berkembang, telah muncul 

sebagai strategi baru dalam bidang pemasaran, yang umumnya dikenal sebagai 

pemasaran digital (Dewi et al., 2022). 

Selama periode 2017 hingga 2020, terlihat jelas adanya peningkatan minat 

terhadap perusahaan online di Indonesia. Didukung oleh data statistik, terlihat bahwa 

pada kuartal ketiga tahun 2020, jumlah konsumen bisnis online secara kolektif 

melonjak menjadi 277.947.466. Khususnya, Shopee memimpin dengan basis pengguna 

terbesar sebanyak 96.532.300, diikuti oleh TikTok Shop dengan 87.900.000 pengguna, 

dan Tokopedia dengan 84.997.100 pengguna. Saat ini, Bukalapak menempati peringkat 

ketiga dengan perkiraan jumlah pengguna sebanyak 31.409.200 pada akhir kuartal 

ketiga tahun 2020. Statistik ini menggarisbawahi pesatnya evolusi lanskap bisnis online 

di Indonesia (sumber: www.goodstats.com). 

Menurut Pertiwi dalam (Aulia Nurjannah et al., 2023), Pada bulan Agustus 

2020, aplikasi TikTok memperoleh prestise sebagai aplikasi terlaris, dengan 63,3 juta 

unduhan pengguna yang mengesankan di platform Apple Store dan Play Store. Data 

yang bersumber dari Sensor Tower mengungkapkan bahwa Indonesia memimpin 

dalam jumlah unduhan TikTok, menyumbang 11 persen dari total unduhan di seluruh 

dunia. Dioperasikan oleh Byte Dance, TikTok membedakan dirinya melalui format 

video musik ringkasnya, yang mencakup beragam genre konten. Basis pengguna yang 

berkembang telah membuka jalan bagi fitur-fitur inovatif, terutama TikTokShop, yang 

http://www.goodstats.com/
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menggabungkan media sosial dengan fungsi e-commerce, sehingga memanfaatkan 

kecenderungan belanja konsumen. 

Statistik terbaru yang diberikan oleh Byte Dance menyoroti pesatnya ekspansi 

TikTok Shop di Asia Tenggara, khususnya di Indonesia. Proyeksi menunjukkan 

adanya lonjakan luar biasa dalam transaksi e-commerce yang difasilitasi melalui 

TikTok sepanjang tahun 2022. Laporan menunjukkan bahwa nilai transaksi e- 

commerce di TikTok akan meningkat empat kali lipat sepanjang tahun ini. Menurut 

CNBC Indonesia, nilai barang dagangan bruto (GMV) barang yang dibeli di Asia 

Tenggara telah melampaui US$4,4 miliar atau setara dengan lebih dari Rp 68 triliun. 

Data terbaru dari We Are Social dan Meltwater, per Januari 2024 sebanyak 59 

persen pengguna internet di Indonesia hobi belanja online. Dari jumlah itu, sebanyak 

56,2 persen pengguna internet di Indonesia berbelanja online lewat telepon seluler 

(ponsel). Sementara, hanya 43,8 persen pengguna internet di tanah air yang 

belanja online dengan medium selain ponsel. Berdasarkan kategorinya, pengguna 

internet di Indonesia paling banyak menghabiskan dana untuk belanja produk 

elektronik di e-commerce. Ini ditunjukkan dari pengeluaran untuk produk tersebut yang 

mencapai US$10,71 miliar (Rp167,4 triliun) per tahun. Posisinya diikuti oleh belanja 

makanan yang menghabiskan dana US$6,09 miliar (Rp95,2 triliun) per tahun. 

Setelahnya ada produk fesyen dengan estimasi pengeluaran senilai US$5,49 miliar 

(Rp85,8 triliun) per tahun. 

Generasi Z adalah pengguna media sosial yang sangat aktif. Mereka 

menggunakan platform seperti TikTok secara intensif untuk berinteraksi, berbagi, dan 

mengikuti konten yang menarik. Oleh karena itu, mereka lebih mungkin terpengaruh 

oleh promosi dan dukungan selebriti yang disampaikan melalui TikTok Shop (Ginanjar 

et al., 2024). 

Berdasarkan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), perkiraan 

jumlah pengguna internet di Indonesia pada tahun 2024 adalah 221.563.479 orang, 

diekstrapolasi dari total populasi sebesar 278.696.200 orang pada tahun 2023. 

Berdasarkan survei APJII tahun 2024 mengenai penetrasi internet di Indonesia, negara 

tersebut telah mencapai tingkat penetrasi sebesar 79,5%, meningkat 1,4% dari periode 
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sebelumnya. Jika dilihat dari demografinya, Generasi Z (lahir antara 1997-2012) 

merupakan pengguna internet terbesar dengan persentase 34,40%, diikuti oleh 

Generasi Millenial (lahir antara 1981-1996) dengan persentase 30,62%. Selain itu, 

survei menunjukkan bahwa Generasi 1945 mencakup 0,24% pengguna internet. 

 

 
Gambar 1. 2 Tingkat penetrasi internet berdasarkan kelompok generasi 

Sumber : Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

Berbagai faktor mempengaruhi keputusan individu untuk berbelanja melalui 

aplikasi TikTok. Di antara faktor-faktor ini, celebrity endorsement dan promosi muncul 

sebagai faktor penentu yang dominan, seperti yang disoroti oleh penulis. 

Memanfaatkan pengaruh selebriti, khususnya melalui dukungan dan promosi, terbukti 

menjadi taktik yang efektif dalam meningkatkan kesadaran konsumen dan 

menumbuhkan minat terhadap produk atau layanan. Influencer dan tokoh terkemuka 

lainnya memiliki pengaruh yang signifikan terhadap masyarakat, sehingga 

memperkuat kesadaran dan minat konsumen terhadap penawaran yang mereka dukung. 

Selain itu, kampanye promosi yang dilaksanakan dengan baik memainkan peran 

penting dalam meningkatkan kesadaran konsumen dan merangsang minat terhadap 

produk atau layanan. 

Adapun selebriti yang sering digunakan dalam Tiktok yaitu Fadil jaidi yang 

merupakan influencer dengan gaya mempromosikan suatu produk yang sangat unik 
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dan lucu sehingga ia dapat dipercaya dan mampu menarik viewers nya untuk 

berbelanja. Fadil Jaidi mengadopsi pendekatan yang kreatif dalam melakukan 

endorsement. Alih-alih hanya menyebutkan kelebihan produk secara langsung, ia 

sering kali menciptakan narasi yang menarik. Misalnya, dalam promosi untuk "Toko 

Cik Lenny," Fadil berperan sebagai pedagang di pasar, berinteraksi dengan "pembeli" 

menggunakan dialog yang khas dan humoris, seperti "Iya kakak, cari apa kakak?". 

Pendekatan ini tidak hanya membuat kontennya lebih menarik, tetapi juga menciptakan 

koneksi yang lebih dalam dengan pengikutnya. 

 

Gambar 1. 3 Selebriti Fadil Jaidi mempromosikan produk 

Sumber : TikTok @fadiljaidi 

Penelitian yang dilakukan oleh Dewi (2023) menunjukkan bahwa konten 

endorsement yang dibuat oleh Fadil Jaidi memiliki pengaruh positif terhadap minat beli 

audiens. Konten yang ia buat dianggap autentik dan relatable, sehingga mampu 

menarik perhatian dan meningkatkan penjualan produk yang diendorsenya. Fadil juga 

dikenal memiliki integritas dan karakter yang positif, yang membuat pengikutnya 

merasa lebih terhubung dengan dirinya dan produk yang ia promosikan. 

Fadil menggunakan berbagai platform media sosial untuk menjangkau audiens 

yang lebih luas. Dengan memanfaatkan TikTok, Instagram, dan YouTube, ia dapat 
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meningkatkan visibilitas produk secara efektif. Secara keseluruhan, Fadil Jaidi berhasil 

membuktikan bahwa endorsement yang efektif tidak selalu membutuhkan konsep yang 

rumit; kesederhanaan dan keaslian dalam penyampaian pesan dapat menjadi kunci 

sukses dalam menarik perhatian audiens dan meningkatkan penjualan produk.Menurut 

netizen, rate card endorsement Fadil Jaidi untuk satu Instastory keep 24 jam dibanderol 

Rp5 juta (1 slide). Sementara untuk unggahan feed Instagram keep 3 bulan, satu foto 

dibanderol Rp20 juta. Jika ingin format video, maka tarifnya Rp50 juta. 

Promosi yang digunakan oleh TikTok Shop untuk menarik konsumenagar 

berbelanja online yaitu dengan menawarkan diskon langsung atau kupon untuk 

pembelian produk tertentu. Kupon ini bisa berupa potongan harga persentase atau nilai 

tetap yang diterapkan pada total pembelian. TikTok Shop juga menggunakan penjualan 

kilat dengan harga spesial dalam jangka waktu terbatas untuk menciptakan rasa urgensi 

yang bisa mendorong pembelian cepat. Selain itu, TikTok Shop juga mengadakan 

promo Beli 1 Gratis , yaitu dengan merikan tawaran beli satu produk dan dapatkan satu 

produk gratis. Ini adalah cara yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan dan 

mengurangi stok. 

 

Gambar 1. 4 Voucher Diskon di TikTok Shop 
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Gambar 1. 5 Flash Sale di TikTok Shop 

Dalam penelitiannya (Aulia Nurjannah et al., 2023) menemukan adanya 

korelasi positif yang signifikan antara persepsi endorsement selebriti dengan keputusan 

pembelian di TikTok Shop, serta korelasi positif antara persepsi promosi dengan 

keputusan pembelian. Sebaliknya, penelitian yang dilakukan (Teguh et al., 2022) 

Menunjukkan bahwa celebrity endorsement tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian minyak goreng misoya. Sebaliknya (Marlius & Jovanka, 2023) 

menyimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Disparitas penelitian terdahulu ini mempertegas adanya variansi temuan 

mengenai hubungan antar variabel dalam penelitian ini. Oleh karena itu, penulis 

memilih untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Dukungan Selebriti 

(Celebrity Endorsement) dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui TikTok 

Shop pada Generasi Z”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Dari konteks yang telah diuraikan, media sosial menjadi sarana bagi konsumen 

untuk melakukan belanja online dengan lebih mudah. TikTok, salah satu platform 

media sosial, menawarkan konsep video musik pendek yang tidak hanya memberikan 

informasi tentang berbagai konten tetapi juga menyediakan fitur market place yang 

disebut TikTok Shop. Strategi pemasaran yang melibatkan influencer dan pihak lain 

dalam mendukung serta mempromosikan produk atau layanan juga menjadi faktor 

penting. Selebriti dan promosi dapat berfungsi berbeda tergantung pada segmen pasar. 

Misalnya, selebriti yang populer di kalangan usia tertentu atau kelompok demografis 
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mungkin memiliki pengaruh yang lebih besar dalam segmen pasar tersebut. Memahami 

hubungan ini memungkinkan perusahaan untuk menargetkan kampanye mereka lebih 

tepat sasaran. Oleh karena itu, diperlukan pemahaman terhadap faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian produk, yang pada gilirannya dapat menjelaskan 

fenomena meningkatnya tren belanja online di Indonesia. Dengan dasar tersebut, 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: Apakah celebrity endorsement dan 

promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Shop pada 

generasi Z? 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

1. Bagaimana pengaruh Dukungan Selebriti (Celebrity Endorsement) terhadap 

Keputusan pembelian melalui Tiktok Shop pada Generasi Z ? 

2. Bagaimana pengaruh Promosi terhadap Keputusan pembelian melalui Tiktok Shop 

pada Generasi Z ? 

3. Bagaimana pengaruh gabungan Dukungan Selebriti (Celebrity Endorsement) dan 

Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Tiktok Shop pada Generasi Z ? 

1.4 Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis pengaruh Dukungan Selebriti (Celebrity Endorsement) 

terhadap Keputusan pembelian melalui Tiktok Shop pada Generasi Z 

2. Untuk menganalisis pengaruh Promosi terhadap Keputusan pembelian melalui 

Tiktok Shop pada Generasi Z 

3. Untuk menganalisis pengaruh Dukungan Selebriti (Celebrity Endorsement) dan 

Promosi terhadap Keputusan pembelian melalui Tiktok Shop pada Generasi Z 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini menawarkan dua Manfaat: teoritis dan praktis. Manfaat teoritis 

berkaitan dengan kemajuan dalam pengetahuan ilmiah, sedangkan manfaat praktis 

mencakup wawasan yang dapat ditindaklanjuti dan dapat segera diterapkan dalam 

konteks dunia nyata. 

1.5.1 Manfaat Teoretis 

Manfaat teoretis dari penelitian ini terletak pada potensinya untuk memberikan 

kontribusi ilmiah terhadap penelitian atau teori dalam domain manajemen pemasaran, 

khususnya mengenai dukungan dan promosi selebriti. Kontribusi tersebut dapat 
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menentukan keputusan pembelian di masa depan di TikTok Shop. 

1.5.2 Manfaat Praktis 

Manfaat praktis dari penelitian ini terletak pada potensinya untuk memberikan 

wawasan kepada konsumen TikTok Shop mengenai dampak dukungan selebriti dan 

promosi. Pemahaman ini dapat menjadi dasar pengambilan keputusan pembelian 

online yang terinformasi. Selain itu, perusahaan TikTok juga diperkirakan dapat 

memanfaatkan informasi ini untuk menyempurnakan strategi dan meningkatkan alat 

yang bertujuan menarik perhatian konsumen dan mendorong keputusan pembelian 

produk. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan dan dilakukan pengujian lebih lanjut dengan 

judul penelitian pengaruh dukungan selebriti (celebrity endorsement) dan promosi 

terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Shop pada generasi Z dengan total 100 

orang yang telah berbelanja di TikTop Shop, peneliti dapat menarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Dukungan selebriti (celebrity endorsement) berpengaruh positif dan signifikan 

terhada keputusan pembelian melalui TikTok Shop pada generasi Z. Artinya, 

selebriti yang memberikan dukungan terhadap suatu produk atau merek dapat 

meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen. Selebriti yang memiliki keahlian 

dan kredensial juga dapat meningkatkan kredibilitas merek yang dipromosikan. 

2. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui 

TikTok Shop pada generasi Z. Artinya, promosi yang dilakukan oleh TikTok Shop 

berfungsi sebagai dorongan yang efektif dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Berbagai bentuk promosi seperti diskon, gratis ongkir, dan 

beli satu gratis satu terbukti dapat mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

3. Dukungan selebriti (celebrity endorsement) dan promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara bersama-sama melalui TikTok 

Shop pada generasi Z. Artinya, kombinasi antara dukungan selebriti dan promosi 

dapat menghasilkan efek yang lebih kuat dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian. Ketika selebriti mendukung produk yang sedang dipromosikan, 

pengaruh keduanya menjadi saling melengkapi, meningkatkan daya Tarik dan 

kredibilitas produk secara lebih efektif. Dukungan selebriti dan promosi 

berkontribusi terhadap peningkatan kepuasan konsumen dan memperbaiki citra 

merek. Konsumen merasa lebih yakin dan puas dengan keputusan pembelian 

Ketika mereka merasa mendapatkan nilai tambah dari promosi dan didukung oleh 

public figure yang mereka kagumi. 
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5.2 Saran 

Ada berbagai hal yang dapat direkomendasikan berdasarkan temuan analisis penelitian 

ini, antara lain: 

1. Bagi perusahaan TikTok 

Diharapkan TikTok dapat meningkatkan fitur-fitur yang mendukung 

endorsement oleh selebriti atau influencer. Hal ini termasuk mempermudah proses 

kolaborasi antara merek dengan influencer terkenal, serta menyediakan alat analitik 

yang mendalam untuk mengukur dampak kampanye endorsement ini terhadap 

keputusan pembelian pengguna. TikTok dapat terus mengembangkan platform 

promosi mereka, seperti TikTok Ads dan TikTok Live, dengan mempertimbangkan 

preferensi dan perilaku pembelian khas generasi Z. Ini termasuk penyediaan opsi 

targeting yang lebih spesifik berdasarkan minat dan demografi, serta integrasi fitur 

yang memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan konsumen potensial. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi penelitian selanjutnya yang akan meneliti tentang keputusan pembelian 

sebagiknya peneliti memasukan variabel lain agar dapat mengetahui faktor apa saja 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, seperti persepsi harga, 

citra merek, dan lainnya sebagai variabel bebas untuk membangun model yang 

lebih kuat agar dapat dijadikan revitalisasi penelitian. Dan disaran kan juga untuk 

mengkaji ulang kuesioner menggunakan indikator lain, dari pada indikator yang 

telah digunakan dengan menyesuaikan kondisi objek penelitian agar mampu 

memberikan hasil penelitian dengan gambaran yang akurat. 
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