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ABSTRACT 

Andhes Tiani Puteri, 2025 “Pengaruh influencer mikro dan pemasaran 

digital terhadap keputusan pembelian produk pada 

tiktok shop Kota Bengkulu ”  

Pembimbing   : Dr.Meilaty Finthariasari,M.M.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “Pengaruh influencer mikro dan 

pemasaran digital terhadap keputusan pembelian produk pada tiktok shop Kota 

Bengkulu ”   Pelanggan TikTok Shop  Kota Bengkulu baik secara parsial maupun 

simultan. Ada beberapa variable bebas (x) yang akan dibahas dalam penelitian ini, 

diantaranya Influencer Mikro  Dan Pemasaran Digital  yang menjadi obyek dalam 

penelitian ini adalah Pelanggan TikTok Shop  Kota Bengkulu yang berjumlah 120 

Reponden. Dalam penelitian ini ada beberapa teknik analisis data yang digunakan, 

diantaranya dengan menggunakan uji instrument, uji asumsi klasik, analisis 

tanggapan responden, analisis regresi linier berganda, koefisien determinan, dan 

juga uji hipotesis. Dari hasil uji regresi linier berganda didapat persamaan regresi 

yang didapatkan adalah sebagai berikut: 1.Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel Influencer Mikro  berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Pelanggan  TikTok Shop kota bengkulu. 2.Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel  Pemasaran Digital   berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan pada  TikTok Shop barat kota bengkulu. 3.Hasil penelitian 

menunjukkan  bahwa variabel Influencer Mikro  Dan Pemasaran Digital  

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan    TikTok Shop 

kota Bengkulu. 
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ABSTRACT 

Andhes Tiani Puteri ,2025  The Influence Of Micro-Influencers And Digital 

Marketing On Purchase Decisions Of Tiktok Shop 

Customers In Bengkulu City 

Supervisor   : Dr.Meilaty Finthariasari,M.M.  

This study aims to determine the influence of Micro-Influencers and Digital 

Marketing on Purchase Decisions of TikTok Shop customers in Bengkulu City, 

both partially and simultaneously. Using 120 respondents, the research analyzes 

the impact of these variables through multiple data analysis techniques, including 

instrument testing, classical assumption testing, multiple linear regression, and 

hypothesis testing. The results show that Micro-Influencers and Digital Marketing 

both have a significant impact on purchase decisions individually and 

collectively, highlighting their crucial role in consumer behavior on TikTok Shop. 

Keywords: Micro-Influencer, Digital Marketing, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar  Belakang 

Dalam beberapa tahun terakhir, pemasaran digital telah menjadi 

salah satu strategi utama yang digunakan oleh bisnis untuk menjangkau 

konsumen. Tren ini semakin berkembang dengan munculnya influencer 

mikro, individu yang memiliki jumlah pengikut yang relatif kecil namun 

sangat terlibat di media sosial. Influencer mikro dianggap lebih autentik 

dan memiliki koneksi yang lebih personal dengan audiens mereka, 

sehingga memberikan dampak yang lebih kuat terhadap keputusan 

pembelian konsumen dibandingkan dengan selebriti besar. Dalam konteks 

ini, bisnis lokal seperti TikTok di Kota Bengkulu memanfaatkan kehadiran 

influencer mikro untuk meningkatkan eksposur produk mereka. Dengan 

menggunakan platform seperti Instagram atau TikTok, mereka dapat 

menjangkau audiens yang relevan secara lebih efektif dan efisien. 

Selain itu, konsep pemasaran digital telah menjadi topik penting di 

era modern, seiring dengan meningkatnya kesadaran konsumen terhadap 

tanggung jawab sosial dan lingkungan. Pemasaran digital bertujuan untuk 

menciptakan nilai jangka panjang bagi bisnis sekaligus menjaga 

kelestarian lingkungan. Bisnis di Bengkulu, termasuk TikTok, menghadapi 

tantangan untuk tidak hanya fokus pada profitabilitas jangka pendek tetapi 

juga pada bagaimana mereka dapat mengadopsi praktik bisnis yang 

mendukung pemasaran digital. Melalui kolaborasi dengan influencer 
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mikro yang mempromosikan produk ramah lingkungan atau pesan-pesan 

digital, toko-toko lokal memiliki kesempatan untuk membangun citra yang 

lebih positif dan memenuhi tuntutan konsumen modern yang semakin 

peduli terhadap isu-isu pemasaran digital. 

Menurut (Astuti,2020) influencer mikro adalah individu yang 

memiliki pengikut media sosial dalam jumlah yang tidak terlalu besar 

tetapi memiliki keterlibatan yang sangat tinggi dengan audiens mereka. 

Astuti menekankan bahwa influencer mikro sering dianggap lebih kredibel 

dan dekat dengan pengikut mereka karena berfokus pada komunitas 

tertentu, sehingga mereka bisa lebih efektif dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dibandingkan influencer besar yang memiliki 

audiens yang lebih luas tetapi kurang terlibat. 

Menurut (Kurniawan,2019) pemasaran digital adalah metode 

pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital dan internet untuk 

mempromosikan produk atau jasa kepada konsumen. Kurniawan 

menyoroti bahwa pemasaran digital di Indonesia telah berkembang pesat 

karena penetrasi internet yang semakin tinggi dan pengguna media sosial 

yang aktif, sehingga memudahkan perusahaan untuk menjangkau target 

pasar secara lebih efektif, khususnya di kalangan generasi muda. 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah lanskap pemasaran 

global, dan hal ini juga berdampak pada pelaku usaha lokal seperti TikTok 

di Kota Bengkulu. Pemasaran digital yang melibatkan influencer mikro 

menjadi salah satu strategi yang banyak digunakan oleh bisnis kecil dan 
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menengah karena dinilai lebih efisien dan efektif dalam menjangkau target 

pasar. Influencer mikro, menurut (Ramalho Luz et al., 2018), memiliki 

kemampuan untuk membangun kedekatan yang lebih autentik dengan 

audiens mereka, sehingga dapat memengaruhi perilaku konsumen dengan 

cara yang lebih personal dibandingkan influencer yang memiliki pengikut 

besar. Hal ini penting karena audiens cenderung mempercayai 

rekomendasi dari seseorang yang dianggap lebih dekat dengan mereka. 

Menurut pendapat (Novira,2020), strategi pemasaran digital yang 

melibatkan influencer tidak hanya meningkatkan kesadaran merek tetapi 

juga dapat menciptakan hubungan jangka panjang antara merek dan 

konsumen, yang pada akhirnya berkontribusi terhadap keputusan 

pembelian. Di Bengkulu, di mana kesadaran akan produk lokal dan praktik 

bisnis yang bertanggung jawab lingkungan mulai meningkat, pemanfaatan 

influencer mikro dalam pemasaran digital dapat menjadi langkah strategis 

yang mendorong keterlibatan konsumen terhadap produk-produk yang 

lebih ramah lingkungan dan lokal. 

Lebih jauh lagi, (Satrio et al., 2024) menjelaskan bahwa keputusan 

pembelian harus mampu menyeimbangkan kebutuhan bisnis untuk 

berkembang dengan tanggung jawab sosial dan lingkungan. Ini sangat 

relevan di Bengkulu, sebuah daerah yang kaya akan potensi sumber daya 

lokal namun masih berkembang dalam hal adopsi teknologi digital dan 

kesadaran akan keberlanjutan. TikTok sebagai salah satu tenpat belanja 

digital yang banyak dipake anak muda  di Bengkulu, dapat memanfaatkan 
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pemasaran digital dengan influencer mikro untuk mendukung gerakan 

keberlanjutan ini, baik dengan menawarkan produk yang mendukung 

prinsip-prinsip keberlanjutan maupun dengan melibatkan konsumen dalam 

kampanye-kampanye yang mendukung lingkungan.  

Berdasarkan observasi awal mewawancarai salah satu Masyarakat 

bengkulu yang menggunakan tiktok untuk belanja online, Putri 

menyatakan tidak semua influencer mikro memiliki pemahaman yang 

mendalam tentang konsep pemasaran digital. Jika influencer yang dipilih 

hanya fokus pada popularitas tanpa mampu mengkomunikasikan nilai-

nilai dengan baik, kampanye pemasaran mungkin tidak akan efektif dalam 

membangun kesadaran konsumen terhadap produk ramah lingkungan. 

Selain itu, karena influencer mikro memiliki jangkauan yang terbatas, 

meskipun keterlibatannya tinggi, dampaknya mungkin tidak cukup 

signifikan dalam skala besar untuk memengaruhi pasar yang lebih luas. 

Hal ini menjadi tantangan bagi bisnis seperti TikTok untuk memilih 

influencer yang tidak hanya memiliki keterlibatan tinggi tetapi juga 

mampu menyampaikan pesan yang sesuai dengan nilai-nilai produk. 

TikTok telah menjadi platform yang sangat efektif dalam pemasaran 

digital, terutama melalui pemanfaatan influencer mikro. Influencer mikro 

memiliki jumlah pengikut yang lebih kecil dibandingkan dengan 

influencer makro, tetapi mereka sering kali memiliki tingkat keterlibatan 

yang lebih tinggi dan hubungan yang lebih erat dengan audiens mereka. 
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Hal ini membuat mereka menjadi aset berharga bagi merek yang ingin 

menjangkau konsumen dengan cara yang lebih personal dan autentik. 

Namun, meskipun pemasaran digital melalui influencer mikro di 

TikTok dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen, terdapat 

beberapa tantangan yang perlu diperhatikan. Salah satu risiko utama 

adalah kemungkinan konsumen mempertanyakan keaslian promosi apabila 

klaim yang disampaikan tidak sesuai dengan realitas produk atau layanan. 

Misalnya, jika seorang influencer mikro mempromosikan suatu produk 

dengan menonjolkan keunggulan tertentu, tetapi pengalaman konsumen 

tidak selaras dengan ekspektasi yang telah dibangun, maka hal ini dapat 

menurunkan tingkat kepercayaan dan loyalitas terhadap merek tersebut. 

Selain itu, strategi pemasaran digital yang hanya berfokus pada 

kampanye jangka pendek tanpa konsistensi dalam penyampaian nilai 

produk dapat membuat konsumen melihatnya sebagai sekadar taktik 

pemasaran semata. Konsumen saat ini lebih cerdas dalam menyaring 

informasi dan cenderung mencari keaslian serta transparansi dari merek 

yang mereka dukung. Oleh karena itu, keberhasilan pemasaran digital 

melalui influencer mikro sangat bergantung pada kredibilitas dalam 

menyampaikan informasi produk. 

Peran influencer mikro semakin signifikan karena mereka lebih 

relatable dibandingkan dengan influencer makro. Konsumen cenderung 

lebih percaya terhadap rekomendasi dari influencer yang dianggap 

autentik dan memiliki pengalaman nyata dengan produk yang mereka 
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promosikan. Namun, jika influencer mikro hanya menerima kerja sama 

berbayar tanpa benar-benar memahami atau menggunakan produk 

tersebut, kredibilitas mereka bisa dipertanyakan. Dalam era digital yang 

serba transparan ini, di mana ulasan negatif dapat dengan cepat menyebar 

dan memengaruhi reputasi merek, kejujuran dalam pemasaran menjadi hal 

yang sangat krusial. 

Sebagai solusi, bisnis yang ingin bekerja sama dengan influencer 

mikro di TikTok harus memastikan bahwa kolaborasi yang dibangun 

berdasarkan keterbukaan dan kejujuran. Merek harus memilih influencer 

yang memiliki nilai dan audiens yang sesuai dengan produk yang 

dipromosikan. Selain itu, memberikan influencer kebebasan dalam 

menyampaikan pengalaman mereka dengan cara yang autentik dapat 

meningkatkan kepercayaan konsumen dan memperkuat citra merek. 

Dengan pendekatan yang transparan dan konsisten, pemasaran digital 

melalui influencer mikro dapat memberikan dampak positif yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas peneliti mengambil judul 

“Pengaruh influencer mikro dan pemasaran digital terhadap keputusan 

pembelian produk pada tiktok shop Kota Bengkulu  Pada Masyarakat Kota 

Bengkulu. 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dalam penelitian ini 

penulis ingin mengidentifikasi beberapa permasalahan sebagai berikut: 
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1. Influencer Mikro , terdapat komentar positif dan negatif mengenai 

TikTok  

2. Pemasaran Digital, yang kurang optimal dapat menimbulkan keraguan 

pada pelanggan dan mengurangi keputusan mereka untuk membeli. dan 

juga Tingginya persaingan TikTok. 

3.  Keputusan pembelian Tidak stabil, karena  Pihak TikTok belum 

mampu  menanamkan kepercayaan pelanggan terhadap TikTok 

tersebut.  

1.3    Batasan Masalah 

 Agar tidak menyimpang dari penelitian, maka penulis membatasi 

masalah dalam penelitian ini. Permasalahan yang dibahas hanya mengenai 

Pengaruh influencer mikro dan pemasaran digital terhadap keputusan 

pembelian produk pada tiktok shop pada mahasiswa Manajemen 

Universitas Muhammadiyah Kota Bengkulu. 

1.4      Rumusan  Masalah 

Adapun masalah dalam penelitian tersebut, maka dapat dirumuskan  

pertanyaan penelitian sebagai berikut : 

1. Apakah  Influencer Mikro berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian   Pada Masyarakat Kota Bengkulu? 

2. Apakah Pemasaran Digital berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada masyaarkat  Kota Bengkulu? 

3. Apakah Influencer Mikro dan Pemasaran Digital berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian    pada  Masyarakat di Kota Bengkulu? 
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1.5    Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang 

hendak dicapai, yaitu : 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Influencer Mikro terhadap 

Keputusan pembelian produk pada tiktok shop Kota Bengkulu. 

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh Pemasaran Digital terhadap 

Keputusan Pembelian produk pada tiktok shop Kota Bengkulu. 

3. Untuk mengetahui apakah ada Pengaruh influencer mikro dan 

pemasaran digital terhadap keputusan pembelian produk pada tiktok 

shop Kota Bengkulu. 

 

1.6      Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut 

: 

1. Bagi TikTok 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan 

masukkan bagi pengembangan ilmu pengetahuan khususnya dibidang 

pemasaran. 

2. Bagi Peneliti 

Berguna untuk mengetahui teori-teori yang telah dipelajari dengan 

menambah wawasan, pengetahuan, dan pengalaman peneliti dikemudian 

hari. 

3. Bagi Penelitian Selanjutnya   
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai tambahan 

referensi tentang penelitian yang sama, serta diharapkan dapat 

memberikan perbandingan terhadap penelitian berikutnya. 

  


