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”Jika kamu mencari satu orang yang akan mengubah hidupmu, lihat di 

cermin. Tidak ada orang suci tanpa masalalu, tidak ada orang berdosa tanpa 

masa depan”  
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ABSTRACT 

 

Pengaruh Pengetahuan Produk Dan Pemasaran Media Sosial Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Sepatu Ventela Pada Tik-Tok Shop 

(Studi Kasus Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Bengkulu) 

 

Oleh: 

Asep Saputra
1 

Taufik Bustami
2 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “pengaruh pengetahuan produk dan 

pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian produk sepatu ventela pada 

tik-tok shop(studi kasus pada mahasiswa  universitas muhammadiyah bengkulu)”  

baik secara parsial maupun simultan. Ada beberapa variable bebas (x) yang akan 

dibahas dalam penelitian ini, diantaranya pengetahuan produk  dan pemasaran 

media sosial   yang menjadi obyek dalam penelitian ini adalah pelanggan tiktok 

shop  kota bengkulu yang berjumlah 110 reponden. Hasil analisis regresi 

sederhana menunjukkan bahwa pengetahuan produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan koefisien regresi β = 0,472, nilai t-hitung = 

5,004 > t-tabel = 1,982, dan signifikansi 0,000 < 0,05. Sosial media marketing 

juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan β = 0,335, t-

hitung = 3,401 > t-tabel, dan signifikansi 0,001 < 0,05. Hasil regresi berganda 

menghasilkan persamaan y = 6,574 + 0,472x₁ + 0,335x₂, dengan nilai f-hitung = 

52,870 > f-tabel = 3,08 dan signifikansi 0,000, yang berarti kedua variabel 

independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Nilai koefisien determinasi (r²) sebesar 0,495 menunjukkan bahwa 

49,5% variasi dalam keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh pengetahuan 

produk dan pemasaran media sosial, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor 

lain di luar model. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa pengetahuan 

konsumen terhadap produk serta strategi pemasaran melalui media sosial berperan 

penting dalam meningkatkan keputusan pembelian di platform tiktok shop. 

 

Kata kunci: Pengetahuan Produk, Pemasaran Media Sosial, Keputusan 

Pembelian 
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ABSTRACT 

 

The Influence of Product Knowledge and Pemasaran Media Sosial on Purchase 

Decisions of Products Ventela Shoes on TikTok Shop  

(A Case Study of Students at Universitas Muhammadiyah Bengkulu) 

 

Author: 

Asep Saputra
1
 

Taufik Bustami
2 

This research aims to examine the influence of Product Knowledge and 

Pemasaran Media Sosial on Purchase Decisions of TikTok Shop products, using a 

case study of students at Universitas Muhammadiyah Bengkulu. The study 

involves 110 respondents from Bengkulu City who are active TikTok Shop 

customers. the results of simple regression analysis show that Product Knowledge 

significantly affects Purchase Decisions, with a regression coefficient of β = 

0.472, t-value = 5.004 > t-table = 1.982, and a significance level of 0.000 < 0.05. 

Similarly, Social Media Marketing also has a significant effect on Purchase 

Decisions with β = 0.335, t-value = 3.401 > t-table, and a significance level of 

0.001 < 0.05. Multiple linear regression analysis produced the equation Y = 

6.574 + 0.472X₁  + 0.335X₂ , with an F-value = 52.870 > F-table = 3.08 and a 

significance level of 0.000, indicating that both independent variables 

significantly influence Purchase Decisions simultaneously. The coefficient of 

determination (R²) is 0.495, meaning that 49.5% of the variation in Purchase 

Decisions can be explained by Product Knowledge and Social Media Marketing, 

while the remaining 50.5% is influenced by other factors outside the model. In 

conclusion, both consumer product knowledge and social media marketing 

strategies play a vital role in enhancing purchase decisions on the TikTok Shop 

platform. 

 

Keywords: Product Knowledge, Social Media Marketings, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar  Belakang 

Perkembangan teknologi informasi dan internet telah membawa 

perubahan signifikan dalam dunia bisnis dan pemasaran. Transformasi 

digital memungkinkan perusahaan untuk mengubah pendekatan tradisional 

mereka menjadi lebih modern dan berbasis data. (Kotler, 2016) 

menjelaskan bahwa digitalisasi menciptakan peluang baru untuk 

menjangkau konsumen secara lebih interaktif dan personal. Salah satu 

wujud dari transformasi ini adalah meningkatnya penggunaan media sosial 

sebagai alat pemasaran. Media sosial tidak hanya menjadi saluran 

komunikasi tetapi juga platform untuk membangun hubungan dengan 

konsumen dan memengaruhi keputusan pembelian mereka (Tjiptono, 

2016). 

Di Indonesia, media sosial telah menjadi bagian integral dari 

kehidupan sehari-hari masyarakat. Data dari Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia (https://survei.apjii.or.id/ -2023) menunjukkan bahwa 

lebih dari 80% pengguna internet di Indonesia menggunakan media sosial 

untuk mencari informasi produk. Hal ini menjadikan media sosial sebagai 

salah satu elemen kunci dalam strategi pemasaran modern.  

Tidak hanya sebagai alat komunikasi, media sosial juga menjadi 

saluran utama bagi perusahaan untuk memengaruhi perilaku konsumen. 

Studi oleh (Andriani, 2019) menemukan bahwa kampanye media sosial 

https://survei.apjii.or.id/
https://www.apjii.or.id/event/d/peluncuran-hasil-survei-apjii-2023
https://www.apjii.or.id/event/d/peluncuran-hasil-survei-apjii-2023
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yang dirancang secara strategis mampu meningkatkan keterlibatan 

konsumen, memperluas jangkauan merek, dan akhirnya memengaruhi 

keputusan pembelian. Namun, efektivitas pemasaran melalui media sosial 

bergantung pada seberapa baik perusahaan dapat memberikan informasi 

produk yang relevan dan berkualitas. 

Pengetahuan konsumen tentang produk merupakan faktor penting 

dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Menurut (Dina Nuraeni, 

2020), pengetahuan produk mencakup informasi tentang fitur, manfaat, 

kualitas, dan nilai tambah suatu produk yang memengaruhi preferensi 

konsumen. Konsumen yang memiliki pengetahuan produk yang baik 

cenderung merasa lebih percaya diri dalam memilih dan membeli suatu 

produk. Hal ini juga didukung oleh penelitian (Alfikaromah & Nurhidayati, 

2023), yang menyatakan bahwa pengetahuan produk berperan dalam 

membentuk persepsi positif konsumen terhadap merek dan meningkatkan 

loyalitas. 

Namun, tantangan yang dihadapi perusahaan dalam Pemasaran 

Media Sosial adalah memastikan informasi produk yang disampaikan 

melalui media sosial dapat meningkatkan pengetahuan konsumen secara 

efektif. (Afnira et al., n.d.) menyoroti bahwa banyak kampanye media 

sosial yang gagal memberikan dampak signifikan karena tidak mampu 

menyampaikan informasi yang jelas dan menarik. Selain itu, kurangnya 

pengetahuan produk pada konsumen dapat mengurangi keyakinan mereka 
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untuk melakukan pembelian, meskipun mereka terpapar oleh kampanye 

pemasaran yang intens. 

Dalam hal keputusan pembelian, mayoritas mahasiswa (80%) 

mengungkapkan bahwa mereka sering merasa ragu untuk melakukan 

pembelian di TikTok Shop. Faktor utama yang mempengaruhi keputusan 

mereka adalah ketidakjelasan tentang kualitas produk dan keraguan 

terhadap ulasan yang berlebihan atau tidak sesuai dengan kenyataan. 

Banyak dari konsumen TikTok Shop merasa terpengaruh oleh faktor 

promosi yang tidak mencerminkan kualitas produk yang sesungguhnya. 

Sebaliknya, 20% mahasiswa merasa lebih percaya diri dalam membeli 

produk, berkat pemahaman yang cukup baik tentang produk dan 

pemasaran yang cukup jelas. Meskipun ada beberapa yang merasa yakin 

dalam berbelanja, ketidakpastian yang dirasakan oleh sebagian besar tetap 

menjadi tantangan utama dalam pengambilan keputusan pembelian di 

TikTok Shop. 

Berdasarkan observasi awal penulis melakukan survey terhadap 10 

orang mahasiswa Universitas Muhammadiyah Bengkulu yang bernama 

Bima, Shinta, Bayu, Lesti, Yossi, Efan, Hafi, Ardian, Nova, Novita 

ditemukan sebagian besar atau 70% dari mahasiswa merasa bahwa 

pengetahuan produk  mereka tentang produk yang dijual di TikTok Shop 

masih kurang memadai. Mereka menyatakan bahwa meskipun sering 

melihat produk yang dipromosikan, informasi yang diberikan tidak cukup 

mendalam, seperti kualitas, manfaat, dan spesifikasi produk. Banyak dari 
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mereka merasa kesulitan untuk memahami perbedaan antara produk yang 

sesuai dengan kebutuhan mereka dan yang hanya tampak menarik karena 

promosi. Namun, 30% lainnya merasa memiliki pemahaman yang cukup 

tentang produk, yang menunjukkan bahwa meskipun ada kekurangan 

informasi, masih ada mahasiswa yang merasa cukup percaya diri dalam 

memahami produk yang mereka lihat di TikTok Shop. 

Dalam hal Pemasaran Media Sosial, 60% mahasiswa 

mengungkapkan bahwa pemasaran Sepatu Ventela di TikTok Shop kurang 

efektif dan kurang menarik. Mereka merasa banyak promosi yang lebih 

fokus pada diskon tanpa memberikan informasi yang jelas dan 

komprehensif mengenai produk. Responden mengungkapkan bahwa 

promosi yang ada sering kali terasa terlalu berlebihan dan tidak 

memberikan gambaran yang jelas tentang kualitas produk. Sebaliknya, 

40% mahasiswa merasa bahwa pemasaran Sepatu Ventela melalui TikTok 

Shop cukup menarik dan membantu mereka dalam membuat keputusan 

pembelian karena informasi yang diberikan sudah cukup memadai. 

Meskipun demikian, ketidakjelasan dan kesan promosi yang berlebihan 

tetap menjadi hambatan bagi sebagian besar mahasiswa dalam menikmati 

pengalaman belanja yang memadai. 

Maka berdasarkan dengan apa yang penulis peroleh dari observasi 

yang telah dilakukan dengan ini penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai “Pengaruh Pengetahuan Produk Dan Pemasaran 

Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Ventela Pada 
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Tik-Tok Shop (Studi Kasus Pada Mahasiswa  Universitas Muhammadiyah 

Bengkulu)”.  

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dalam penelitian ini 

penulis mengidentifikasi beberapa permasalahan sebagai berikut: 

1. Kurangnya keyakinan mahasiswa dalam memutuskan untuk membeli 

produk Sepatu Ventela di TikTok Shop. 

2. Kuranganya pengetahuan produk Sepatu Ventela oleh konsumen pada 

tik tok shop 

3. Kurangnya efektivitas Pemasaran Media Sosial Sepatu Ventela di 

TikTok Shop dalam menarik minat mahasiswa. 

1.3    Batasan Masalah 

 Agar tidak menyimpang dari penelitian, adapun Batasan masalah 

pada penelitian ini, Permasalahan yang dibahas hanya mengenai Pengaruh 

Pengetahuan Produk Dan Pemasaran Media Sosial Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Sepatu Ventela Pada Tik-Tok Shop. (studi kasus pada 

mahasiswa universitas muhammadiyah bengkulu) ”. 

1.4 Rumusan Masalah 

Adapun masalah dalam penelitian ini, dirumuskan  pertanyaan 

penelitian sebagai berikut : 

1. Apakah  Pengetahuan Produk berpengaruh signifikan terhadap  

Keputusan Pembelian  Pada Produk  Sepatu Ventela  di tik-tok shop? 
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2. Apakah Pemasaran Media Sosial berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Produk Sepatu Ventela di  tik-tok shop? 

3. Apakah Pengetahuan Produk dan Pemasaran Media Sosial 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada  Produk 

Sepatu Ventela di tik-tok shop ? 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang 

hendak dicapai, yaitu : 

1. Untuk mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Keputusan 

pembelian pada Produk Sepatu Ventela di tik-tok shop  . 

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh Pemasaran Media Sosial 

terhadap Keputusan Pembelian  pada Produk Sepatu Ventela di tik-tok 

shop  . 

3. Untuk mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk dan Pemasaran 

Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Sepatu 

Ventela di tik-tok shop. 

1.6 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Perusahaan 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan 

masukkan bagi pengembangan ilmu pengetahuan khususnya dibidang 

pemasaran. 
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2. Bagi Peneliti 

Berguna untuk mengetahui teori-teori yang telah dipelajari dengan 

menambah wawasan, pengetahuan, dan pengalaman peneliti 

dikemudian hari. 

3. Bagi Penelitian Selanjutnya   

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai tambahan 

referensi tentang penelitian yang sama, serta diharapkan dapat 

memberikan perbandingan terhadap penelitian berikutnya.


