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Abstrak  

 

Tujuan penelitian untuk mengetahui pengaruh digital marketing dan electronic word of mouth 
terhadap keputusan pembelian di tiktok shop pada mahasiswa manajemen universitas bina darma 
palembang. Menerapkan metode penelitian kuantitatif dengan tingkat eksplanasi asosiatif kausal. 
Pengumpulan data dengan cara menyebarkan kuesioner. Sampel peneilitian ini adalah mahasiswa 
manajemen sejumlah 120 responden. Analisis data menggunakan regresi liniear berganda. Hasil uji 
signifikan parsial (uji t)  digital marketing memperoleh nilai signifikan sebesar <,001 dan electronic word 
of mouth mempunyai nilai signifikan sebesar <,001. Dengan demikian berarti variabel digital marketing 
dan electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 
tiktok shop. 
 
Kata kunci: Digital marketing, electronic word of mouth, keputusan pembelian 
 

Abstract 

 

The objective of this research is to examine the influence of digital marketing and electronic word of 
mouth on purchasing decisions on TikTok Shop among management students at Bina Darma University, 
Palembang. The study employs a quantitative research method with a causal associative explanatory 
level. Data was collected through the distribution of questionnaires. The research sample consists of 
120 management students. The data was analyzed using multiple linear regression. The partial 
significance test (t-test) results show that digital marketing has a significant value of <0.001, and 
electronic word of mouth also has a significant value of <0.001. Therefore, this means that the variables 
of digital marketing and electronic word of mouth have a positive and significant impact on purchasing 
decisions in the TikTok Shop. 
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PENDAHULUAN  
 Keputusan pembelian diambil pelanggan 
bermakna tindakan suatu tahap mental atau fisik 
mereka memilih untuk mendapatkan produk atau 
layanan tertentu dari berbagai barang atau jasa 
yang ditawarkan. Pelanggan memiliki pilihan 
untuk membeli produk atau layanan setelah 
mengunjungi situs web atau aplikasi. Konsumen 
dapat melakukan ini dengan meneliti barang atau 
jasa dan menentukan pilihan mereka, Jika 
konsumen senang dengan dengan apa yang 
mereka temukan, maka akan terjadilah minat 
membeli. 
 Pernyataan ini didukung oleh penelitian 
sebelumnya bahwa pentingnya ulasan online dan 
mengidentifikasi beberapa variabel yang 
diandalkan konsumen saat melakukan pembelian 
(Fernandes et al., 2020).  
Namun, yang menyebabkan terjadi nya suatu 
keputusan dalam pembelian ada banyak faktor 
dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
tersebut terjadi dapat berkontribusi terhadap 
kepercayaan dan kepuasan konsumen, sehingga 
memutuskan terjadi keputusan pembelian. 
Berikut hal dalam mempengaruhi keputusan 
pembelian:  
 
Pergeseran perilaku belanja konsumen Indonesia 
dari offline ke online menujukkan pengaruh 
signifikan dari pemasaran digital modern 
terhadap pilihan konsumen. Bisnis online sudah 
menguasai bagian yang signifikan dari pasar 
selama beberarapa tahun terakhir, Tiktok adalah 
salah satu aplikasi yang paling disukai dikalangan 
remaja dan orang tua. 
 
 Sebuah survey yang dilakukan (Barta et 
al., 2023) yang dilakukan kepada pengikut 
influencer spanyol di tiktok pada saat itu popular 
memperoleh hasil bahwa kepribadian dan 
pemikiran opini berperan penting dalam hal ini, 
tiktok memiliki keunikan tersendiri, baik hiburan 
keefektifan pesan (melalui gaya hidup). 
 
 Biasanya di platform tiktok Ewom 
digunakan pada ulasan pembelian yang dilakukan 
oleh pembeli sebelumnya, terjadi pada ulasan 
yang mana sering terdapat pada suatu platform e-
commerce atau atau berupa ulasan positif yang 
dapat menarik minat membeli pelanggan. 
 

 Setiap konsumen akan mencari informasi 
dari pelanggan lain sehingga penilaian tersebt 
akan menjadi pertimbangan bagi pelanggan yang 
akan melakukan pembelian. (Putri dan Marlien, 
2022). (Ngo, T et al., 2024) Ngo, T et al., 2024) 
menyatakan eksplorasi dampak informasi Ewom 
dalam jejaring sosial terhadap niat beli Generasi z 
berkontribusi pada pemahaman dan penilaian 
yang lebih akurat bagi para peneliti dan pemasar. 
 
Keputusan pembelian pada tiktok shop sangat 
bergantung pada customer itu sendiri dalam 
mencari produk dan alasan customer ingin 
membeli produk tersebut dan juga ditentukan 
oleh strategi digital marketing yang dilakukan 
perusahaan, dalam melakukan promosi suatu 
produk dengan cara yang relevan, efektif dan 
sesuai dengan tren yang trending pada saat ini 
dan melayani customer dengan pelayanan terbaik 
sehingga mendapat umpan balik yang positif dari 
pembeli. Keadaan sam seperti riset (Mushoffa & 
fadli, 2023) digital marketing berdampak 
signifikan pada keputusan pembelian. Peneliti 
tertarik meneliti digital marketing dan Ewom ini 
berperan di manajemen pemasaran di era digital 
sebagai bentuk strategi manajemen pemasaran 
dalam pengambilan keputusan pembelian. 
Tujuan peneliti agar mengetahui pengaruh digital 
marketing dan electronic word of mouth 
terhadap keputusan pembelian di Tiktok shop 
pada mahasiswa manajemen universitas bina 
darma Palembang angkatan tahun 2020-2022. 

METODE 

 Penelitian ini dilaksanakan di Universitas 
Bina Darma Palembang. Penelitian ini hanya 
berfokus pada Mahasiswa Fakultas Sosial 
Humaniora, Program Studi Manajemen Angkatan 
2020-2022  

 Menggunakan metode penelitian 
kuantitatif dengan tingkat eksplanasi asosiatif 
kausal. Merupakan penelitian yang bertujuan 
untuk menganalisis hipotesis dan mengetahui 
pengaruh atau hubungan antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat (Aliya & Tobari, 2019). 

 Populasi riset ialah mahasiswa 
manajemen Universitas Bina Darma Palembang 
angkatan tahun 2020-2022 berjumlah 172 
mahasiswa. Hasil keseluruhan responden 120 

 



responden. riset ini mengaplikasikan simple 
random sampling. 

 Pengumpulan data mengaplikasikan 
kuesioner google form. Skala pengukuran 
mengaplikasikan skala likert. Analisis data 
penelitian mengaplikasikan analisis deskriptif 
responden, uji validitas dan realibilitas, uji 
koefisien dererminasi, analisis regresi linear 
berganda, & uji hipotesis penelitian diterima, 
apabila nilai signifikansinya mempunyai angka 
kurang dari 0,05 (α ≤ 0.05). Sementara koefisien 
determinasi angka antar 0 hingga 1. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 
 

 
Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.4 Tabulasi Digital Marketing (X1) 

 Rata-rata variabel digital marketing 

sebesar 4,45% demikian `dikatakan bahwa 

variabel digital marketing dalam keputusan 

pembelian pada mahasiswa manajemen 

Universitas Bina Darma Palembang memiliki 

kategori Baik. Nilai tertinggi pada variabel ini 

terdapat pada pernyataan no 4 yaitu “Tiktok Shop 

memudahkan saya dalam memberikan ulasan 

baik berupa kritik dan saran” Hal ini menunjukkan 

bahwa fitur ulasan yang fitur-fiturnya langsung 

terhubung ke pelangan. Sedangkan Nilai terkecil 

terdapat pada pernyataan no 12 yaitu “Tiktok 

shop memberikan iklan yang lengkap dan sesuai 

fakta ketika suatu event berlangsung. “ hal ini 

terjadi sebab masih banyak nya tidak relevan 

akan fakta. 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.5 Tabulasi Electronic Word of Mouth 

(X2) 

 Merujuk rata-rata sebanyak 4,60% 

Akibatnya, bisa dikatakan bahwa variabel X2 

dalam keputusan pembelian mahasiswa 

manajemen Universitas Bina Darma Palembang 

tergolong kategori Baik. Nilai tertinggi dapat 

dilihat dari pernyataan nomor 5 sebesar 4,79% 

yaitu “Saya akan lebih tertarik jika produk 

tersebut memiliki komentar positif dari 

pelanggan lain”. Hal ini menunjukkan bahwa 

pembeli cenderung tertarik dan percaya suatu 

produk yang pernah digunakan pelanggan lain 

dan memberikan komentar positif. Sedangkan 

nilai terkecil terdapat pada pernyataan no 8 “saya 

akan memberikan ulasan negative tentang tiktok 

 



apabila produk tidak sesuai” hali ini disebabkan 

kurang nya kesadaran pengalaman pada 

pengguna. 

 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.6 Tabulasi Keputusan Pembelian (Y) 

 Mengacu hasil rata-rata variabel 

Keputusan pembelian dengann nilai rata- rata 

4,65% Sebagai hasilnya, bisa dikatakan variabel 

Keputusan pembelian mahasiswa manajemen 

Universitas Bina Darma Palembang memiliki 

kategori Baik. Nilai teratas terdapat di 1 sebesar 

4,85% ialah “Saya akan melakukan pembelian 

setelah mencari informasi jika dirasa sesuai 

dengan yang diinginkan”. mengindikasikan 

pembeli cenderung tertarik menggali informasi 

yang diinginkan sebelum melakukan pembelian 

terhadap suatu produk. Sedangkan nilai terkecil 

terdapat pada pernyataan no 8 “kebutuhan saya 

lebih mudah ditemui pada Tiktok Shop” hal ini 

disebabkan tidak semua keperluan dan 

kebutuhan dapat ditemui pada tiktok shop 

dikarenakan dari fitur-fitur yang disediakan. 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.7 Hasil Uji Validitas Variabel Digital 

Marketing 

 Berdasarkan output uji validitas pada 

variabel X1 menunjukkan  𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 lebih 

besar𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. Digital marketing dinyatakan valid. 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas Variabel Electronic 

Word of Mouth 

 

 



Pada data X2 mengemukakan  𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 lebih besar 

𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. berdasarkan data pernyataan diatas 

variabel Electronic Word of Mouth dinyatakan 

Valid. 

 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.9 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan 

Pembelian 

 Pada data uji variabel Y mebuktikan 

𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 lebih besar 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. berdasarkan data 

pernyataan diatas variabel Keputusan Pembelian 

(Y) dikemukakan Valid. 

 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.10 Hasil Uji Realibilitas  

 Berdasarkan hasil diatas Digital 

Marketing (X1) Cronbachlpha 0,838 yang artinya 

secara kosinsten realibilitas kuat atau reliabel, 

Electronic Word of Mouth (X2) Cronbach’s Alpha 

0,701 yang artinya realibel (Sufficient reliability), 

Keputusan pembelian Cronbach’s Alpha (Y) 0,705 

artinya realibel (Sufficient reliability), bisa 

disimpulkan semua variabel realibilitas.

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.11 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

 

Tabel 4.12 Hasil Uji F 

 pada tabel diatas diketahui 

𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  sebesar 87,784 dan nilai signifikansi  

< ,001𝑏 kurang dari 0,05. Pada nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  ialah 

87,784 lebih besar dari 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 yaitu 2,29 maka 

87,784 >2,29. Data ini mengindikasikan variabel 

 



pemasaran digital dan Electronic Word of Mouth 

secara bersamaan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

Tabel 4.13 Hasil Uji t 

Y = 11.698 + 0,212X1 + 0,384X2 + ɛ 

a) Nilai konstanta sebesar 11.698 jumlah ini 

mengemukakan semua variabel 

independent X1 dan X2 tidak mengalami 

perubahan, Sebab angka keputusan 

pembelian 11.698. 

b) Koefisien regresi (X1) sebanyak 0,212 ini 

mengacu pada setiap penambahan 1% 

variable akan mengalami peningkatan 

0,212 satuan. Jadi variabel X1 memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. 

c) X2 sebanyak 0,384 ini mengindikasikan 

peningkatan 1% variabel mengalami 

peningkatan 0,384 satuan. Jadi 

disimpulkan variabel (X2)) berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. 

 

 Berdasarkan data dari uji t ialah berikut. 

a) X1 menghasilkan 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔4.965 lebih 

besar dari 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 1,657 

nilai signifikasi sebesar  <.001 lebih kecil 

dari 0,05 pada temuan di atas 

menunjukkan H1 diterima. Dengan 

demikian, Digital Marketing mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan 

b) X2 Menghasilkan 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 5.172 lebih 

besar dari 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 1,657, signifikasi sebesar  

<.001 lebih kecil dari 0,05 pada temuan di 

atas menyatakan H2 diterima. Dengan 

demikian, Electronic Word of Mouth 

memperoleh pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Sumber: Dikelola Peneliti 2024 

 



Tabel 4.14 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Pernyataan output spss 29 mengemukakan nilai R 

squarel sebesar 0,600  

Kp = R2 x 100% 

Kp = 0,600 x 100% 

Kp = 60% 

Sehingga pada Studi ini mengindikasikan 

pengaruh pada Digital Marketing, Electronic 

Word of Mouth, sebesar 60% sedangkan sisa dari 

uji tersebut 100% - 60% = 40%, terpengaruh oleh 

faktor lain dari variabel yang dianalisis. 

PEMBAHASAN 

Berdasarkan uji yang dilakukan variabel 

independent dan variabel dependen mampu 

dianalisis antara Variabel X1 dan X2 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Variabel Y. Situasi 

tersebut dinyatakan dengan signifikansi <0,01 

lebih kecil dari 0,05, uji T variabel X1 mempunyai 

𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 4.965 lebih besar dari 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 1,657. 

Variabel X2 mempunyai signifikansi <0,01 lebih 

kecil dari 0,05, dihasilkan juga 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 5.172 lebih 

besar dari 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 1,657. Dapat diartikan 

Kesimpulan nya Variabel X1 dan X2 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel Y. 

KESIMPULAN  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh Digital Marketing dan Electronic Word 
of Mouth terhadap keputusan pembelian di tiktok 
shop. Hasil penelitian ini memberikan bukti 
empiris bahwa Digital Marketing berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian di tiktok shop. Pada penelitian ini juga 
diketahui bahwa Electronic Word of Mouth 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian di tiktok shop. Secara 
simultan, Digital Marketing dan Electronic Word 
of Mouth berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian di tiktok shop.  

SARAN 

1. Pada manajemen Tiktok Shop untuk lebih 
meningkatkan kualitas iklan yang 
disajikan oleh Tiktok Shop dengan 
memperkuat strategi pemasaran melalui 
media sosial dan kolaborasi dengan 
influencer untuk menampilkan komentar 
positif dari pelanggan lain. 

2. Pada manajemen Tiktok Shop untuk 
meningkatkan kesadaran dan 
pengalaman pengguna dengan 
menggunakan fitur-fitur pada Tiktok shop 
sehingga pelanggan tidak segan dalam 
memberikan tanggapan mereka akan 
produk tersebut. 

3. Bagi peneliti selanjutnya dapat 
memperluas setiap variabel dengan 
memasukkan faktor-faktor lain seperti 
pengguna media sosial, influencer 
marketing, dan pengalaman berbelanja. 
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