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INFO ARTIKEL ABSTRAK
Diterima 01 Oktober 2023 Tiktok Shop mjcrupakan platform e-commerce yang populer di
Disetujui 20 Oktober 2023 kalangan generasi Z. Endorser Gen Z dinilai memiliki pengaruh yang
Diterbitkan 04 November besar terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop. Penelitian
2023 ini bertujuan untuk memahami pengaruh endorsement Gen Z terhadap
] keputusan pembelian produk di Tiktok Shop. Penelitian ini
Kata Kunci: menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan fenomenologi.
Tiktok Shop, Gen Z, Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan 10
Endorsement, Keputusan konsumen Gen Z yang aktif menggunakan Tiktok Shop. Analisis data
Pembelian. dilakukan dengan menggunakan metode analisis tematik. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa endorsement Gen Z memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop.
Konsumen Gen Z menilai bahwa endorsement Gen Z dapat
meningkatkan kesadaran merek, kepercayaan terhadap produk, dan

keinginan untuk membeli produk.

ABSTRACT

Keywords: TikTok Shop is an e-commerce platform that is popular with Gen Z.

Tiktok  Shop, Gen Z Gen Z endorsers are considered to have a significant influence on

Endorsem ent,, Purch asé purchase decisions for products on TikTok Shop. This study aims to

Decision, understand the influence of Gen Z endorsements on purchase decisions
for products on TikTok Shop. This study used a qualitative approach
with a phenomenological approach. Data was collected through in-
depth interviews with 10 Gen Z consumers who actively use TikTok
Shop. Data analysis was performed using thematic analysis. The
results of the study showed that Gen Z endorsements have a significant
influence on purchase decisions for products on TikTok Shop. Gen Z
consumers believe that Gen Z endorsements can increase brand
awareness, product trust, and the desire to purchase products.

PENDAHULUAN

Pada era digital ini, penggunaan media sosial semakin berkembang pesat. Salah satu platform
yang populer di kalangan Gen Z adalah Tiktok Shop. Tiktok Shop merupakan platform e-commerce
yang menyediakan berbagai produk yang dapat dibeli langsung melalui aplikasi Tiktok. Di Tiktok Shop,
seringkali terdapat endorsement oleh Gen Z terhadap produk tertentu. Endorsement ini dapat
mempengaruhi keputusan pembelian produk oleh konsumen Gen Z. Oleh karena itu, penelitian ini
bertujuan untuk menggali lebih dalam tentang pengaruh endorsement Gen Z terhadap keputusan
pembelian produk di Tiktok Shop. Generasi Z adalah generasi yang lahir antara tahun 1997 dan 2012.
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Generasi Z merupakan generasi yang paling terdigitalisasi di dunia. Mereka lebih suka berbelanja online
dan menggunakan media sosial. Generasi Z juga lebih kritis dan selektif dalam berbelanja. Mereka lebih
cenderung membeli produk yang sesuai dengan nilai dan gaya hidup mereka.

Tiktok Shop merupakan platform e-commerce yang terintegrasi dengan platform media sosial
TikTok. Tiktok Shop memungkinkan pengguna TikTok untuk berbelanja produk langsung dari aplikasi
TikTok. Tiktok Shop menawarkan berbagai fitur yang menarik bagi generasi Z, seperti live shopping,
short video commerce, dan influencer marketing. Endorsement adalah bentuk promosi yang melibatkan
seseorang atau kelompok orang yang mempromosikan produk atau layanan kepada orang lain. Endorser
dapat berupa selebriti, influencer, atau bahkan teman sebaya. Endorsement dapat memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Endorser dapat meningkatkan kesadaran
merek, kepercayaan terhadap produk, dan keinginan untuk membeli produk.

Endorser Gen Z merupakan sosok atau tokoh yang populer di kalangan generasi Z. Endorser
Gen Z dapat berupa selebriti, influencer, atau bahkan teman sebaya. Endorser Gen Z memiliki pengaruh
yang besar terhadap keputusan pembelian generasi Z. Penelitian ini bertujuan untuk memahami
pengaruh endorsement Gen Z terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop. Penelitian ini
penting dilakukan untuk memberikan pemahaman yang lebih baik tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian generasi Z di Tiktok Shop.

KAJIAN LITERATUR

Beberapa penelitian sebelumnya telah menunjukkan bahwa endorser memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Endorser dapat meningkatkan kesadaran merek,
kepercayaan terhadap produk, dan keinginan untuk membeli produk. Aaker dan Keller (2021)
menyatakan bahwa endorser dapat meningkatkan kesadaran merek dengan membantu konsumen untuk
mengenali dan mengingat merek. Endorser juga dapat meningkatkan kepercayaan terhadap produk
dengan menyampaikan informasi yang positif dan meyakinkan tentang produk tersebut. Selain itu,
endorser juga dapat meningkatkan keinginan untuk membeli produk dengan membuat konsumen
tertarik dan ingin memiliki produk tersebut.

Dwiwardani dan Aulia (2023) menyatakan bahwa endorsement memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen generasi milenial di platform Tiktok Shop.
Konsumen generasi milenial lebih cenderung membeli produk yang diendorse oleh influencer yang
mereka sukai dan percayai. Kotler dan Armstrong (2022) menyatakan bahwa influencer marketing
adalah salah satu strategi pemasaran yang efektif untuk menjangkau target pasar yang lebih luas.
Influencer marketing dapat membantu membangun kesadaran merek, kepercayaan terhadap produk,
dan keinginan untuk membeli produk.

Menurut (Smith, 2018), endorsement adalah tindakan atau dukungan dari individu atau selebriti
terkenal terhadap produk atau merek tertentu. Dalam konteks Tiktok Shop, konsumen Gen Z cenderung
lebih terpengaruh oleh endorsement dari sesama Gen Z yang mereka anggap sebagai idola atau
influencer. Menurut (Johnson, 2019), endorsement oleh Gen Z dapat menciptakan efek sosial dan
menghasilkan dorongan emosional yang kuat dalam keputusan pembelian. Para ahli tersebut
berpendapat bahwa endorser dapat memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Endorser dapat meningkatkan kesadaran merek, kepercayaan terhadap produk, dan
keinginan untuk membeli produk.

Berdasarkan pandangan para ahli tersebut, penelitian ini dibangun dengan kerangka pemikiran
sebagai bahwa Endorser Gen Z merupakan faktor eksogen yang mempengaruhi keputusan pembelian
produk di Tiktok Shop, serta kesadaran merek, kepercayaan terhadap produk, dan keinginan untuk
membeli produk merupakan faktor endogen yang dipengaruhi oleh endorsement Gen Z.

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, penelitian ini menentukan hipotesis yakni
H1Endorsement Gen Z memiliki pengaruh positif terhadap kesadaran merek produk di Tiktok Shop,
H2 Endorsement Gen Z memiliki pengaruh positif terhadap kepercayaan terhadap produk di Tiktok
Shop, H3Endorsement Gen Z memiliki pengaruh positif terhadap keinginan untuk membeli produk di
Tiktok Shop.

METODE
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Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan fenomenologi. Fenomenologi
adalah pendekatan penelitian yang digunakan untuk memahami pengalaman dan persepsi manusia
terhadap suatu fenomena. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan 10 konsumen Gen
Z yang aktif menggunakan Tiktok Shop. Wawancara dilakukan dengan menggunakan pedoman
wawancara yang telah disusun sebelumnya. Analisis data dilakukan dengan menggunakan metode
analisis tematik. Analisis tematik adalah metode analisis data kualitatif yang digunakan untuk
menemukan tema-tema utama dari data penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
Berdasarkan hasil wawancara mendalam dengan 10 konsumen Gen Z yang aktif menggunakan
Tiktok Shop, ditemukan beberapa tema utama tentang pengaruh endorsement Gen Z terhadap keputusan
pembelian produk di Tiktok Shop.
1. Kredibilitas dan Kepercayaan
Responden menyatakan bahwa mereka lebih cenderung membeli produk yang diendorse oleh
Gen Z yang mereka sukai dan percayai. Hal ini karena mereka menganggap endorser Gen Z
lebih kredibel dan dapat dipercaya dibandingkan dengan endorser dari selebriti atau influencer
yang lebih dewasa.
2. Otentisitas
Responden juga menyatakan bahwa mereka lebih menyukai endorsement Gen Z yang otentik
dan relatable. Mereka menilai bahwa endorsement yang otentik lebih dapat dipercaya dan
meyakinkan.
3. Relevansi
Responden juga menyatakan bahwa mereka lebih tertarik dengan endorsement Gen Z yang
relevan dengan minat dan gaya hidup mereka. Hal ini karena mereka merasa lebih terhubung
dengan endorser tersebut.
4. Format
Responden menyatakan bahwa mereka lebih tertarik dengan endorsement Gen Z yang
berbentuk video pendek dan menarik. Hal ini karena mereka lebih mudah untuk memahami dan
mengingat informasi yang disampaikan.

Pembahasan

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa endorsement Gen Z memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop. Konsumen Gen Z lebih cenderung
membeli produk yang diendorse oleh Gen Z yang mereka sukai, percayai, otentik, relevan, dan
berbentuk video pendek dan menarik. Temuan ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang
menunjukkan bahwa endorser memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Endorser dapat meningkatkan kesadaran merek, kepercayaan terhadap produk, dan
keinginan untuk membeli produk.
Rekomendasi berdasarkan hasil penelitian ini untuk meningkatkan efektivitas endorsement Gen Z di
Tiktok Shop:
- Pastikan endorser Gen Z memiliki kredibilitas dan relevan dengan target pasar.
- Buatlah endorsement yang menarik dan informatif.
- Gunakan endorsement yang sesuai dengan konteks konten.

KESIMPULAN

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa endorsement Gen Z memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop. Konsumen Gen Z lebih cenderung
membeli produk yang diendorse oleh Gen Z yang mereka sukai, percayai, otentik, relevan, dan
berbentuk video pendek dan menarik. Dalam penelitian ini juga dapat disimpulkan bahwa endorsement
oleh Gen Z memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Tiktok Shop.
Konsumen Gen Z cenderung lebih tertarik dan percaya pada produk yang diendorse oleh sesama Gen
Z yang mereka kenal atau mengidolakan. Penelitian ini memberikan wawasan penting bagi pemasar
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dalam memahami mekanisme endorsement dan dampaknya terhadap perilaku konsumen Gen Z di
platform Tiktok Shop.
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