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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, minat beli, dan
persepsi harga terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, dengan sampel sebanyak 132
Mahasiswa STIE YKPN Yogyakarta menggunakan teknik pengambilan sampel
purposive sampling. Analisis data menggunakan analisis regresi berganda.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian sedangkan minat beli dan persepsi harga

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: Promosi, Minat Beli, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT
This research aims to determine the influence of promotions, purchasing
interest, and price perceptions on purchasing decisions at the TikTok Shop. The
method used in this research is quantitative, with a sample of 132 STIE YKPN
Yogyakarta students using a purposive sampling technique. Data analysis uses
multiple regression analysis. The results of this research indicate that
promotions do not have a positive effect on purchasing decisions, while
purchase interest and price perceptions have a positive effect on purchasing

decisions.

Keywords: Promotion, Purchase Interest, Price Perception, Purchase

Decision.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Pada era digital ini, perkembangan teknologi yang semakin pesat membawa
dampak pada banyak aspek. Tentunya hal ini berkaitan dengan industry
revolution yang mendorong perubahan pola hidup masyarakat yang lebih
banyak menggunakan bantuan teknologi. Dengan adanya hal tersebut,
masyarakat lebih mudah dalam mengakses informasi, transportasi, bisnis, dan
juga internet. Kemudahan masyarakat dalam mengakses internet mengubah
pola hidup masyarakat yang cukup signifikan. Disamping pertumbuhan
pengguna internet, pengguna teknologi digital lainnya seperti social media juga
mengalami peningkatan.

Teknologi dan internet yang semakin maju membuat social media
memiliki beragam manfaat. Saat ini social media dapat dimanfaatkan dalam
dunia bisnis, seperti sarana komunikasi, marketing, branding, dan tempat usaha.
Saputra & Fadhilah (2022) menyatakan bahwa platform social media yang
tadinya hanya digunakan untuk interaksi sosial di dunia maya, sekarang sudah
berkembang menjadi saluran transaksi penjualan yang memanfaatkan fitur live
streaming. Platform social media seperti Instagram, Facebook, dan TikTok
merupakan sarana yang bisa digunakan untuk menjalankan bisnis. Fitur
marketplace yang disediakan social media tersebut memungkinkan masyarakat

untuk berbelanja secara online melalui platform tersebut.
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Penelitian-penelitian sebelumnya telah membahas faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian di TikTok Shop, tetapi masih sedikit yang
membahas minat beli sebagai variabel yang memengaruhi keputusan
pembelian. Sebagian besar penelitian yang membahas keputusan pembelian di
TikTok Shop dilakukan diluar Yogyakarta, belum ada yang secara spesifik
mengeksplorasi mahasiswa di Yogyakarta terutama Mahasiswa STIE YKPN
Yogyakarta. Penelitian ini berusaha mengisi kesenjangan tersebut dengan
mengintegrasi promosi, minat beli, dan persepsi harga dalam satu model
penelitian untuk menganalisis pengaruhnya terhadap keputusan pembelian di
TikTok Shop. penelitian ini juga berfokus pada Mahasiswa STIE YKPN
Yogyakarta sebagai salah satu kelompok yang aktif dalam menggunakan social
media menjadi subjek yang menarik untuk diteliti.

TINJAUAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Promosi

Menurut Lupiyoadi (2014), promosi adalah salah satu variabel yang sangat
penting dalam memasarkan produk atau jasa, promosi tidak hanya sekedar
memberitahu konsumen, tetapi juga mendorong mereka untuk membeli atau
menggunakan produk atau jasa tersebut. Brata, Husani, & Ali (2017)
menyatakan bahwa promosi adalah salah satu kegiatan utama yang dijalankan
oleh perusahaan, karena memiliki peran penting dalam memperkenalkan,
memberikan informasi tentang suatu produk, serta mendorong konsumen untuk

melakukan pembelian.

Marketing Mix
Kotler & Armstrong (2012) menyatakan bahwa bauran promosi adalah paduan

spesifik periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan
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personal, dan sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun
hubungan pelanggan. Adebisi (2006) mendefinisikan bauran promosi sebagai
setiap usaha pemasaran yang fungsinya untuk menfinformasikan konsumen saat
ini atau calon konsumen tentang manfaat yang dimiliki produk dengan tujuan
untuk mendororong konsumen untuk mulai membeli atau terus membeli produk
atau layanan perusahaan.

Minat Beli

Menurut Kotler dan Keller (2016), minat beli merupakan bagian dari perilaku
konsumen yang menunjukkan rencana pembelian suatu produk dalam waktu
tertentu, tergantung pada motivasi dan rangsangan eksternal yang diterima
konsumen. Lamb, Hair, dan McDaniel (2019), menyatakan minat beli adalah
hasil dari kombinasi antara persepsi nilai yang diterima konsumen dan daya
tarik produk. Minat ini menunjukkan kesediaan konsumen untuk memilih dan
membeli produk tertentu dibandingkan alternatif lain.

Persepsi Harga

Schiffman & Kanuk (2008) menyatakan persepsi adalah proses dimana
seseorang memilih, mengorganisasikan, dan menginterpretasikan rangsangan
informasi yang diterima untuk membentuk suatu pandangan menyeluruh.
Persepsi harga merujuk cara konsumen melihat harga, apakah harga dianggap
tinggi, rendah, atau adil. Menurut Peter & Olson (2014) persepsi harga
merupakan proses dimana konsumen memberikan arti pada informasi harga dan
menghubungkannya dengan nilai yang mereka peroleh dari produk tersebut.

Sedangkan menurut Kotler & Armstrong (2016) harga merujuk pada nilai suatu
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barang yang dibayar dengan jumlah uang tertentu yang layak ditukarkan untuk

produk atau layanan tertentu.

Keputusan Pembelian

Menurut Chung et al. (2017) keputusan pembelian merupakan konsep dalam
perilaku pembelian dimana konsumen memutuskan untuk melaksanakan
proses pembelian atau menggunakan produk dan jasa. Menurut Kotler &
Keller (2016) keputusan pembelian adalah hasil akhir dari proses evaluasi
konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa yang sesuai dengan
kebutuhan. Sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk (2008), keputusan
pembelian merupakan proses pemilihan di antara dua atau lebih alternatif
pilihan, dapat diartikan, agar seseorang dapat membuat suatu keputusan, harus
ada beberapa opsi yang tersedia.

METODE PENELITIAN

Ruang Lingkup Penelitian

Lingkup penelitian ini mencakup analisis pengaruh promosi, minat beli, dan
persepsi harga terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop. Penelitian ini
berfokus pada pengguna TikTok yang sudah pernah melakukan transaksi di
TikTok Shop.

Sampel dan Data Penelitian

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa STIE YKPN Yogyakarta.
Pemilihan sampel dipilih berdasarkan purposive sampling yaitu metode yang
memungkinkan peneliti menetapkan tujuan atau kriteria tertentu dalam memilih
sampel secara tidak acak (Indrianto & Supomo, 2016). Jumlah sampel adalah
jumalh indicator dikali 5 sampai 10, bila terdapat 17 indikator, besarnya sampel

adalah antara 85 sampai 170 (Ferdinand, 2014). Kriteria pemilihan sampel pada
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penelitian ini adalah Mahasiswa STIE YKPN Yogyakarta yang pernah

melakukan transasksi di TikTok Shop.

Sumber Data

Data dalam penelitian ini diperoleh melalui pengumpulan data primer, data
primer merupakan data yang dikumpulkan langsung dari sumber utama tanpa
melibatkan perantara (Indrianto & Supomo, 2016). Sumber data dalam
penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari kuisioner yang dibagikan
kepada Mahasiswa STIE YKPN Yogyakarta yang pernah melakukan transaksi
di TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan skala likert untuk mengukur opini
responden dalam kuisioner yang dibagikan. Skala likert merupakan metode
pengukuran sikap yang dilakukan dengan menilai tingkat persetujuan atau
ketidaksetujuan terhadap suatu subjek, objek, atau peristiwa tertentu (Indrianto
& Supomo, 2016). Pada kuisioner yang diberikan, responden mengisi
menggunakan skala likert untuk mengetaui sejauh mana mereka setuju atau

tidak setuju terhadap pernyataan dan pertanyaan yang diberikan.

Jenis Variabel

Penelitian ini menggunakan dua jenis variabel, yaitu variabel independen dan
dependen. Variabel independen adalah variabel yang berfungsi untuk
menjelaskan atau memengaruhi variabel lain, sebaliknya, variabel dependen
adalah variabel yang dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel independent
(Indrianto & Supomo, 2016). Variabel independen dalam penelitian ini adalah
promosi, minat beli, dan persepsi harga. Sedangkan variabel dependen dalam

penelitian ini adalah keputusan pembelian.

repository.stieykpn.ac.id



PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUII

Model Penelitian
Berdasarkan dari berbagai pembahasan teori yang telah diuraikan di atas,

berikut adalah bagan dari kerangka untuk pengembangan hipotesis penelitian.

Promosi
(X1)
Minat Beli Keputusan Pembelian
— S,
(X2) (Y)

\\\\\\\\\\\\\\\\\

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Analisis Data

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh promosi, minat beli, dan
persepsi harga terhadap keputusan pembelian Di TikTok Shop. Sesuai dengan
penjelasan bab 3 sebelumnya, penelitian ini menggunakan data primer yang

diperoleh dari kuisioner yang dibagikan secara online dengan total 132

responden.
Karakteristik Responden

Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah
Laki-laki 33
Perempuan 99
Total 132

Sumber: Olah Data Ms. Excel, 2024
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Berdasarkan tabel diatas, terdapat 132 responden, 99 responden berjenis
kelamin perempuan dengan presentase 75% dan 33 responden berjenis kelamin

laki-laki dengan presentase 25%.

Pendapatan
Pendapatan Jumlah
<Rp 1.000.000 59
Rp 1.000.001 - Rp 3.000.000 61
Rp 3.000.001 - Rp 5.000.000 5
>Rp 5.000.000 7
Total 132

Sumber: Olah Data Ms. Excel, 2024

Berdasarkan tabel diatas, terdapat 132 responden, 61 responden dengan
presentase 46,2% memiliki pendapatan sebesar Rp 1.000.001 - Rp 3.000.000,
59 responden dengan presentase 44,7% memiliki pendapatan sebesar <Rp
1.000.000, 7 responden dengan presentase 5,3% memiliki pendapatan >Rp
5.000.000, 5 responden dengan presentase 3,7% memiliki pendapatan sebesar

Rp3.000.001 - Rp 5.000.000.

Uji Instrumen

Uji Validitas
Hasil Uji Validitas Promosi
Variabel Kode Item Pearson Nilai Sig. Keterangan
Correlation
Promosi (X1) X1.1 0.611 0.000 Valid
X1.2 0.684 0.000 Valid
X1.3 0.622 0.000 Valid
X1.4 0.635 0.000 Valid
X1.5 0.723 0.000 Valid

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji validitas variabel promosi menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan
R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel promosi

dinyatakan valid.
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Hasil Uji Validitas Minat Beli

Variabel Kode Item Pearson Nilai Sig. Keterangan
Correlation
Minat Beli X2.1 0.794 0.000 Valid
(X2) X2.2 0.802 0.000 Valid
X2.3 0.839 0.000 Valid
X2.4 0.515 0.000 Valid

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji validitas variabel minat beli menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan
R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel minat beli

dinyatakan valid.

Hasil Uji Validitas Persepsi Harga

Variabel Kode Item Pearson Nilai Sig. Keterangan
Correlation
Persepsi X3.1 0.798 0.000 Valid
Harga (X3) X3.2 0.812 0.000 Valid
X3.3 0.768 0.000 Valid
X3.4 0.827 0.000 Valid

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji validitas variabel persepsi harga menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan
R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel persepsi harga
dinyatakan valid.

Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian

Variabel Kode Item Pearson Nilai Sig. Keterangan
Correlation
Keputusan Y1 0.803 0.000 Valid
Pembelian Y2 0.843 0.000 Valid
(Y1) Y3 0.799 0.000 Valid
Y4 0.890 0.000 Valid

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji validitas variabel keputusan pembelian menunjukkan nilai

signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan
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R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel keputusan

pembelian dinyatakan valid.

Uji Reliabilitas
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel N of items Cronbach’s Keterangan
Alpha
Promosi (X1) 5 0.650 Reliabel
Minat Beli (X2) 4 0.728 Reliabel
Persepsi Harga (X3) 4 0.812 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 4 0.850 Reliabel

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan uji reliabilitas di atas, nilai Cronbach’s Alpha > 0,60,
sehingga dapat disimpulkan pertanyaan-pertanyaan dalam kuisioner reliabel.
Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Hasil Uji Normalitas One-sample Kolmogrov-smirnov test

Asymp Sig (2-tailed) Nilai Sig. Keterangan
0.015 0.253 Normal
Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji normalitas diatas, nilai signifikansi sebesar 0,253
(0,253 > 0,05), sehingga dapat disimpulkan data dalam penelitian berdistribusi
normal.

Uji Multikolinearitas

Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Promosi 0.736 1.358 Bebas Multikolinearitas
Minat Beli 0.716 1.397 Bebas Multikolinearitas
Persepsi Harga 0.713 1.403 Bebas Multikolinearitas

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas diatas, variabel promosi, minat

beli, dan persepsi harga memiliki nilai tolerance > 0,10 dan memiliki nilai VIF
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< 10, sehingga dapat disimpulkan data dalam penelitian ini bebas dari

multikolinearitas.
Uji Heteroskesdastisitas

Hasil Uji Heteroskesdastisitas

Variabel Nilai Sig. Keterangan
Promosi 0.249 Tidak terjadi Heteroskesdastisitas
Minat Beli 0.602 Tidak terjadi Heteroskesdastisitas
Persepsi Harga 0.724 Tidak terjadi Heteroskesdastisitas

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji heteroskesdastisitas diatas, variabel promosi,
minat beli, dan persepsi harga memiliki nilai signifikansi > 0,05, sehingga dapat
disimpulkan data dalam penelitian ini tidak terjadi heteroskesdastisitas.

Uji Kelayakan Model Regresi
Koefisien Determinasi (R?)

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model R R Square Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate
il 0,707 0.500 0.488 0.57318

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi diatas, nilai Adjusted R
Square sebesar 0.488, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi,
minat beli, dan persepsi harga menjelaskan variabel keputusan pembelian
sebesar 48,8% sedangkan 51,2% lainnya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak

terdapat dalam penelitian ini.

Uji F (Uji Simultan)

Hasil Uji F
Model Sum of df Mean F Sig
Squares Square
Regression 42.056 3 14.019 42.670 0.000
Residual 42.052 128 0.329
Total 84.108 131

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)
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Berdasarkan hasil uji F diatas, nilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000 <
0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi, minat beli, dan
persepsi harga berpengaruh secara simultan variabel keputusan pembelian. Uji
Uji Hipotesis

Uji t (Uji Parsial)

Hasil Uji t
Model Standardized t Sig.
Coefficients
Constant -0.615 0.539
Promosi 0.070 0.967 0.335
Minat Beli 0.435 5.891 0.000
Persepsi Harga 0.344 4.641 0.000

Sumber: Output SPSS, 2024 (telah diolah kembali)

Hasil uji t:

1. Berdasarkan hasil uji variabel diatas, variabel promosi memiliki nilai t
sebesar 0.967 dan nilai signifikansi sebesar 0.335 menunjukkan variabel
promosi tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

2. Berdasarkan hasil uji variabel diatas, variabel minat beli memiliki nilai t
sebesar 5.967 dan nilai signifikansi sebesar 0.000 menunjukkan variabel
minat beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

3. Berdasarkan hasil uji variabel diatas, variabel persepsi harga memiliki nilai
t sebesar 4.641 dan nilai signifikansi sebesar 0.000 menunjukkan variabel
promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Analisis Regresi Berganda

Y =-0,225 + 0.102X1 + 0.522X2 + 0.376X3

Hasil uji regresi berganda:

1. Nilai konstanta sebesar -0,225, sehingga dapat disimpulkan jika variabel

independen bernilai 0 (konstan) maka variabel dependen bernilai -0,225.
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2. Nilai koefisien regresi variabel X1 sebesar 0,102 (bernilai positif), sehingga
dapat disimpulkan jika variabel X1 meningkat maka variabel Y juga
meningkat, begitu juga sebaliknya.

3. Nilai koefisien regresi variabel X2 sebesar 0,522 (bernilai positif), sehingga
dapat disimpulkan jika variabel X2 meningkat maka variabel Y juga
meningkat, begitu juga sebaliknya.

4. Nilai koefisien regresi variabel X3 sebesar 0,376 (bernilai positif), sehingga
dapat disimpulkan jika variabel X2 meningkat maka variabel Y juga
meningkat, begitu juga sebaliknya.

Pembahasan
Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, minat beli,
dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop.
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian TikTok Shop
Hasil uji hipotesis menyatakan variabel promosi memiliki nilai signifikansi
sebesar 0,335 (0,335 > 0,05) maka H1 ditolak dan HO diterima yang artinya
variabel promosi tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian.
Penolakan pada hipotesis ini dipengaruhi oleh promosi dari TkTok Shop yang
terlalu monoton, durasinya yang terlalu lama dan promosi yang tidak tepat
sasaran. Fenomena frugal living atau gaya hidup hemat yang bertujuan menekan
pengeluaran agar dapat menabung lebih banyak juga mendukung ditolaknya
hipotesis ini. Penjelasan ini juga didukung dengan hasil penelitian yang telah
dilakukan oleh Nasution, Putri, & Lesmana (2019) bahwa promosi tidak
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian TikTok Shop
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Hasil uji hipotesis menyatakan variabel minat beli memiliki nilai signifikansi
sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) maka H1 diterima dan HO ditolak yang artinya
variabel promosi berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembelian.
Minat beli sangat menentukan konsumen untuk membeli atau tidak. Minat beli
suatu produk akan muncul jika konsumen merasa produk tersebut memenuhi
kebutuhan mereka. Jadi semakin tinggi minat tinggi konsumen, semakin tinggi
juga keputusan untuk melakukan pembelian. Penjelasan ini juga didukung
dengan hasil penelitian yang dilakukan Badri dan Safitri (2021) bahwa minat
beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian TikTok Shop
Hasil uji hipotesis menyatakan variabel persepsi harga memiliki nilai
signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05) maka H1 diterima dan HO ditolak yang
artinya variabel promosi berpengaruh positif terhadap variabel keputusan
pembelian. Dengan penghasilan yang terbatas, persepsi harga menjadi faktor
yang penting ketika konsumen ingin melakukan keputusan pembelian. Harga
yang sesuai dengan kualitas dan manfaat produk akan memengaruhi keputusan
pembelian. Penjelasan ini juga didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan
Darmansah dan Yosepha (2020) bahwa persepsi harga berpengaruh positif

terhadap keputusan pembelian.
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, minat beli, dan

persepsi harga terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop. Berdasarkan

hasil analisis data yang dilakukan, peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel promosi tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
di TikTok Shop. Sehingga hipotesis pertama dinyatakan ditolak.

2. Variabel minat beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di
TikTok Shop. Sehingga hipotesis kedua dinyatakan diterima.

3. Variabel persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
di TikTok Shop. Sehingga hipotesis ketiga dinyatakan diterima.

4. Dari hasil uji Koefisien Determinasi (R Square) diperoleh nilai Adjusted R
Square sebesar 0.488 yang artinya variabel promosi, minat beli, dan persepsi
harga mampu menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 48,8%
sedangkan 51,2% lainnya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak terdapat

dalam penelitian ini.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, peneliti memiliki saran yang

diharapkan memiliki manfaat sebagai berikut:

1. Bagi perusahaan TikTok, penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat bagi para penjual di TikTok Shop untuk meningkatkan kualitas
promosi agar lebih bervariasi seperti memanfaatkan diskon harga, konten-

konten dan live streaming untuk menarik minat beli konsumen.
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2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan tidak hanya berfokus pada TikTok
Shop agar dapat melibatkan responden dari marketplace lainnya sehingga
hasil penelitian dapat digunakan lebih luas.

3. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah variabel lainnya

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Keterbatasan Penelitian

1. Penelitian ini menggunakan hanya berfokus pada TikTok Shop sehingga
penyebaran kuisioner dan respondennya terbatas.

2. Penelitian ini hanya menggunakan empat variabel yaitu promosi, minat beli,
persepsi harga, dan keputusan pembelian.

3. Penelitian ini hanya dilakukan di Yogyakarta sehingga belum bisa

memberikan kontribusi yang maksimal pada perusahaan TikTok.
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