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Abstract: This research is aims to find out how the influence of sales marketing and taglines on consumer 

purchasing decisions at Tokopedia. By discussing how companies can attract people to use the 

Tokopedia application as a shopping application. This type of research is a causal conclusive research 

where this study aims to obtain evidence of a causal relationship between sales promotion variables and 

taglines on purchasing decisions on sales in the Tokopedia application. This research uses quantitative 

research. The results of this study indicate that sales promotions have a positive but not significant effect 

on Tokopedia's consumer purchasing decisions. The results also show that promotion has a positive and 

significant influence on purchasing decisions. 

Keywords: Sales Promotion Indicator, Purchase Decision, Sales Promotion, Consumer Behavior and 

Tagline. 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh pemasaran penjualan dan 

tagline terhadap keputusan pembelian konsumen di tokopedia. Dengan membahas bagaimana cara 

perusahaan untuk menarik minat masyarakat agar menggunakan aplikasi Tokopedia sebagai aplikasi 

berbelanja. Jenis penelitian ini merupakan penelitian konklusif kausal dimana penelitian ini bertujuan 

untuk mendapatkan bukti hubungan sebab akibat antara variabel promosi penjualan dan tagline 

terhadap keputusan pembelian pada penjualan di aplikasi Tokopedia. Penelitian ini menggunakan 

penelitian kuantitatif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi penjualan berpengaruh secara 

positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Tokopedia.  Hasil penelitian 

juga menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Tagline berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

Tokopedia. 

Kata Kunci : Indikator Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian, Promosi Penjualan,Perilaku 

Konsumen dan Tagline

.

 

I. PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Di era sekarang, perkembangan dan 

kemajuan teknologi di Indonesia sangat 

pesat. Hal ini ditandai dengan adanya 

beragam produk baru yang ditawarkan oleh 

para pelaku bisnis yang diharapkan mampu 

menarik minat para konsumen terutama 

untuk kaum milenial. Salah satu bisnis yang 

banyak digemari adalah bisnis belanja 

online. Pertumbuhan bisnis belanja online  

 

 

 

 

dipercaya akan terus meningkat setiap 

tahunnya. Untuk itu, banyak perusahaan 

yang berlomba- lomba beralih dari toko 

offline menjadi online. Perdagangan online 

menjadi hal yang membantu masyarakat 

didalam memenuhi kebutuhan sehari-hari 

ketika pandemi Covid-19 mewabah di 

Indonesia.  

Data dari APJII dari 262 juta jiwa 
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penduduk Indonesia, sekurang-kurangnya 

>50% atau 143 juta jiwa penduduk sudah 

menggunakan internet sejak  2017 dan pada 

tahun 2018 diperkirakan akan meningkat 

sampai 60%. (APJII, 2019). Karena 

pengguna internet di Indonesia akan 

semakin bertambah tiap tahun maka dunia 

e- commerce Indonesia pun akan jauh 

berkembang lebih pesat lagi. Bahkan 

penjualan ritel e- commerce Indonesia 

merupakan yang terbesar di kawasan Asia 

Tenggara (Adhy & Herieningsih, 2019). 

Negara Indonesia merupakan negara yang 

memiliki akses internet yang tersebar di 

seluruh provinsi di Indonesia. Berdasarkan 

hasil survei dari Hootsuite dan We Are 

Social pengguna internet di Indonesia sudah 

mencapai 200 juta orang per tanggal Januari 

2021. 

Peningkatan penggunaan internet 

turut mendukung bermacam aktivitas para e-

commerce seperti melakukan promosi 

penjualan dengan lebih mudah. Hal ini 

menjadi profit para perusahaan karena 

perusahaan dapat memasarkan serta 

menjualkan produknya hanya dengan 

memanfaatkan internet. Perusahaan E- 

Commerce juga sudah sangat banyak di 

Indonesia seperti Lazada, Tokopedia, 

Shopee, Bukalapak, Blibli, dan masih 

banyak lagi. Berdasarkan survei yang telah 

dilakukan didapat data sebagai berikut: 

 

Gambar 1 Jumlah Pengunjung Marketplace 

Di Indonesia, persaingan dari 

perusahaan-perusahaan yang menjual 

barang melalui internet atau disebut e-

commerce sangat kompetitif. Faktanya 

adalah para pemain besar yang menguasai 

pangsa pasar. Contoh perusahaan e-

commerce yang termasuk paling besar di 

Indonesia adalah Tokopedia, Shopee, 

Blibli. Lazada dan lainnya (Iprice, 2020). 

Berikut merupakan data persaingan e-

commerce di Indonesia: 

 

Gambar 2 Persaingan E-Commerce di Indonesia 

Menurut gambar tersebut bisa 

dilihat bahwa urutan kedua adalah 

Tokopedia. Perusahaan ini digagas oleh 

William Tanuwijaya dan Leontinus Alpha 

Edison pada tanggal 17 Agustur 2009 

yang mempunyai tujuan yaitu 

memeratakan ekonomi dan kesejahteraan 

masyarakat dengan teknologi digital. 

Perkembangan yang tidak main-main 

menjadikan Tokopedia sebagai sasalah satu 

unicorn Asia Tenggara dengan efek 

signifikan tidak hanya di Indonesia. 

Banyak masyarakat Indonesia yang ikut 

berperan serta sebagai penjual atau seller 

di Tokopedia. Pada saat ini, pengguna 

Tokopedia tidak saja menggunakan e-

commerce ini untuk berbelanja namun 

untuk untuk melakukan berbagi kegiatan 

finansial.Pada tahun 2021 Tokopedia 

mengembangkan usahanya dengan 

menggunakan brand ambassador yaitu 

BTS dan Blackpink  yang dirilis beritanya 

pada 25-01- 21 secara resmi. 

Tokopedia yang menggunakan 

BTS dan Blackpink sebagai brand 

ambassador bertujuan agar citra 

perusahaan semakin baik karena kedua 

brand ambassador itu mempunya reputasi 

yang baik secara global. Disamping itu, 

kedua ambassador mempuyai nilai dan 

prinsip yang sangat positif yang 

kongruent dengan nilai-niai usaha dari 

Tokpedia sendiri. Tujuan akhirnya adalah 
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Tokopedia semakin maju dan 

berkembang dan dapat berkompetisi 

hingga tingkat internasional. 

Disamping menggunakan brand 

ambassador baru, Tokopedia juga 

memperkenalkan slogan baru yaitu 

“Selalu Ada, Selalu Bisa” pada tahun 

2020 secara resmi menggantikan slogan 

sebelumnya yaitu “Mulai Aja Dulu” .. 

Ma;sud dari Tokopedia menggunakan 

tagline ini sesuai dengan maksud 

Tokopedia yang ingin menjadi bantuan 

kempada semua pengguna. Pengguna 

tidak saja bisa berbelanja namun juga 

melakukan berbagai urusan online 

lainnya terutama ketika masa pandemi. 

Pengguna Tokopedia dapat berinvestasi 

dan juga berbelanja. Dengan tagline ini  

‘’Selalu Ada, Selalu Bisa’’ pihak 

Tokopedia berharap dapat melalui masa 

pandemi ini dengan masyarakat bersama-

sama dan lebih kuat. 

Pada penelitian yang dilakukan 

oleh Rifdha Warhamni (2019; 1-98) 

dengan variabel penelitian yaitu promosi, 

harga dan keputusan pembelian terbuti 

bahwa keputusan pembelian dapat 

dipengaruhi oleh promosi secara 

signifikan. Kesimpulannya adalah 

keputusan pembelian merupakan perilaku 

terencana yang diinginkan konsumen 

untuk membeli produk tertentu dan 

persepsi merek dan niat konsumen untuk 

membeli saling berhubungan 

Keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh berbagai hal termasuk 

harga, rekomendasi, kebutuhan, promosi 

dan lainnya. Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan (Hidayat, Rachma & Asiyah, 

2020; 137-135) menunjukkan bahwa 

faktor-faktor tersebut pengaruh pada 

keputusan pembelian konsumen di e-

commerce Shopee. 

Tokopedia salah satu e-

commerce yang memberikan voucher 

belanja dengan cashback yang lumayan 

besar sehingga dapat menarik minat. 

Tokopedia tentu saja berusaha 

mengembangkan bisnis e-commerce-nya 

dengan berbagai cara mempromosikan 

produknya yang sangat variatif. 

Menurut Lupiyoadi (2013:180) 

“Promosi pemasaran didefinisikan 

sebagai cara komunikasi antara pembeli 

dan penjual di mana pembeli membujuk 

audiensnya untuk membeli produknya. 

Tujuan utama Promosi adalah untuk 

menciptakan kesadaran akan produk/jasa, 

menciptakan minat, penjualan, dan 

meningkatkan loyalitas merek. Promosi 

dapat menggunakan bantuan brosur, 

media, newsletter dan lainnya” Oleh 

karena itu promosi yang makin gencar 

dapat mempengaruhi calon konsumen 

cenderung memilih Tokopedia. Salah 

satu promosi penjualan yang sering 

digunakan adalah dengan penggunaan 

tagline. Tagline merupakan kosa kata 

yang singkat yang dapat mewakili 

kualitas dan aspek lainnya dari sebuah 

produk atau layanan kepada konsumen. 

Keputusan pembelian merupakan 

aktifitas membeli oleh konsumen setela 

mempertimbangan berbagai faktor. 

Menurut Kotler (2016:184) 

mendefinisikan keputusan pembelian  

konsumen yaitu suatu keputusan yang 

menunjukkan bahwa individu 

memutuskan untuk membeli produk dan 

layanan untuk memenuhi permintaan. 

Sedangkan menurut Mengkunegara 

(2016:43) “melakukan pembelian adalah 

fungsi dari perilaku konsumen”. 

Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Fajar Maulana Sidik 

(2020) bahwa “persaingan promosi 

dengan menggunakan brand ambassador 

dan tagline sangat berpengaruh besar di 

mata konsumen”. Strategi penggunaan 

tagline digunakan oleh Lazada dengan 
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brand ambassador “Agnez Monica” dan 

tagline “Belanja Hemat Setiap Saat”. 

Demikian pula penelitian yang dilakukan 

oleh Precilia dan Widad (2019) dimana 

hasil penelitian tersebut menunjukkan 

bahwa ditemukan pengaruh variabel 

Tagline Shopee (X) terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) secara simultan 

dapat diterima dengan pengaruh 

signifikan (Precilia & Widad, 2019). 

Brand ambassador  yang 

memberikan informasi detail akan 

mendorong peningkaan brand awareness 

konsumen terhadap merek perusahaan 

terutama jika menggunakan tagline. 

Sebagaimana dibuktikan oleh studi 

(Mahisa et al., 2019)  yang menganalisis 

brand Oppo, mengungkapkan bahwa 

brand ambassador yang digunakan oleh 

telepon seluler merek Oppo dan tagline 

“Selfie expert and leader” dimana 

pengaruhnya sangat kuat terhadap brand 

awareness secara parsial. 

Pada penelitian yang dilakukan 

oleh Triadinda (2021) yang 

mengungkapkan bahwa iklan dan tagline 

adalah alat marketing yang dapat diterima 

dan dimengerti dengan mudah oleh publik 

sehingga dengan iklan dan tagline publik 

menjadi lebih ingat dan berminat untuk 

membeli produk atau jasa yang 

ditawarkan. Menurut hasil penelitian 

diperoleh kesesuaian hasil dengan Ika   

Listiani   (2017) menyatakan bahwa iklan 

dan tagline berpengaruh pada minat beli 

konsumen secara simultan.  

Menurut justifikasi yang diberikan, yang 

didasarkan pada teori dan penelitian 

sebelumnya, belum ada penelitian yang 

meneliti secara spesifik promosi 

penjualan dan tagline terhadap keputusan 

pembelian konsumen Tokopedia. Selain 

itu, beberapa penelitian menunjukkan gap 

dan juga perbedaan hasil. tagline terhadap 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, 

perlu riset yang lebih mendetail untuk 

mengetahui pengaruh-pengaruh lainnya. 

Sesuai dengan deskripsi yang 

diberikan, penulis akan melakukan 

penelitian yang berjudul “Pengaruh 

Promosi Penjualan dan Tagline 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Tokopedia”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Dari uraian tersebut dapat diambil rumusan 

masalah, yaitu sebagai berikut: 

1. Apakah promosi penjualan 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen Tokopedia? 

2. Apakah tagline mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen 

Tokopedia? 

 

C. Batasan Masalah 

1. Penelitian ini dilakukan pada bentuk 

promosi yang dilakukan oleh pihak 

Tokopedia. 

2. Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui keputusan pembelian dan 

responden penelitian. 

3. Penelitian akan dilakukan pada 

responden penelitian yaitu 

mahasiswa Kalbis Institute jurusan 

manajemen. 

4. Penyebaran kuesioner akan 

dilakukan kepada responden yang 

sesuai dengan kriteria. 

5. Penelitian akan dilakukan mulai dari 

November 2021 hingga Juli 2022. 

 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk memastikan bagaimana 

pengaruh promosi penjualan 

terhadap pilihan belanja pengguna 

Tokopedia. 

2. Untuk mengetahui pengaruh slogan 

terhadap pilihan belanja pengguna 

Tokopedia.  

 

II. METODE PENELITIAN 
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1. Populasi dan Sampel 

Partisipan pada riset ini adalah 

responden yang sesuai dengan kriteria 

yang ditetapkan. Kriteria pencarian 

responden penelitian, antara lain : 

1. Respoden penelitian ini adalah 

individu berusia 20- 25 tahun. 

2. Bertempat tinggal di wilayah 

Jakarta. 

3. Latar belakang pekerjaan yaitu 

pegawai, mahasiswa dan pelajar. 

4. Menggunakan aplikasi tokopedia. 

 

2. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan model 

konklusif kausal yaitu sebab akibat 

yang mencari hubungan antara satu 

variabel dengan variabel lainnya. 

Adapun objek penelitian ini adalah e- 

commerce Tokopedia. Sedangkan 

pendekatannya adalah pendekatan 

kuantitatif. Menurut Sugiyono 

(2010:8) menjelaskan bahwa “studi 

kuantitatif merupakan studi dengan 

angka dan bukan hanya kualitas”. 

Untuk data penelitian adalah data 

primer dari responden yang sudah 

ditentukan kriterianya. Penyebaran 

kuesioner dilakukan untuk 

mendapatkan hasil temuan dan 

kemudian menarik kesimpulan dari 

hipotesis awal.  

 

3. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah : 

1. H-1: Terdapat pengaruh pada 

promosi penjualan Dan tagline 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen Tokopedia. 

2. H-2 : Terdapat pengaruh dari 

tagline terhadap keputusan 

pembelian konsumen Tokopedia. 

 

4. Model Konseptual Penelitian 

 
Gambar 3 Model Konseptual Penelitian 

- Variabel Bebas/ Independen 

(Variabel X) yaitu promosi 

penjualan dan tagline. 

- Variabel Terikat/ Dependen 

(Variabel Y) yaitu keputusan 

pembelian konsumen. 

 

5. Jenis, Sumber Data dan Teknik 

Pengambilan Data 

Berdasarkan jenisnya maka penelitian 

ini adalah penelitian kuantitatif, dengan 

data primer yang mencari hubungan dari 

variabel-variabel penelitian. Peneliti 

mendapatkan sampel dengan 

mengirimkan google form yang harus 

diiisi oleh responden. Untuk 

mengukurnya maka digunakan skala 

likert 1-5. 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Analisis Data 

1. Analisis Variabel Promosi Penjualan 

(X1) 

Penelitian ini menggunakan X1 (Promosi 

penjualan) dengan item sebanyak 4 

pertanyaan. Sehingga didapatkan hasil 

sebagai berikut: 

 

 

 

 

 
Tabel 1 Persepsi responden mengenai variabel 

promosi penjualan 

Kategori f Perhitungan % 

Baik 32 f / ∑n x 100% 32% 

Cukup 42 f / ∑n x 100% 42% 
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Kurang 26 f / ∑n x 100% 26% 

Total 100 f / ∑n x 100% 100% 

2. Analisis Variabel Tagline (X2) 

Variabel X2 (tagline) terdiri dari 6 

pertanyaan untuk mengetahui pengaruh 

dari variable X2 terhadap Y. Sehingga 

didapatkan hasil sebagai berikut: 

 

Tabel 2 Persepsi responden mengenai variabel 

tagline 

Kategori F Perhitungan % 

Baik 49 f / ∑n x 100% 49% 

Cukup 36 f / ∑n x 100% 36% 

Kurang 15 f / ∑n x 100% 15% 

Total 100 f / ∑n x 100% 100% 

 

3. Analisis Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 

Ada 8 pertanyaan pilihan ganda dalam 

variabel keputusan membeli dengan pilihan 

Ya atau Tidak. Setiap pertanyaan terdiri atas 

2 alternatif jawaban yang diberi nilai, skor 

terbesar adalah 30. Sehingga didapatkan 

hasil sebagai berikut: 

 
Tabel 3 Persepsi responden mengenai variabel 

keputusan pembelian 

Kategori F Perhitungan % 

Baik 54 f / ∑n x 100% 54% 

Cukup 25 f / ∑n x 100% 25% 

Kurang 21 f / ∑n x 100% 21% 

 

 

 

B. Pembahasan 

 
Tabel 4 Uji Parsial Variabel 

Model Unstd 

 

 

 Std 

 

 

 

 B Std 

Error 

Beta T Sig 

Constant 8.927 2.610  3.420 .001 

Promosi .926 .192 .478 4.824 .000 

Penjualan 

Tagline 

 

.253 

 

.132 

 

.190 

 

1.915 

 

.005 

 

1) Berdasarkan hasil rekapitulasi 

jawaban dapat dilihat bahwa 

tanggapan responden mengenai 

promosi penjualan mempunyai 

tannggapan yang baik Promosi 

penjualan (X1) menunjukkan nilai 

thitung sebesar 1,915 > ttabel yaitu 

sebesar 1,663 dengan taraf 

signifikan 0,005. Tarif signifikan 

tersebut <0,05 artinya Ho ditolak 

dan Ha diterima. Maka dari itu 

hipotesis H1 “Promosi penjualan 

berpengaruh positif dan tidak 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Tokopedia” 

diterima.  

2) Berdasarkan hasil hipotesis yang 

menunjukkan bahwa varibel tagline 

(X2) menunjukkan nilai thitung 

sebesar 4,824> ttabel yaitu sebesar 

1,663 dengan taraf signifikan 

0,000. Tarif signifikan tersebut 

<0,05 artinya  Ho ditolak dan Ha 

diterima. Maka dari itu hipotesis H2 

“Tagline berpengaruh secara positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Tokopedia” 

diterima. 

 

IV. SIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

 

Dengan menggunakan data pada 100 

sampel respoden, penelitian ini dapat ditarik 

kesimpulan: 

1. Promosi penjualan berpengaruh  secara  

positif  namun  tidak  signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen Tokopedia. Hal ini 
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berlawanan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Warhamni (2019) yang 

menunjukkan bahwa promosi memiliki 

pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

2. Tagline  berpengaruh  secara  positif  

dan  signifikan  terhadap  keputusan 

pembelian konsumen  Tokopedia.  

Tokopedia telah  meluncurkan  tagline 

“Selalu Ada, Selalu Bisa” pada tahun 

2020 akhir ini sebagai pengganti 

tagline lama yaitu “Mulai Aja Dulu” 

yang telah digunakan Tokopedia sejak 

2018. Tagline baru ini merupakan hasil 

dari ambisi Tokopedia untuk 

berkembang menjadi platform yang 

dapat mempermudah pelanggan dalam 

memesan dan menerima barang secara 

online. 

 

B. Keterbatasan 

1. Keterbatasan jumlah orang yang 

menanggapi. Hal ini dikarenakan 

peneliti kesulitan dalam mencari 

responden secara online.  

2. Keterbatasan teknik sampling. 

3. Keterbatasan akan waktu 

pelaksanaan penelitian. 

 

C. Saran 

1. Perusahaan harus memperhatikan 

metode- metode yang sesuai untuk 

melakukan promosi penjualan agar 

target pemasaran dapat tercapai. 

2. Perusahaan disarankan untuk 

membuat tagline se-inovatif 

mungkin agar dapat menarik minat 

konsumen. 

3. Perusahaan harus menerapkan 

variabel- variabel lain sehingga 

dapat meningkat minat pembeli. 

4. Untuk peneliti selanjutnya, 

perbanyaklah referensi dari 

berbagai sumber yang ada untuk 

memudahkan penulisan skripsi. 

5. Memperbanyak jumlah objek dan 

variabel penelitian agar hasil 

penelitian lebih akurat.  

6. Melakukan penyebaran kuesioner 

ke berbagai platform social media 

untuk mendapatkan responden yang 

lebih banyak. 
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