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Abstract

The purpose of this study is to find out how the consumer decision process of purchasing brand jims honey online through a
tytopic social media account is. The methods in this study use descriptive research with a qualitative approach. To find out
how the consumer decision process is handled, researchers conduct deep interviews with some sources that are
determined by researchers. The method for collecting data used in this study is interviews and documenting. Analysis
techniques used are data collecting, data reduction, data presentation, and deduction. Results of the study are known that
consumer purchase decisions are made in the first five stages of need identification. Second stage of information search,
the third stage of alternative evaluations, the fourth stage of purchase decisions, and the fifth stage of post-purchase
behavior.

Keywords: Purchasing Decisions, Social Media, Tiktok

Abstrak

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana proses keputusan konsumen dalam melakukan pembelian brand Jims
Honey secara online melalui akun media sosial TikTok. Metode dalam penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif
dengan pendekatan kualitatif. Untuk mengetahui bagaimana proses keputusan pembelian oleh konsumen, peneliti
melakukan wawancara yang mendalam kepada beberapa narasumber yang telah ditentukan oleh peneliti. Metode
pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini yaitu wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis yang digunakan
yaitu pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Dari hasil penelitian diketahui bahwa
dalam proses pengambilan keputusan pembelian konsumen terdapat lima tahap yaitu tahap pertama identifikasi kebutuhan,
tahap kedua pencarii informasi, tahap ketiga evaluasi alternatif, tahap keempat keputusan pembelian, dan tahap kelima
tingkah laku pasca pembelian.

Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Media Sosial, Tiktok

PENDAHULUAN

Dengan berkembangnya pengguna internet saat ini, menjadikan pebisnis ikut mempromosikan produk-
produk mereka melalui internet salah satunya melalui media sosial. Pemasaran media sosial merupakan bentuk
pemasaran yang dipakai untuk menciptakan kesadaran, pengakuan, ingatan dan bahkan tindakan terhadap
suatu merek, produk, bisnis, individu, atau kelompok baik secara langsung maupun tidak langsung dengan
menggunakan alat dari web sosial seperti blogging, microblogging, dan jejaring sosial[1].

Media sosial yang dapat dijadikan media pemasaran saat ini dan sedang banyak digemari oleh
masyarakat adalah TikTok. Berdasarkan data Business of Apps, ada 1,53 miliar pengguna aktif bulanan
(monthly active users/MAU) TikTok di dunia hingga kuartal [1//2022. Jumlah ini meningkat 4,64% dibandingkan
pada kuartal sebelumnya yang sebanyak 1,47 miliar pengguna. Jumlah MAU TikTok meningkat 47,93% jika
dibandingkan setahun sebelumnya. Pada kuartal 11/2021, jumlah pengguna TikTok secara global sebanyak 1,04
juta akun. Business of Apps juga mencatat, aplikasi TikTok diunduh sebanyak 196 juta kali pada kuartal 111/2022.
Jumlah ini naik 4,8% secara kuartal dan 5,4% secara tahunan[2].
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Gambar 1.
Jumlah Pengguna Aplikasi TikTok di Dunia (Q1/2020 - Q3/2022)
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Sumber: Business of Apps

Saat ini, aplikasi TikTok sudah berkembang menjadi E-commerce, salah satu brand yang memanfaatkan
TikTok sebagai media untuk memasarkan produknya adalah Jims Honey. Pemasaran adalah suatu sistem dari
total kegiatan yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi, mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan pemasaran. Pemasaran
mencakup beberapa hal seperti penjualan, periklanan, pendistribusian, sampai pengiriman sebuah produk ke
perusahaan lain atau ke konsumen[3].

Dengan berbagai kemudahan berbelanja secara online yang ditawarkan oleh TikTok Shop yakni
konsumen dapat mempersingkat alur belanja karena konsumen tidak harus meluangkan waktu mereka untuk
belanja langsung di toko[4] para konsumen bisa melakukan belanja sekaligus melakukan pembayaran secara
online dimana saja dan kapan saja

Jims Honey merupakan brand fashion yang menawarkan tas wanita, dompet, dan jam tangan. Brand
adalah simbol, tanda, desain, atau gabungan di antaranya untuk dipakai sebagai identitas suatu perorangan,
organisasi atau perusahaan pada barang dan jasa yang dimiliki untuk membedakan dengan produk jasa
lainnya[5]. Jims Honey dikenal luas karena selalu mengikuti perkembangan mode saat ini, selain itu produk
yang ditawarkan juga memliliki kualitas yang bagus dan memiliki harga terjangkau. Pada akun TikTok
@Jims_Honey_Indonesia terlihat sangat banyak konsumen yang sudah melakukan pembelian. Melihat hal
tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis tentang bagaimana konsumen memutuskan untuk
melakukan pembelian brand Jims Honey pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia.

Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi
memilih, membeli, menggunakan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka. Proses keputusan pembelian meliputi pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi altenatif,
keputusan membeli dan tingkah laku pasca pembelian[6].

Beberapa penelitian sebelumnya juga telah dilakukan mengenai keputusan pembelian oleh konsumen.
Penelitian yang hampir sama dilakukan oleh Lestari pada tahun 2020, dengan penelitian berjudul “Analisis
Proses Keputusan Pembelian Konsumen dalam Memilih Pasar Sangkumpal Bonang®. dengan hasil penelitian
yang menunjukkan bahwa proses keputusan pembelian konsumen dalam memilih Pasar Sangkumpal Bonang
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu faktor lokasi, harga dan kelengkapan produk. Menggunakan tahapan-
tahapan keputusan pembelian seperti pengenalan masalah proses pembelian melalui tahapan ini konsumen
akan menyadari adanya masalah kebutuhan. Pencarian informasi yaitu konsumen akan mendapatkan informasi
dari orang-orang terdekat yang pernah membeli di Pasar Sangkumpal Bonang. Evaluasi alternatif yaitu setelah
konsumen menentukan kriteria atau atribut produk atau merek yang dievaluasi, selanjutnya konsumen akan
menentukan alternatif pilihan. Keputusan pembelian, setelah konsumen mengevaluasi pembeliannya, konsumen
akan memilih Pasar Sangkumpal Bonang sebagai pasar yang dipilih untuk melakukan pembelian. Perilaku pasca
pembelian, masyarakat Kota Padangsidimpuan begitu puas saat melakukan pembelian di Pasar Sangkumpal
Bonang, karena harga dan kelengkapan produk yang ada di Pasar Sangkumpal Bonang sangat baik untuk
melakukan pembelian selanjutnya.[7].

Sedangkan penelitian lain yang serupa dilakukan oleh Sampouw pada tahun 2019, berjudul “Analisis
Proses Pengambilan Keputusan Pembelian Produk Melalui Situs Belanja Online Shopee (Studi Deskriptif
Kualitatif Mengenai Faktor Pengambilan Keputusan Konsumen Melalui Situs Belanja Online Shopee)” dengan
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hasil penelitian yang menunjukkan bahwa proses pengambilan keputusan pembelian para konsumen dalam
membeli produk dilakukan dengan beragam cara berdasarkan latar belakang dan keinginan yang muncul dari
dalam diri masing-masing|[8].

Berdasarkan topik bahasan diatas, peneliti tertarik untuk menelaah lebih dalam tentang keputusan
pembelian brand Jims Honey secara online melalui media Sosial TikTok. Maka peneliti memutuskan untuk
membuat sebuah penelitian yang berjudul “Analisis Keputusan Pembelian Brand Jims Honey Melalui Media
Sosial Tiktok (Studi Pada Akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia)”

METODE

Dalam penelitian ini penulis menggunakan pendekatan kualitatif. Metode penelitian kualitatif adalah
metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah,dimana peneliti adalah
sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data
bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari pada generalisasi[9]. Pada
penelitian kali ini, penulis menggunakan penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif yakni penelitian yang
dilakukan dengan cara mencari informasi berkaitan dengan gejala yang ada, dijelaskan dengan jelas apa tujuan
yang akan diraih, merencanakan bagaimana melakukan pendekatannya, dan mengumpulkan berbagai macam
data sebagai bahan untuk membuat laporan[10].

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan observasi secara langsung karena hal tersebut dapat
mempengaruhi hasil penelitian menjadi lebih valid. Peneliti bertindak sebagai instrumen data. Instrumen daftar
pemeriksaan observasi digunakan dalam fungsi definitif untuk mendukung tugas peneliti sebagai instrumen
Selain itu, peran lain peneliti dalam penelitian ini adalah melakukan wawancara kepada konsumen. Matriks
penelitian terdiri dari proses pengambilan keputusan perilaku konsumen melalui lima tahapan. Tahapan pertama
mengenali kebutuhan, tahapan kedua pencarian informasi, tahapan ketiga evaluasi alternatif, tahapan keempat
keputusan pembelian, dan tahapan kelima perilaku pasca pembelian. Adapun triangulasi dalam penelitian ini
dengan menggunakan triangulasi sumber data, yaitu dengan mengumpulkan beberapa sumber data dari para
responden yaitu para konsumen Jims Honey yang membeli produk Jims Honey melalui media sosial TikTok dan
dilengkapi dengan beberapa sumber data pendukung lainnya, yang kemudian ditarik sebuah kesimpulan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Informan pada penelitian ini adalah followers media sosial TikTok @Jims_Honey_Indonesia
dan konsumen yang sudah melakukan sudah pernah melakukan pembelian produk Jims Honey pada
TikTok @Jims_Honey_Indonesia dengan rincian jumlah informan sebanyak 4 orang. Subjek penelitian
ini yaitu Jims Honey. Jims Honey merupakan salah satu brand fashion yang memanfaatkan aplikasi
TikTok sebagai sarana pemasaran produknya.

Jims Honey merupakan brand dalam belanja fashion online di Indonesia. Jims Honey
menyediakan kebutuhan fashion wanita seperti tas, dompet, dan jam tangan. Mereka selalu
menyediakan model yang up-to-date dan menjaga kualitas pada produknya, sehingga pada saat ini
Jims Honey menjadi salah satu brand unggulan bagi kalangan wanita. Salah satu situs resmi belanja
online brand Jims Honey pada TikTok yakni @Jims_Honey_Indonesia.

TikTok merupakan aplikasi yang diluncurkan pada September 2016 di China, aplikasi ini
biasanya digunakan untuk membuat konten hiburan, konten edukasi, maupun konten pemasaran
sebuah produk. Pengguna dapat membentuk karya video/konten mereka sendiri dan membagikan
apapun yang mereka inginkan. Pada saat ini, TikTok sudah berkembang menjadi E-Commerce. Maka
dari itu, banyak pebisnis yang menjadikan TikTok sebagai salah satu media mereka untuk
memperkenalkan produknya kepada para konsumen.

Jims Honey melakukan pemasaran produknya melalui media sosial TikTok yakni dengan
melakukan siaran langsung 24 Jam, dan rutin membuat konten video, sehingga Jims Honey dapat
menjangkau lebih banyak konsumen. Hal ini dapat dilihat dari akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia
yang telah mempunyai banyak pengikut dan telah menjual banyak produk.

Pada data hasil penelitian ini, peneliti akan memberikan data yang telah didapatkan. Data hasil
penelitian ini, diperoleh dari hasil observasi secara online, wawancara, dan dokumentasi. Adapun data hasil
penelitian yang telah ditemukan oleh peneliti dapat dijelaskan sebagai berikut:
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a. Hasil Observasi
Pada hasil observasi yang telah dilakukan oleh peneliti secara online, bahwa brand Jims Honey pada
akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia memasarkan produknya dengan cara membuat konten promosi berupa
video yang di unggah pada akun @Jims_Honey_Indonesia secara menarik, sering memberikan potongan harga
pada produk tertentu, Jims Honey juga melakukan siaran langsung selama 24 jam pada TikTok untuk
mengenalkan produknya kepada calon konsumen mereka. Selain itu, Jims Honey selalu memberikan pelayanan
yang ramah kepada konsumennya. Dengan begitu, Jims Honey bisa mendapatkan respon yang positif dari para
konsumen. Selain pemasaran yang dilakukan oleh Jims Honey tersebut, Jims Honey sering melaunching model
produk terbaru mereka, sehingga produk Jims Honey mempunyai variasi pilihan yang banyak dan tentunya up-
to-date.
b. Hasil Wawancara
Pada data hasil wawancara, peneliti akan memberikan data yang telah didapatkan dari hasil
wawancara yang dilakukan kepada 4 informan, peneliti menemukan beberapa tahapan keputusan konsumen
dalam melakukan pembelian brand Jims Honey melalui media sosial TikTok. Tahapan proses keputusan
pembelian konsumen meliputi identifikasi kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian, dan tingkah laku pasca pembelian. Adapun temuan data yang telah peneliti peroleh dari hasil
mewawancarai informan adalah:
1) Identifikasi Kebutuhan Konsumen
Proses pembelian brand Jims Honey melalui media sosial TikTok diawali saat konsumen
menyadari adanya masalah kebutuhan. Ketika konsumen menemukan masalah maka
konsumen akan menentukan objek yang akan dijadikan tempat pembelian kebutuhannya.
2) Pencarian Informasi
Data wawancara yang diperoleh dari pertanyaan mengenai pencarian informasi konsumen
terhadap akun belanja online produk Jims Honey di TikTok @Jims_Honey_Indonesia.
3) Evaluasi Alternatif.
Setelah konsumen menentukan kriteria atau atribut produk atau merek yang dievaluasi,
selanjutnya mereka akan menentukan alternatif pilihan. Setelah alternatif dipilih, konsumen
akan menentukan tempat, produk atau merek yang akan dipilih oleh nya.
4) Keputusan Pembelian
Setelah konsumen mengevaluasi pembeliannya, maka konsumen biasanya menentukan
keputusan pembelian mereka.
5) Tingkah Laku Pasca Pembelian
Setelah melakukan keputusan pembelian, pasti konsumen mempunyai perilaku tingkah laku
pasca pembelian mereka. Hal itu biasanya ditandai dengan puas atau tidak nya konsumen
terhadap produk yang telah di beli nya. Setelah melakukan pembelian apakah mereka akan
memutuskan untuk melakukan pembelian berulang atau tidak.
Setelah peneliti melakukan wawancara dan analisis terhadap 4 informan, maka hasil yang diperoleh
adalah sebagai berikut:
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Tabel 1. Analisis Hasil Wawancara

Pertanyaan Konsume  Konsumen  Konsume Konsume Uraian

n 2 n3 nd

1
1. Apakah ada Membutuh Tertarikk pada Mengingin  Membutuhk  Keinginan dan
kebutuhan kan tas model produk kan an produk kebutuhan setiap
tertentu atau baru untuk baru. produk untuk konsumen
keinginan pergi baru. dipakai berbeda.
tertentu bekerja. bekerja.
sehingga anda
memutuskan
untuk membeli
produk Jims
Honey, lalu
mengapa
memilih akun
TikTok
@Jims_Honey
_Indonesia
dalam
melakukan
pembelian?
2. Darimana Dari Dariindividu. ~ Dariteman Dariteman Sumber informasi
anda individu. atau orang atau orang berbeda.
mengetahui terdekat.  terdekat.
informasi
tentang akun
@Jims_Honey
_Indonesia?
3. Apakah Masih Masih Tidak Tidak Evaluasi  alternatif
Anda langsung sering membandingk membandi membandi  yang berbeda setiap
tertarik dengan membandi  an toko offline ngkan ngkan individu.
TikTok  atau ngkan dan  online. TikTok TikTok
sempat TikTok Sempat dengan E- dengan E-
mencari E- dengan E- merasa Commerce  Commerce
Commerce lain Commerce khawatir lainnya. lainnya.
untuk lain. Tidak berbelanja Sudah
melakukan khawatir pada TikTok. sering
pembelian saat melakukan
brand  Jims belanja pembelian
Honey? pada sehingga
Apakah  ada TikTok. tidak
kekhawatiran merasa
saat khawatir.
memutuskan
belanja online
di TikTok
@Jims_Honey
_Indonesia?
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Pertanyaan Konsume  Konsumen  Konsume Konsume Uraian

n 2 n3 n4

1
4, Apakah Merasaka Merasakan Merasaka  Merasakan  Dalam keputusan
anda n kemudahan. n kemudahan, pembelian,
merasakan kemudaha Promosi dan kemudaha karena konsumen
kemudahan n, karena potongan n, tidak pembayaran cenderung
dalam tidak perlu harga menjadi perlu jauh- bisa mempertimbangka
berbelanja datang ke motivasi jauh  jika dilakukan n kemudahan yang
pada TikTok? toko. berbelanja. ingin dengan di dapatkan ketika
Lalu apakah Sehingga berbelanja  banyak belanja secara
promosi dan menghem . cara. online. Faktor
potongan at wakiu. Potongan  Potongan promosi dan harga
harga pada Promosi harga harga juga
akun dan menjadi menjadi mempengarunhi
@Jims_Honey potongan motivasi motivasi keputusan
_Indonesia harga berbelanja  berbelanja.  pembelian
menjadi menjadi konsumen.
motivasi Anda motivasi
untuk berbelanja
berbelanja? .
5. Apakah Konsumen Konsumen Konsumen Konsumen  Tingkah laku
anda puas saat merasa merasa puas merasa merasa pasca pembelian
sudah puas dan dan ingin puas dan puas dan mempunyai respon
melakukan ingin melakukan merekome ingin positif dari
pembelian melakukan pembelian ndasikan ~ melakukan ~ konsumen  yang
pada akun pembelian  berulang. toko ke pembelian ditandai  dengan
@Jims_Honey berulang. teman berulang. puasnya
_Indonesia? lainnya, pengalaman
Lalu serta ingin belanja dan
selanjutnya melakukan keinginan  untuk
ada rencana pembelian melakukan
untuk membeli berulang. pembelian
lagi di akun berulang.
tersebut?

Sumber: Diolah oleh peneliti

Interpretasi Dan Pembahasan
Untuk mengetahui mengenai hasil penelitian dengan metode wawancara yang telah diolah dan disajikan
berupa data, maka didapat hasil penelitian sebagai berikut:

1)

Identifikasi Kebutuhan Konsumen

Setelah dilakukan wawancara terhadap 4 informan narasumber terdapat kebutuhan dan keinginan yang
berbeda pada setiap individu pada saat pengenalan masalah kebutuhan mereka. Pada saat ini, seolah-
olah produk tas sudah menjadi kebutuhan bagi sebagian orang, apalagi tas sangat berfungsi untuk
mahasiswa dan pekerja untuk membawa barang yang mereka butuhkan. Masalah yang dihadapi oleh
konsumen adalah mereka menginginkan sebuah produk yang mempunyai kualitas bagus namun
memiliki harga yang terjangkau, serta model produk yang saat ini sedang tren. Sehingga ketika
konsumen menemukan kebutuhan yang mereka cari, maka konsumen tersebut akan langsung membeli
sebuah produk tersebut. Dalam hal ini kosumen akan cenderung mencari produk mana yang tepat
untuk dijadikan sebagai tempat yang memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
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2)

Pencarian Informasi

Konsumen pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia mendapatkan informasi dari individu dan orang
terdekat mereka. Konsumen mengatakan proses individu yang dilalui untuk mendapatkan informasi
ketika melakukan pembelian pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia karena pada akun tersebut
telah memiliki pengikut yang berjumlah banyak dan setiap hari melakukan promosi secara live serta
mereka aktif dalam membuat video konten produknya secara menarik. Dengan hal itu, maka konsumen
merasa yakin ketika melakukan pembelian pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia.

Evaluasi Alternatif

Langkah-langkah yang konsumen lakukan saat memutuskan melakukan pembelian yaitu dengan
mempertimbangkan kenyamanan dan kemudahan dalam berbelanja online pada media sosial TikTok.
Seperti harga yang lebih murah dari akun lain atau e-commerce lain, adanya potongan harga, serta
pembayaran yang terjamin aman, bertemu penjual yang mereka yakini mempunyai sebuah produk yang
baik karena hal itu bisa mereka lihat pada respon konsumen lain dengan melihat pada review produk
yang tersedia ketika mereka akan membeli sebuah produk tersesbut. Biasanya konsumen lain pada
akun tersebut bisa mencantumkan rating produk dengan jumlah bintang yang tersedia dan konsumen
lain juga dapat mengunggah foto review produk mereka. Sehingga konsumen akan yakin untuk
berbelanja pada akun tersebut. hal ini bisa dibuktikan oleh akun @Jims_Honey_Indonesia karena
mereka memang mempunyai produk dengan kualitas yang bagus.

Keputusan Pembelian

Setelah konsumen mengevaluasi pembeliannya, konsumen akan memilih akun tiktok
@Jims_Honey_Indonesia sebagai tempat yang tepat untuk melakukan pembeliannya. Aktifnya
melakukan promosi produk dan perbandingan harga yang lebih murah dari akun lain menjadi
pertimbangan para konsumen untuk melakukan pembelian pada akun @Jims_Honey_Indonesia. Brand
Jims Honey juga sering mengeluarkan model baru tas atau dompet mereka, sehingga hal ini membuat
konsumen memliliki banyak pilihan mengenai produk yang akan mereka beli.

Tingkah Laku Pasca Pembelian

Konsumen Jims Honey pada akun @Jims_Honey_Indonesia begitu puas saat melakukan pembelian
pada akun tersebut, karena promosi, harga, dan kemudahan yang didapat ketika berbelanja pada
@Jims_Honey_Indonesia. Hal ini menjadikan @Jims_Honey_Indonesia sangat baik untuk melakukan
pembelian berlanjut. Selain itu, barang yang ditawarkan @Jims_Honey_Indonesia memiliki kualitas
yang bagus, sehingga konsumen merasa puas dan mereka merekomendasikan toko ini kepada orang
lain.

Tabel 2. Interprestasi dan Pembahasan

Poin Dimensi Uraian Hasil Interprestasi
Interprestasi
1. Pengenalan Penentu dasar Konsumen mengenali
Identifikasi  sebagai tahap dari keinginan kebutuhan dalam dirinya sendiri
kebutuhan.  awal keputusan. konsumen. secara berbeda setiap
individunya. Identifikasi

kebutuhan muncul dari dalam
diri individu masing-masing.

2. Pencarian Tahap setelah Mencari Setelah  konsumen  merasa
informasi. Mengetahui informasi memperoleh informasi  yang
pengenalan sebagai dasar cukup mengenai apa yang
kebutuhan meyakinkan mereka butuhkan, konsumen

kemudian mencari dirinya atas tersebut akan memutuskan
informasi  secara kebutuhannya.  pembeliannya.

aktif ~ mengenai

kebutuhannya.
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Poin Dimensi Uraian Hasil Interprestasi
Interprestasi
3. Evaluasi Tahap setelah Proses ini Konsumen cenderung
alternatif. mendapat sebuah melibatkan mempertimbangkan kemudahan
informasi kepercayaan dan keuntungan pada saat
kemudian  untuk diri mengevaluasi apa yang akan
mengevaluasi konsumen dan mereka beli.
produk alternatif situasi
dalam  beberapa yang dialami
pilihan.
4, Seseorang yang Keputusan Keputusan pembelian pada Jims
Keputusan  menentukan untuk pembelian Honey kali ini didasari oleh
pembelian.  membeli  produk konusmen yang faktor kualitas produk yang
tidak langsung terjadi bagus dan promosi yang
memilih tapi beberapa faktor disampaikan oleh akun TikTok
mempunyai yaitu: faktor ~ @Jims_Honey_Indonesia.
beberapa  faktor harga. Produk,
mendasar. dan promosi.
5. Tingkah Mengacu pada Proses menilai Konsumen akan melakukan
laku pasca perilaku setelah keputusan pembelian berulang jika mereka
pembelian.  membeli sebuah pembeliannya.  puas dengan apa yang mereka
produk. dapatkan.
Sumber: Diolah oleh peneliti
KESIMPULAN

Keputusan pembelian merupakan sebuah tindakan yang dilalui oleh konsumen dalam membeli sebuah

produk. Dalam memasuki proses ini, konsumen sudah dihadapkan pada beberapa alternatif sehingga pada
tahap ini konsumen akan melakukan kegiatan untuk memutuskan membeli produk berdasarkan pilihan yang
sudah mereka tentukan. Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh peneliti, maka didapati
pokok temuan hasil penelitian sebagai berikut:

1.

2.

3.

Identifikasi kebutuhan: Proses pembelian pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia diawali saat
konsumen menyadari adanya masalah kebutuhan.
Pencarian informasi: Konsumen mendapatkan informasi dari individu maupun orang-orang terdekat yang
pernah membeli produk Jims Honey pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia.
Evaluasi alternatif: Setelah konsumen menentukan kriteria atau produk yang diinginkan dievaluasi,
selanjutnya konsumen akan menentukan alternatif pilihan. Setelah alternatif dipilih, konsumen menentukan
dimana mereka akan membeli produk tersebut, produk apa yang akan mereka beli bahkan konsumen akan
menentukan brand yang akan dipilihnya.
Keputusan pembelian: Setelah konsumen mengevaluasi pembeliannya, konsumen akan memilih
@Jims_Honey_Indonesia dan E-Commerce TikTok untuk melakukan pembelian sebuah produk yang
mereka inginkan, karena mereka merasakan lebih banyak kemudahan yang ditawarkan oleh TikTok seperti
potongan harga dan voucher gratis ongkir.
Tingkah laku pasca pembelian: Konsumen @Jims_Honey_Indonesia begitu puas saat melakukan pembelian
pada akun TikTok tersebut. Karena ditinjau dari segi harga, produk, dan promosi @Jims_Honey_Indonesia
sangat baik untuk melakukan pembelian selanjutnya.

Hasil penelitian menunjukkan respon positif konsumen terhadap pengalaman berbelanja melalui akun

TikTok @Jims_Honey_Indonesia. Hal ini ditandai dengan beberapa konsumen yang mengaku akan melakukan
pembelian berulang produk Jims Honey pada akun @Jims_Honey_Indonesia. Selain itu beberapa faktor yang
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menentukan keputusan pembelian pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia meliputi faktor harga, produk,
dan promosi.

Implikasi teoritis dari penelitian ini yaitu: a) Pemahaman mengenai pemasaran online. Pemasaran online
adalah implementasi memanfaatkan saluran berbasis web untuk penyebarluasan tentang merek, produk, atau
layanan perusahaan kepada calon konsumen. Teknik dan metode yang digunakan untuk pemasaran online bisa
melalui email, media sosial, periklanan dan masih banyak lagi. b) Peningkatan jumlah konsumen. Pemasaran
online yang dilakukan melalui TikTok oleh Jims Honey dapat dikatakan berhasil karena dibuktikan dengan
banyaknya konsumen yang membeli produk Jims Honey, dan banyaknya respon positif dari para konsumen.

Implikasi praktis dari penelitian ini adalah: Pemasaran online brand Jims Honey pada media sosial TikTok
yang dilakukan pada akun @Jims_Honey_Indonesia dapat dikatakan baik karena promosi yang dilakukan
diantaranya selalu membuat konten yang menarik, melakukan siaran langsung selama 24 Jam, memberikan
potongan harga dan menjaga kualitas produk nya. Hal tersebut bisa mempengaruhi konsumen untuk melakukan
keputusan pembeliannya pada akun TikTok @Jims_Honey_Indonesia. @Jims_Honey_Indonesia juga mendapat
respon positif dari konsumen yang ditandai dengan banyaknya konsumen yang melakukan pembelian ulang.

Penelitian diharapkan menjadi rekomendasi bagi situs resmi Jims Honey pada TikTok
@Jims_Honey_Indonesia hasil penelitian diketahui bahwa faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian adalah harga, produk, dan promosi. Oleh karena itu, @Jims_Honey_Indonesia disarankan untuk
selalu memonitor harga, agar harga tersebut tetap lebih rendah daripada toko/e-commerce lain, dan menjaga
stock produk agar selalu menyediakan apa saja yang dibutuhkan konsumen sehingga konsumen tidak harus
menunggu pre-order barang yang diinginkan, sehingga semakin tepat pemasaran dalam menentukan penetapan
harga dan kelengkapan produk, keputusan pembelian juga semakin tinggi.

Sedangkan untuk peneliti selanjutnya: disarankan bagi peneliti selanjutnya yang ingin melakukan
penelitian serupa yang membahas tentang proses keputusan pembelian. Peneliti selanjutnya dapat
mengembangkan tahapan-tahapan pada keputusan pembelian dengan menggunakan metode lain, misalnya
melalui angket sehingga informasi yang diperoleh dapat lebih bervariasi.
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