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MOTTO

“Stay true to yourself, yet always be open to learn. Work hard, and never
give up on your dreams, even when nobody else believes they can come true
but you. These are not chilches but real tools you need no matter what you do
in life to stay focused on your path” — Philip Sweet

“Nobody is perfect. We all have made a mistakes. At some point in the past.
But don’t let than haunt you. And please stop being too hard on yourself.
You probably did all you could” — Maudy Ayunda
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ABSTRAK

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Electronic Word Of Mouth #Racunintiktok Terhadap
Keputusan Membeli di Era Pandemi Covid-19” (Studi Pada Mahasiswa llmu Komunikasi
FISIP Universitas Sriwijaya Palembang). Penclitian bertujuan untuk mengetahui
bagaimana pengaruh antara Electronic Word of Mouth #racuninTikTok pada keputusan
membeli dan menjadi tolak ukur komunikasi pemasaran yang berbasis digital, dimana
bentuk dari pemasaran tersebut yaitu Electronic Word of Mouth yang berpengaruh
terhadap keputusan membeli para konsumen karena adanya review pengalaman seseorang
mengenai sebuah produk yang telah dipublikasikan dalam media sosial TikTok. Penelitian
ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik deskriptif eksplanatif. Teknik
pengumpulan data dengan kuisioner yang dibagikan secara daring melalui media sosial
kepada 80 mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Sriwijaya Palembang yang telah
memenuhi kriteria penelitian yaitu pengguna aktif TikTok dan mengetahui konten dengan
hashtag racuninTikTok, sehingga menggunakan teknik sampel non-probability dengan
sampling jenuh. Berdasarkan hasil penelitian, maka ditemukan bahwa adanya pengaruh
sebesar 70.6% antara Electronic Word of Mouth #racuninTikTok terhadap keputusan
membeli. Sisanya 29.4% ialah dari berbagai faktor lain. Jadi dapat disimpulkan bahwa
penelitian ini terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel X yakni Electronic Word
of Mouth terhadap variabel Y yaitu keputusan membeli di era pandemi Covid-19 pada
mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Sriwijaya.

Kata kunci : Electronic Word of Mouth, keputusan membeli, #racuninTikTok

Pembimbing 1 Pembimbing 11
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ABSTRACT

This research is entitled "The Effect of Electronic Word Of Mouth Hracunintiktok on
Buying Decisions in the Era of the Covid-19 Pandemic" (Study on Communication Science
Students at Sriwijaya University, Palembang). This study aims to determine how the
influence of Electronic Word of Mouth #racuninTikTok on purchasing decisions and
become a benchmark for digital-based marketing communications, where the form of
marketing is Electronic Word of Mouth which affects consumers' buying decisions because
of a review of someone's experience regarding a product. Products that have been
published on TikTok social media. This study uses quantitative methods with explanative
descriptive techniques. The data collection technique used a questionnaire which was
distributed online via social media to 80 students of Communication Science at Sriwijaya
University, Palembang who had met the research criteria, namely active users of TikTok
and knowing content with the #racuninTikTok, thus using a non-probability sampling
technique with saturated sampling. Based on the results of the study, it was Sound that
there was an influence of 70.6% between Electronic Word of Mouth #racuninTikTok on
buying decisions. The remaining 29.4% is from various other factors. So it can be
concluded that this study has a significant effect between variable X, namely Electronic
Word of Mouth, on variable Y, namely buying decisions in the Covid-19 pandemic era Jor

Sriwijaya University, Palembang on Communication Science students.

Keywords: Electronic Word of Mouth, buying decision, #racuninTikTok
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pesatnya kemajuan teknologi informasi dan komunikasi saat ini membuat
seluruh dunia berlomba-lomba untuk memberikan banyak keuntungan dan
manfaat yang luar biasa bagi umat manusia, dimana salah satunya dapat
memajukan di segala aspek sosial. Selain itu, dengan berkembangnya teknologi
informasi di era globalisasi ini, juga dapat meningkatkan produktivitas kinerja
dengan memungkinkan berbagai kegiatan secara cepat, tepat dan akurat. Di
Indonesia sendiri, perlu diakui perkembangan teknologinya mengalami kemajuan
yang pesat dan membawa dampak positif yaitu terjadinya pertukaran komunikasi
yang cepat dan kemudahan bagi pengguna untuk mengakses teknologi tersebut.

Banyaknya media yang hadir membantu manusia untuk memudahkan
berkomunikasi, salah satunya ialah media sosial yang saat ini dapat diakses
melalui jaringan internet. Media sosial mempunyai daya tarik yang kuat dimana
seseorang dapat membagikan informasi dengan waktu yang cepat dan tak terbatas,
memberi feedback serta komentar secara terbuka. Terpaan dari media sosial pun
begitu besar dirasakan di dalam kehidupan nyata, seperti seseorang dapat menjadi
terkenal hanya dengan media sosial. Bagi masyarakat Indonesia terkhususnya
anak millenial, media sosial bisa membuat mereka menjadi candu dengan
penggunaannya yang tiada hari tanpa berhenti untuk membuka berbagai media
sosial (Putri et al., 2016).

Salah satu alasan dengan pemakaian media sosial yang cukup intensif
bahwa menurut Sandra Ball-Rokeach dan Melvin DeFleur (Musfialdy; Anggraini,
2020), ketika khalayak merasa pengalaman yang diperoleh melalui kegiatan
kesehariannya sangat terbatas, maka khalayak akan beralih ke media untuk

mendapatkan informasi yang dibutuhkannya.
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Gambar 1.1 Penggunaan Media Sosial Gen Z di Indonesia(CX-Go, 2021)

Data dari CX-Go membuktikan bahwa Generasi Z di Indonesia yaitu
dengan rentang usia 18 sampai 22 tahun, lebih banyak membuka media sosial
seperti Instagram, Twitter, TikTok dan Youtube dimana intensitas tertinggi
dalam melihat aplikasi tersebut yaitu setiap hari dengan total 48 persen. Hal
ini menjadi sorotan ketika melihat presentase aplikasi TikTok yang tahun ini

mengalami peningkatan dan berhasil menyaingi Instagram dan Twitter.

+ A Now Agp.

Gambar 1.2 Statistik Pengguna Tiktok menurut Sensor Tower

Saat ini memang masyarakat sudah dihebohkan dengan aplikasi TikTok
besutan developer dari China, yaitu ByteDance dengan menghadirkan platform
sosial yang memuat video pendek dan dipadukan dengan musik serta dapat
digunakan untuk tarian free style, bermacam-macam rekomendasi ataupun unjuk
bakat sehingga para pengguna didorong untuk berimajinasi secara kreatif dan
meluapkan ekspresi mereka dengan bebas. Tidak perlu diragukan lagi, Indonesia

memiliki statistik pengguna yang cukup banyak berdasarkan data dari Sensor



Tower, dimana ada 6 juta unduhan aplikasi TikTok yang tercatat terakhir pada
bulan Oktober 2020 (Overview TikTok App by Sensor Tower, 2020).

Aplikasi ini mengutamakan video singkat berdurasi 15 detik hingga 3
menit untuk bebas mengembangkan kreativitas para penggunanya. Tidak hanya
itu, TikTok menyediakan platform For You dan pengguna bisa menggaungkan
Hashtag FYP (For Your Page) dengan fungsinya yaitu pengguna dapat melihat
berbagai konten di seluruh dunia dan memberi rekomendasi yang pas untuk
kebutuhan informasi yang mereka inginkan. Penggunaan hashtag lainnya dapat
membuat suatu konten menjadi terkenal dan dilihat oleh banyak orang. Seperti
yang sedang populer saat ini yaitu hashtag racuninTikTok. Hashtag ini berisikan
tentang orang-orang yang memberikan ulasan atau me-review produk yang telah
dibeli dan dipakainya, sehingga para pengguna yang melihat ada kemungkinan
untuk tertarik kepada produk tersebut. Produk ini terdiri dari beberapa kategori

seperti pakaian, skin care, perabotan rumah, makanan, dan lain-lain.

+

#racunintiktok

M Added to Favorites

Gambar 1.3 Penggunaan Hashtag racuninTikTok

Hashtag racuninTikTok menjadi populer pada awal tahun 2020 dengan
maksud tujuan memberikan review produk yang bermanfaat bagi para pengguna
TikTok yang melihat. Dikemas dengan berupa konten yang unik dan
menyegarkan bagi para generasi millenial, hashtag ini sudah dipakai hingga
mencapai 3.7 miliyar views. Dengan demikian dapat dilihat bahwa orang-orang
bisa saja tertarik untuk mencoba dan memiliki barang yang telah

direkomendasikan atau di-review oleh konten kreator. Hal ini tentu saja



mempengaruhi rangsangan pada seseorang yang dapat membuat pengguna
memikirkan kembali bagaimana barang tersebut didapatkan atau diperoleh dengan
harga, kualitas dan kuantitas, serta kegunaan barang tersebut.

Hadirnya Electronic Word of Mouth (e-WoM) dimana dalam penelitian
ini, aplikasi TikTok sebagai platform untuk menampung berbagai ide kreatif yang
dikemas dalam bentuk video serta dapat menggaungkan hashtag racuninTikTok
agar pengguna mendapatkan informasi lebih dalam mengenai produk dimana
konten kreator sudah lebih dulu merasakan manfaatnya. Hal ini akan
mempermudah dalam mencari perbandingan dengan berbagai macam produk
lainnya untuk mendapatkan kualitas yang baik (Ardianti; Nugrahani, 2019). E-
WoM merupakan salah satu aspek yang penting dalam program pemasaran,
demikian halnya pada pengembangan ekspresi konsumen terhadap sebuah merek
atau produk (A. Hasan, 2010).

Menurut (Agustina, et al., 2018), komunikasi e-WoM bertujuan untuk
memberikan informasi, mempengaruhi pendapat, memotivasi, melakukan
pembelian dan merekomendasi produk dari manfaat yang telah dirasakan. E-WoM
secara online dapat dimuat dalam bentuk review atau ulasan konsumen berupa
konten video, blog atau forum diskusi antar sesama konsumen yang saling
berinteraksi. Merupakan salah satu konteks dari komunikasi pemasaran, e-WoM
memberikan kebebasan untuk para konsumen yang ingin menyampaikan
informasi atau review suatu produk dengan pengalaman dan pengetahuan yang
diperoleh setelah melakukan pembelian, yang dalam penelitian ini review produk
akan di publikasi melalui platform TikTok dengan menggaungkan hashtag
racuninTikTok agar seluruh pengguna dapat melihatnya. Survei dari Opinion
Research Corporation membuktikan bahwa hampir 61 persen dari para responden,
menyatakan mereka akan melihat online review terlebih dahulu sebelum

melakukan pembelian (Nathania; Stella, 2018).

Dalam proses keputusan, ada beberapa tahap yang perlu dilewati oleh
pembeli online antara lain: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan membeli dan tingkah laku setelah pembelian (Suhari, 2008)

Dengan demikian, jika seseorang dapat memutuskan bahwa mereka tertarik



memiliki barang dari hashtag racuninTikTok, maka rangsangan untuk
menciptakan proses pengambilan keputusan oleh seseorang dapat dikatakan
berjalan.

Pada awal tahun 2020, dunia dihebohkan dengan virus yang berasal dari
Wuhan, China yaitu Covid-19. Hingga akhir tahun 2020, Indonesia sudah tercatat
ada 727,122 orang yang dinyatakan positif terkena Covid-19 (Peta Sebaran
Covid-19, 2020). Pemerintah Indonesia sudah memberikan perintah dan arahan
agar masyarakat tetap waspada dengan dirumah saja dan melakukan protokol
kesehatan. Maka dari itu, rata-rata orang di Indonesia memenuhi kebutuhannya
melalui platform media sosial, seperti informasi terkait perkembangan terkini
mengenai keadaan sekitar, hiburan, hingga bermacam rekomendasi yang bisa
dipilih untuk memenuhi kebutuhan selama berkegiatan dirumah. Semakin
pesatnya perkembangan teknologi, hampir seluruh aplikasi media sosial
memberikan kemudahan bagi penggunanya untuk mengakses seluruh isi yang
dihadirkan aplikasi tersebut, termasuk konten-konten didalamnya. Seperti TikTok
yang mampu menyediakan sebuah konten yang dikenal melalui hashtag-nya yaitu
racuninTikTok, dimana berguna terutama di masa pandemi Covid-19 ini untuk

mengetahui produk pilihan yang sesuai bagi penggunanya.

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian masalah tentang bagaimana “Pengaruh
Electronic Word of Mouth Konten #racuninTikTok terhadap Keputusan
Membeli di Era Pandemi Covid-19 (Studi pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi

FISIP Universitas Sriwijaya Palembang)” Alasannya sebagai berikut :

1.1.1 Munculnya istilah hashtag ‘racuninTikTok’ dikarenakan banyak pengguna
TikTok yang tertarik ketika melihat konten seputar informasi atau review
beragam jenis produk. Kata racun sendiri dapat ditafsirkan seperti candu
terhadap sesuatu hal. Review vyang dihadirkan dalam hashtag
racuninTikTok mempunyai nilai yang positif maupun negatif. Disini
pembuat konten atau konsumen yang sudah terlebih dahulu merasakan
manfaatnya ingin para pengguna TikTok mengetahui bahwa produk yang

sedang di-review-nya memiliki kualitas yang baik dan memunculkan



1.1.2

1.1.3

perubahan di setiap pemakaiannya sehingga pengguna akan tertarik dan
membeli produk tersebut. Penulis ingin melihat dari sisi Electronic Word of
Mouth (e-WoM) sebagai salah satu bentuk komunikasi pemasaran,
bagaimana cara untuk mempengaruhi dan memotivasi setiap pengguna
sehingga, siapapun yang melihat ulasan dari hashtag racuninTikTok akan
tertarik lalu membeli produk tersebut.

Selama masa pandemi Covid-19, pengguna media sosial TikTok,
dihebohkan dengan kemunculan konten yaitu ‘racuninTikTok’ dimana
hadir untuk memberikan informasi seputar kebutuhan yang bisa di
dapatkan selama berkegiatan di rumah. Karena orang-orang tidak bisa
keluar rumah untuk mencari barang/kebutuhan yang mereka perlukan,
maka salah satu solusinya ialah melihatnya dari konten ‘racuninTikTok’
tersebut. Disini penulis ingin melihat ketertarikan pengguna TikTok ketika
melihat konten yang ada di dalamnya, apakah langsung membeli barang
tersebut setelah melihat atau memikirkan kembali dari segala sisi.

Di Indonesia, pengguna TikTok sudah tercatat mencapai lebih dari 10 juta
pengguna dan didominasi oleh anak muda dengan rentang usia 13-24
tahun. Rata-rata pengguna aplikasi ini masih duduk di bangku sekolah
maupun perkuliahan. Melihat anak muda zaman sekarang sudah bisa
menikmati dan pandai menggunakan media sosial dalam kehidupan sehari-
harinya, mereka dapat memiliki pemikiran tersendiri tentang bagaimana
cara memutuskan sesuatu untuk meningkatkan mood booster mereka
(Saputra, et al., 2020).

Apakah dengan adanya konten #racuninTikTok
membuat anda semakin konsumtif dalam
melakukan pembelian di masa pandemi ini?

HYa
B Tidak
Mungkin

Grafik 1.1 Diagram Pra Riset Penelitian



Dapat dibuktikan juga dari hasil pra riset penelitian ini dengan total
80 responden, yang menyatakan bahwa 42.5% mahasiswa IImu
Komunikasi dari tahun 2017 hingga 2020 di Universitas Sriwijaya
Palembang semakin konsumtif dengan adanya konten #racuninTikTok
dalam melakukan pembelian di masa pandemi ini. Begitu banyak
kemudahan yang diberikan ketika berbelanja online sehingga mereka akan
melakukannya secara terus menerus dan berkelanjutan, yang akhirnya
menjadikan para mahasiswa menjadi pribadi yang lebih konsumtif
khususnya kepada mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas

Sriwijaya Palembang.

Dengan dikemukakannya alasan melakukan penelitian diatas ini, terkhusus
anak muda yang selalu mengikuti tren terbaru dan lebih konsumtif ketika melihat
suatu produk yang menjadi kebutuhan dasar dalam kehidupan seharinya, membuat
penulis tertarik untuk meneliti salah satu bentuk komunikasi dari e-WoM, dimana
aplikasi TikTok terkhususnya dalam hashtag racuninTikTok yang sedang menjadi
tren kekinian dengan target sasarannya yakni terhadap keputusan membeli oleh
para pengguna TikTok terutama untuk kalangan mahasiswa periode 2017 hingga
2020. Oleh karena itu, penulis mengangkat judul dari penelitian ini yaitu
“Pengaruh Electronic Word of Mouth Konten #racuninTikTok terhadap
Keputusan Membeli di Era Pandemi Covid-19 (Studi pada Mahasiswa IImu

Komunikasi FISIP Universitas Sriwijaya Palembang)”.
1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelasan latar belakang yang telah penulis paparkan, maka
rumusan masalah yang dikaji adalah:

1. Bagaimana pengaruh Electronic Word of Mouth Konten #racuninTikTok

terhadap Keputusan Membeli di Era Pandemi Covid-19 (Studi pada

Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas Sriwijaya Palembang)”.
1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai oleh penulis terhadap penelitian ini

adalah:



1. Untuk Mengetahui “Pengaruh Electronic Word of Mouth Konten
#racuninTikTok terhadap Keputusan Membeli di Era Pandemi Covid-19
(Studi pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas Sriwijaya
Palembang)”.

2. Untuk dijadikan sebagai tolak ukur komunikasi pemasaran yang berbasis
digital, dimana bentuk dari pemasaran tersebut yaitu Electronic Word of
Mouth yang berpengaruh terhadap keputusan membeli para konsumen
karena adanya review pengalaman seseorang mengenai sebuah produk

yang telah dipublikasikan.
1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoritis
dan praktis terhadap pembaca.

1.4.1 Manfaat Teoritis

1. Dapat memberikan kontribusi yang baik untuk kedepannya dalam hal
perkembangan ilmu-ilmu sosial, khususnya ilmu komunikasi dimana dapat
melihat seberapa berpengaruh Electronic Word of Mouth Konten
#racuninTikTok terhadap Keputusan Membeli di Era Pandemi Covid-19
pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas Sriwijaya

Palembang.

2. Setelah penelitian ini berakhir, penulis berharap agar penelitian ini dapat
bermanfaat dan bisa menjadi referensi bagi penelitian-penelitian sejenis ini

untuk tahap kedepannya.

1.4.2 Manfaat Praktis
Penulis berharap penelitian ini dapat memberikan wawasan yang luas dan
menjadi masukan yang berguna bagi para antusias content creator TikTok agar
terus membuat konten yang bermanfaat serta mengajak para pengguna lewat salah
satu hashtag-nya yaitu ‘racuninTikTok’ untuk memberikan informasi atau me-

review produk yang dibutuhkan orang-orang di era pandemi Covid-19 ini.
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