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Abstrak 

Perkembangan era digital kini semakin pesat, dibuktikan bahwa saat ini internet dapat 

mudah dinikmati oleh masyarakat. E-Commerce memudahkan para penjual dan pembeli 

melakukan transaksi jual beli. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bauran promosi 

pada program Waktu Indonesia Belanja, mengetahui proses keputusan pembelian pada 

Tokopedia, mengetahui pengaruh bauran promosi program Waktu Indonesia Belanja 

terhadap proses keputusan pembelian Tokopedia secara parsial, mengetahui pengaruh 

bauran promosi program Waktu Indonesia Belanja terhadap proses keputusan pembelian 

Tokopedia secara simultan. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan jenis 

penelitian deskriptif dan penelitian kausal, menggunakan teknik non probability sampling. 

Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan analisis regresi linear 

berganda. Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukan bahwa bauran promosi berada 

dalam kategori baik serta Proses Keputusan Pembelian berada pada kategori cukup baik. 

Besarnya pengaruh bauran promosi terhadap proses keputusan pembelian sebesar 67,56%. 

Sedangkan sisanya sebesar 32,44% dipengaruhi oleh faktor lain. Secara parsial bauran 

promosi program Waktu Indonesia Belanja berpengaruh secara signifikan terhadap proses 

keputusan pembelian pada Tokopedia. Besaran pengaruh paling tinggi yaitu periklanan 

sebesar 26,14%, pemasaran langsung sebesar 24,54%, publisitas sebesar 9,24% dan promosi 

penjualan sebesar 7,72% 

Kata Kunci: Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas, Pemasaran Langsung 

Abstract. 

The development of the digital era is now increasingly rapid, it is proven that nowadays the internet 
can be easily enjoyed by the public. E-Commerce makes it easy for sellers and buyers to make 
buying and selling transactions. The purpose of this study was to determine the promotional mix in 
the Indonesian Time Shopping program, to determine the purchasing decision process at 
Tokopedia, to determine the effect of the promotional mix of the Indonesian Time Shopping 
program on the Tokopedia purchasing decision process partially, to determine the effect of the 
promotional mix of the Indonesian Time Shopping program to the Tokopedia purchasing decision 
process. simultaneously. This study uses quantitative methods with descriptive research and causal 
research, using non-probability sampling technique. The analysis technique in this study uses 
descriptive analysis and multiple linear regression analysis. Based on the results of descriptive 
analysis shows that the promotion mix is in a good category and the Purchasing Decision Process is 
in a fairly good category. The magnitude of the influence of the promotion mix on the purchasing 
decision process is 67.56%. While the remaining 32.44% is influenced by other factors. Partially, the 
promotion mix of the Indonesian Shopping Time program has a significant effect on the purchasing 
decision process at Tokopedia. The highest magnitude of influence is advertising by 26.14%, direct 
marketing by 24.54%, publicity by 9.24% and sales promotion by 7.72% 

Keywords: Advertising, Sales Promotion, Publicity, Direct Marketing  
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PENDAHULUAN 

iPerkembangan iera idigital ikini 
isemakin ipesat, ikeadaan iIndonesia 
ipada isaat iini iyaitu imasyarakat iyang 
itidak idapat ilepas idari ipenggunaan 
iinternet imemicu imunculnya ipeluang 
ibisnis ibaru iyang ibanyak idiminati ioleh 
ipegiat iusaha. iJenis iusaha ibaru iyang 
imenggunakan isistem iinternet iini 
idisebut idengan iElectronic iCommerce 
i(E-Commerce.) Dengan munculnya E-
Commerce ini memudahkan untuk para 
penjual dan pembeli agar mudah 
melakukan transaksi jual beli, dan 
dengan banyaknya perusahaan E-
Commerce yang muncul di Indonesia 
akan menimbulkan persaingan antara 
perusahaan lainnya seperti dalam 
bentuk kegiatan pemasaran. iMenurut 
Kotler& Keller (2016) ipemasaran 
imerupakan irangkaian iaktivitas idari 
iinstitusi iuntuk imenciptakan, 
imenyampaikan, imengkomunikasikan 
iserta iadanya ipenawaran iyang ibernilai 
ibagi ipelanggan, iklien, idan imasyarakat 
iluas. iTokopedia iharus imelakukan 
ikegiatan ipemasaran iyang itepat idan 
iefektif iagar ikonsumen idapat 
imengetahui iproduk iyang iditawarkan, 
isehingga ikemungkinan ikonsumen 
iuntuk imelakukan iproses ipembelian 
iproduk itersebut iakan ilebih ibesar. 
iTokopedia ihadir idengan imenawarkan 
program ibaru iuntuk ipara ikonsumen 
yaituiprogram iberbelanja iyang 
bernamaiWaktu iIndonesia iBelanja. 
Pemasaran imembutuhkan iprogram 
iatau irencana idalam imelaksanakan 
ikegiatannya iuntuk imencapai itujuan. 
iProgram ipemasaran itersebut iterdiri 
idari isejumlah ikeputusan tentang bauran 
alat pemasaran. Menurut Kotler, & 
Armstrong (2017)imenyebutkan ibauran 
ipemasaran iterdiri idari iempat 
ikomponen iyaitu, iproduk i(product), 
iharga i(harga), idistribusi i(place), idan 
ipromosi i(promotion). iTerdapat isalah 
isatu iindikator iyaitu ipromosi, menurut 
Abdurrahman 2015) terdapat ilima 
iaktivitas iyang i idapat imenunjang 
ipromosi, idan idisebut idengan 

ipromotion imix iatau ibauran 
ipemasaran, idiantaranya iadvertising 
iatau iiklan, isales ipromotion iatau 
ipromosi ipenjualan, idirect imarketing 
iatau ipemasaran ilangsung, idan 
ipersonal iselling. iBerdasarkan ipra 
isurvey iyang isudah idilakukan terhadap 
30 responden pengguna 
Tokopediagmengenai ibauran ipromosi 
imendapatkan ihasil ibahwa 
ikecenderungan ikonsumen imelihat 
imengenai ipromosi iyang idilakukan ioleh 
iTokopedia ipada iprogram iWaktu 
iIndonesia iBelanja. iDengan iadanya 
ibauran ipromosi iyang idilakukan ioleh 
iTokopedia imelalui iprogram iWaktu 
iIndonesia iBelanja, dapat dilihat belum 
imampu imembuat iTokopedia imenjadi 
iperingkat ipertama ie-commerce idi 
iIndonesia, karena iberdasarkan isurvei 
iiprice isemenjak ikuartal ikeempat itahun 
i2019 iTokopedia iselalu iberada idi 
iperingkat ikedua idibawah ikompetitor 
ie-commerce ilainnya. iBauran ipromosi 
iyang idapat ibekerja iyang ibaik iakan 
imeningkatkan ipembelian iyang iakan 
idilakukan ioleh ikonsumen, isebelum 
imelakukan ipembelian ikonnsumen iakan 
imelalui ibeberapa itahap iyang idapat 
idisebut iproses ikeputusan ipembelian. 
iMenurut Kotler& Armstrong 
(2017)iproses ikeputusan ipembelian 
imelalui i5itahap iyaitu ipengenalan 
ikebutuhan, ipencarian iinformasi, 
ievaluasi ialternatif, ikeputusan 
ipembelian idan iperilaku ipurna 
ipembelian. iBerdasarkan ipra isurvey 
iyang isudah idilakukan imengenai iproses 
ikeputusan ipembelian ipada iprogram 
iWaktu iIndonesia iBelanja imendapatkan 
ihasil ibahwa idimensi ievaluasi ialternatif 
imenunjukan ibahwa ikecenderungan 
iorang iuntuk iberbelanja ibarang imelalui 
ie-commerce ilain iketika iprogram 
iWaktu iIndonesia iBelanja iTokopedia 
isedang iberlangsung. Terdapat jurnal 
yang sejalan dengan penelitian ini yaitu 
Nugraha (2019) dengan hasil bahwa  
bauran promosi berpengaruh positif 
dan signifikan secara simultan terhadap 
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proses keputusan pembelian grabfood 
di JABODETABEK, serta berdasarkan 
penelitian dari Laksono (2018) 
menghasilkan bahwa bauran promosi 
berpengaruh secara signifikan terhadap 
proses keputusan pembelian jasa foto 
prewedding OKEII PHOTOGRAPH di 
Bandung. Berdasarkan Latar belakang 
yang ada rumusan masalahnya adalah 
bagaimana bauran promosi pada program 
Waktu Indonesia Belanja Tokopedia?, 
bagaimana proses keputusan pembelian 
pada Tokopedia?, seberapa besar 
pengaruh bauran promosi pada program 
Waktu Indonesia Belanja Tokopedia 
terhadap proses  keputusan pembelian 
pada Tokopedia secara simultan?, dan 
seberapa besar pengaruh bauran promosi 
pada program Waktu Indonesia Belanja  

Tokopedia terhadap proses keputusan 
pembelian pada Tokopedia secara 
parsial?. Terdapat Tujuan penelitian 
dalam penelitian ini untuk mengetahui 
bauran promosi pada program Waktu 
Indonesia Belanja Tokopedia, mengetahui 
proses keputusan pembelian pada 
Tokopedia, mengetahui pengaruh bauran 
promosi pada program Waktu Indonesia 
Belanja Tokopedia terhadap proses 
keputusan pembelian Tokopedia secara 
simultan. Serta mengetahui pengaruh 
bauran promosi pada program Waktu 
Indonesia Belanja Tokopedia terhadap 
proses keputusan pembelian Tokopedia 
secara parsial. 

 

 
 

 

METODE PENELITIAN

Penelitian iini imenggunakan ijenis 
ipenelitian ideskriptif ikausalitas 
idengan imetode ikuantitatif. iTeknik 
isampling imenggunakan iteknik 
inonprobability isampling idengan jenis 
penelitian purposive sampling iyang 
imelibatkan 150 iresponden yang 
pernah melakukan pembelian pada saat 
program Waktu Indonesia Belanja. 
iTeknik ianalisis idata imenggunakan 
ianalisis ideskriptif idan ianalisis iregresi 
ilinear iberganda idengan ibantuan 
iSPSS iversi 24. Populasi dalam 
penelitian ini adalah konsumen yang 
pernah melakukan pembelanjaan pada 
saat program Waktu Indonesia Belanja 
berlangsung dan angkanya tidak 
diketahui secara pasti. Rumus yang 
digunakan dalam menentukan sampel 
dalam penelitian ini menggunakan 
rumus bernoulli.  
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis deskriptif digunakan untuk 

mengetahui gambaran persepsi 150 responden 

terhadap variabel bauran promosi yang terdiri 

dari 4 sub variabel (periklanan, promosi 

penjualan, publisitas, dan pemasaran langsung) 

dan proses keputusan pembelian pada konsumen 

Tokopedia saat program Waktu Indonesia 

Belanja. 

Tabel i1. iHasil iAnalisis iDeskriptif 

 

Berdasarkan itabel idiatas idapat idisimpulkan 

ibahwa iPeriklanan i(X1) imendapatkan inilai 

isebesar i71,4% idengan ikategori ibaik, Promosi 

iPenjualan i(X2) imendapatkan inilai isebesar 

i79,6% idengan ikategori ibaik, Publisitas i(X3) 

imendapatkan inilai isebesar i80,2% idengan 

inilai ibaik, dan iPemasaran iLangsung i(X4) 

imendapatkan inilai i82,1% idengan ikategori 

ibaik, iserta iProses iKeputusan iPembeliaN (Y) 

imendapatkan inilai isebesar i66,9% idengan 

ikategori icukup ibaik. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Variabel Nilai Keterangan 

Periklanan i i(X1) 71,4% Baik 

Promosi iPenjualan i 

i(X2) 
79,6% Baik 

Publisitas i( iX3) 80,2% Baik 

Pemasaran iLangsung i(X4) 82,1 Baik 

Proses iKeputusan iPembelian 

i(Y) 
66,9% Cukup 

iBaik 
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Uji Normalitas 

Uji inormalitas idilakukan iuntuk imelihat 
iapakah idata iyang idigunakan 

iberdistribusi inormal iatau itidak. iHasil 
iuji inormalitas idengan imenggunakan 
ihistogram idapat idilihat ipada itabel 
igambar i1 isebagai iberikut: 

 
Gambar 1. Histogram 

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS, 2021 

Berdasarkan igambar i1 
imemberikan iinterpretasi ibahwa 
igrafik ihistogram itersebut 
imemberikan idistribusi inormal 
idimana iterlihat ibahwa igrafik 
itersebut imembentuk ipola ilonceng 

iatau itidak imiring ike ikanan iatau ike 
ikiri. 
Hasil iuji inormalitas idengan imenggunakan 
iNormal iProbability iPlot idapat idilihat ipada 
igambar i2iberikut iini: 

 

Gambar 2. Grafik Normal P-P Plot Of Regression Standardized Residual 

  Sumber : Hasil Olahan Data SPSS, 2021 

Berdasarkan igambar i2 imemberikan 
iinterpretasi ibahwa idata imenyebar idi 
isekitar igaris idiagonal idan imengikuti iarah 
igaris idiagonal. iHal iini idapat idisimpulkan 

bahwa idata iberdistribusi inormal. Hasil iuji 
inormalitas idengan imenggunakan iuji 
istatistik iKolmograv iSmirnov idapat idilihat 
ipada itabel i2 iberikut: 

Tabel 2 Kolmogorov Smirnov Test 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pada itabel i2 idapat idilihat ibahwa inilai 
iAsymp.sig. i(2-tailed) iadalah i0,063 idan 

idiatas inilai isignifikan i(0,05) iyang iberarti 
ivariabel iresidual iberdistribusi inormal. 

 Unstandardized iResidual 

N 150 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. iDeviation 2.42613731 

Most Extreme Differences Absolute .071 

Positive .062 

Negative -.071 

Test iStatistic .071 

Asymp. iSig. i(2-tailed) .063c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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Uji  Multikolinearitas 
Hasil iuji imultikolinearitas idapat idilihat ipada 
itabel i3 iberikut: 

 

Tabel i3. iHasil iUji iMultikolinearitas 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pada itabel i3 idiketahui ibahwa inilai iVIF 
i<10 idan iTolerance i> i0,1 iberarti itidak 
iditemukan imasalah imultikolinearitas 
idalam ipenelitian iini. 
 

Hasil  Uji Heteroskedastisitas 
 

Hasil iuji imultikolinearitas idapat idilihat ipada 
igambar i3 iberikut

: 

 

Gambar 3. Diagram Pencar (Scatterplot) 

Sumber : HasiliOlahan Data SPSS, 2021 

 

Pada igambar i3idapat idilihat ibahwa 
idiagram ipencar itidak imembentuk 
ipola itertentu maka iregresi itidak 

imengalami igangguan 
iheteroskedastisitas. 

 

 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardiz
ed 
iCoefficients 

Stand
ardize
d 
iCoeffi
cients 

Collinearity iStatistics 

B Std. 
iError 

Beta Tole
ranc
e 

VIF 

1 (Con
stan
t) 

6.028 1.230    

X1 .417 .063 .380 .673 1.486 

X2 .343 .151 .138 .606 1.649 

X3 .387 .147 .161 .600 1.666 

X4 .670 .108 .361 .668 1.498 

a. iDependent iVariable: i iProses iKeputusan iPembelian i(Y) 
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Hasil iUji iRegresi iLinear iBerganda 

Pada ipenelitian iini, ianalisis iregresi 
ilinear iberganda idigunakan iuntuk 
idapat imengetahui iseberapa ibesar 

ipengaruh ivariabel iindependen iyaitu 
iBauran iPromosi iprogram iWaktu 
iIndonesia iBelanja iterhadap iproses 
ikeputusan ipembelian ipada iTokopedia. 
iPersamaan iregresi isebagai iberikut: 

Y i= ia i+ ib1X1 i+ ib2X2+ ib3X3+b4X4 
 

Untuk idapat imengetahui ihubungan 
iantara idua ivariabel idalam ipenelitian 

iini imaka idigunakan iperhitungan 
iSPSS iversi i24 i: 

 
Tabel 4. Hasil uji Regresi Linear Berganda 

 

Sumber i: iHasil iOlahan iData iSPSS, i2021 
Berdasarkan i hasil i pengolahan idata i pada 
i tabel i 4 idapat i dirumuskan i persamaan  

imodel i regresi i berganda i sebagai iberikut i: 

i 

Y i= ia i+ ib1X1 i+ ib2X2+ ib3X3+b4X4 

Y=6.028+0,417 iX1+0,343X2+0,387 iX3+0,670 iX4 
 

Berdasarkan i persamaan i tersebut idapat 
i diuraikan i sebagai i berikut: 1. iKonstanta i(α) 
i=6.028 imenyatakan ibahwa ijika iBauran 
iPromosi i(X) iyang iterdiri iperiklanan i(X1), 
ipenjualan ipromosi i(X2), iPublisitas i(X3), idan 
ipemasaran ilangsung i(X4) inilainya iadalah i0. 
iMaka iproses ikeputusan ipembelian inilainya 
isebesar i6.028 2. iNilai ikoefisien iregresi 
ivariabel ibauran ipromosi, idengan idimensi 
iperiklanan i(X1) ibernilai ipositif, iyaitu i0,417. 
iArtinya isetiap ipeningkatan iperiklanan 
isebesar isatu isatuan, imaka iproses 
ikeputusan ipembelian iakan imeningkat 
isebesar i0,417. 
3. iNilai ikoefisien iregresi ivariabel 
ibauran ipromosi, idengan idimensi 
ipromosi ipenjualan i(X2) ibernilai 
ipositif, iyaitu i0,343. iArtinya isetiap 
ipeningkatan ipromosi ipenjualan 
isebesar isaatu isatuan, imaka iproses 
ikeputusan ipembelian iakan 
imeningkat isebesar i0,343. 

4. iNilai ikoefisien iregresi ivariabel 
ibauran ipromosi, idengan idimensi 
ipublisitas i(X3) ibernilai ipositif, iyaitu 
i0,387. iArtinya isetiap ipeningkatan 
ipublisitas isebesar isatu isatuan, imaka 
iproses ikeputusan ipembelian iakan 
imeningkat isebesar i0,387. 
5. iNilai ikoefisien iregresi ivariabel 
ibauran ipromosi, idengan idimensi 
ipemasaran ilangsung i(X4) ibernilai 
ipositif, iyaitu i0,670. iArtinya isetiap 
ipeningkatan ipemasaran ilangsung 
isebesar isatu isatuan, imaka iproses  
keputusan ipembelian iakan imeningkat 
isebesar i0,670. Berdasarkan 
ipersamaan itersebut idapat 
idisimpulkan ibahwa iterdapat 
hubungan yang ipositif iantara ivariabel 
iBauran iPromosi idengan ivariabel 
iProses iKeputusan iPembelian. iArtinya 
iapabila iBauran iPromosi iditingkatkan 
imaka ivariabel iProses iKeputusan 
iPembelian iakan imeningkat. 

Model Unstandardized iCoefficients Standardized 
iCoefficients 

B Std. iError Beta 

1 (Constant) 6.028 1.230  

X1 .417 .063 .380 

X2 .343 .151 .138 

X3 .387 .147 .161 

X4 .670 .108 .361 
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Uji Signifikansi Parsial (Uji iT) 
 

Tabel i5 iHasil iUji it 

 

a. iDependent iVariable: iPrroses iKeputusan iPembelian 

Berdasarkan iTabel i5 idiatas idapat idilihat 
ibahwa i: 

1.Periklanan i(X1) imemiliki inilai 
ithitung i(6.594)> ittabel i(1.655) idan 
itingkat signifikansinnya 
i0,000<0,05, imaka iHo iditolak idan 
iha iditerima. iArtinya ibahwa 
isecara iparsial iterdapat ipengaruh 
isignifikan idari iperiklanan i(X1) 
iterhadap iproses ikeputusan 
ipembelian i(Y). 

2.Promosi ipenjualan i(X2) imemiliki 
inilai ithitung i(2.272)>ttabel i(1.655) 
idan itingkat isignifikansinnya 
i0,025<0,05, imaka iHo iditolak idan 
iha iditerima. iArtinya ibahwa 
isecara iparsial iterdapat ipengaruh 
isignifikan idari ipromosi ipenjualan 
i(X2) iterhadap iproses ikeputusan 
ipembelian i(Y). 
3.Publisitas i(X3) imemiliki inilai 
ithitung i(2.642)> ittabel i(1.655) idan 

itingkat isignifikansinnya 
i0,009<0,05, imaka iHo iditolak idan 
iha iditerima. iArtinya ibahwa 
isecara iparsial iterdapat ipengaruh 
isignifikan idari ipublisitas i(X3) 
iterhadap iproses ikeputusan 
ipembelian i(Y). 
4.Pemasaran iLangsung i(X4) 
imemiliki inilai ithitung i(6.236)> ittabel 

i(1.655) idan itingkat 
isignifikansinnya i0,009<0,05, imaka 
iHo iditolak idan iha iditerima. 
iArtinya ibahwa isecara iparsial 
iterdapat ipengaruh isignifikan idari 
ipemasaran ilangsung (X4) 
iterhadap iproses ikeputusan 
ipembelian i(Y). 

Hasil  Uji  Siginifikansi Simultan (Uji F) 

Hasil iUji iF idengan imenggunakan iSPSS i24 
idapat idilihat ipada iTabel i6 iberikut iini: 

Tabel i6. iHasil iUji iF 

 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1832.298 4 458.075 75.733 .000b 

Residual 877.035 145 6.049   

Total 2709.333 149    

a. Dependent Variable:  Proses Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), pemasaran langsung, promosi penjualan, periklanan, 
publisitas  

 

   
Model T Sig. 

Constant 4.902 .000 

Periklanan 6.594 .000 

Promosi iPenjualan 2.272 .025 

Publisitas 2.642 .009 

Pemasaran iLangsung 6.236 .000 
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Berdasarkan iTabel i6 idapat 
idiketahui iFhitung>Ftabel i(75.733> i2,43) 
idan isignifikansinya i0,000<0,05. iHal 
iini imenunjukan ibahwa iH0 iditolak 

idan iHa iditerima, iartinya iterdapat 
ipengaruh iyang isignifikan iantara 
ibauran ipromosi i(X) iterhadap 
iproses ikeputusan ipembelian i(Y). 

 
 
SIMPULAN  

1. Berdasarkan hasil analisis deskriptif, 
periklanan di mata responden secara 
keseluruhan berada dalam kategori 
baik, Promosi Penjualan, berdasarkan 
hasil analisis deskriptif, promosi 
penjualan dimata responden secara 
keseluruhan berada dalam kategori 
baik. 

2. Berdasarkan hasil analisis deskriptif, 
proses keputusan pembelian dimata 
responden secara keseluruhan berada 
dalam kategori cukup baik. 

3. Berdasarkan hasil uji hipotesis secara 
simultan (Uji F), variabel bauran 
promosi yang terdiri dari periklanan 
(X1), promosi penjualan(X2), publisitas 
(X3) dan pemasaran langsung (X4) 
secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap proses keputusan pembelian 
pada tokopedia. Besarnya pengaruh 
sebesar 67,56% sedangkan sisanya 
yaitu 32,44%. 

4. Berdasarkan hasil uji hipotesis secara 
parsial (Uji T) variabel Bauran promosi 
yang terdiri dari Periklanan, Promosi 
penjualan, Publisitas, dan Pemasaran 
langsung memiliki pengaruh secara 
parsial terhadap Proses Keputusan 
Pembelian pada tokopedia, variabel 
yang memiliki pengaruh signifikan 
paling besar adalah periklanan dengan 
presentasi sebesar 26,14%, selanjutnya 
diikuti  oleh pemasaran langsung 
dengan presentasi 24,54% dan 
publisitas sebesar 9,24% dan yang 
terkecil adalah promosi penjualan 
sebesar 7,72%. 

SARAN  
1. Peneliti menyarankan agar Tokopedia 

lebih meningkatkan rangkaian 
periklanan dengan memfokuskan 
kepada salah satu indikator yang 
memiliki pengaruh lebih besar dalam 
menarik perhatian konsumen. 

2. Peneliti menyarankan agar Tokopedia 

lebih meningkatkan rangkaian 
periklanan dengan memfokuskan 
kepada salah satu indikator yang 
memiliki pengaruh lebih besar dalam 
menarik perhatian konsumen. 

3. Peneliti menyarankan agar tokopedia 
dapat mengadakan acara yang lebih 
kreatif lagi, konsep acara juga dapat 
dibuat lebih menarik lagi dengan 
mengundang artis atau penyanyi yang 
bukan saja dari kalangan “korean pop” 
agar dapat menarik perhatian konsumen 
lainnya untuk menonton acara tersebut, 
dan dengan acara yang lebih kreatif 
dapat membuat lebih banyak konsumen 
mengetahui informasi tentang program 
waktu indonesia belanja dan akan 
melakukan pembelian pada saat 
program berlangsung. 

4. Peneliti menyarankan agar Tokopedia 
lebih sering dan dapat lebih lengkap 
memberikan informasi secara lengkap 
melalui sosial media mengenai program 
waktu indonesia belanja, seperti lebih 
sering melakukan kerjasama dengan 
artis atau influencer agar 
menginformasikan mengenai waktu 
berlangsungnya program waktu 
indonesia belanja, dengan seringnya 
tokopedia memberikan informasi 
membuat konsumen akan mengingat 
kapan waktu berlangsungnya program 
waktu indonesia belanja, promo apa saja 
yang ditawarkan pada program 
tersebut, sehingga akan membuat 
konsumen dapat tertarik untuk 
melakukan pembelian pada saat 
program berlangsung yaitu setiap akhir 
bulan. 

5. Peneliti menyarankan agar Tokopedia 
lebih menperhatikan bauran promosi 
pada saat program waktu indonesia 
belanja, dengan promosi yang berjalan 
dengan baik akan meningkatkan 
konsumen untuk melakukan pembelian 
pada saat program berlangsung, dan 
dengan banyaknya konsumen yang 
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melakukan pembelian akan semakin 
banyak juga konsumen yang 
memberikan informasi tentang program 
waktu indonesia belanja kepada calon 
konsumen lainya. Sehingga akan 
semakin banyak konsumen yang 
melakukan pembelian pada saat 
program waktu indonesia belanja. 
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