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MOTTO 

 

Siapa yang bersungguh-sungguh, ia akan berhasil. 

 

Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. 
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HUBUNGAN TERPAAN INFORMASI PRODUK DAN TERPAAN 

PROMOSI PENJUALAN DENGAN KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KEMBALI FASHION DI TOKOPEDIA 

 

Abstrak 

Tren terbaru di Tokopedia menunjukkan bahwa fashion menjadi salah satu kategori 

yang paling banyak dicari dan dibeli oleh konsumen di Tokopedia. Sehingga 

Tokopedia secara aktif melakukan strategi social media marketing di instagram 

dengan membuat konten yang berisi mengenai informasi produk dan promosi 

penjualan. Sayangnya pada kuartal 1 2023 Tokopedia mengalami penurunan 

jumlah pengunjung yang sangat signifikan dibanding kuartal 2 tahun 2022. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana hubungan antara terpaan 

informasi produk dan terpaan promosi penjualan dengan keputusan pembelian 

kembali fashion di Tokopedia. Penelitian ini menguji teori proses kognitif dan teori 

behavioral learning. Penelitian ini menguji hipotesa yang diberikan dari teori 

proses kognitif dan teori behavioral learning pada 100 responden yang dipilih 

dengan teknik purposive sampling. Data penelitian ini dianalisis dengan 

menggunakan Kendall Tau-b.  

Hasil dari penelitian ini menemukan bahwa terdapat hubungan yang positif 

dan signifikan antara terpaan informasi produk (X1) dan terpaan promosi penjualan 

(X2) dengan keputusan pembelian kembali (Y) fashion di Tokopedia. Dengan 

koefisien korelasi hubungannya yang cenderung lemah. Hasil temuan penelitian 

secara deskriptif menerangkan bahwa tingkat kesengajaan konsumen dalam 

mencari informasi produk dan promosi penjualan di instagram @tokopedia cukup 

tinggi. Konsumen juga merasakan kebermanfaatan yang tinggi dari informasi 

produk yang diunggah dan promosi penjualan yang diberikan. Sayangnya tingkat 

keterlibatan konsumen dalam berinteraksi pada konten yang diunggah masih 

rendah, konsumen cenderung hanya memberikan like dan jarang melakukan save, 

comment dan share. Sehingga berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar 

Tokopedia dapat menggunakan strategi social media marketing yang memiliki 

tingkat koefisien korelasi yang lebih tinggi. Apabila Tokopedia tetap menggunakan 

strategi ini diharapkan dapat meningkatkan frekuensi unggahan konten yang dapat 

meningkatkan interaksi dengan konsumen. 

 

Kata kunci : terpaan informasi produk, promosi penjualan, keputusan pembelian 

kembali, fashion, e-marketplace 
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CORRELATIONS BETWEEN PRODUCT INFORMATION EXPOSURE 

AND SALES PROMOTION EXPOSURE WITH FASHION REPURCHASE 

DECISIONS AT TOKOPEDIA 

 

Abstract 

 

The latest trends on Tokopedia show that fashion is one of the most searched and 

purchased categories by consumers on Tokopedia. Tokopedia actively carries out 

social media marketing strategies on Instagram by creating content that contains 

product information and sales promotions. Unfortunately, in the first quarter of 

2023, Tokopedia got a very significant decrease in the number of visitors compared 

to the second quarter of 2022. This study aims to find out the relationship between 

product information exposure and sales promotion exposure with fashion 

repurchase decisions at Tokopedia. This study examines cognitive process theory 

and behavioral learning theory. This study tested the hypothesis given from 

cognitive process theory and behavioral learning theory to 100 respondents selected 

by purposive sampling technique. The research data were analyzed using Kendall 

Tau-b.  

The results of this study found that there was a positive and significant 

relationship between product information exposure (X1) and sales promotion 

exposure (X2) with the repurchase decision (Y) of fashion at Tokopedia. With a 

correlation coefficient that tends to be weak. From the research results descriptively 

explain that the intentional level of consumers in seeking product information and 

sales promotions on Instagram @tokopedia is quite high. Consumers also feel the 

content of instagram that contain product information and sales promotions are very 

useful. Unfortunately the level of consumer involvement in interacting with content 

is still low, consumers tend to only give likes and rarely save, comment and share 

the content. Based on the research results, it is suggested that Tokopedia can use a 

social media marketing strategy that has a higher level of correlation coefficient. If 

Tokopedia continues to use this strategy, Tokopedia should increase the frequency 

of content uploads which can increase interaction with consumers. 

 

Keywords: product information exposure, sales promotion, repurchase decision, 

fashion, e-marketplace 
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