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ABSTRAKSI 
 

Judul Skripsi : Pengaruh Terpaan Sales Promotion dan Intensitas Melihat Online 

Customer Review pada Media Sosial TikTok Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Skintific 

Nama  : Yoshita Rindha Anggraini 
NIM  : 14040118130164 
Jurusan : Ilmu Komunikasi 
 

Terus meningkatnya permintaan terhadap produk kecantikan di Indonesia 
membuat banyak brand kecantikan mulai gencar melakukan startegi komunikasi 
pemasaran, salah satunya yaitu Skintific. Dengan kondisi tersebut, penelitian ini 
bertujuan untuk melihat pengaruh terpaan sales promotion dan intensitas melihat 
online customer review pada media sosial TikTok terhadap keputusan pembelian 
produk Skintific di Kota Semarang. Penelitian ini menggunakan teori Advertising 
Exposure dan Teori Lingkungan Informasi Pembeli. Pengumpulan data menggunakan 
kuesioner dengan jumlah sampel 100 responden dengan kriteria masyarakat kota 
Semarang yang pernah melakukan pembelian produk Skintific minimal sekali dalam 
waktu 3 bulan terakhir dan memiliki akun media sosial TikTok yang aktif. 
Pengambilan data menggunakan teknik non-probability sampling dengan metode 
purposive sampling dan diolah menggunakan teknik analisis regresi linier sederhana 
dengan program SPSS 23. Dari penelitian ini ditemukan hasil bahwa Terpaan Sales 
Promotion memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Skintific. Hasil tersebut membuktikan bahwa teori Advertising 
Exposure relevan dengan penelitian ini. Begitu pula dengan Intensitas Melihat Online 
Customer Review pada Media Sosial TikTok yang juga berpengaruh signifikan dan 
positif terhadap Keputusan Pembelian Produk Skintific. Hasil tersebut membuktikan 
adanya relevansi dengan teori Lingkungan Informasi Pembeli. Berdasarkan hasil 
tersebut, dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi terpaan sales promotion dan 
intensitas melihat online customer review pada media sosial TikTok, maka semakin 
tinggi pula keputusan pembelian terhadap produk Skintific.  

 
 
 

 
Kata Kunci : Terpaan Sales Promotion, Intensitas Melihat Online Customer 
Review, Keputusan Pembelian Produk Skintific 
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ABSTRACT 
 

Title  : The Effect of Sales Promotion Exposure and Intensity of 
Seeing Online Customer Review on TikTok Social Media 
on Purchasing Decision of Skintific Products 

Name   : Yoshita Rindha Anggraini 

Student Number : 14040118130164 

Department  : Communication Science 

 
The continued increase in demand for beauty products in Indonesia makes 

many brand beauty began to intensively carry out marketing communication strategies, 
one of which is Skintific. With these conditions, this study aims to see the effect of 
exposure sales promotion and viewing intensity online customer review on social 
media TikTok on purchasing decisions for Skintific products in the city of Semarang. 
This study uses Advertising Exposure Theory and Buyer Information Environment 
Theory. Data collection used a questionnaire with a sample size of 100 respondents 
with the criteria of Semarang city residents who have purchased Skintific products at 
least once in the last 3 months and have an active TikTok social media account. 
Retrieval of data using non-probability sampling technique by purposive sampling 
method and processed using a simple linear regression analysis technique with the 
SPSS 23 program. From this study it was found that Sales Promotion Exposure has a 
positive and significant influence on the Purchasing Decision of Skintific Products. 
These results prove that the Advertising Exposure Theory relevant to this research. 
Likewise with the Intensity of Seeing Online Customer Review on TikTok Social Media 
which also has a significant and positive effect on Purchasing Decisions of Skintific 
Products. These results prove the existence of relevance to the Buyer Information 
Environment theory. Based on these results, it can be concluded that the higher the 
sales promotion exposure and intensity of seeing online customer review on TikTok 
social media, the higher the purchasing decision of Skintific products.  

 
 
 

 
 
Keywords : Sales Promotion Exposure, Intensity of Seeing Online Customer 

Reviews, Purchasing Decision of Skintific Products 
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