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ABSTRAK 
 

Muhamad Rafa Maarif (12210321), Analisa Pengguna Tiktok Wanita Terhadap 

Penjualan Menggunakan Metode COBRA 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh dimensi Consumption, 

Contribution, dan Creation dalam teori COBRA terhadap Keputusan Pembelian 

pengguna TikTok wanita. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan 

pendekatan Partial Least Squares-Structural Equation Modeling (PLS-SEM) 

menggunakan aplikasi SmartPLS versi 4. Data diperoleh melalui kuesioner daring 

yang dibagikan kepada 100 responden wanita pengguna TikTok yang pernah 

melakukan pembelian melalui platform tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

dari ketiga dimensi COBRA, hanya Creation yang berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (koefisien = 0,386; t-statistic = 4,666; p-value = 0,000), 

sedangkan Consumption dan Contribution tidak berpengaruh signifikan. Nilai R-

square sebesar 0,191 mengindikasikan bahwa model mampu menjelaskan 19,1% 

variasi Keputusan Pembelian. Nilai f-square menunjukkan bahwa Creation memiliki 

efek sedang (0,182), sementara Consumption (0,012) dan Contribution (0,002) 

memiliki efek sangat kecil. Temuan ini menegaskan bahwa keterlibatan aktif 

pengguna dalam pembuatan konten terkait produk di TikTok memiliki peranan 

penting dalam mendorong keputusan pembelian. Oleh karena itu, pelaku bisnis 

disarankan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang memfasilitasi dan 

mendorong partisipasi konsumen dalam pembuatan konten kreatif di platform TikTok. 

 

Kata kunci: COBRA, TikTok, Keputusan Pembelian, SmartPLS, Media Sosial 
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ABSTRACT 
 

Muhamad Rafa Maarif (12210321), Analysis of Female TikTok Users' Influence 

on Sales Using the COBRA Method 

 

This study aims to analyze the influence of the dimensions of Consumption, 

Contribution, and Creation in the COBRA theory on the purchasing decisions of 

female TikTok users. The research method used is quantitative with a Partial Least 

Squares-Structural Equation Modeling (PLS-SEM) approach using the SmartPLS 

version 4 application. Data was collected through an online questionnaire distributed 

to 100 female TikTok users who had made purchases through the platform. The results 

indicate that among the three COBRA dimensions, only Creation has a positive and 

significant effect on Purchase Decisions (coefficient = 0.386; t-statistic = 4.666; p-

value = 0.000), while Consumption and Contribution do not have a significant effect. 

The R-square value of 0.191 indicates that the model explains 19.1% of the variation 

in Purchase Decisions. The f-square value shows that Creation has a moderate effect 

(0.182), while Consumption (0.012) and Contribution (0.002) have very small effects. 

These findings confirm that active user involvement in creating product-related 

content on TikTok plays a crucial role in driving purchase decisions. Therefore, 

businesses are advised to develop marketing strategies that facilitate and encourage 

consumer participation in creating creative content on the TikTok platform. 

 

Keywords: COBRA, TikTok, Purchase Decisions, SmartPLS, Social Media 
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