
 

ABSTRACT 

 

 TikTok created the TikTok Shop feature so that it can carry out its mission to make 

its users happy by providing convenience for shopping without the need to switch 

applications. This study aims to determine the effect of Live Streaming, Marketing 

Content, and Online Customer Reviews on Purchasing Decisions at the 

Sweaterpolos.id store in the TikTok application (a study of sweaterpolos.id 

consumers. This research utilizes a quantitative approach with a population of 

sweaterpolos.id followers. Methods research, namely the probability sampling 

method which determines the sample using a purposive sampling technique.The 

sample was selected according to the guidelines (Sugiono, 2019) which resulted in 

as many as 100 respondents.In analyzing the data the linear regression method was 

used by utilizing the SPSS 24 analysis tool.The results of the research conducted 

showed that live streaming, marketing content, and online customer reviews have a 

positive and significant effect on purchasing decisions at the sweaterpolos.id store 

in the TikTok application (study of sweaterpolos.id consumers). 

  



ABSTRAK 

 

TikTok membuat fitur TikTok Shop agar bisa melaksanakan misinya untuk 

membahagiakan para penggunanya dengan memberikan kemudahan berbelanja 

tanpa perlu berpindah aplikasi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

dari Live Streaming, Konten Marketing, dan Online Customer Review terhadap 

Keputusan Pembelian pada toko Sweaterpolos.id diaplikasi TikTok (studi terhadap 

konsumen sweaterpolos.id. Penelitian ini memanfaatkan pendekatan kuantitatif 

dengan populasi adalah pengikut akus sweaterpolos.id. Metode penelitian yaitu 

metode probability sampling yang menentukan sampel dengan teknik purposive 

sampling. Sampel dipilih sesuai dengan pedoman (Sugiono, 2019) yang 

menghasilkan sebanyak 100 responden. Dalam menganalis data digunakan metode 

regresi linier dengan memanfaatkan alat analisis SPSS 24. Hasil penelitian yang 

dilakukan menunjukkan bahwa live streaming, konten marketing, dan online 

customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada toko sweaterpolos.id diaplikasi TikTok (studi terhadap konsumen 

sweaterpolos.id). 

 



BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Dalam era digital yang terus berkembang, pemasaran online telah menjadi 

komponen yang tak terpisahkan dari strategi pemasaran perusahaan. Fenomena ini 

tak terlepas dari perkembangan teknologi informasi dan perubahan perilaku 

konsumen yang semakin mengandalkan internet untuk mencari produk, layanan, 

dan informasi terkait. Pemasaran online telah membuka peluang baru bagi 

perusahaan untuk mencapai audiens yang lebih luas, mengukur ROI dengan lebih 

baik, dan mengoptimalkan kampanye pemasaran mereka. Menurut (Keller, 2016) 

pemasaran online adalah pemanfaatan alat dan platform digital, seperti internet, 

media sosial, perangkat mobile, dan berbagai teknologi digital lainnya untuk 

merancang, mengkomunikasikan, mengirimkan, dan menukarkan penawaran nilai 

kepada pelanggan, mitra bisnis, dan masyarakat. 

Kemajuan dalam teknologi internet, termasuk platform media sosial, mesin 

pencari, dan periklanan online, telah memberikan beragam opsi bagi perusahaan 

untuk berinteraksi dengan pelanggan potensial dan yang sudah ada. Hal ini 

mengarah pada pertanyaan penting: sejauh mana efektivitas strategi pemasaran 

online dalam meningkatkan kinerja penjualan perusahaan? 

Pentingnya topik ini semakin diperkuat oleh peristiwa global seperti 

pandemi COVID-19. Pandemi ini telah mempercepat peralihan bisnis dari model 

konvensional ke model online, karena pembatasan sosial dan penutupan toko fisik. 



Banyak perusahaan yang sebelumnya bergantung pada interaksi langsung dengan 

pelanggan mereka terpaksa mengandalkan pemasaran online untuk bertahan. 

Menurut (Taufikurrahman, 2021) Ditengah munculnya pandemic covid-19, banyak 

kebijakan yang mengarahkan masyarakat untuk tetap dirumah, bahkan hampir 

setiap instansi pemerintahan maupun perusahaan swasta menerapkan system WFH 

(work from home) dimana para pegawai mengerjakan tugas kantornya di rumah 

tanpa harus keluar, hal ini secara tidak langsung membuat masyarakat mengakses 

internet cukup sering baik itu bekerja atau mencari informasi di sosial media. 

Penjualan lewat internet/ penjualan secara online merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang tepat digunakan karena makin banyaknya orang yang mengakses 

internet, salah satu cara memasarkan produk atau penjualan lewat internet adalah 

dengan memasarkan lewat jejaring sosial seperti facebook, twitter, Instagram, tik-

tok. 

Selain itu, perusahaan semakin bergantung pada data dan analisis untuk 

mengambil keputusan pemasaran yang cerdas. Data pelanggan, perilaku online, dan 

algoritma kecerdasan buatan (AI) telah menjadi elemen penting dalam 

mengoptimalkan kampanye pemasaran online. Ini menghadirkan pertanyaan lebih 

lanjut tentang bagaimana data dan teknologi dapat digunakan secara efektif untuk 

mencapai tujuan pemasaran. 

Karena pentingnya online marketing dalam konteks bisnis saat ini, 

penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki efektivitas berbagai strategi pemasaran 

online dalam meningkatkan kinerja penjualan perusahaan. Penelitian ini akan 



memberikan wawasan yang berharga kepada perusahaan dan praktisi pemasaran 

tentang cara mengoptimalkan sumber daya mereka dalam ranah pemasaran online. 

Namun, meskipun pentingnya digital marketing diakui, masih ada tantangan 

dalam merancang dan melaksanakan strategi yang efektif. Tantangan ini 

melibatkan pemilihan platform yang tepat, konten yang relevan, analisis yang 

akurat, dan integrasi strategi secara menyeluruh. Selain itu, adaptasi perusahaan 

terhadap perubahan tren dan teknologi juga dapat mempengaruhi keberhasilan 

pemasaran digital mereka. Menurut (Dr. Ir. Harry Budiharjo Sulistyarso, 2021) 

Marketing harus memiliki strategi yang baik dalam menangani masalah di pasar. 

Lakukan perencanaan dan pengamatan yang baik terhadap kondisi pasar pada saat 

itu. Kenali apa yang sedang dibutuhkan masyarakat pada saat itu. 

Menurut (Chapple, 2020) Aplikasi video sosial TikTok dari ByteDance telah 

diunduh lebih dari 2 miliar kali secara global di App Store dan Google Play, 

menurut perkiraan Sensor Tower Store Intelligence . Tonggak sejarah terbaru datang 

hanya lima bulan setelah TikTok melampaui 1,5 miliar unduhan. Pada Q1 2020 , ini 

menghasilkan unduhan terbanyak untuk aplikasi apa pun dalam satu kuartal, 

mengumpulkan lebih dari 315 juta pemasangan di App Store dan Google Play. 

https://sensortower.com/ios/US/tiktok-inc/app/tiktok-make-your-day/835599320/overview
https://sensortower.com/ios/publisher/beijing-microlive-vision-technology-co-ltd/1170416082
https://sensortower.com/solutions/store-intelligence
https://sensortower.com/blog/q1-2020-data-digest


 

Gambar 1. 1 Grafik data unduhan aplikasi TikTok di Dunia dalam satu 

kuartal 

India telah menjadi pendorong terbesar penginstalan TikTok, menghasilkan 611 

juta unduhan seumur hidup hingga saat ini, atau 30,3 persen dari total. China adalah negara 

No. 2 untuk penginstalan, mengumpulkan 196,6 juta hingga saat ini, atau 9,7 persen dari 

semua unduhan, untuk versi aplikasinya, yang dikenal sebagai Douyin. Angka ini tidak 

termasuk pemasangan toko Android pihak ketiga di negara tersebut. Amerika Serikat 

melengkapi tiga negara teratas untuk pengunduhan, dengan 165 juta pemasangan, atau 8,2 

persen. Google Play telah menyumbang sebagian besar unduhan TikTok hingga saat ini, 

mengumpulkan lebih dari 1,5 miliar pemasangan, atau 75,5 persen dari total. App Store, 

sementara itu, telah menghasilkan 495,2 juta unduhan, atau 24,5 persen. 

Meskipun aplikasi tersebut sudah populer dan didukung oleh kampanye 

akuisisi pengguna yang besar, lonjakan terbaru TikTok terjadi di tengah pandemi 



global COVID-19, yang membuat konsumen semakin tertarik dengan perangkat 

seluler mereka saat mereka mencari cara baru untuk berbelanja, bekerja, dan 

terhubung dengan orang lain. 

 Menurut (Sri Rahmayanti, Rizky Dermawan, 2023)  TikTok meluncurkan 

fitur TikTok Shop pada tanggal 17 April 2021 dengan tujuan agar penjual dan 

kreator dapat memperoleh banyak jangkauan calon pembeli. Hal tersebut sesuai 

dengan misi tiktok yaitu membahagiakan para penggunanya dengan memberikan 

kemudahan berbelanja tanpa perlu berpindah ke aplikasi lain. TikTok Shop semakin 

serius mengembangkan fiturnya dengan menyediakan fitur live streaming yang bisa 

dimanfaatkan konsumen untuk melihat produk secara langsung dan berkomunikasi 

dengan seller. Fitur live streaming telah meningkatkan penjualan seller sebanyak 

76% di dunia dan 67% dari pengguna tiktok melakukan belanja saat adanya live. 

Apalagi pengguna TikTok menghabiskan 858 menit dalam sebulan untuk menonton 

konten dan live streaming sehingga bisa dimanfaatkan oleh seller untuk 

meningkatkan pendapatan (sumber: socialmediamarketer.id). Namun, disisi lain 

peraturan live di TikTok menjadi semakin ketat, persaingan sengit antar seller dan 

content creator membuat beberapa seller kalah pada content creator yang sudah 

terkenal, dan penjualan seller meningkat membuat beberapa seller menjadi nakal 

sehingga tidak mengirimkan produk dengan benar.  

Banyaknya penonton live streaming TikTok biasanya dipengaruhi oleh 

content marketing yang dibuat sebelum live dilaksanakan. Content marketing 

merupakan teknik pemasaran dengan menggunakan konten yang menarik yang 

disebarkan di sosial media. Menurut survey yang diadakan oleh TikTok dan Boston 



Consulting Group pada TikTok Indonesia sebanyak 83% responden memberikan 

jawaban bahwa sebelum melakukan pembelian produk konsumen akan menonton 

video konten yang ada. Pengaruh konten video pada beberapa kategori seperti 

fashion, kosmetik dan elektronik memberikan pengaruh mencapai 50% pada 

keputusan pembelian (Saatchi, 2022). Namun dibalik banyak konten promosi, ada 

beberapa konten yang tidak pantas untuk dibuat seperti drama penindasan, drama 

perselingkuhan, ataupun joget dengan pakaian minim. Konten yang tidak pantas 

seperti itu semakin menjadi primadona di Indonesia dengan banyaknya like dan 

komentar yang membuat konten menjadi FYP (For Your Page) dan viral.  

Selain konten, penilaian dari pelanggan yang pernah berbelanja turut menjadi 

pertimbangan sebelum memutuskan pembelian. (Menurut econsultancy.com) 

bahwa 61% keputusan pembelian dilakukan setelah membaca ulasan online dari 

produk dan data dari Boston Srategi 80% konsumen apabila menemukan suatu 

produk terdapat ulasan yang buruk maka ia akan membatalkan niatnya untuk 

melakukan pembelian (sumber: ukmindonesia.id). Besarnya pengaruh dari online 

customer review bisa membuat persaingan antar seller meningkat dengan 

melakukan orderan fiktif pada toko pesaing dan memberikan penilaian negatif. 

Konsumen harus lebih selektif lagi dalam mengecek online customer review agar 

tidak terkecoh pada penilaian dari orderan fiktif.  

Dari adanya live streaming, konten marketing, dan online customer review 

semuanya akan mengarah pada keputusan pembelian. Keputusan pembelian ialah 

hasil akhir dari berbagai pertimbangan yang telah dilalui oleh konsumen. 

Berdasarkan penelitian terdahulu dari (Dirnaeni et al., 2021) adanya live streaming 



video berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sebab konsumen memiliki rasa 

percaya terhadap produk yang dibeli dari live streaming video dari segi kualitas dan 

harga yang terjangkau, sehingga tidak ragu dalam melakukan pembelian. Penelitian 

(Adhitya 2022) content marketing dan online consumer review menyatakan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, karena tujuan content 

marketing untuk menarik penonton dan mensugesti penonton agar bisa menjadi 

pembeli. Penelitian (Sutanto dan Apriningsih dalam Adhitya 2022) online 

consumer review berperan dalam menciptakan pengaruh kepada konsumen agar 

terjadi keputusan pembelian. 

Teknologi internet telah mengubah cara kita berinteraksi dengan produk dan 

layanan. Salah satu fenomena yang muncul secara signifikan adalah peningkatan 

penggunaan ulasan pelanggan online. Menurut (Almana, A. M. & Mirza, A. A., 

2013), online customer review adalah salah satu jenis electronic word of mouth 

yang berisi komentar, evaluasi, dan rekomendasi yang diposting melalui internet 

mengenai suatu produk yang dibeli dan digunakan dengan menghasilkan suatu 

sumber informasi yang kredibel bagi konsumen sebelum melakukan pembelian 

yang pada akhirnya dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, 

sekaligus sebagai informasi perbaikan produk dan layanan bagi perusahaan. Ulasan 

ini sering kali mengandung pendapat, penilaian, dan pengalaman pelanggan, yang 

dapat memengaruhi keputusan pembelian calon pelanggan. 

Peran ulasan pelanggan online dalam pengambilan keputusan konsumen 

telah menjadi semakin penting dalam konteks bisnis online. Perusahaan dan 

pengecer telah mulai menyadari dampak besar yang dapat dimiliki oleh ulasan 



pelanggan online terhadap citra merek mereka dan keputusan pembelian konsumen. 

Oleh karena itu, penelitian tentang ulasan pelanggan online telah menjadi topik 

yang menarik bagi akademisi, praktisi bisnis, dan peneliti pasar. 

Saat ini, pemasaran online telah menjadi bagian integral dari strategi 

pemasaran perusahaan di era digital. Hal ini disebabkan oleh perubahan perilaku 

konsumen yang semakin bergeser ke platform online. Menurut (Nurpratama & 

M.Anwar, 2020) Kemajuan teknologi internet yang menawarkan peluang akan 

dunia digital dengan interaksi dan market place baru, dan bahkan sebuah jaringan 

pemasaran dunia bisnis yang tiada batas telah membuat perusahaan-perusahaan 

mulai menaruh perhatian akan pentingnya memasarkan produk atau jasa mereka 

menggunakan internet. Di dukung pendapat (Hussin H. H., Jemari M. A., Kasuma 

J., Yacob Y., 2017) Potensi yang lebih besar dalam bisnis e-commerce telah 

mendorong perusahaan untuk beralih dari metode tradisional ke bisnis online di 

seluruh dunia. Electronic Commerce (E-Commerce) melibatkan penjualan, 

pembelian, transfer atau pertukaran produk, layanan dan / atau ide (informasi) 

melalui media komputer termasuk Internet dan World Wide Web oleh bisnis, 

individu, Pemerintah atau organisasi lain. Oleh karena itu, memahami bagaimana 

berbagai aspek pemasaran online, seperti live streaming, konten marketing, dan 

online customer review, memengaruhi keputusan pembelian konsumen sangat 

penting bagi perusahaan. 

Semakin bertambahnya hari kini persaingan  pada pemasaran online cukup 

ketat dan setiap market place akan berbondong – bondong dalam meningkatkan 

kualitas barang dan pelayanan agar konsumen bisa lebih mudah memilih toko mana 



yang akan dijadikan target untuk memenuhi kebutuhannya berikut ini adalah 

rangkuman data yang telah diperoleh penulis yaitu perbandingan toko 

Sweaterpolos.id dengan toko baju yang lain 

Tabel 2 

 

Gambar 1. 2  Data pengikut beberapa akun toko pakaian di aplikasi TikTok 

Dari data pengikut diatas perbandingan antara pengikut pada akun 

sweaterpolos.id dengan pengikut toko lain memiliki nilai yang cukup jauh, jika 

diklasifikasikan sweaterpolos.id menduduki peringkat pertama dengan jumlah 

pengikut sebanyak 892.800 pengikut dan toko anak emas menduduki peringkat 

kedua dengan pengikut sebanyak 513.600 pengikut tentu jumlah ini merupakan 

perbandingan yang cukup jauh, sehingga penulis lebih memilih toko 

sweaterpolos.id untuk dijadikan penelitian dengan mengankat konsumen sebagai 

bahan objek penelitian 

Dalam rangka menjawab pertanyaan-pertanyaan ini, penelitian ini akan 

melakukan eksplorasi mendalam tentang live streaming, konten marketing, dan 

online customer review. Kami akan menganalisis literatur terkait, melakukan 



penelitian empiris, dan mengumpulkan data untuk mengungkapkan pemahaman 

yang lebih baik tentang peran ulasan pelanggan online dalam konteks bisnis online. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan berharga bagi perusahaan, 

pemasar, dan akademisi dalam memahami dan memanfaatkan ulasan pelanggan 

online secara efektif. Adanya penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

dari Live Streaming, Konten Marketing, Dan Online Customer Review 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Sweaterpolos.Id Diaplikasi 

Tiktok (Studi Terhadap Konsumen Sweaterpolos.Id) 

 

1.2. Rumusan Masalah 

1. Apakah pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian pada toko 

sweaterpolos.id diaplikasi TikTok berpengaruh secara parsial? 

2. Apakah pengaruh konten marketing terhadap keputusan pembelian pada 

toko sweaterpolos.id diaplikasi TikTok berpengaruh secara parsial? 

3. Apakah pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian 

pada toko sweaterpolos,id diaplikasi TikTok berpengaruh secara parsial? 

4. Apakah pengaruh kombinasi live streaming, konten marketing, dan online 

customer review terhadap keputusan pembelian pada toko sweaterpolos.id 

diaplikasi TikTok berpengaruh secara simultan? 

 



1.3. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian 

pada toko sweaterpolos.id diaplikasi TikTok. 

2. Untuk mengetahui pengaruh konten marketing terhadap keputusan 

pembelian pada toko sweaterpolos.id diaplikasi TikTok. 

3. Untuk mengetahui pengaruh online customer review terhadap keputusan 

pembelian pada toko sweaterpolos.id diaplikasi TikTok. 

4. Untuk mengetahui pengaruh kombinasi live streaming, konten marketing, 

dan online customer review terhadap keputusan pembelian pada toko 

sweaterpolos.id diaplikasi TikTok. 

 

1.4. manfaat penelitian 

1. Manfaat Praktis 

Memberikan informasi yang berguna bagi toko swaterpolos.id dan 

perusahaan Shopee dalam meningkatkan efektivitas strategi pemasaran 

mereka, terutama dalam penggunaan live streaming, konten marketing, 

dan online customer review. Sehingga kedepannya dapat menambahkan 

hal-hal menarik lainnya. 

2. Manfaat Akademis 

Memberikan kontribusi bagi pengembangan ilmu pengetahuan dan 

teori di bidang pemasaran digital dan keputusan pembelian, sehingga dapat 

meningkatkan kualitas dan reputasi universitas dalam bidang akademik 



serta meningkatkan kemampuan universitas dalam menghasilkan lulusan 

yang berkualitas dan siap untuk terjun di dunia kerja, terutama di bidang 

pemasaran dan penjualan digital, dan memberikan kontribusi bagi 

pengembangan kurikulum dan penelitian di universitas dengan 

mengintegrasikan isu-isu dan tren terkini dalam pemasaran dan penjualan 

digital. Sehingga dapat meningkatkan visibilitas dan reputasi universitas. 

 



BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan  

Be irdasarkan peineilitian peingaru ih Livei Stre iaming, Kontein Marke iting, dan 

Onlinei Cuistomeir Re ivieiw teirhadap Keipuituisan Pe imbeilian pada toko sweiateirpolos.id 

di TikTok. dapat ditarik ke isimpu ilan bahwa:  

1. Variabeil Livei Stre iaming (X1) beirpe ingaruih se icara parsial signifikan te irhadap 

Ke ipuituisan Pe imbeilian, meimiliki nilai t hitu ing 5.831> t tablei (1.660) de ingan 

probabilitas 0.000 (p < 0.05) yang me imiliki arti bahwa Live i Streiaming 

be irpeingaruih se icara parsial signifikan te irhadap Keipuituisan Pe imbeilian (Y)  

2. Variabeil Kontein Marke iting (X2) be irpeingaru ih se icara parsial signifikan 

teirhadap Ke ipuituisan Pe imbe ilian, meimiliki nilai t hituing 2.087> t tablei (1.660) 

de ingan probabilitas 0.000 (p < 0.05) yang me imiliki arti bahwa Konte in 

Marke iting beirpe ingaruih se icara parsial signifikan te irhadap Keipuituisan 

Pe imbeilian (Y).  

3. Variabeil Onlinei Cuistomeir Re ivieiw (X3) be irpe ingaruih se icara parsial signifikan 

teirhadap Ke ipuituisan Pe imbeilian, meimiliki t hitu ing 4.997> t tablei (1.660) 

de ingan nilai probabilitas 0.000 (p < 0.05) yang me imiliki arti bahwa keipuiasan 

be irpeingaruih se icara parsial signifikan te irhadap Keipuituisan Pe imbeilian (Y).  

4. Livei Stre iaming (X1), Kontein Marke iting (X2), dan Online i Cuistomeir Re ivieiw 

(X3) se icara simuiltan beirpe ingaruih signifikan teirhadap variabeil Ke ipuituisan 

Pe imbeilian (Y). meinuinjuikan bahwa nilai F hitu ing 22.517> F tablei (2.70) 



de ingan nilai signifikansi 0.000 < 0.05 yang artinya variabeil indeipeinde int yang 

teirdiri dari Livei Streiaming, Kontein Markeiting, dan Onlinei Cuistome ir Reivieiw 

se icara simuiltan ataui se icara beirsama sama beirpe ingaruih signifikan teirhadap 

Ke ipuituisan Pe imbeilian (Y). 

5.1. Saran 

Saran peinuilis ajuikan seibagai meidia peirtimbangan bagi peiruisahaan dalam 

uisaha meincapai tuijuian keibe irhasilan peiningkatan peingguina aku in TikTok, bagi 

markeit placei, se irta bagi peine ilitian-peine ilitian se ilanjuitnya, diantaranya : 

1. Saran Bagi Toko Swe iateirpolos.id : u intuik bisa meimpeirtahankan kontein-

kontein agar teitap meinarik seihingga orang akan meilihat bahwa toko 

swe iateirpolos.id meimiliki daya Tarik te irse indiri dimasyarakat, dan juiga 

pe irtahankan keiceipatan dalam inteiraksi de ingan calon peimbeili agar orang 

akan beirfikir bahwa de ingan tingkat ke iceipatan inteiraksi ju iga bisa 

be irpeingaru ih te irhadap peilayanan yang lain, se ihingga ke ipeircayaan dan minat 

be ili bisa konsistein. 

2. Bagi peineiliti seilanjuitnya : Peine iliti seilanjuitnya ada baiknya me imakai ragam 

variablei lain teirkait Livei Stre iaming, Konte in Marke iting, dan Onlinei 

Cuistomeir Re ivie iw te irhadap keipuituisan Pe imbeilian  yang tidak dibahas dalam 

pe ineilitian kali ini, se ipeirti Minat beili dan Ke ipe ircayaan . 

3. Se ibe iluim meimbeili produik ataui meingguinakan layanan, lakuikan peineilitian 

teirle ibih dahuilui. Baca uilasan onlinei, tanyakan keipada teiman ataui keiluiarga 

yang meimiliki peingalaman seiruipa, dan bandingkan harga dan kuialitas dari 

be ibeirapa su imbe ir, Buiat anggaran yang reialistis se ibeiluim be irbeilanja. Hal ini 



akan meimbantui Anda meinghindari peimbe ilian impuilsif dan meimastikan 

Anda tidak meinghabiskan leibih dari yang Anda mampui, Jangan ragui uintuik 

meimbandingkan harga di be irbagai toko ataui platform onlinei se ibe iluim 

meimbuiat keipuituisan peimbeilian. Ini dapat me imbantui Anda meineimuikan 

pe inawaran teirbaik. Seilalui uitamakan kuialitas daripada harga yang mu irah. 

Teirkadang, produ ik ataui layanan yang leibih mahal bisa leibih tahan lama dan 

meime inuihi keibuituihan Anda leibih baik dalam jangka panjang. 
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LAMPIRAN: Kuesioner Penelitian 

 

KUISIONER PENELITIAN 

PENGARUH LIVE STREAMING, KONTEN MARKETING, DAN 

ONLINE CUSTOMER REVIEW TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

PADA TOKO SWEATERPOLOS.ID DIAPLIKASI TIK TOK 

(STUDI TERHADAP KONSUMEN SWEATERPOLOS.ID) 

 

Assalamualaikum Wr. Wb Sebelumnya saya mengucapkan terimakasih pada teman 

- teman yang telah membantu saya dalam mengisi kuisioner dibawah ini yang mana 

bertujuan untuk penelitian lanjut skripsi saya. Semoga dengan bantuan jawaban dari 

teman - teman bisa bermanfaat untuk keberlanjutan penelitian skripsi saya, 

Terimakasih atas waktunya. Wassalamualaikum Wr. Wb 

Adapun kriteria responden pada penelitian ini sebagai berikut : 

a.  Responden merupakan pengikut akun TikTok Sweaterpolos.id 

b.  Responden pernah melakukan interaksi dengan toko sweaterpolos.id 

c.  Responden berusia minimal 17 tahun, 

Saya mohon kesediaan saudara/I untuk meluangkan sedikit waktu mengisi 

kuesioner ini dengan lengkap dan jujur sesuai dengan pengalaman saudara/i. semua 

informasi mengenai identitass responden serta jawaban yang diberikan akan 

digunakan sepenuhnya sebagai bahan penelitian dan dijaga kerahasiannya. Atas 

kesediaan saudara/i dalam mengisi kuesioner ini , saya ucapkan terima kasih. 
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1. IDENTITAS RESPONDEN : 

Mohon saudara/I bersedia untuk mengisi identitas responden berikut dengan cara 

membeikan jawaban atau memilih pilihan yang tersedia dengan sebenar-benarnya. 

( berilah jawaban dengan tanda √ atau O yang dipilih.) 

1. Usia. 

a. 17-20 tahun b. 21-23 tahun  c. 24-26 tahun  d. 27-30 tahun 

2. Jenis kelamin. 

a. Laki-laki  b. Perempuan 

2. PETUNJUK PENGISIAN KUISIONER 

1. Bacalah setiap pertanyaan secara teliti sebelum anda menjawab pertanyaan 

yang tersedia. 

2. berikut ini merupakan keterangan alternatif pilihan jawaban yang 

tersedia,yaitu : 

keterangan:  

Sangat setuju (SS) = 5 

Setuju (S)   = 4 

Cukup Setuju (CS)  = 3 

Tidak Setuju (TS)  = 2 

Sangat Tidak Setuju  = 1 

3. Saat anda memberi jawaban diharapkan tidak terpengaruh apapun. 
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LAMPIRAN KUESIONER PERTANYAAN PENELITIAN 

LIVE STREAMING (X1) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

1. Saya merasa informasi yang disampaikan 

melalui live streaming pada akun 

sweaterpolos.id membantu saya memahami 

produk dengan lebih baik. 

     

2. Live streaming memiliki dampak positif 

terhadap perhatian saya terhadap produk 

sweaterpolos yang ditampilkan. 

     

3. Live streaming membantu saya dalam 

mempertimbangkan untuk membeli produk 

sweaterpolos yang ditampilkan. 

     

 

KONTEN MARKETING (X2) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

1. Apakah menurut Anda konten marketing 

pada akun sweaterpolos.id dapat Menarik 

perhatian Anda? 

     

2. Apakah konten marketing pada akun 

sweaterpolos.id Mempengaruhi keputusan 

Anda untuk membeli suatu produk 

sweaterpolos.id ? 
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3. Apakah konten marketing memengaruhi 

tingkat kepuasan Anda sebagai konsumen 

dalam membeli suatu produk di toko 

sweaterpolos.id ? 

     

 

ONLINE CUSTOMER REVIEW (X3) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

1. Saya setuju bahwa ulasan positif dari 

pelanggan membuat saya lebih tertarik untuk 

membeli sweater polos. 

     

2. Saya setuju bahwa ulasan negatif dari 

pelanggan dapat memengaruhi keputusan 

saya dalam memilih sweater polos. 

     

3. Saya setuju bahwa ulasan pelanggan secara 

keseluruhan membantu saya mendapatkan 

informasi yang berguna tentang kualitas 

sweater polos. 

     

  

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

1. Saya setuju bahwa setelah melihat live 

streaming dan membaca ulasan pelanggan, 

saya merasa lebih percaya untuk membeli 

sweater polos. 
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2. Saya setuju bahwa kombinasi live streaming 

dan ulasan pelanggan mempengaruhi saya 

dalam membuat keputusan pembelian 

sweater polos. 
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LAMPIRAN TABULASI JAWABAN RESPONDEN 

LIVE STREAMING (X1) 

X1.1 X1.2 X1.3 X1 

3 3 4 10 

3 4 3 10 

4 4 4 12 

4 3 5 12 

4 3 3 10 

4 3 5 12 

4 4 4 12 

5 5 5 15 

4 5 4 13 

3 4 3 10 

5 5 3 13 

4 4 4 12 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

4 3 4 11 

3 2 4 9 

5 5 5 15 

4 5 3 12 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

5 3 5 13 

5 5 5 15 

3 4 4 11 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

3 3 4 10 

5 5 5 15 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

4 4 4 12 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

5 4 4 13 

3 3 4 10 

3 4 5 12 
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5 5 5 15 

4 3 3 10 

4 4 4 12 

5 5 5 15 

3 4 3 10 

2 3 4 9 

3 4 4 11 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

3 2 4 9 

3 3 4 10 

4 3 4 11 

5 5 4 14 

4 3 4 11 

5 3 5 13 

4 4 4 12 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

4 3 3 10 

5 5 5 15 

3 5 5 13 

5 4 5 14 

5 4 5 14 

3 3 5 11 

3 4 4 11 

3 3 4 10 

2 3 4 9 

3 3 3 9 

2 4 4 10 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

3 3 4 10 

4 4 4 12 

4 5 5 14 

5 4 4 13 

4 3 4 11 

4 3 3 10 

3 4 3 10 

5 4 4 13 
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5 3 4 12 

5 4 5 14 

4 4 4 12 

5 4 4 13 

5 3 5 13 

4 5 5 14 

5 5 4 14 

3 5 4 12 

5 5 4 14 

3 4 2 9 

4 3 3 10 

3 3 4 10 

4 4 3 11 

5 5 4 14 

3 4 4 11 

4 5 5 14 

4 2 3 9 

5 5 4 14 

4 3 4 11 

5 5 4 14 

 

KONTEN MARKETING (X2) 

X2.1 X2.2 X2.3 X2 

4 5 5 14 

5 4 5 14 

5 5 4 14 

3 3 4 10 

4 5 4 13 

3 4 4 11 

4 3 4 11 

5 4 5 14 

5 4 3 12 

5 3 5 13 

4 4 4 12 

4 4 5 13 

4 4 4 12 

5 5 4 14 

3 4 3 10 

4 4 4 12 

5 4 4 13 

4 4 4 12 
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4 4 4 12 

4 3 4 11 

5 5 5 15 

4 4 3 11 

5 4 5 14 

4 4 4 12 

4 5 4 13 

4 4 5 13 

5 3 5 13 

5 3 5 13 

4 4 4 12 

5 4 5 14 

5 4 5 14 

4 5 3 12 

4 4 4 12 

5 3 4 12 

4 4 4 12 

5 3 4 12 

5 5 5 15 

5 3 5 13 

3 3 3 9 

4 5 5 14 

4 5 3 12 

3 3 3 9 

4 4 4 12 

3 3 4 10 

5 3 3 11 

4 3 5 12 

4 4 4 12 

3 3 5 11 

4 3 4 11 

4 5 4 13 

4 4 3 11 

5 4 3 12 

4 4 3 11 

4 5 5 14 

4 4 5 13 

3 4 5 12 

4 4 3 11 

4 5 4 13 

4 4 4 12 

4 3 3 10 
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3 5 3 11 

5 5 5 15 

4 3 4 11 

5 5 5 15 

5 3 3 11 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

5 4 5 14 

5 5 5 15 

3 5 4 12 

5 5 5 15 

5 4 5 14 

5 5 5 15 

5 4 5 14 

4 3 4 11 

4 5 4 13 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

4 4 5 13 

4 3 3 10 

5 3 5 13 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

4 4 5 13 

4 3 3 10 

3 3 4 10 

4 3 3 10 

5 5 3 13 

4 5 4 13 

3 5 5 13 

5 5 5 15 

4 5 5 14 

5 5 5 15 

5 5 5 15 
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ONLINE CUSTOMER REVIEW (X3) 

X3.1 X3.2 X3.3 X3 

4 5 4 13 

4 4 4 12 

3 3 4 10 

2 4 3 9 

4 3 4 11 

4 4 4 12 

3 4 5 12 

4 3 5 12 

4 2 4 10 

4 4 3 11 

5 3 5 13 

3 4 4 11 

4 3 5 12 

2 2 5 9 

5 4 5 14 

3 4 4 11 

3 3 3 9 

4 4 4 12 

3 3 3 9 

4 5 4 13 

3 3 3 9 

3 3 3 9 

3 4 5 12 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

4 3 3 10 

5 5 5 15 

3 3 4 10 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

3 5 4 12 

4 4 3 11 

4 2 4 10 

5 4 5 14 

5 2 4 11 

3 3 4 10 

4 3 4 11 

3 5 5 13 

3 3 4 10 
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4 3 4 11 

5 2 5 12 

5 5 4 14 

3 5 5 13 

3 3 3 9 

3 3 5 11 

3 3 3 9 

3 2 4 9 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

5 5 5 15 

4 4 3 11 

5 5 4 14 

3 5 5 13 

4 3 3 10 

4 3 4 11 

4 4 5 13 

5 4 5 14 

3 3 3 9 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

3 3 3 9 

3 3 3 9 

5 4 4 13 

5 4 5 14 

3 3 3 9 

5 5 3 13 

5 5 5 15 

5 4 5 14 

5 5 5 15 

4 3 3 10 

3 5 5 13 

5 5 4 14 

4 4 4 12 

5 5 4 14 

5 4 4 13 

3 4 3 10 

5 3 4 12 

3 5 5 13 

3 3 3 9 

5 4 5 14 

3 5 5 13 



14 
 

 

4 5 3 12 

4 5 5 14 

4 5 5 14 

4 3 3 10 

5 4 5 14 

5 4 5 14 

4 4 5 13 

4 5 5 14 

3 4 4 11 

5 5 5 15 

3 3 4 10 

3 3 4 10 

5 5 5 15 

4 5 4 13 

4 3 3 10 

5 5 5 15 

4 5 5 14 

3 5 4 12 

 

KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Y1 Y2 Y 

4 5 9 

4 4 8 

4 4 8 

3 4 7 

1 2 3 

4 3 7 

4 4 8 

4 5 9 

4 5 9 

4 3 7 

5 5 10 

4 4 8 

4 5 9 

1 5 6 

5 5 10 

5 3 8 

3 3 6 

2 3 5 

3 3 6 

4 4 8 



15 
 

 

3 3 6 

2 3 5 

3 5 8 

3 4 7 

5 5 10 

5 5 10 

4 3 7 

5 5 10 

4 4 8 

5 4 9 

4 5 9 

4 4 8 

4 3 7 

5 5 10 

5 5 10 

4 4 8 

4 5 9 

4 4 8 

3 5 8 

5 5 10 

4 4 8 

5 5 10 

5 5 10 

4 3 7 

4 4 8 

3 5 8 

3 3 6 

3 4 7 

5 5 10 

5 5 10 

5 5 10 

4 3 7 

2 3 5 

3 3 6 

5 3 8 

4 3 7 

4 4 8 

5 5 10 

3 3 6 

3 4 7 

3 3 6 

4 3 7 
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5 4 9 

5 5 10 

4 5 9 

3 4 7 

5 3 8 

4 3 7 

3 3 6 

3 2 5 

3 3 6 

3 4 7 

3 3 6 

4 4 8 

4 3 7 

5 4 9 

3 3 6 
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LAMPIRAN HASIL PERHITUNGAN SPSS 24 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1 

X1.1 Pearson Correlation 1 .547** .507** .849** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 

X1.2 Pearson Correlation .547** 1 .442** .825** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 100 100 100 100 

X1.3 Pearson Correlation .507** .442** 1 .772** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 

X1 Pearson Correlation .849** .825** .772** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 

 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2 

X2.1 Pearson Correlation 1 .301** .457** .749** 

Sig. (2-tailed)  .002 .000 .000 

N 100 100 100 100 

X2.2 Pearson Correlation .301** 1 .355** .739** 

Sig. (2-tailed) .002  .000 .000 

N 100 100 100 100 

X2.3 Pearson Correlation .457** .355** 1 .797** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 

X2 Pearson Correlation .749** .739** .797** 1 
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Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 

 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3 

X3.1 Pearson Correlation 1 .345** .401** .751** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 

X3.2 Pearson Correlation .345** 1 .427** .790** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 100 100 100 100 

X3.3 Pearson Correlation .401** .427** 1 .770** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 

X3 Pearson Correlation .751** .790** .770** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 

 

Correlations 

 Y1 Y2 Y 

Y1 Pearson Correlation 1 .454** .782** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 

N 100 100 100 

Y2 Pearson Correlation .454** 1 .806** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 

N 100 100 100 

Y Pearson Correlation .782** .806** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000  
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N 100 100 100 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.748 3 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.636 3 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.654 3 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.624 2 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .643a .413 .395 .620 

 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

b. Dependent Variable: Y 
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ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 25.981 3 8.660 22.517 .000b 

Residual 36.923 96 .385   

Total 62.904 99    

 

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.592 .721  6.373 .000 

X1 .178 .030 .457 5.831 .000 

X2 -.074 .035 -.164 -2.087 .040 

X3 .156 .031 .392 4.997 .000 
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