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The Influence of Viral Marketing, Live Streaming and Online
Customer Reviews on Consumer Purchasing Decisions on the
Tiktok Platform

By Fajry Ferdian

Abstract

Monthly consumption on social media TikTok occupies first position
with double the growth rate. Companies can take advantage of this opportunity
to sell an unlimited number of products in online markets, such as viral
marketing, live streaming, and online customer reviews. This research aims to
find out, prove and analyze the influence of viral marketing, live streaming and
online customer reviews on purchasing decisions. This research is a
quantitative research that uses primary data sources using a purposive
sampling method to obtain respondents who are TikTok users in the city of
Jakarta with an age range of 17-28 years and who have shopped at the TikTok
Shop. Data was collected online, distributed using a questionnaire using
Google Form. The analysis technique uses the PLS (Partial Least Square)
analysis method via the SmartPls 4 application. The results of this research
show that Viral Marketing influences purchasing decisions, Live Streaming has
no influence on purchasing decisions, and Online Customer Reviews influence
purchasing decisions.

Keywords :Purchase Decisions, Viral Marketing, Live Streaming, Online
Customer Review, TikTok



Pengaruh Viral Marketing, Live Streaming dan Online
Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
pada Platform Tiktok

Oleh Fajry Ferdian

Abstrak

Konsumsi bulanan pada sosial media TikTok menempati posisi pertama
dengan tingkat pertumbuhan dua kali lipat. Perusahaan dapat memanfaatkan
peluang ini untuk menjual produk dalam jumlah tak terbatas di pasar online,
seperti viral marketing, live streaming, dan online customer review. Penelitian
ini memiliki tujuan untuk mengetahui, membuktikan, dan menganalisis
pengaruh viral marketing, live streaming, dan online customer review terhadap
keputusan pembelian. Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang
menggunakan sumber data primer dengan menggunakan metode purposive
sampling didapatkan responden yang merupakan pengguna Tiktok di Kota
Jakarta dengan rentang umur 17-28 tahun dan pernah berbelanja di TikTok
Shop. Data dikumpulkan secara online, disebarkan menggunakan kuesioner
menggunakan google form. Teknik analisis menggunakan metode analisis PLS
(Partial Least Square) melalui aplikasi SmartPls 4. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa Viral Marketing berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, Live Streaming tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian,
dan Online Customer Review berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Viral Marketing, Live Streaming, Online
Customer Review, TikTok
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	2.2 Hasil Penelitian Sebelumnya
	Penelitian oleh Muhammad Amir Furqon pada tahun 2020 dengan judul “Pengaruh Viral Marketing dan Turbo Marketing Terhadap Keputusan Pembelian”. Responden dalam penelitian ini adalah individu yang sering mengunjungi Kafe Insomnia, tergolong pelajar, dan...
	Penelitian oleh Lilia Nungky dan Ebita Wiyanti pada tahun 2022 yang berjudul “Studi Kasus Pada Masyarakat Kabupaten Kediri, “Pengaruh Viral Marketing Dan Influencer Terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening Di Aplikasi Tiktok Shop.” Denga...
	Penelitian oleh “Pengaruh Viral Marketing, Celebrity Endorser, dan Brand Awareness Terhadap Keputusan Pembelian Di Geprek Bensu Manado” diterbitkan tahun 2019 oleh Monica Nggilu, Altje L. Tumbel, dan Woran Djemly. Populasi penelitian terdiri dari selu...
	Penelitian oleh Dr. M. Ravichandran, K.R. Karthika dengan pada tahun 2020 dengan judul “A study on impact of viral marketing on consumers purchasing decisions with reference to college students, tiruchirappalli district”. Tujuan utama dari penelitian ...
	Penelitian oleh Galih Ginanjar Saputra dan Fadhilah pada tahun 2022 Judulnya “Pengaruh Belanja Live Streaming Instagram Terhadap Kepercayaan Konsumen Online dan Dampaknya Terhadap Keputusan Pembelian”. Sebanyak 105 responden yang pernah melakukan live...
	Penelitian oleh Shahnaz Maulidya Nurivananda, dan Zumrotul Fitriyah pada tahun 2023 dengan judul ““Pengaruh Content Marketing dan Live Streaming Terhadap Keputusan Pembelian Aplikasi Media Sosial Tiktok (Studi Pada Konsumen Generasi Z @Scarlett_Whiten...
	Penelitian oleh Arinda Nabila Ainiyyah, Gushevinalti, dan Andy Makhrian pada tahun 2023 dengan judul ““Pengaruh Daya Tarik Facebook Live Streaming Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Follower Akun MeyRiana Raja Gukguk di Facebook)”. Penelitian pa...
	Studi tahun 2023 oleh Sri Rahmayanti dan Rizky Dermawan berjudul "Pengaruh Live Streaming, Content Marketing, dan Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko TikTok di Surabaya". Studi ini dilakukan di Surabaya. Penelitian ini menggu...
	Penelitian oleh Livia Nita Karina Pasi dan Budi Sudaryanto pada tahun 2021 dengan judul “Analisis Pengaruh Online Customer Reviews dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening  (Studi pada Konsume...
	Penelitian oleh Anna Irma Rahmawati (2021) dengan judul “Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Online (Studi Kasus Pada Mahasiswa Feb Universitas Pgri Semarang)”. Tujuan dari penelitian in...
	Penelitian oleh Teguh Maulana dan Gugyh Susandy pada tahun 2019 dengan judul “The Influence of Viral Marketing and Price Discounts Through Social Media Instagram to Purchase Decision on Marketplace Shopee”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk meng...
	Penelitian oleh Ye Wang, Zhicong Lu, Peng Cao, Jingyi Chu, Haonan Wang & Roger Wattenhofer pada tahun 2022 dengan judul “How Live Streaming Changes Shopping Decisions in E-commerce: A Study of Live Streaming Commerce”. Dalam jurnal ini, melakukan stud...
	Penelitian oleh Tao Chen, Premaratne Samaranayake, XiongYing Cen, Meng Qi1 and Yi-Chen Lan pada tahun 2022 dengan judul “The Impact of Online Reviews on Consumers’ Purchasing Decisions: Evidence From an Eye-Tracking Study”. Metodologi penelitian ini m...
	Penelitian oleh Galih Ginanjar Saputra dan Fadhilah (2022) dengan judul “The Influence of Live Streaming Shopping on Purchase Decisions through Customer Engagement on Instagram Social Media”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengar...
	Penelitian oleh Aulia Asri Fawwazi Haryanto, Kokom Komariah,R Deni Muhammad Danial pada tahun 2022 dengan judul “Social Media and Viral Marketing Analysis of Purchase Decisions Through Tiktok Applications”. Dalam penelitian ini, teknik yang digunakan ...
	Penelitian oleh Vanysa Stefani, Erna Listiana, Nur Afifah, Harry Setiawan, dan Ana Fitriana pada tahun 2023 dengan judul “The Influence Of Online Customer Review And Live TikTok On Purchase Decision Of Somethinc Products With Customer Trust As Mediati...
	2.3 Model Penelitian
	Model penelitian dapat menjelaskan keterkaitan antara teori dan aspek penting lainnya dari tantangan penelitian yang harus dipahami. Dengan menjalin hubungan teoritis antara variabel dependen dan independen, maka model penelitian akan menghubungkan va...
	a. Viral Marketing dan Keputusan Pembelian
	Bahkan ketika mereka tidak terbiasa dengan pemasaran, konsumen masih lebih memilih dan mempercayai satu sama lain. Jika pelanggan lain memberikan pendapatnya tentang produk melalui portal online, tanggapan mereka akan lebih kredibel (Mathur & Saloni, ...
	Berdasarkan penelitian terdahulu menjelaskan bahwa terdapat pengaruh dari viral marketing terhadap keputusan pembelian (Furqon, 2020; Maulana & Susandy, 2019; Nggilu et al., 2019) pada sosial media TikTok (Aulia Asri Fawwazi Haryanto, 2021; Wiyanti, 2...
	b. Live Streaming dan Keputusan Pembelian
	Menurut Chen et al. (2020) Pemimpin opini dan streamer yang penting dapat memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli selama siaran langsung e-commerce.
	Berdasarkan penelitian terdahulu menjelaskan bahwa terdapat pengaruh dari live streaming terhadap keputusan pembelian (Ainiyyah et al., 2023; Nurivananda & Fitriyah, 2023; Saputra & Fadhilah, 2022b; Wang et al., 2022) pada sosial media TikTok (Nurivan...
	c. Online Customer Review dan Keputusan Pembelian
	Menurut Cheong et al., (2020), Konsumen hendaknya selalu mencari informasi produk sebelum melakukan pembelian. Hal ini membantu meminimalkan potensi dampak atau risiko negatif. Ulasan pelanggan online adalah alat yang hebat untuk digunakan calon pembe...
	Berdasarkan penelitian terdahulu menjelaskan bahwa terdapat pengaruh dari online customer review terhadap keputusan pembelian (Pasi & Sudaryanto, 2021) pada sosial media TikTok (Stefani et al., 2023).
	2.4 Hipotesis
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	METODOLOGI PENELITIAN
	3.1 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
	3.1.1 Definisi Operasional
	a. Keputusan Pembelian (Y)
	Keputusan pembelian merupakan langkah konsumen dalam menentukan preferensi dan mengevaluasi suatu produk yang mereka sukai dengan indikator pemilihan produk, pemilihan merek, pumlah pembelian, waktu pembelian.
	b. Viral Marketing (X1)
	Viral marketing merupakan strategi yang memanfaatkan penyebaran konten pemasaran digital yang dibagikan oleh konsumen secara cepat sehingga dapat menjangkau ke konsumen lainnya dengan cakupan yang luas dengan indikator informatif, hiburan, iritasi/kej...
	c.  Live Streaming (X2)
	Live streaming adalah kegiatan membuat video secara real-time kepada orang lain secara online yang dapat ditonton secara langsung pada waktu yang sama dengan orang lainnya dengan indikator persepsi kualitas produk, kredibilitas host, diskon.
	d. Online Customer Review (X3)
	Dengan menggunakan indikator seperti Awareness (kesadaran), Frequency (frekuensi), Comparison (perbandingan), dan Effect  (pengaruh), penilaian pelanggan online adalah fitur penilaian yang telah diberikan oleh pelanggan pada suatu platform belanja onl...

	3.1.2 Pengukuran Variabel
	Sumber : Data Diolah (2023)

	3.2 Populasi dan Sampel
	3.2.1 Populasi
	Menurut Sugiyono (2020) populasi adalah ukuran luas yang terdiri atas individu-individu atau benda-benda yang mempunyai ciri-ciri tertentu yang dipilih oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian diambil kesimpulannya.
	Berdasarkan data Geniee.com bahwa pengguna TikTok di Indonesia, Wilayah DKI Jakarta berada pada peringkat pertama dan pengguna terbanyak berada direntang umur 17-24 tahun, sehingga dalam penelitian ini memilih populasi anak muda di DKI Jakarta yang be...

	3.2.2 Sampel
	Menurut Sugiyono (2017 hlm. 81) menjelaskan memastikan kuantitas dan atribut populasi terwakili dalam sampel. Dalam kasus di mana populasi terlalu besar dan peneliti tidak dapat mengumpulkan semua sampel yang diperlukan untuk penelitian karena kurangn...
	Adapun, Untuk penelitian ini, pengambilan sampel purposive digunakan, yang berarti pengambilan sampel dilakukan sesuai dengan persyaratan tertentu. (Sugiyono, 2021 hlm 133). Berikut ini adalah kriteria sampel dalam penelitian ini:
	1. Berusia 17-24 tahun
	2. Berdomisili di DKI Jakarta
	3. Pernah melakukan pembelian di TikTok
	Untuk menentukan jumlah sampel yang digunakan, rumus Lameshow digunakan karena populasi tidak dapat mengetahui jumlah sampel yang tepat. Rumus ini adalah sebagai berikut :
	𝑛=,,𝑧-2.𝑥𝑃 (1−𝑃)-,𝑑-2..
	Keterangan :
	n = Ukuran Sampel
	P = Maksimal estimasi = 0,5
	z = Skor Z pada kepercayaan 95% = 1,96
	Dari Rumus Lameshow ini, maka perhitungan sampel pada penelitian ini adalah :
	𝑛=,,1,96-2.𝑥 0,5 (1−0,5)-,0,1-2..
	𝑛=96,04
	Jadi, pada penelitian ini, peneliti mendapatkan hasil 96,04 yang dibulatkan menjadi 100 responden mahasiswa yang akan dijadikan sampel dalam penelitian ini.

	3.3 Teknik Pengumpulan Data
	3.3.1 Jenis Data
	Data yang digunakan dalam penelitian ini bersifat kuantitatif dan berbentuk angka-angka, angka-angka tambahan, atau perkiraan. Data kuantitatif biasanya mudah dianalisis dengan menggunakan metode statistik. Data ini disajikan sebagai skor atau angka y...

	3.3.2 Sumber Data
	Sumber data yang diperoleh, yaitu sumber tanggapan survei yang diberikan kepada responden merupakan sumber data utama. Kuesioner adalah metode pengumpulan data di mana responden diminta menjawab serangkaian pertanyaan tertulis. Jika peneliti mengetahu...

	3.3.3 Pengumpulan Data
	Penelitian ini mengumpulkan data menggunakan kuisioner yang disebarluaskan dan dibagikan kepada pengguna TikTok di DKI Jakarta yang berusia antara 17 dan 24 tahun dengan menggunakan G-Form di media sosial, grup WhatsApp, grup Line, dan chat pribadi Wh...
	Menurut Sugiyono (2021) Sebagai bagian dari penelitian, Skala Likert digunakan untuk mengukur pandangan, sikap, dan persepsi seseorang atau kelompok tentang masalah sosial. Fenomena sosial yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian justru di...

	3.4 Teknik Analisis Data
	3.4.1 Analisis Deskriptif
	Menurut Ferdinand (2019) penggambaran atau deskripsi empiris atas data yang dikumpulkan selama penelitian dikenal dengan istilah analisis deskriptif. Data untuk penelitian ini dikumpulkan melalui tanggapan responden terhadap pertanyaan pernyataan kues...
	3.4.2 Analisis Inferensial
	Teknik analisis statistik inferensial merupakan teknik pengolahan data dimana peneliti akan membuat kesimpulan yang akan digeneralisasikan untuk seluruh wilayah populasi (Siyoto et al., 2015 hlm. 113).
	Dalam melakukan analisis ini, digunakan alat uji yaitu, Partial Least Square (PLS) 4.0. Dipilihnya alat uji tersebut adalah mengacu pada bahwa PLS merupakan alat uji yang sangat baik karena dalam analisisnya tidak didasarkan pada jumlah asumsi yang te...
	Selain itu, indikator dengan skala ordinal dapat digunakan pada PLS dengan sampel yang tidak terlalu besar. Cocok dengan penelitian ini yang menggunakan skala ukur ordinal, khususnya Likert, yang memiliki jumlah sampel yang tidak terlalu besar, yaitu ...
	Berikut merupakan langkah-langkah dasar yang perlu ditempuh untuk melakukan analisis data dengan PLS menurut Noor (2015 hlm. 146):
	1. Membentuk Rancangan Model Struktural (Inner Model)
	Rumusan masalah atau hipotesis digunakan dalam model struktural untuk menjelaskan bagaimana variabel penelitian berhubungan satu sama lain (Noor 2015 hlm. 55). Rumusan masalah tersebut terdiri atas teori, hasil penelitian terdahulu, analogi, ilmu-ilmu...
	2. Membentuk Rancangan Model Pengukuran (Outer Model)
	Outer model memberikan penjelasan bagaimana hubungan yang terjadi setiap indikator dengan variabel latennya. Hal tersebut mampu dilakukan dengan menggunakan metode pendugaan. Pendugaan parameter menggunakan PLS meliputi tiga hal berikut:
	a. Weight estimate ditujukan melakukan perhitungan atas data variabel laten.
	b. Estimasi jalur bertujuan untuk menentukan hubungan antara variabel laten dan indikatornya serta mengestimasikan beban antara variabel dan indikatornya.
	c. Means dan parameter lokasi yang digunakan untuk indikator dan variabel laten.
	3. Mengkonstruksi Diagram Jalur
	Untuk memudahkan pemahaman hasil, setelah langkah satu dan dua selesai, rancangan inner dan outer model dibuat menjadi diagram jalur.
	4. Melakukan Konversi Diagram Jalur Ke Sistem Persamaan.
	Diagram jalur dibuat untuk menyatakan bentuk inner dan outer model agar mudah dipahami serta menunjukkan rumusan masalah dan tujuan penelitian itu sendiri, yaitu hasil variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).
	5. Parameter Estimasi: Koefisien Jalur, Loading, dan Weight
	Untuk mengevaluasi validitas dan ketepatan penelitian, koefisien jalur, beban, dan berat masing-masing variabel akan dihitung  (Noor 2015 hlm. 149).
	Dalam mengkonversi diagram jalur ke sistem persamaan outer model perlu dilakukan tahap-tahap pengujian berikut:
	1) Uji Validitas
	a) Uji Validitas Konvergen (Convergent Validity)
	Convergent validity digunakan untuk menyatakan indikator-indikator yang ada adalah sah. Uji ini dinilai dengan berdasar atas korelasi yang terjadi antara item score dengan konstruk variabel. Ukuran nilai tersebut dapat dinyatakan tinggi apabila nilain...
	b) Uji Validitas Diskriminan (Discriminant Validity)
	Discriminant validity dinilai berdasarkan crossloading pengukuran dengan membandingkan nilai blok indikator pada crossloading. Acuan yang digunakan adalah diharapkan blok indikator untuk tiap konstruk variabel latennya lebih besar dibandingkan indikat...
	Apabila yang diharapkan terjadi, hal tersebut menunjukkan bahwa konstruk variabel tersebut memperkirakan indikator pada blok mereka lebih baik dibandingkan dengan indikator pada blok variable lainnya. Cara lain yang dapat ditempuh adalah dengan meliha...
	Nilai AVE yang baik adalah nilai AVE yang berada di atas angka 0.50. Membandingkan akar dari nilai AVE dari sebuah konstruk variabel dengan korelasi antar variabel lainnya juga dapat digunakan dalam menilai discriminant validity, khususnya yaitu dalam...
	Nilai akar AVE dalam pengujian ini dianggap memenuhi discriminant validity apabila variabel latennya memiliki nilai yang lebih besar dibandingkan nilai akar AVE korelasi antar variable lainnya.
	c) Uji Reabilitas
	Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah instrumen penelitian konsisten. Reabilitas didefinisikan sebagai ketetapan alat yang digunakan untuk mengukur apa yang harus diukur (Riyanto & Hatmawan, 2020). Semakin tinggi hasil uji reabilitas maka...
	Menurut Ghozali (2021) dalam variabel dinyatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha > 0,60.
	Sumber : Riyanto & Aglis, 2020 hlm. 75
	6. Evaluasi Goodness of Fit
	Untuk menunjukkan seberapa bagus nilai observasi yang dihasilkan suatu model dan estimasi parameternya, estimasi ini diukur menggunakan variabel laten dependen R2 dengan menggunakan interpretasi yang sebanding dengan regresi. Selain itu, relevansi per...
	1) Uji R-Square
	Interpretasi pengujian ini memiliki interpretasi yang sama dengan interpretasi pada regresi. Nilai dari uji R2 menggambarkan kemampuan variabel independent (X) dalam menjelaskan informasi untuk dilakukannya pengukuran terhadap variabel dependen (Y) se...
	Maka dalam penelitian ini uji R2 dilakukan untuk mengetahui besar pengaruh antara viral marketing (X1), live streaming (X2) dan online customer review (X3) terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil uji R2 dapat dilihat pada tabel model summery.
	2) Uji Q-Square
	Pengujian nilai predictive relevance (Q2) dilakukan untuk mengetahui dan mengukur seberapa baik sebuah nilai observasi yang dilakukan oleh sebuah model dan estimasi parameternya. Nilai Q2 berkisar dari nol sampai dengan satu sehingga semakin dekat den...
	7. Melakukan Uji Hipotesis
	1) Uji Signifikan Parsial (Uji T)
	Dalam melakukan uji hipotesis, dilakukan uji signifikan parsial atau yang dikenal dengan uji T. Uji T bertujuan untuk membuktikan pengaruh X secara parsial terhadap Y (Mulyono, 2018 hlm. 113). Pada penelitian ini, uji T akan dilakukan untuk membuktika...
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