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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Online Customer Review dan
Customer Rating terhadap Minat Beli Produk Tiktok Shop. Sampel yang digunakan
adalah mahasiswa Jurusan Manajemen UNISMA angkatan 2019 dengan jumlah 85
orang. Online costumer Review dan Rating termasuk dalam variabel independen yang
dinotasikan sebagai X1 dan X2, sedangkan minat beli termasuk dalam variabel
dependen yang dinotasikan sebagai Y. Pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan kuesioner yang diberikan kepada responden dengan pilihan jawaban
dari sangat setuju hingga sangat tidak setuju. Data yang diperoleh dianalisis dengan
menggunakan analisis Statistik Inferensial Parametrik dengan bantuan SPSS versi 25.
Proses analisis dilakukan dengan beberapa proses yaitu uji normalitas, uji asumsi
Klasik, regresi linier berganda, pengujian hipotesis, dan koefisien determinasi. Hasil
penelitian mengenai online customer review dan online customer rating memiliki
pengaruh yang signifikan secara parsial dan simultan terhadap minat beli. Oleh
karena itu dapat disimpulkan bahwa online customer review dan customer rating
mampu mempengaruhi minat beli pengguna online shop khususnya toko Tiktok.

Kata Kunci: Costumer Rating, Costumer Review, Minat Beli
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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of Online Customer Reviews and Customer
Ratings on Interest in Buying Tiktok Shop Products. The sample used was 2019
UNISMA Management Department students with a total of 85 people. Online
customer reviews and ratings are included in the independent variables, while
purchase intention is the dependent variable. Data collection was carried out using a
questionnaire given to respondents with answer choices from strongly agree to
strongly disagree. The data obtained were analyzed using Parametric Inferential
Statistical analysis with SPSS version 25. The analysis process was carried out using
several processes, namely, normality test, classical assumption test, multiple linear
regression, hypothesis testing, and coefficient of determination. The results of
research on online customer reviews and online customer ratings have a partial and
simultaneous effect. Therefore, it can be concluded that online customer reviews and
customer ratings are able to influence the buying interest of online shop users,
especially Tiktok shops.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Kemajuan teknologi internet dalam beberapa tahun terakhir telah mengubah
persepsi pelaku bisnis dalam melakukan interaksi jual beli berbagi macam produk.
Kegiatan jual beli yang dilakuakan secara konvensional mengalami kemunduran
yang sangat nyata, seiring dengan maraknya fenomena online shop yang merupakan
bentuk pemanfaatan kemajuan teknologi internet. Online shop menjadi sebuah
media yang banyak diminati oleh masyarakat saat ini, karena menawarkan tingkat
komunikasi dan transakasi yang cenderung lebiih efisen, cepat, serta tepat dalam
menjangkau seluruh konsumen, walaupun berada di luar negeri. Ditinjau dari jenis
situs yang digunakan untuk berjualan online, jual beli menggunakan jejaring sosial
menjadi media yang paling banyak diminati masyarakat dengan persentase sebesar
64,9% dari seluruh online market yang ada (Wardhana, 2015). Instagram (80%),
Line (59%), Twitter (52%) (Setyawan et al., 2020).

Saat ini telah berkembang berbagi media jejaring social baru yang mampu
bersaing dan tercatat pada awal tahun 2019, media jejaring sosial dengan pengguna
terbanyak di Indonesia adalah Youtube (88%), Whatsapp (83%), Facebook (81%),
memiliki kemampuan mempengaruhi minat masyarakat. Salah satunya adalah
TikTok yang merupakan aplikasi jaringan sosial dan platform video music
Tiongkok yang memperbolehkan penggunanya untuk berimajinasi dan
mengekspresikan ide secara bebas dalam bentuk video pendek. TikTok menjadi

aplikasi terpopuler saat ini dengan jumlah unduhan terbanyak yaitu 45,8 juta kali
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dan telah memiliki 1,4 miliar pengguna aktif bulanan (Bulele, 2020; Oktaviani et
al., 2022). Seiring dengan meningkatnya minat masyarakat terhadap jual beli
online, TikTok telah memfasilitasi penggunanya untuk mempermudah proses jual
beli dengan menyediakan fitur terbaru yaitu TikTok Shop.

Meski memilki peminat yang tinggi terhadap TikTok, para pelaku jual beli
yang menggunakan fitur TikTok shop perlu memiliki informasi yang lebih
mengenai produk yang akan dibelinya, sehingga dapat meminimalisir potensi
negatif yang akan ditimbulkan. Untuk mendapatkan informasi tersebut, pelaku jual
beli dapat melihat Costmer Review dan Costumer Rating terhadap sebuah online
shop sangat diperlukan untuk meningkatkan tingkat kepercayaan para penggunnya.
Online Customer Review adalah bentuk lain dari electronic word of mouth (eWOM)
yang berfungsi sebagai media konsumen melihat review atau ulasan dari konsumen
lain terhadap sebuah produk (Lackermair et al., 2013). Online Costumer Review
(OCRs) adalah alat yang memungkinkan konsumen untuk mengekspresikan
pendapat dan komentar mereka tentang berbagai produk atau layanan dengan cara
online yang mudah dan nyaman, tipe dari OCRs dapat mempengaruhi purchase
decision dari seorang pengunjung dan merupakan bagian dari Electronic Word of
Mouth (eWOM), yaitu murni dari pendapat dan ulasan langnsung dari seseorang
dan bukan sebuah iklan (Elwalda et al., 2016).

Menutur Wijaya & Handy (2020), pengguna aplikasi TikTok di Indonesia
kebanyakan adalah anak usia sekolah dan mileneial atau yang kita kenal dengan
sebutan Generasi Z. Selain itu, Menurut hasil riset nasional yang dilakukan oleh

Asosiasi Penyedia Jasa Internet Indonesia (APJII) dan Pusat Kajian Universitas



Indonesia (Ul) tahun 2014, mayoritas pengguna internet di Indonesia berada dalam

rentang usia 18-25 (Oktaviani et al., 2022). Data tersebut menunjukan bahwa
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Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang yang menggunakan TikTok
shop. Berdasarkan uraian tersebut, peneliti membil judul “Pengaruh Online
Costumer Review dan Costumer Rating terhadap Minat Beli Produk di Tiktok
Shop (Studi pada Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang)”.
1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, rumusan masalah dalam penelitian
ini adalah sebagi berikut;
a. Apakah online customer review dan online customer ratting berpengaruh secara
simultan terhadap minat beli melalui TikTok shop?
b. Apakah online customer review berpengaruh terhadap minat beli melalui TikTok
shop?
c. Apakah online customer ratting berpengaruh terhadap minat beli melalui TikTok
shop?
1.3 Tujuan dan Manfaaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Ada pun tujuan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut;
a. Untuk mengetahui pengaruh secara simultan online customer review dan

online customer ratting terhadap minat beli melalui TikTok shop?
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b. Untuk Mengetahui pengaruh online customer review terhadap minat beli
melalui TikTok shop?

c¢. Untuk mengetahui pengaruh rating terhadap minat beli melalui TikTok shop?

1.3.2 Manfaat Penelitian
Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut;

a. manfaat bagi perusahaan, dapat dijadikan referensi atau sumber informasi
ilmiah dalam pengembangan strategi perusahaan di bodang bisnis online

b. bisnis di dunia maya kedepannya.dalam upaya memberikan yang terbaik guna
untuk selalu menjadi pilihan konsumen dalam melakukan keputusan
pembelian.

c. Dapat bermanfaat bagi penelitian selanjutnya,untuk memberikan informasi

yang bermanfaat untuk di jadikan refrensi penelitian yang serupa.




f Islam Malang

REPOSITORY

University o

<
=
24
Z
>
—
=
©
-
o
(&)
=
©
L
©

BAB V
SIMPULAN DAN SARAN
5.1 Simpulan
Tujuan penelitian ini adalah untuk meneliti apakah variabel Online
Customer Review dan Customer Rating Berpengaruh Terhadap Minat Beli
Konsumen TikTok Shop. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai
Online Customer Review dan Customer Rating Berpengaruh Terhadap Minat Beli
Konsumen TikTok Shop. maka dapat disimpulkan sebagai berikut :
a. Terdapat pengaruh secara simultan antara variabel Online Customer Review dan
Customer Rating Berpengaruh Terhadap Minat Beli Konsumen TikTok Shop.
b. Terdapat pengaruh positif secara parsial antara variabel Online Customer Review
Terhadap Minat Beli Konsumen TikTok Shop.
c. Terdapat pengaruh positif secara parsial antara Customer Rating Terhadap Minat
Beli Konsumen TikTok Shop.
5.2 Saran
Adapun saran yang disampaikan dalam penelitian ini sebagai berikut:
a. Secara Praktis
Bagi Perusahaan:
1) Dalam fitur online customer review tidak semuanya terdapat review dari
konsumen lainnya sehingga konsumen tidak mendapatkan informasi yang
mereka butuhkan, oleh karena itu pihak TikTok Shop atau penjual yang di

TikTok Shop harus memberikan deskripsi yang detail yang lebih jelas lagi
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sehingga para konsumen bisa percaya dan melakukan pembelian tanpa harus
ada review dari konsumen lain.

2) Di harapkan bagi TikTok shop untuk memberikan penjelasaan yang jelas pada
setiap produk yang di jual pada deskripsi produk.

b. Secara Teoritis

1) Bisa mengembangkan variabel yang telah ada pada penelitian ini atau
menambahkan variabel lainnya yang belum ada pada penelitian ini agar bisa
mendapatkan hasil penelitian yang lebih baik.

2) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan item pertanyaan
serta jumlah responden untuk memperoleh hasil penelitian yang lebih baik
lagi.

5.3 Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan dalam olah observasi yang diadakan melalui input kuesioner
secara tertutup, sehingga responden kurang mengekspresikan pendapat mengenai

tiktok shop.
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