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MOTTO 

“ Dan berencanalah kalian, Allah membuat rencana. Dan Allah sebaik-baiknya 

perencana” 

(Q.S Ali Imran:54) 

 

 

“ Allah tidak akan membebani seseorang, melainkan sesuai dengan 

kesanggupannya” 

(Q.S Al-Baqarah:28) 
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Abstract 

analyze the influence of Live Streaming, Flash Sale, and Online Customer 

Review on the purchasing decision of local bag brands on TikTok Shop. Specifically, 

this research evaluates the impact of these three variables both simultaneously and 

partially on purchasing decisions. The research method used is quantitative with an 

explanatory research design. The sample consists of 87 respondents, namely 

students from the Faculty of Economics and Business at Universitas Islam Malang, 

class of 2020, who have made purchases of local bag brands on TikTok Shop. 

Primary data was collected through questionnaires. 

The results of the study indicate that simultaneously, the variables of Live 

Streaming, Flash Sale, and Online Customer Review have a significant effect on 

purchasing decisions, with an adjusted R² value of 0.353, meaning that 35.3% of 

purchasing decisions are influenced by these three variables. Partially, Live 

Streaming has a significant effect on purchasing decisions (significance value 0.002 

< 0.05). However, Flash Sale (significance value 0.071 > 0.05) and Online 

Customer Review (significance value 0.749 > 0.05) do not show significant partial 

effects. 

Keywords : Live Streaming, Flash Sale, Online Customer Review, Purchasing 

Decision 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Live Streaming, Flash 

Sale, dan Online Customer Review terhadap keputusan pembelian brand lokal tas di 

TikTok Shop. Secara khusus, penelitian ini mengevaluasi pengaruh ketiga variabel 

tersebut baik secara simultan maupun parsial terhadap keputusan pembelian. Metode 

penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan jenis penelitian eksplanatori. 

Sampel penelitian ini terdiri dari 87 responden, yaitu mahasiswa Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Islam Malang angkatan 2020, yang pernah melakukan 

pembelian brand lokal tas di TikTok Shop. Data primer dikumpulkan melalui 

kuesioner. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan, variabel Live 

Streaming, Flash Sale, dan Online Customer Review memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian dengan adjusted R² sebesar 0,353, yang 

berarti 35,3% keputusan pembelian dipengaruhi oleh ketiga variabel tersebut. Secara 

parsial, Live Streaming memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

(nilai signifikansi 0,002 < 0,05). Namun, Flash Sale (nilai signifikansi 0,071 > 0,05) 

dan Online Customer Review (nilai signifikansi 0,749 > 0,05) tidak menunjukkan 

pengaruh yang signifikan secara parsial. 

Kata Kunci : Live Streaming, Flash Sale, Online Customer Review, Keputusan 

Pembelian 
 



 
BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 
 

Kemajuan teknologi dari internet menyebabkan perubahan gaya 

hidup konsumen. Internet telah merubah cara berbisnis karena sekarang 

penjual dapat menawarkan jenis produk dan jasa yang tidak terbatas kepada 

konsumen dis eluruh dunia pada waktu kapanpun. Menurut (Owusu, 2013) 

dengan kemudahan yang didapatkan dari internet ini membuat pihak 

produsen harus mengatur strategi atau langkah untuk mendapatkan 

konsumen baru atau mempertahankan pembeli lama, karena sebelum 

melakukan pembelian online para konsumen lebih detail untuk mencari tahu 

bagaimana kualitas produk, harga, penawaran promo, kemudahan fitur 

dalam web dan konsumen pun menuntut adanya jaminan produk dalam 

pembelian tersebut. 

Salah satu perubahan gaya hidup adalah cara konsumen dalam 

melakukan pembelian,yaitu dengan belanja online yang sekarang telah 

menjadi alternatif dari belanja secara konvensional. Alasan mendasar 

berpindahnya alternative belanja dari offline ke online ini adalah 

dikarenakan banyaknya kemudahan yang ditawarkan oleh online shop, 

namun banyak juga faktor-faktor yang menyebabkan pelanggan untuk tidak 

menggunakan e-commerce, yaitu masalah resiko, yang umumnya terkait 
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seputar keamanan dalam pembayaran, ketakutan akan penipuan, ataupun 

kualitas barang yang tidak sesuai ekspektasi (Munte et al., 2020). 

Online Shop sangat membantu manusia dalam memenuhi kebutuhan 

sehariharinya. Apa lagi kini banyak inovasi dari Online Shop, sekarang ini 

juga berkembang dengan yang namanya E-commerce dan Marketplace. 

Walaupun sama-sama aplikasi belanja online namun ketiganya memiliki 

perbedaan. Menurut (http://teknonisme.com) Online Shop atau biasa 

disebut toko online interaksi antar penjual dan pembeli adalah langsung 

tanpa perantara melalui chat baik dari Line, Telegram ataupun Whatsapp. 

Online Shop ini pembeli dapat menanyakan tentang harga atau soal apapun 

terkait produk kepada penjual bahkan bisa bernegosiasi soal harga. E- 

commerce merupakan sistem belanja langsung yaitu pembeli tinggal 

memilih barang yang diinginkan pada sebuah website, kemudian mengklik 

tombol “beli” dan melakukan transfer sejumlah harga yang tercantum. 

Sedangkan Marketplace adalah pasar virtual dimana penjual dan pembeli 

bertemu dan melakukan berbagai jenis transaksi (Turban E, 2012) 

Aktivitas transaksi elektronik dalam perkembangannya di Indonesia, 

dapat ditemukan dalam berbagai aplikasi seperti Instagram, Facebook, 

Shopee, Tokopedia, Lazada, Bukalapak, TikTok dan lain-lain yang 

menyediakan dan menawarkan berbagai macam produk melalui media 

elektronik. Hal tersebut memberikan kemudahan bagi penjual dan pembeli 

untuk melakukan transaksi tanpa harus bertemu secara langsung. Salah satu 

aplikasi yang paling diminati yaitu TikTok, dimana memiliki fitur tambahan 

http://teknonisme.com/
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yakni TikTok Shop, sebagai aplikasi gabungan antara media sosial dan 

marketplace. Diketahui TikTok hanya mempunyai izin usaha sebagai media 

sosial, dan tidak sebagai marketplace. Sehingga untuk mengatasi masalah 

tersebut tiktok menggandeng Tokopedia sebagai marketplace (Sa’adah et 

al, 2022) 

Menilik lebih jauh, kemitraan ini membawa TikTok Shop dan 

Tokopedia memperbesar pangsa pasar. Selama ini TikTok Shop mampu 

mengakuisisi konsumen secara luas di seluruh Indonesia, sedangkan 

Tokopedia berkutat pada segmen menengah atas dan berdomisili di 

perkotaan. ada bagian lain pengguna aktif bulanan atau monthly transaction 

user (MTU) Tokopedia juga tengah penurunan. Berbeda dengan TikTok 

Shop, yang terus tumbuh tiga digit, berdasarkan dokumen grup Goto dalam 

paparan public insidental. Kemitraan TikTok dan Tokopedia disebut 

sebagai perkawinan demi penetrasi lanjutan di pasar e- commerce 

konvensional, memperluas jangkauan produk-produk keuangan untuk 

Tokopedia. TikTok Shop juga menjadi mampu kembali ke pasar Indonesia 

setelah sempat teradang aturan Perizinan Berusaha, Periklanan, Pembinaan, 

dan Pengawasan Pelaku Usaha dalam Perdagangan melalui Sistem 

Elektronik (PPMSE) dari Kementerian Perdagangan, hingga menyebabkan 

mereka sempat tutup pada 4 Oktober tahun lalu. Hal yang membuat TikTok 

Shop mampu meneruskan pertumbuhan segmen live shopping di Indonesia. 

Dengan demikian pedagang bisa mempromosikan 
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produk melalui ragam distribusi pemasaran pada dua aplikasi yang berbeda 

(https://www.bloombergtechnoz.com). 

Pengguna tokopedia pada umumnya memiliki perilaku belanja yang 

direncanakan dan suka menggunakan berbagai macam metode pembayaran. 

Sedangkan pengguna Tiktok Shop suka live streaming, impulsif, menyukai 

metode pembayaran COD dan lebih tertarik pada fashion dan perawatan 

kecantikan. Banyak fitur di Tiktok Shop yang dapat memberikan 

kemudahan bagi para penggunanya, salah satunya adalah Live Streaming, 

Live Streaming merupakan fitur penjual mendeskripsikan barang 

dagangannya secara langsung, calon konsumen dapat melihat bagaimana 

model fashion atau produk yang akan dibeli, bagaimana kualitas produk 

yang dijual apakah sesuai dengan gambar yang ditampilkan. Biasanya 

ketika live streaming berlangsung akan ada Flash Sale besar-besaran yang 

diberikan oleh penjual sehingga pembeli akan membeli produk pada saat 

live streaming sedang berlangsung. Online customer review juga 

mempengaruhi sikap konsumen terhadap perusahaan atau produk. Review 

positif menghasilkans sikap yang menguntungkan bagi perusahaan. 

Disisilain, review negative mengurangi sikap konsumen terhadap produk 

serta penjualan perusahan. Review postif mampu membantu perusahaan 

untuk menempatkan produk mereka di pasar dan menciptakan sikap yang 

baik terhadap pelanggan (Chevalier & Mayzlin, 2006). Online Customer 

Review bersifat eksternal yang artinya pihak perusahaan tidak dapat ikut 

campur dalam penilaian produk tersebut (Kusumasondjaja, 2014). Online 

http://www.bloombergtechnoz.com/
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Customer Review dapat dengan mudah ditemukan di websitee-commerce, 

dengan adanya online review dapat meningkatkan traffic pengunjung bagi 

perusahaan dan online review dapat menjadi sumber informasi yang sering 

diakses oleh pembeli (Farki et al., 2016). Menurut laporan e-Marketer 

(2008) 61% pelanggan membaca dan melihat ulasan, atau bentuk umpan 

balik konsumen lainnya sebelum melakukan pembelian. Nantel (2004) 

menyatakan bahwa mereka yang membaca review online dua kali lebih 

mungkin untuk membeli produk dibandingkan mereka yang tidak. 

Tabel 1. 1 Preferensi Belanja Online Masyarakat Indonesia 
 

 
Sumber: Standart Insight 
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Lokapasar daring sampai saat ini masih menjadi pilihan sebagian 

besar masyarakat Indonesia untuk berbelanja. Berdasarkan Consumer 

Report Indonesia 2023 dari Standard Insights, sebanyak 24,11% masyarakat 

Indonesia berbelanja online setidaknya satu kali dalam sebulan. Terdapat 

pula sebanyak 4,05% masyarakat yang berbelanja daring setiap hari. 

Laporan tersebut juga menunjukkan bahwa secara keseluruhan, produk 

yang paling banyak dibeli secara daring melalui aplikasi Tiktok Shop adalah 

produk fashion atau mode yang mencakup pakaian, aksesoris, tas hingga 

alas kaki. Sebesar 70,13% masyarakat memilih kategori produk ini sebagai 

produk yang sering dibeli secara daring. 

Selain itu, terdapat pula produk kecantikan dan perawatan diri, yakni 

mencapai 49,73%. Sementara itu, pada kategori makanan dan minuman, 

sebesar 40,8% masyarakat lebih memilih untuk membeli produk tersebut 

secara daring. Ada pula produk perabotan dan perlengkapan rumah, yakni 

sebesar 37,34% dan produk elektronik, seperti telepon genggam, laptop, dan 

kamera, sebesar 31,51%. Produk lainnya yang masyarakat beli secara daring 

adalah produk travelling, seperti tiket dan akomodasi, sebesar 15,3%, 

produk hiburan 4,92%, barang-barang mewah 3,46%, dan produk pada 

kategori lainnya sebesar 5,46%. 

Berdasarkan latar belakang tersebut penelitian ini akan 

membuktikan apakah benar pelenitian ini berpengaruh atau tidak dengan 

judul “Pengaruh Live Streaming, Flash Sale  dan Online Customer 
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Review Terhadap Keputusan Pemeblian Brand Lokal Tas Di Tiktok 

Shop”. 

1.2 Rumusan Masalah 
 

Rumusan pertanyaan secara singkat dan sistematis apa yang ingin 

anda dapatkan jawaban dari riset ini : 

1. Bagaimana pengaruh Live Streaming, Flash Sale, dan Online Customer 

Review secara simultan terhadap keputusan pembelian Brand Lokal Tas? 

2. Bagaimana pengaruh Live Streaming terhadap keputusan pembelian 

Brand Lokas Tas? 

3. Bagaimana pengaruh Flash Sale terhadap Keputusan pembelian Brand 

Lokal Tas? 

4. Bagaimana pengaruh Online Customer Review terhadap keputusan 

pembelian Brand Lokal Tas? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 
 

Berdasarkan uraian rumusan masalah diatas, tujuan dan manfaat 

penelitian ini yaitu 

1. Tujuan Penelitian 

 

a. Untuk menganalisis pengaruh Live Streaming, Flash sale dan Online 

Customer Review secara simultan terhadap keputusan pembelian 

brand lokal tas. 
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b. Untuk menganalisis pengaruh Live Streaming secara parsial 

terhadap keputusan pembelian brand lokal tas. 

c. Untuk menganalisis pengaruh flash sale secara parsial terhadap 

keputusan pembelian brand lokal tas. 

d. Untuk menganalisis pengaruh Online Customer Review secara 

parsial terhadap keputusan pembelian brand lokal tas. 

2. Manfaat Penelitian 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yang baik 

bagi dari segi teoritis maupun praktis: 

a. Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu para akademisi 

untuk mempelajari bagaimana menganalisis mengenai live 

streaming, flash sale dan online customer review, serta dapat 

dijadikan acuan dan referensi dalam penelitian selanjutnya. 

b. Manfaat Praktis 

 

1) Penulis berharap penelitian ini dapat dimanfaatkan untuk 

pengaplikasian ilmu yang didapat selama mengemban ilmu di 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang. 

2) Penulis berharap penelitian ini dapat dimanfaatkan sebagai bahan 

evaluasi dan peningkatan penjualan brand lokal tas. 

 



 

 

BAB V 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

 

Dalam pembahasan ini yang mempunyai tujuan mencari hubungan 

antara Live Streaming, Flash Sale dan Online Customer Review terhadap 

Keputusan Pembelian menghasilkan beberapa poin yaitu: 

1. Live Streaming, Flash Sale dan Online Customer Review berpengaruh 

secara simultan terhadap Keputusan Pembelian Brand Lokal Tas di Tiktok 

Shop. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan Live Streaming terhadap 

Keputusan Pembelian Brand Lokal Tas di Tiktok Shop secara parsial. 

3. Terdapat pengaruh positif namun tidak signifikan Flash Sale terhadap 

Keputusan Pembelian Brand Lokal Tas di Tiktok Shop secara parsial. 

4. Terdapat pengaruh positif namun tidak signifikan Online Customer 

Review terhadap Keputusan pembelian Brand Lokal Tas di Tiktok Shop 

secara parsial. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

 

Pada penelitian ini penulis  mempunai keterbatasan yaitu : 

 

1. Penelitian ini hanya menggunakan 3 variabel independen yaitu variabel 

Live Streaming, Flash Sale dan Online Customer Review. Sehingga 

kemungkinan ada variabel lain yang dapat mempengaruhi Keputusan 
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Pembelian Brand Lokal Tas di Tiktok Shop yang dapat diteliti. 

 

2. Dalam pengambilan data dengan menggunakan kusioner dimana 

terkadang jawaban yang diberikan oleh responden tidak menunjukan 

keadaan yang sebenarnya. 

5.3 Saran 

Berdasarkan simpulan dan hasil penelitian yang dilakukan, maka yang 

menjadi saran dari peneliti adalah sebagai berikut. 

1. Bagi pembaca 

a. Adanya pengaruh yang signifikan variabel live streaming terhadap 

terhadap Keputusan Pembelian Brand Lokal Tas, maka penting bagi 

pihak manajemen Brand Lokas Les Catino untuk mempndertahankan 

dan meningkatkan kuantitas dan kualitas Live Streaming agar 

pembeli semakin tertarik dan melakukan pembelian ulang. 

b. Variabel Flash Sale dan Online Customer Review tidak signifikan 

dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian Brand Lokal Tas , pihak 

manajemen Brand Lokal Les Catino disarankan untuk melakukan 

evaluasi dan inovasi agar frekuensi, kualitas dan waktu pelaksaan 

flash sale yang yang mereka tawarkan dapat meningkatkan 

keputusan pembelian. Pihak manajemen Brand Lokal Les Catino juga 

disarankan untuk memperhatikan dan meningkatkan kredibelitas, 

valensi ulasan serta jumlah ulasan yang ditampilkan pada Tiktok 

Shop lebih terstruktur dan dapat meningkatkan Keputusan 

pembelian. 
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2. Bagi peneliti selanjutnya 

 

Mengingat variabel bebas dalam penelitian ini merupakan hal yang 

sangat penting dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian Brand Lokal 

Tas Les Catino, maka diharapkan hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai 

acuan bagi peneliti selanjutnya. Untuk mendapatkan hasil yang lebih 

maksimal maka disarankan bagi peneliti selanjutnya untuk mengambil 

jumlah responden yang lebih banyak serta menambahkan jumlah variabel 

bebas yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Dalam melakukan 

penyusunan kuesioner diharapkan menambahkan lebih banyak kriteria 

responden agar dapat memperkuat hasil beragam dan bkervariasi. 
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