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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic word of
mouth dan live streaming terhadap purchase decision produk moisturizer The
Originote di TikTok Shop, dengan studi kasus pada konsumen di Sukabumi.
electronic word of mouth (e-WOM) adalah komunikasi informal yang dilakukan
oleh konsumen mengenai suatu produk atau layanan melalui platform digital,
sementara live streaming adalah siaran langsung yang memungkinkan interaksi
real-time antara penjual dan konsumen. Penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif dengan kuesioner yang disebarkan kepada 50 responden yang
merupakan konsumen produk moisturizer The Originote di TikTok Shop di
Sukabumi. Pengambilan sampel dilakukan dengan teknik non-probability sampling
dan pengukuran data dilakukan menggunakan skala Likert. Analisis data dalam
penelitian ini meliputi uji instrumen untuk memastikan validitas dan reliabilitas,
pengujian asumsi klasik untuk memastikan data memenuhi asumsi-asumsi dasar
analisis statistik, serta uji hipotesis menggunakan software SPSS versi 25. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa electronic word of mouth dan live streaming
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk
moisturizer The Originote di TikTok Shop. Temuan ini mengindikasikan bahwa
semakin positif e-WOM dan semakin interaktif live streaming yang dilakukan,
semakin tinggi kemungkinan konsumen untuk membeli produk tersebut. Dengan
demikian, pemasar disarankan untuk meningkatkan strategi e-WOM dan kualitas

live streaming untuk mendorong keputusan pembelian.

Kata kunci: electronic word of mouth, live streaming, purchase decision



ABSTRACT

This research aims to determine the influence of electronic word of mouth
and live streaming on purchase decisions for The Originote moisturizer product at
TikTok Shop, with a case study of consumers in Sukabumi. electronic word of mouth
(e-WOM) is informal communication carried out by consumers regarding a product
or service via a digital platform, while live streaming is a live broadcast that allows
real-time interaction between sellers and consumers. This research used a
quantitative method with a questionnaire distributed to 50 respondents who were
consumers of The Originote moisturizer products at the TikTok Shop in Sukabumi.
Sampling was carried out using a non-probability sampling technique and data
measurement was carried out using a Likert scale. Data analysis in this research
includes instrument testing to ensure validity and reliability, classical assumption
testing to ensure the data meets the basic assumptions of statistical analysis, as well
as hypothesis testing using SPSS version 25 software. The results of the study show
that electronic word of mouth and live streaming have an influence positive and
significant on the decision to purchase The Originote moisturizer product at the
TikTok Shop. These findings indicate that the more positive the e-WOM and the
more interactive the live streaming is, the higher the likelihood of consumers buying
the product. Thus, marketers are advised to improve e-WOM strategies and live

streaming quality to encourage purchasing decisions.

Keywords: electronic word of mouth, live streaming, purchase decision
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di zaman digital dan kemajuan teknologi yang cepat, tren pemasaran
global saat ini beralih dari metode konvensional ke digital. Pemasaran melalui
platform digital dinilai menjadi sarana komunikasi yang lebih efisien dan
sukses dalam mempromosikan produk. Strategi pemasaran digital biasanya
melibatkan interaksi antara pencipta produk, perantara pasar dan calon
konsumen. Media sosial adalah salah satu platform pemasaran digital yang
populer (Urva dkk., 2022)

Berdasarkan data Hootsuide We Are Social tahun 2024, tren penggunaan
media sosial di Indonesia mencapai 49,9 % dari total pendudukan sebanyak
278,7 juta, yaitu sekitar 139,0 juta penduduk Indonesia menggunakan media
sosial (Riyanto, 2024)

185.3

MILLION

+0.8%

66.5%

we
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Gambar 1.1 Tren data pengguna internet dan media sosial di Indonesia
Tahun 2024
Sumber: wearesocial.com

Media sosial yaitu salah satu platform yang memiliki dampak besar dalam
konteks pemasaran produk terutama mempengaruhi keputusan pembelian
(Fadhilah & Galih, 2021). Strategi pemasaran produk dengan menggunakan
platform media sosial memberikan manfaat bagi konsumen dengan
memudahkan mereka memahami produk yang dibutuhkan (Afif, Muhammad
& Aswati, 2022).



Salah satu media sosial dengan pertumbuhan tercepat di dunia adalah
TikTok (A. P. Dewi dkk., 2023). Berdasarkan data presentase pengguna
internet yang menggunakan platform media sosial di Indonesia tahun 2024
yang diperoleh dari Hootsuide We Are Social penggunaan TikTok di Indonesia
sebesar 75,3% dari jumlah populasi penggunaan internet sebanyak 278,7 juta
(Riyanto, 2024).
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Gambar 1.2 Platfom media sosial yang banyak digunakan di Indonesia
Tahun 2024
Sumber : wearesocial.com

Berdasarkan informasi tersebut, TikTok telah berkembang menjadi salah
satu platform media sosial populer di Indonesia. Banyak pengguna TikTok
yang menggunakan platform tersebut sebagai alat dalam mengambil keputusan
pembelian (Fadhilah & Galih, 2021).

Dengan kehadiran Tiktok, pengguna memiliki kemampuan untuk
menciptakan, menikmati dan berbagi konten video pendek, termasuk video
yang menampilkan barang dan jasa yang ditawarkan oleh berbagai merek
dagang. TikTok telah berkembang menjadi salah satu platform sosial
commerce dengan fitur shopnya, yang memungkinkan pengguna membeli
barang langsung dari penjual yang beriklan di sana, sehingga memberikan
potensi pasar yang luas bagi bisnis saat ini dalam industri pemasaran digital
(Siaran dkk., 2023). Salah satu industri yang menggunakan platform TikTok
sebagai media pemasaran adalah industri kecantikan perawatan kulit

(Skincare).



Indonesia menjadi potensi pasar yang signifikan dalam industri kecantikan
terutama perawatan kulit (Cahyaningtyas & Indra Wijaksana, 2021). Menurut
laporan "The Future Of Skincare™ dari Euromonitor International, Indonesia
merupakan penyumbang terbesar kedua untuk pertumbuhan perawatan kulit di

dunia.

FMCG Sales Value in the
marketplace reached

IDR 57.6 Trillion
in 2023.

® Beauty & Care

® Food & Beverage
® Health

@ Mom & Baby

Source: Compas Dashboard, Official & Nanafficial Store, Shopee, Tokopedia, & BB, ATl FMCG Category, Product with rating 4 and up, 1 January - 31 Dacember 2023

Gambar 1.3 Data Penjualan FMCG Tahun 2023
Sumber : www.compas.co.id (2023)

Berdasarkan dari gambar 1.3 diatas data penjualan Fast-Moving Cunsomer
Goods (FMCG) tahun 2023 di pasar mencapai angka sebesar Rp 57,6 triliun.
Sektor perawatan kecantikan menyumbang sekitar separuh dari penjualan total,
menunjukkan minat yang tinggi dari pelanggan terhadap produk kecantikan
dan perawatan pribadi. Sementara itu, bidang Makanan & Minuman,
Kesehatan, dan Ibu & Bayi telah berkembang pesat, menunjukkan betapa
pentingnya konsumen menganggap nutrisi dan kesehatan sebagai pilihan
pembeliannya (Lintin, 2023).

Sebanyak 49% dari konsumen mengatakan mereka kerap kali melakukan
pembelian produk kecantikan. 39,4% mereka menyatakan bahwa mereka
sering melakukan pembelian produk perawatan wajah, dan 13,7% dari mereka
menyatakan sering melakukan pembelian produk perawatan tubuh. Merek
kecantikan Skintific menduduki peringkat teratas dalam penjualan e-commerce
kecantikan. Setelahnya, The Originote dan TnT Beauty Shop terpantau sebagai
yang terpopuler. Selain produk perawatan kulit, konsumen yang memilih
membeli barang makanan atau minuman sebanyak 20,4%, kemudian sebanyak

18,7% lebih memilih untuk membeli barang kesehatan, dan konsumen yang


http://www.compas.co.id/

memilih untuk membeli barang yang berkaitan dengan ibu dan bayi sebanyak
11,9% (Lintin, 2023).

Produk kecantikan dan perawatan kulit yang menggunakan pemasaran
konten di platform TikTok dan salah satu produk viral di TikTok tahun 2024
adalah The Originote (Amanda Rafigah Putri, 2024). Konsumen menjadi lebih
mudah akses produk The Originote karena viralnya di TikTok (Sari dkk.,

2023). The Originote memiliki 1,9 juta pengikut dan 22,4 jt juta suka,
memposting video produk, kesehatan kulit dan harga menggunakan berbagai
fitur live streaming dan content marketing diakun TikToknya (@theoriginote).
Menurut compass.co.id, The Originote adalah brand perawatan kecantikan
yang memperoleh popularitas secara viral dan berhasil menduduki peringkat

atas berdasarkan Google Trends. Pada periode Januari-November 2023,
penjualan produk The Originote di e-commerce meningkat pesat, mencapai

peningkatan transaksi sebanyak 6x lipat lebih banyak daripada periode
sebelumnya (Lintin, 2024).Hal ini menunjukkan bahwa brand tersebut berhasil
menarik minat konsumen secara signifikan dan mengalami pertumbuhan yang
sangat baik dalam waktu yang relatif singkat.

e e

£ september/1-30  {Cmpas ) rizer viral ini berhasil terjual lebih dari 100K produk
ha ny dal m2 minggu di The Originote Official Store!

7 Brand Pelembab Wajah
Terlarisdi shopee & Tokopedia!

Based On Market Share (%) e
THe orieinore | 18%

SKINTIFIC | 11.9%

clgzciou | 8,7%
note menawarkan Hyalu Moisturizer dengan
/ ha rga ya g terbilang cuku p(e rjan gka

Lengkap mencantumkan keyword benefit di judul produk
Produk apa yang membawa dapat jadl hal yang bisa kamu tir
The Originote unggul? <

Drive Your E-commerce FMCG Strategy with
Our Comprehensive Dashboard!

The Originate

Gambar 1.4 Data Penjualan Pelembab Wajah The Originote Tahun 2023
Sumber: www.compas.co.id

Berdasarkan gambar 1.4 diatas, menurut laporan dari compas.co.id, satu

diantara produk The Originote termasuk produk terlaris yaitu pelembab wajah

(moisturizer). Pelembab wajah mendominasi kategori perawatan wajah dengan

peningkatan performa yang signifikan sebesar 18,5% selama bulan September.


http://www.compas.co.id/

Berdasarkan data yang dipantau oleh dashboard Compas selama periode 1
hingga 30 September 2023, @theoriginote memuncaki persaingan sebagai
merek terkemuka dalam kategori pelembab wajah di platform Shopee dan
Tokopedia, dengan pangsa pasar total mencapai 18%. Diikuti oleh peringkat
kedua @skintificd dengan pangsa pasar sebesar 11.9%, dan @glad2glow
menempati posisi ketiga dengan pangsa pasar sebesar 8,7%.

Produk The Originote memperkuat merek dengan menghadirkan produk
yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat Indonesia. Selain itu, mereka juga
mem-branding bahwa The Originote merupakan produk skincare yang
memiliki kualitas tinggi namun tetap terjangkau secara harga. Peningkatan
popularitas produk skincare The Originote di pasar sejak tahun 2022
disebabkan oleh dampak positif dari strategi pemasaran digital yang mereka
terapkan. Dengan melakukan upaya ini, perusahaan berhasil meningkatkan

kesadaran konsumen terhadap produk mereka (Y. Putri dkk., 2023).
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Berdasarkan informasi diatas, terlihat bahwa di platform TikTok,
Electronic Word of Mouth (E-WoM) memunculkan beragam tanggapan dari
pengalaman pelanggan sebelumnya, baik tanggapan positif maupun negatif,

yang memengaruhi keputusan untuk membeli. Hal ini memiliki efek besar pada



keputusan dan tindakan pembelian pelanggan, serta memiliki potensi untuk
memperkuat kepercayaan diantara mereka (Y. Putri dkk., 2023).

Konsumen semakin memperhatikan klaim produk ketika membeli produk.
Salah satu pembuat konten mempertanyakan klaim tentang kandungan “7x
ceramide” Hyalucera setelah melihat perbedaan antara klaim tersebut dan
daftar bahan pada kemasannya. Isi komentar tersebut telah mempengaruhi
opini publik terhadap TikTok dan menciptakan citra negatif terhadap merek
tersebut (Anisya & Primasari, 2024).

The Originote memanfaatkan perkembangan digital marketing, khususnya
tren live streaming pada platform TikTok sebagai media promosi produk
mereka. Berdasarkan socialmediamarketer.id, pemanfaatan fitur live streaming
telah mengakibatkan peningkatan penjualan seller sebesar 76% secara global,
sementara 67% dari pengguna TikTok melakukan pembelian saat menonton
siaran langsung. Bahkan, pengguna TikTok rata-rata menghabiskan 858 menit
setiap bulan untuk menonton konten dan siaran langsung, memberikan peluang
besar bagi penjual untuk meningkatkan pendapatan mereka (Rahmayanti &
Dermawan, 2023).
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Gambar 1.6 Top3SalesOnTikTokShop 2023
Sumber : kalodata.com
Data yang tertera menunjukkan bahwa tiga merek terkenal diatas dapat
mencapai omzet lebih dari 10 miliar rupiah dalam satu minggu melalui
platform TikTok shop salah satunya the originote. Besarnya angka penjualan
yang dihasilkan melalui live streaming menunjukkan bahwa metode ini

memiliki potensi besar untuk meningkatkan bisnis. Sehingga live streaming



menjadi salah satu pilihan sistem jual beli yang efektif dan diminati oleh
banyak orang (medium.com, 2024)

Penggunaan fitur live streaming membantu meningkatkan kepercayaan
calon pembeli ketika berbelanja online (Risnawati & Chamidah, 2022).
Dengan live streaming, penjual dapat berkomunikasi secara rinci, melakukan
demontrasi dan menjawab pertanyaan dari calon pembeli secara langsung
(Saputra & Fadhilah, 2022). Sehingga memudahkan pembeli untuk menilai
apakah produk tersebut sesuai dengan kebutuhan mereka. Hal ini bertujuan
untuk membangun kepercayaan sehingga membantu pembeli dalam membuat
keputusan pembelian yang lebih sesuai dengan kebutuhan (Nabila dkk., 2023).
Dari penjelasan latar belakang yang telah disampaikan, penulis tertarik untuk
melakukan penelitian tentang “Pengaruh Electronic Word of Mouth dan Live
Streaming Terhadap Puchase Decision Produk Moisturizer The Originote di
TikTok Shop” Studi kasus pada konsumen di Sukabumi.

Berdasarkan Portal Resmi Pemerintah Kota Sukabumi (2023), Sukabumi
memainkan peran penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi dan sektor
sosial di wilayah tersebut. Sukabumi memiliki potensi besar untuk kemajuan
ekonomi dan sosial di wilayahnya sebagai pusat kegiatan wilayah Jawa Barat
karena lokasi strategis yang menghubungkan Jabodetabek dan Bandung Raya
yaitu antara kota pusat pemerintahan provinsi, Jawa Barat, dan kota pusat
pemerintahan negara. Oleh karena itu, Sukabumi sangat berpeluang dalam
pengembangan perekonomian daerah dan masyarakat (Geografi dan
Demografi, 2023). Selain itu, menurut survei dari Badan Pusat Statistik (BPS)
kabupaten Sukabumi tahun 2023, penggunaan internet di Sukabumi telah
meningkat sejak pandemi COVID-19, yaitu sekitar 1,9 juta dari 2.761.480
penduduk, atau 72,32%, menggunakan ponsel atau komputer untuk mengakses
internet (Salam, 2023). Sehingga, penelitian ini tidak hanya relevan dengan
tren pemasaran digital global, tetapi juga memberikan wawasan yang spesifik
untuk pasar lokal di Sukabumi yang memanfaatkan live streaming sebagai alat
pemasaran yang populer dimedia sosial TikTok dan interaksi online antar

pengguna (electronic word of mouth) untuk berbagi informasi dan pengalaman



pengguna terkait produk kecantikan, termasuk produk moisturizer The

Originote.

1.2 Rumusan Masalah

Permasalahan penelitian dikemukakan sebagai upaya untuk menyelidiki akar

masalah yang mendasari judul peneltian, yaitu sebagai berikut:

1.

Bagaimana pengaruh electronic word of mouth terhadap purchase decision
produk Moisturizer The Originote di TikTokShop?

Bagaimana pengaruh live streaming terhadap purchase decision produk
Moisturizer The Originote di TikTok Shop?

Bagaimana pengaruh electronic word of mouth dan live streaming terhadap
purchase decision produk Moisturizer The Originote di TikTok Shop?

1.3 Batasan Masalah

Dalam penelitian ini, penulis membatasi masalah agar fokus pada topik dengan

batasan yang lebih rinci, sebagai berikut:

1.

Produk yang diperlukan dalam penelitian ini adalah produk moisturizer The
Originote.

Penelitian ini dilakukan kepada konsumen di Sukabumi baik kota dan
kabupaten yang pernah melakukan pembelian produk Moisturizer The
Originote di TikTok Shop.

Variable yang diteliti mengenai: Electronic word of mouth dan Live
Streaming

1.4 Tujuan Penelitian

1.

Mengetahui pengaruh electronic word of mouth terhadap purchase decision
produk Moisturizer The Originote di TikTokShop.

Mengetahui pengaruh live streaming terhadap purchase decision produk
Moisturizer The Originote di TikTok Shop.

Mengetahui pengaruh electronic word of mouth dan live streaming terhadap

purchase decision produk Moisturizer The Originote di TikTok Shop.



1.5 Manfaat Penelitian
Penelitian ini memberikan keuntungan dalam dua aspek, baik secara teoritis
maupun praktis. Keuntungan teoritis adalah utilitas ilmiah, sedangkan praktis

yaitu ulitilas praktis dan dapat diikuti secara langsung.

1.5.1 Manfaat Teoritis

a. Peneliti berharap bisa memberikan referensi untuk meningkatkan
wawasan dan pengetahuan mahasiswa.

b. Penelitian ini dapat dijadikan sebagai perbandingan untuk topik
secara khusus terkait pengaruh electronic word of mouth dan live
streaming terhadap purchase decision produk moisturizer The
Originote di TikTok Shop pada preferensi pembelian online
marketplace di masa mendatang.

1.5.2 Manfaat Praktis

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan keuntungan bagi

berbagai pihak, yaitu :

a. Bagi penulis
Secara pribadi mendapatkan manfaat untuk memberikan
wawasan dan pengetahuan kepada peneliti tentang strategi
marketing melalui electronic word of mouth dan live streaming
terhadap keputusan pembelian produk moistrurizer The
Originote melalui platform social commerce khususnya Tiktok
Shop.

b. Bagi pembaca

Diharapkan dapat menjadi referensi juga pengetahuan untuk
penelitian lebih lanjut yang lebih mendalam khususnya tentang
strategi marketing electronic word of mouth dan live streaming
terhadap keputusan pembelian produk moisturizer The Originote
di platform social commerce khususnya Tiktok Shop.
c. Bagi Usaha

Diharapkan kajian ini bisa memberikan masukan dan informasi
tentang pengaruh electronic word of mouth dan live streaming

terhadap keputusan dalam melakukan pembelian produk
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moisturizer The Originote sehingga dapat memberikan wawasan
berharga bagi pemasar dan pengusaha yang menggunakan
TikTok Shop sebagai saluran pemasaran. Mereka dapat
mengoptimalkan strategi pemasaran menggunakan electronic
word of mouth dan live streaming untuk meningkatkan

penjualan.

1.6 SISTEMATIKA PENULISAN
BAB | PENDAHULUAN
bab ini berisi tentang gambaran umum mengenai latar belakang penelitian,
rumusan masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan
sistematika penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini berisi tentang penelitian pendahulu, landasan teori seputar variabel
yang dibahas pada penelitian, kerangka pemikiran dan perumusan hipotesis.
BAB |11l METODOLOGI PENELITIAN
Bab ini berisi gambaran dan tahapan yang menjelaskan tentang desain
penelitian, waktu dan lokasi penelitian, definisi operasional, jenis sumber data,
teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini menguraikan hasil-hasil yang diperoleh dari penelitian serta analisis
dan interpretasi terhadap hasil penelitian meliputi deskripsi identitas
responden, hasil uji intrumen penelitian, uji asumsi klasik, uji hipotesis dan
pembahasan penelitian.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian serta saran yang dapat diberikan

berdasarkan hasil penelitian.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan dan dilakukan pengujian lebih

lanjut dengan judul penelitian pengaruh electronic word of mouth dan live

streaming terhadap purchase decision produk moisturizer the originote di

TikTok shop studi kasus pada konsumen di Sukabumi dengan total

responden sebanyak 50 konsumen yang pernah melakukan pembelian

produk moisturizer the originote pada platform TikTok Shop, maka dapat

ditarik kesimpulan untuk penelitian ini adalah:

1.

2.

Variabel bebas pertama dalam penelitian ini electronic word of mouth
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap purchase decision
produk moisturizer the originote di TikTok shop pada konsumen di
Sukabumi, dibuktikan dengan tingkat signifikansi pada variabel
electronic word of mouth sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari 0,05 dan
nilai thiwng yang diperoleh 4,232 lebih besar dari twner yaitu 2,011,
Kemudian koefisien regresi electronic word of mouth memiliki nilai
positif sebesar 0,665. Artinya, semakin banyak atau semakin positif
ulasan dan rekomendasi yang diberikan oleh konsumen melalui media
elektronik seperti media sosial, forum, atau situs ulasan, maka semakin
besar kemungkinan konsumen lain untuk memutuskan melakukan
pembelian. Hal ini mengindikasikan bahwa eWOM dapat menjadi
faktor penting dalam strategi pemasaran, karena dapat meningkatkan
kepercayaan dan minat konsumen terhadap suatu produk atau layanan.
Variabel bebas kedua dalam penelitian ini live streaming memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap purchase decision produk
moisturizer the originote di TikTok shop pada konsumen di Sukabumi,
dibuktikan dengan tingkat signifikansi pada variabel live streaming
adalah 0,028 dimana lebih kecil dari 0,05 dan nilai thitung yang diperoleh
2,269 lebih besar dari tranel Yaitu 2,011. Kemudian koefisien regresi live
streaming memiliki nilai positif sebesar 0,325. Dengan kata lain,

semakin sering atau semakin menarik live streaming yang dilakukan,

44
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semakin besar kemungkinan konsumen untuk membeli produk
moisturizer tersebut. Oleh karena itu, strategi pemasaran melalui live
streaming dapat menjadi alat yang efektif untuk meningkatkan
penjualan dan interaksi dengan konsumen.

3. Variabel bebas pertama dan kedua dalam penelitian ini memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap purchase decision produk
moisturizer the originote di TikTok shop pada konsumen di Sukabumi.
Dibuktikan dengan pengujian bahwa nilai Fhitung Yang didapatkan hasil
tingkat signifikansi yang diperoleh adalah 0,000 dimana lebih kecil dari
0,05 dan nilai Fnitung adalah sebesar 43,900, nilai tersebut lebih besar
dari Fuaber yaitu 3,191. Variabel electronic word of mouth dan live
streaming saling memiliki keterkaitan terhadap purchase decision
produk moisturizer the originote. Ini menunjukkan bahwa kedua
variabel electronic word of mouth dan live streaming, secara bersama-
sama memiliki pengaruh yang kuat dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk moisturizer The Originote di TikTok shop pada
konsumen di Sukabumi. Dengan demikian, kombinasi antara e-WOM
dan live streaming dapat memperkuat keputusan konsumen untuk
membeli produk tersebut. Ini berarti bahwa ketika konsumen
mendapatkan informasi positif melalui ulasan elektronik dan terlibat
dalam live streaming yang menarik, mereka lebih cenderung untuk

melakukan pembelian.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian, terdapat beberapa
saran yang diharapkan dapat bermanfaat untuk berbagai pihak dan bagi

peneliti selanjutnya. Adapun saran yang diberikan antara lain:

1. Berdasarkan hasil penelitian ini, variabel e-WOM dan live
streaming memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Oleh karena itu, penulis menyarankan kepada
perusahaan The Originote untuk mempertahankan electronic
word of mouth dengan mengembangkan fitur live streaming di

platform TikTok Shop. Selain itu, perusahaan juga dapat



46

memperluas penggunaan live streaming ke platform lain seperti
Instagram dan Facebook, untuk menjangkau audiens yang lebih
luas dan memperkuat interaksi dengan konsumen. Hal ini
diharapkan dapat meningkatkan keterlibatan pelanggan dan
mendorong lebih banyak keputusan pembelian yang positif.

. Peneliti berikutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan
menggunakan model terbaru dan mengeksplorasi variabel lain
yang belum diteliti dalam studi ini, untuk memahami faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Sebagai
contoh, penelitian tidak hanya difokuskan pada platform
TikTok, tetapi juga dapat melibatkan platform lain seperti
Instagram, Facebook, dan lainnya. Selain itu, faktor lain seperti
konten pemasaran, kualitas produk, atau hal-hal lain yang
berkaitan dengan keputusan pembelian juga perlu dikaji. Peneliti
juga harus memperluas sampel penelitian untuk mendapatkan
hasil yang lebih spesifik. Selain itu, penting bagi peneliti untuk
memberikan penjelasan yang jelas kepada responden mengenai
kuesioner yang disebarkan, agar jawaban yang diberikan

konsisten dan sesuai dengan pernyataan yang ada.
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