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Abstract

General Background The rapid growth of digital technology has transformed marketing and
transactions, accelerating the expansion of social commerce platforms such as TikTok Shop.Specific
Background In this environment, online customer reviews, product price, and live streaming
features are increasingly central in shaping consumer purchasing decisions, particularly within the
skincare sector where trust and information are critical. Knowledge Gap Prior studies have largely
examined these variables separately or within general e-commerce contexts, leaving limited
integrated analysis focused on social media—based beauty industries. Aims This study aims to analyze
the relationships between online customer reviews, product price, and live streaming with purchasing
decisions among followers of DNY Skincare on TikTok Shop. Results Using a quantitative associative
design with 155 respondents and multiple linear regression analysis, the findings show that all three
variables demonstrate positive and significant relationships with purchasing decisions, both
simultaneously and partially. Customer reviews contribute to information credibility and trust, price
reflects perceived value and affordability, and live streaming fosters interaction and engagement.
Novelty The study integrates three key determinants of social commerce into a unified analytical
model within a skincare-specific context. Implications The findings provide theoretical support for
digital consumer behavior frameworks and offer practical guidance for businesses to manage reviews,
optimize pricing strategies, and utilize live streaming to support purchasing decisions.

Highlights:

+ Integrated model confirms simultaneous relationships among three digital commerce
variables.

+ Interactive real-time sessions stimulate consumer engagement and buying intention.

+ Perceived value and trust formation emerge as key drivers in skincare transactions.

Keywords: Online Customer Reviews, Product Prices, Live Streaming, Purchasing Decisions, Tiktok
Shop.
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Pendahuluan

Perkembangan teknologi digital berlangsung sangat cepat dan membawa perubahan besar dalam aktivitas ekonomi,
terutama pada bidang pemasaran dan transaksi bisnis. Perubahan ini terlihat dari meningkatnya jumlah pengguna internet
serta bergesernya kebiasaan konsumen dari transaksi konvensional ke penggunaan platform digital. Data dari Asosiasi
Penyedia Layanan Internet Indonesia (APJII) menunjukkan lonjakan jumlah pengguna internet di Indonesia, dari 196,71 juta
pada tahun 2020 menjadi 229 juta pada tahun 2025. Pertumbuhan ini telah mendorong maraknya perdagangan sosial di
mana media sosial tidak lagi sekadar alat komunikasi, melainkan platform komprehensif untuk promosi dan transaksi. Dalam
konteks ini, pemasaran digital telah menjadi strategi utama bagi bisnis. Pendekatan ini memungkinkan jangkauan yang lebih
luas, lebih interaktif, dan lebih efisien kepada konsumen.

Sejalan dengan perkembangan tersebut, berbagai fitur dalam platform digital seperti siaran langsung, ulasan pelanggan
secara daring, serta kebijakan penetapan harga menjadi unsur penting yang memengaruhi keputusan pembelian. Sejumlah
penelitian terdahulu menunjukkan bahwa siaran langsung dan ulasan pelanggan daring berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian [1]. Selain itu, penelitian oleh [2] mengungkapkan bahwa interaksi secara langsung dalam
siaran langsung mampu meningkatkan minat beli sekaligus memicu perilaku pembelian impulsif. Meskipun demikian,
sebagian besar penelitian masih berfokus pada e-commerce secara umum atau pada platform tertentu saja. Hal ini
menunjukkan adanya kekosongan kajian yang menggabungkan tiga variabel utama, yaitu ulasan pelanggan daring, harga,
dan siaran langsung, khususnya dalam konteks industri kecantikan berbasis media sosial.

Industri perawatan kulit membuat penelitian ini semakin relevan karena konsumen sangat mengutamakan kepercayaan
sebelum membeli produk. Produk perawatan kulit berkaitan dengan kesehatan dan penampilan, sehingga konsumen
cenderung lebih teliti dan berhati-hati saat mengambil keputusan pembelian. Sebelum membeli suatu produk, konsumen
biasanya mencari berbagai informasi terlebih dahulu dengan membaca ulasan pengguna, menonton demonstrasi produk
melalui siaran langsung, dan membandingkan harga di antara produk-produk yang tersedia. Oleh karena itu, para peneliti
perlu memahami berbagai faktor yang memengaruhi keputusan pembelian untuk mendukung kemajuan ilmu pemasaran
digital sekaligus membantu bisnis mengembangkan strategi pemasaran yang lebih tepat dan efektif.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh ulasan pelanggan daring, harga, dan siaran
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop, khususnya pada pengikut akun DNY Skincare. Analisis
dilakukan untuk mengetahui pengaruh secara simultan maupun parsial dari variabel independen terhadap keputusan
pembelian sebagai variabel dependen. Nilai kebaruan penelitian ini terletak pada upaya mengintegrasikan tiga elemen
utama dalam ekosistem social commerce ulasan pelanggan daring, harga, dan siaran langsung ke dalam satu kerangka
analisis yang terpadu. Selain itu, penelitian ini juga memberikan bukti empiris pada industri perawatan kulit berbasis media
sosial yang masih belum banyak diteliti. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi pelaku
usaha, khususnya di sektor kecantikan, dalam mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih efektif guna
meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Metode

Untuk menyelidiki korelasi antar variabel, penelitian ini menggunakan teknik kuantitatif dengan desain penelitian asosiatif.
Pendekatan kuantitatif dianggap sesuai karena memungkinkan pengukuran variabel dan pengujian hipotesis berbasis
analisis statistik [3]. Hubungan antara variabel independen berupa harga produk, siaran langsung, dan ulasan pelanggan
daring terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian dianalisis dalam penelitian ini menggunakan desain asosiatif.
Populasi penelitian ditentukan dari sekitar 19.000 pengikut akun TikTok DNY Skincare.

Pemilihan sampel dilakukan dengan teknik nonprobabilitas melalui metode purposive sampling agar responden yang dipilih
sesuai dengan kriteria penelitian, yaitu mengikuti akun TikTok DNY Skincare, mengikuti sesi siaran langsung, dan pernah
melakukan pembelian minimal satu kali. Perhitungan jumlah sampel dilakukan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat
kesalahan sebesar 8%, sehingga jumlah minimal responden yang diperoleh sebanyak 155 orang. Dengan metode tersebut,
keterwakilan sampel dan kelayakan proses pengumpulan data dapat dipastikan. Data penelitian dikumpulkan melalui
penyebaran kuesioner terstruktur kepada responden yang telah memenuhi persyaratan penelitian. Instrumen penelitian
disusun berdasarkan teori yang telah digunakan secara luas dan pengukurannya dilakukan menggunakan skala Likert [4].
Operasionalisasi variabel dilakukan melalui beberapa indikator, meliputi ulasan pelanggan daring yang mencakup jumlah
ulasan, penilaian, kredibilitas, dan manfaat informasi; harga produk yang terdiri atas keterjangkauan, kesesuaian harga, dan
persepsi kualitas terhadap harga; siaran langsung yang mencakup interaktivitas, kualitas informasi, nilai hiburan, dan
promosi; serta keputusan pembelian yang meliputi minat beli, kesediaan memberikan rekomendasi, dan niat melakukan
pembelian ulang. Validitas instrumen diuji menggunakan korelasi momen produk, sedangkan reliabilitas dievaluasi
menggunakan Cronbach’s alpha, dengan ambang batas minimum 0,60 yang menunjukkan reliabilitas yang dapat diterima

[5].

Regresi linier berganda adalah metode analisis data yang digunakan untuk menentukan bagaimana variabel independen
memengaruhi variabel dependen. Untuk memastikan model tersebut kokoh, uji asumsi tradisional seperti uji autokorelasi,
multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan normalitas dilakukan sebelum analisis regresi [6]. Uji F untuk efek simultan dan
uji t untuk efek parsial digunakan dalam pengujian hipotesis. Perangkat lunak SPSS digunakan untuk semua analisis
statistik.
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Literatur Review
1. Online Customer Review

Ulasan pelanggan daring atau electronic word of mouth (e-WOM) merupakan bentuk penilaian yang diberikan konsumen
melalui platform digital, seperti komentar, pemberian bintang, maupun testimoni terhadap suatu produk atau layanan[7].
Berbeda dengan komunikasi dari mulut ke mulut secara langsung, ulasan daring memiliki jangkauan yang lebih luas dan
dapat diakses dalam waktu yang lebih lama. Situasi ini menjadikan ulasan pelanggan sebagai sumber informasi yang sangat
penting bagi calon pembeli. Tingkat kepercayaan, jumlah ulasan, serta isi ulasan baik yang positif maupun negatif dapat
memengaruhi persepsi, keyakinan, dan keputusan pembelian konsumen [8]. Oleh karena itu, ulasan daring ini berfungsi
sebagai bukti sosial yang dapat mengurangi ketidakpastian dan risiko yang terkait dengan transaksi daring.

2. Harga

Harga merupakan sejumlah nilai yang harus dibayarkan konsumen untuk memperoleh produk atau jasa tertentu [9]. Namun,
dalam perilaku konsumen, harga tidak hanya dipandang sebagai alat tukar, melainkan juga sebagai penanda kualitas dan
nilai suatu produk[10]. Konsumen umumnya mempertimbangkan kesesuaian antara harga yang dibayarkan dengan manfaat
yang diterima[11]. Pada pasar digital, strategi penetapan harga seperti potongan harga, paket bundling, dan harga dinamis
semakin memengaruhi keputusan pembelian karena mampu menciptakan persepsi keuntungan secara ekonomi bagi
konsumen.

3. Live Streaming

Live streaming commerce merupakan pendekatan pemasaran digital yang memadukan siaran video secara langsung dengan
aktivitas transaksi online[12]. Melalui fitur ini, penjual dapat memperlihatkan produk secara nyata, berinteraksi langsung
dengan konsumen, serta memberikan tanggapan secara cepat terhadap pertanyaan yang diajukan. Interaksi tersebut dapat
meningkatkan rasa percaya, keterlibatan, dan kedekatan emosional antara penjual dan pembeli. Selain itu, penawaran
khusus yang diberikan selama siaran berlangsung, seperti promo terbatas atau diskon waktu tertentu, sering kali
mendorong munculnya perilaku pembelian impulsif pada konsumen[13].

4. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan proses yang dilalui konsumen dalam memilih, mempertimbangkan, hingga memutuskan
untuk membeli suatu produk berdasarkan berbagai faktor yang memengaruhinyal[14] . Proses ini meliputi pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, hingga perilaku setelah pembelian dilakukan. Dalam lingkungan digital,
keputusan pembelian banyak dipengaruhi oleh kemudahan akses informasi, pengaruh sosial, dan pengalaman interaktif.
Oleh sebab itu, faktor seperti ulasan pelanggan, harga, dan interaksi melalui live streaming menjadi unsur yang memiliki
keterkaitan kuat terhadap keputusan pembelian konsumen.

Hasil dan Pembahasan

Dari 155 responden yang memenuhi kriteria penelitian. Proses analisis data meliputi analisis statistik deskriptif, pengujian
validitas dan reliabilitas instrumen penelitian, pengujian asumsi klasik, serta pengujian hipotesis menggunakan metode
regresi linier berganda.

1. Analisis desKkriptif

Analisis deskriptif menunjukkan bahwa responden secara umum memiliki persepsi positif terhadap ulasan pelanggan online,
harga produk, dan fitur siaran langsung di tiktok shop. Sebagian besar responden menyatakan bahwa ulasan bermanfaat
dalam memberikan informasi produk, harga dianggap relatif terjangkau dan wajar, serta siaran langsung dianggap interaktif
dan informatif. Dalam hal keputusan pembelian, responden cenderung menunjukkan tingkat niat beli yang tinggi dan
kesediaan untuk merekomendasikan produk.

2. Uji Validitas dan Reabilitas

Berdasarkan hasil uji validitas, seluruh butir pernyataan dalam kuesioner memiliki nilai korelasi yang lebih besar
dibandingkan nilai kritis, sehingga dinyatakan valid dan mampu mengukur variabel yang diteliti dengan baik. Sementara itu,
hasil uji reliabilitas menggunakan Cronbach’s Alpha menunjukkan bahwa seluruh variabel memiliki nilai koefisien di atas
0,60. Hasil tersebut menandakan bahwa instrumen penelitian memiliki tingkat konsistensi dan keandalan yang baik dalam
pengumpulan data [5]

3. Uji Asumsi Klasik

Berdasarkan hasil pengujian asumsi klasik, model regresi dinyatakan telah memenuhi persyaratan yang diperlukan. Hasil uji
normalitas menunjukkan bahwa data terdistribusi secara normal. Pada uji multikolinearitas, tidak ditemukan adanya gejala
multikolinearitas karena seluruh variabel independen memiliki nilai Variance Inflation Factor (VIF) kurang dari 10. Selain
itu, hasil uji autokorelasi dan uji heteroskedastisitas menunjukkan tidak adanya hubungan antar residual serta tidak
terdapat masalah heteroskedastisitas yang signifikan. Dengan demikian, model regresi yang digunakan layak untuk
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dilanjutkan ke tahap analisis berikutnya[6].

4. Analisis Regresi Linier Berganda

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa ulasan pelanggan daring, harga produk, dan siaran langsung
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan pada variabel-variabel
tersebut cenderung meningkatkan kemungkinan konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. Berikut hasil dari

analisis Regresi Linear Berganda pada tabel 1. dibawah ini :

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Variable Unstandar Standard t- Sig
dized ized value
Coefficient Coefficie
nts
B Std. Beta
error
Costant 25 1417 1.790 .075
36
Online .06 .067 .063 .922 .358
Customer 2
Review
Product .29  .073 .301 4.043 .001
Priece 6
Live .38 .066 .432 5.833 .001
Streaming 2

5. Pengujian Hipotesis

Berdasarkan hasil uji F, pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen ditunjukkan oleh siaran
langsung, harga produk, dan ulasan pelanggan daring. Keputusan pembelian konsumen pada TikTok Shop dipengaruhi
secara kuat oleh keterkaitan antara ketiga faktor tersebut. Melalui uji-t, pengaruh parsial yang signifikan dari masing-
masing variabel independen juga ditunjukkan. Keputusan pembelian konsumen banyak dipengaruhi oleh ulasan pelanggan
daring karena ulasan tersebut dijadikan sumber informasi dan kepercayaan yang dianggap dapat diandalkan. Keberadaan
electronic word of mouth (e-WOM) membantu pengurangan risiko yang dirasakan konsumen ketika berbelanja secara daring
tanpa melihat produk secara langsung. Temuan tersebut didukung oleh penelitian [1] dan [15], yang menyatakan bahwa
ulasan positif dapat meningkatkan keputusan pembelian. Secara teoritis, pengaruh informasi eksternal dari pengguna
terhadap proses pencarian dan evaluasi konsumen kembali diperkuat melalui hasil penelitian ini.

Selain itu, pengaruh signifikan juga ditunjukkan oleh harga produk, yang menandakan bahwa keterjangkauan serta nilai
yang dirasakan menjadi pertimbangan utama dalam pembelian. Dalam perdagangan digital, harga sering dipersepsikan
sebagai gambaran keadilan dan kualitas produk. Hasil tersebut sejalan dengan penelitian [11], yang mendukung teori
persepsi harga, yaitu keputusan pembelian dipengaruhi oleh pertimbangan antara biaya dan manfaat produk. Pengaruh
signifikan lainnya juga ditunjukkan oleh siaran langsung yang memperlihatkan pentingnya interaksi secara real-time.
Demonstrasi produk dapat dilakukan secara langsung oleh penjual, komunikasi dengan konsumen dapat dibangun melalui
fitur obrolan, dan rasa urgensi pembelian dapat diciptakan melalui promosi dengan batas waktu tertentu. Temuan tersebut
didukung oleh penelitian [2] dan [12], yang menunjukkan bahwa peningkatan keterlibatan konsumen dan pembelian impulsif
dapat dipicu melalui siaran langsung sehingga konsep social commerce berbasis pengalaman interaktif semakin diperkuat.

Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa interaksi digital, faktor ekonomi, dan bukti sosial memainkan peran
penting dalam membentuk perilaku konsumen dalam perdagangan sosial. Penelitian ini unik karena menggabungkan ketiga
variabel tersebut ke dalam satu model analitis, dengan fokus khusus pada TikTok Shop dan produk perawatan kulit,
sementara penelitian sebelumnya cenderung membahasnya secara terpisah. Dari sudut pandang praktis, bisnis kecantikan
perlu mengelola ulasan pelanggan dengan mendorong umpan balik positif dan menjaga kredibilitas. Selain itu, bisnis harus
menetapkan harga yang sesuai dengan nilai dan keterjangkauan produk serta memanfaatkan siaran langsung untuk
meningkatkan keterlibatan konsumen dan keputusan pembelian.

Simpulan

Pengaruh siaran langsung, penetapan harga produk, dan ulasan pelanggan daring terhadap keputusan pembelian pengikut
DNY Skincare di TikTok Shop dianalisis dalam penelitian ini. Berdasarkan hasil penelitian, pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian ditunjukkan oleh ketiga variabel independen tersebut, baik secara simultan maupun parsial.
Perilaku konsumen dalam social commerce terbukti dipengaruhi oleh unsur informasi melalui ulasan daring, unsur ekonomi
melalui harga produk, serta unsur interaktif melalui siaran langsung.
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Secara teoritis, penguatan terhadap konsep perilaku konsumen dan pemasaran digital dalam perdagangan sosial kembali
ditunjukkan melalui hasil penelitian ini. Kepercayaan konsumen dapat dibangun dan ketidakpastian pembelian dapat
dikurangi melalui ulasan daring yang berperan sebagai electronic word of mouth (e-WOM). Selain itu, persepsi nilai dan
keterjangkauan produk direpresentasikan melalui harga sehingga menjadi pertimbangan penting dalam keputusan
pembelian. Keterlibatan konsumen dan dorongan pembelian juga dapat ditingkatkan melalui siaran langsung sebagai media
komunikasi interaktif.

Kontribusi baru terhadap literatur penelitian diberikan melalui penggabungan ketiga variabel tersebut ke dalam satu
kerangka analisis. Pemahaman yang lebih menyeluruh mengenai keputusan pembelian pada era digital, khususnya produk
perawatan kulit di TikTok Shop, berhasil diperoleh melalui penelitian ini. Dari sisi praktis, pentingnya pengelolaan ulasan
pelanggan, penyusunan strategi harga yang kompetitif, serta pemanfaatan fitur siaran langsung secara optimal untuk
meningkatkan keputusan pembelian konsumen kembali ditegaskan kepada pelaku usaha.
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