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ABSTRAK

Muthia Wahyuni :  Pengaruh Live Streaming dan Online Customer

(2020/20059023) Review terhadap Keputusan Pembelian pada
Tiktok di Kota Padang dengan Kepercayaan
Sebagai Variabel Intervening

Dosen Pembimbing :  Arief Maulana, S.E, M.M

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pengaruh live streaming dan
online customer review terhadap keputusan pembelian pada tiktok di kota padang
dengan trust sebagai variabel intervening. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh masyarakat Kota Padang yang mengetahui fitur belanja online melalui
aplikasi Tiktok. Penelitian ini melibatkan 170 responden sebagai sampel.
Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner online, dan data diolah
menggunakan software SmartPLS. Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa (1)
Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
(2) Online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. (3) Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kepercayaan. (4) Online customer review berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepercayaan. (5) kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. (6) Live streaming berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian melalui kepercayaan sebagai variabel intervening.
(7) Online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian melalui kepercayaan sebagai variabel intervening.

Kata Kunci: Live Streaming, Online Customer Review, Kepercayaan,
Keputusan Pembelian



ABSTRACT

Muthia Wahyuni : The Influence of Live Streaming and Online

(2020/20059023) Customer Review on Purchasing Decisions on
TikTok in Padang City with Trust as an Intervening
Variable

Supervisor :  Arief Maulana, S.E, M.M

This study aims to analyze the influence of live streaming and online customer
reviews on purchasing decisions on TikTok in Padang City with trust as an
intervening variable. The population in this study were all people in Padang City
who knew about the online shopping feature through the TikTok application. This
study involved 170 respondents as samples. Data collection was carried out by
distributing questionnaires online, and data processing using SmartPLS software.
The findings of this study indicate that (1) Live streaming has a positive and
significant effect on purchasing decisions. (2) Online customer reviews have a
positive and significant effect on purchasing dFFFecisions. (3) Live streaming has
a positive and significant effect on trust. (4) Online customer reviews have a
positive and significant effect on trust. (5) Trust has a positive and significant effect
on purchasing decisions. (6) Live streaming has a positive and significant effect on
purchasing decisions through trust as an intervening variable. (7) Online customer
reviews have a positive and significant effect on purchasing decisions through trust
as an intervening variable.

Keywords: Live Streaming, Online Customer Review, Trust, Purchase Decision
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BAB I

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan pesat media sosial yang dipacu oleh Web 2.0 telah
mengubah secara signifikan lanskap e-commerce, melahirkan fenomena baru yang
dikenal sebagai social commerce (S-Commerce). TikTok Shop muncul sebagai
salah satu platform S-Commerce yang semakin populer di Indonesia. Menurut
Turban et al. (2017), social commerce mengacu pada transaksi e-commerce yang
dilakukan melalui media sosial. TikTok, yang awalnya dikenal sebagai aplikasi
berbagi video pendek, telah berkembang menjadi platform multifungsi dengan
lebih dari 1 miliar pengguna aktif bulanan. Popularitasnya yang melonjak, terutama
di kalangan Generasi Z dan Milenial, telah menarik perhatian brand dan pemasar.
TikTok kini tidak hanya menjadi platform hiburan, tetapi juga marketplace digital

yang dinamis dengan fitur seperti TikTok Shop.

“rdataboks
Nilai Transaksi Bruto/GMV TikTok Shop di Asia Tenggara
(2021-2023%)
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Gambar 1. GMYV Tiktok Shop (2023)
Sumber: https.//databoks.katadata.co.id
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Menurut laporan Momentum Works, nilai transaksi bruto atau gross
merchandise value (GMV) TikTok Shop di Asia Tenggara terus meningkat sejak
pertama diluncurkan tahun 2021. Di tahun 2022, transaksi TikTok SZop meningkat
dengan sangat signifikan, melebihi empat kali lipat dari nilai awalnya. Selama tahun
2023, transaksi TikTok Shop meningkat dengan Nilai total volume penjualan
(GMYV) di Asia Tenggara mencapai 15 miliar dolar AS atau sekitar Rp245 triliun

lebih.

Fenomena /ive streaming memungkinkan konsumen berinteraksi langsung
dengan penjual melalui platform e-commerce dan social commerce. Dalam sesi ini,
penjual atau influencer mempromosikan produk secara langsung, memberikan
informasi secara transparan, serta menjawab pertanyaan secara real-time. Live
streaming kini menjadi salah satu tren pemasaran, khususnya di TikTok Shop, di
mana para penjual berlomba-lomba melakukan siaran langsung, terutama pada
tanggal kembar seperti 6.6 mereka menawarkan promo menarik, bebas ongkir, dan
cashback eksklusif selama sesi berlangsung, yang mendorong keputusan pembelian
impulsif. Produk yang banyak dibeli oleh konsumen Indonesia seperti yang

dijelaskan di gambar 2 berikut:

Pakaian 61
Produk kecantikan 43
Makanan dan minuman 38
Ponsel dan aksesorinya 31
Peralatan rumah tangga 24
Tas perempuan 24
Peralatan elektronik 21

Produk terkait hobi 21
20 40 60 80

persen responden

Gambar 2. Produk yang Banyak Dibeli Konsumen Indonesia Lewat Media
Sosial (2022)
Sumber: https://databoks.katadata.co.id
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Berdasarkan survei Populix (2022), dari 1.020 orang responden Indonesia,
yang pernah belanja lewat media sosial baru 86%. Produk yang paling banyak dibeli
responden lewat media sosial adalah pakaian (61%) dan produk kecantikan (43%),
sedangkan produk lainnya lebih sedikit seperti terlihat pada grafik. Di kalangan
responden tersebut, sebagian besar berbelanja lewat aplikasi TikTok Shop (46%),

WhatsApp (10%), Facebook Shop (10%), dan Instagram Shopping (10%).

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan karena ketertarikan yang
dirasakan oleh seseorang terhadap suatu produk, dan ingin membeli, mencoba,
menggunakan, atau memiliki produk tersebut. Dalam keputusan membeli barang,
konsumen sering kali ada lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses
pertukaran atau pembeliannya. Setiap produsen pasti menjalankan berbagai
strategi agar konsumen memutuskan untuk membeli produknya. keputusan
pembelian sebagai langkah dalam proses pengambilan keputusan konsumen di
mana konsumen memilih untuk membeli produk atau jasa tertentu setelah

mempertimbangkan berbagai alternatif (kotler & Keller, 2016).

Adanya perkembangan digital memberikan kemudahan untuk dapat
bertransaksi dengan tanpa terbatas ruang dan waktu, konsumen dapat memilih
berbagai produk kebutuhan yang dapat diakses dengan dimanapun dan kapanpun.
Menurut Peter Stewart (2017) dalam “The Live-Streaming Handbook,” Live
streaming adalah bentuk penyiaran dinamis yang memungkinkan individu untuk
berbagi konten video langsung langsung ke penonton melalui internet. Proses ini

dapat dilakukan dengan menggunakan berbagai perangkat seperti smartphone dan



desktop, dan menyediakan koneksi real-time antara penyiar dan pemirsa. Selama
live streaming, terjadi komunikasi dua arah antara penjual dan konsumen, yang
mengarah pada hubungan interaktif. Live streaming interaktif ini digunakan sebagai
alat komunikasi antara penjual dan konsumen, yang berlangsung langsung di
platform belanja daring. Penjual terlibat dalam penjualan personal dengan
memamerkan berbagai produk dan menjelaskannya secara rinci kepada konsumen,
diikuti oleh konsumen yang mengajukan pertanyaan di bagian komentar /ive
streaming, sehingga terjadi komunikasi dua arah. Penjual memberikan penjelasan
terperinci tentang produk sebagai tanggapan atas pertanyaan yang diajukan selama
live streaming. Beberapa platform belanja daring memanfaatkan fitur live streaming
interaktif ini untuk meningkatkan penjualan mereka. Selanjutnya, konsumen
merasakan nilai tambah dari berbelanja melalui live streaming interaktif, termasuk
apakah mereka tertarik dengan produk saat menonton /ive streaming interaktif dan
seberapa besar kepercayaan mereka terhadap bentuk komunikasi ini untuk
mencapai keputusan pembelian (Mardiah, Evanita, & Syawalki, 2023).

Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah ulasan
pelanggan secara online. Online customer review merupakan pendapat pelanggan
yang disampaikan melalui platform ulasan. Skala yang paling umum digunakan
adalah komentar. Semakin banyak komentar positif yang diberikan oleh konsumen,
semakin menunjukkan kualitas produk yang baik (Firdaus et al., 2023). Online
customer review sangat penting dalam bisnis perdagangan online, di mana pelaku
bisnis perlu mempertimbangkan ulasan dari pelanggan yang telah membeli produk

di toko online mereka. Ulasan pelanggan yang baik akan mendorong calon



konsumen baru untuk membeli produk di marketplace tersebut. Sebaliknya, ulasan
yang kurang memuaskan dapat mengurangi minat calon konsumen untuk

berbelanja di toko online tersebut (Ardianti, 2019).
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Gambar 3. Komentar Positif dan Negative Konsumen Tiktok Shop

Sumber: Komentar Tiktok Shop

Berdasarkan Gambar 3, terlihat bahwa komentar konsumen mengenai
kualitas barang yang diterima setelah pembelian dapat dikelompokkan menjadi dua
jenis: komentar positif dan negatif. Komentar positif umumnya menunjukkan

kepuasan konsumen terhadap produk, seperti kecocokan antara deskripsi dan



produk, kualitas yang memenuhi harapan, serta pengalaman berbelanja yang
memuaskan. Sebaliknya, komentar negatif sering kali berkaitan dengan
ketidakpuasan konsumen, misalnya karena produk yang diterima tidak sesuai
dengan deskripsi, kualitas yang kurang memadai, atau masalah dalam proses
pengiriman. Dampak dari komentar-komentar ini terhadap keputusan untuk
membeli suatu produk sangatlah penting. Komentar positif dapat meningkatkan
kepercayaan calon pembeli dan memperkuat niat mereka untuk melakukan
pembelian. Sementara itu, komentar negatif dapat menimbulkan keraguan atau
bahkan menghalangi niat calon pembeli untuk membeli produk tersebut. Oleh
karena itu, penjual perlu menjaga kualitas produk dan layanan mereka serta aktif
dalam merespons umpan balik konsumen untuk mengurangi dampak negatif dan

meningkatkan pengalaman berbelanja yang positif.

Untuk mengambil keputusan pembelian pelanggan harus memperhatikan
kepercayaan konsumen. Pelaku bisnis dapat membangun kepercayaan dengan
bersikap transparan dan jujur dalam komunikasi pemasaran mereka. Menurut Zhao
et al. (2020), kepercayaan dapat dibagi menjadi dua jenis, yaitu kepercayaan
berbasis kognitif dan kepercayaan berbasis emosional. Kepercayaan kognitif
merupakan keyakinan atau pandangan seseorang terhadap kebenaran dan keandalan
informasi yang diterima. Sementara itu, kepercayaan emosional lebih berkaitan
dengan hubungan interpersonal yang mengarahkan konsumen dalam pengambilan
keputusan. Jika konsumen melihat review yang bagus mengenai suatu produk baik
secara live streaming maupun online customer review dapat meningkatkan rasa

kepercayaan konsumen terhadap produk, semakin tinggi tingkat kepercayaan



seseorang maka semakin besar pula kemungkinan untuk membuat keputusan

pembelian.

Berdasarkan penelitian sebelumnya oleh Eka dan Fikriyah (2023) dengan
judul “Pengaruh Live Streaming dan Online Customer Review terhadap Keputusan
Pembelian Produk Fashion Muslim,” ditemukan bahwa variabel live streaming
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk
fashion muslim di Kota Surabaya. Namun, dalam penelitian yang dilakukan oleh
Saputra dan Fadhilah (2022) dengan judul “Pengaruh Live Streaming Shopping
Instagram terhadap Kepercayaan Konsumen Online dan Dampaknya pada
Keputusan Pembelian,” dinyatakan bahwa live streaming shopping memiliki
pengaruh langsung dan tidak langsung yang signifikan terhadap keputusan
pembelian melalui kepercayaan konsumen. Hasil penelitian tersebut menunjukkan
bahwa pengaruh tidak langsung melalui kepercayaan lebih besar dibandingkan

pengaruh langsung.

Penelitian berfokus pada konsumen tiktok shop dikota Padang. dengan
beberapa alasan yang mendasar. Pertama, pertumbuhan konsumen dalam
penggunaan platform media sosial, terutama TikTok, yang kini menjadi salah satu
platform yang paling diminati oleh Masyarakat. Kedua, demografi konsumen di
Padang yang beragam memberikan gambaran yang kaya tentang perilaku
pembelian online, yang sangat penting untuk dipahami dalam konteks pemasaran
digital. Selain itu, tren belanja online yang semakin meningkat menunjukkan bahwa
masyarakat lokal mulai mempercayai dan bergantung pada platform s-commerce

untuk kebutuhan sehari-hari mereka.



Berdasarkan berbagai penjelasan dan fenomena yang telah diuraikan di atas,
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Live
Streaming dan Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian
pada Tiktok di Kota Padang dengan Kepercayaan Sebagai Variabel
Intervening”

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan
sebelumnya, maka dapat diidentifikasi sebagai berikut:

1. TikTok Shop semakin berkembang sebagai salah satu platform social commerce
di Indonesia. Meski demikian, fenomena ini membawa tantangan, terutama
dalam memahami pengaruh fitur-fitur seperti live streaming dan ulasan
pelanggan terhadap keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop.

2. Fitur live streaming memungkinkan interaksi real-time antara penjual dan
pembeli, yang berpotensi meningkatkan kepercayaan dan keputusan pembelian.
Namun, penelitian masih perlu dilakukan untuk memahami sejauh mana live
streaming memengaruhi pembelian secara impulsif, terutama pada acara-acara
promosi khusus di platform ini.

3. Ulasan pelanggan secara online, baik positif maupun negatif, memainkan peran
penting dalam pembentukan kepercayaan konsumen terhadap produk. Masalah
yang muncul adalah bagaimana komentar-komentar ini memengaruhi persepsi
kualitas produk dan keputusan pembelian konsumen.

4. Dalam proses pembelian, kepercayaan menjadi elemen krusial yang

menghubungkan fitur live streaming dan ulasan online dengan keputusan



pembelian. Namun, ada perbedaan pendapat mengenai apakah pengaruh
langsung fitur live streaming dan ulasan pelanggan lebih kuat daripada

pengaruhnya melalui kepercayaan.

. Kota Padang dipilih sebagai lokasi penelitian untuk memahami perilaku

konsumen di wilayah tersebut, yang menunjukkan ketertarikan terhadap TikTok
Shop. Hal ini relevan mengingat demografi yang beragam dan tren belanja

online yang berkembang di kota ini.

. Batasan Masalah

Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan secara rinci sebelumnya,

penelitian ini berfokus pada masalah yang berkaitan dengan pengaruh [live

streaming dan online customer review terhadap keputusan pembelian pada

tiktok di kota padang dengan kepercayaan sebagai variabel intervening.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, masalah penelitian dapat

dirumuskan sebagai berikut:

1.

Bagaimana pengaruh /ive streaming terhadap keputusan pembelian pada tiktok

konsumen di Kota Padang?

. Bagaimana pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian

pada tiktok konsumen di Kota Padang?

. Bagaimana pengaruh [live streaming terhadap kepercayaan pada tiktok

konsumen di Kota Padang?

. Bagaimana pengaruh online customer review terhadap kepercayaan pada tiktok

konsumen di Kota Padang?
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. Bagaimana kepercayaan terhadap keputusan pembelian pada tiktok konsumen

di Kota Padang?
Bagaimana pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian melalui

kepercayaan pada tiktok konsumen di Kota Padang?

. Bagaimana pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian

melalui kepercayaan pada tiktok konsumen di Kota Padang?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disajikan, tujuan penelitian ini

dapat dirumuskan sebagai berikut:

1.

Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh live streaming terhadap

keputusan pembelian pada TikTok konsumen di Kota Padang.

. Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh online customer review terhadap

keputusan pembelian pada TikTok konsumen di Kota Padang.

. Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh /ive streaming terhadap tingkat

kepercayaan pada TikTok konsumen di Kota Padang.

. Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh online customer review terhadap

kepercayaan pada TikTok konsumen di Kota Padang.

. Untuk dapat mengetahui sejauh mana kepercayaan terhadap keputusan

pembelian pada TikTok konsumen di Kota Padang.

. Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh [live streaming terhadap

keputusan pembelian melalui tingkat kepercayaan pada TikTok konsumen di

Kota Padang.
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7. Untuk dapat mengetahui sejauh mana pengaruh online customer review terhadap
keputusan pembelian melalui tingkat kepercayaan pada TikTok konsumen di
Kota Padang.

E. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat bagi pembacanya,
diantaranya sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memperluas pemahaman pembaca
mengenai dampak /ive streaming dan online customer review terhadap keputusan
pembelian, dengan kepercayaan sebagai variabel perantara.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Objek Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi yang berguna
untuk meningkatkan strategi pemasaran melalui media sosial sebagai
platform belanja online, berdasarkan temuan dari penelitian ini.

b. Bagi Peneliti

Penelitian ini akan menambah pengetahuan peneliti dan memberikan
kesempatan untuk menerapkan teori-teori yang relevan dengan penggunaan
media sosial sebagai platform belanja online serta strategi pemasaran untuk

meningkatkan penjualan, sesuai dengan hasil penelitian.



BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan
mengenai pengaruh variabel live streaming dan online customer review
terhadap keputusan pembelian pada tiktok di kota padang dengan kepercayaan

sebagai variabel intervening. Responden dalam penelitian ini berjumlah 170

pengguna tiktok shop di Kota Padang. kemudian telah dianalisa maka dapat

disimpulkan sebagai berikut :

1. Variabel live streaming (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian pengguna tiktok shop. Hal ini dikarenakan /ive
streaming ini menjadikan seseorang bisa langsung berinteraksi tanpa perlu
merekam atau mengeditnya terlebih dahulu jadi apa yang ditampilkan
memang nyata adanya tanpa rekayasa. Sehingga dapat meningkatkan
keyakinan calon pembeli untuk melakukan keputusan pembelian. Dapat
dikatakan setiap peningkatan live streaming akan berpengaruh terhadap
peningkatan kepercayaan konsumen pengguna tiktok shop.

2. Variabel online customer review (X2) berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian pengguna tiktok shop. Hal ini dikarenakan
online customer review menjadi hal yang dipertimbangkan oleh calon
konsumen sebelum melakukan pembelian. Sebagai contoh melalui fitur
online customer review konsumen mengetahui dan melihat produk dari

ulasan konsumen yang bersifat baik atau buruk.

76
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3. Variabel live Streaming (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap
kepercayaan pengguna tiktok shop. Hal ini dikarenakan live Streaming ini
menjadikan seseorang bisa langsung berinteraksi tanpa perlu merekam atau
mengeditnya terlebih dahulu jadi apa yang ditampilkan memang nyata
adanya tanpa rekayasa. Sehingga dapat meningkatkan kepercayaan calon
pembeli. Dapat dikatakan setiap peningkatan [live streaming akan
berpengaruh terhadap peningkatan kepercayaan konsumen pengguna tiktok
shop.

4. Variabel online customer review (X2) berpengaruh secara signifikan
terhadap kepercayaan pengguna tiktok shop. Hal ini dikarenakan Semakin
positif review yang diberikan oleh konsumen, maka calon konsumen akan
semakin percaya untuk melakukan pembelian terhadap produk tersebut.
Setiap peningkatan online customer review dapat meningkatkan tingkat
kepercayaan pengguna tiktok shop. Dalam hal ini tiktok shop dapat
meningkatkan terus fitur online customer review agar kepercayaan
konsumen semakin meningkat.

5. Variabel kepercayaan (Z) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pengguna tiktok shop. Hal ini dikarenakan Konsumen semakin
yakin untuk melakukan pembelian produk ketika mereka betul-betul
percaya dengan produk yang ditawarkan. Karena setiap konsumen pasti
memliki kekhawatiran apabila produk yang ingin mereka beli tidak sesuai
harapan, maka dari itu faktor kepercayaan dalam hal pembelian online

menjadi hal yang perlu diperharikan oleh penjual.
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6. Variabel live streaming berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian yang dimediasi oleh kepercayaan pada tiktok shop. Hal ini
dikarenakan kepercayaan menjadi salah satu perilaku sosial terutama
mengenai keputusan penting. Live streaming dapat menjadi pertimbangan
penting bagi pembeli dalam menentukan keputusan pembelian, karena dari
menonton /ive streaming kita dapat melihat jenis barang dan kualitas barang.
penyampain dari penjual yang mudah dipahami kepada pembeli akan
semakin meningkatkan rasa kepercayaan pembeli terhadap produk untuk
melakukan sebuah pembelian.

7. Variabel online customer review berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh kepercayaan di TikTok Shop.
Kepercayaan pelanggan, yang berasal dari kepuasan terhadap produk yang
dibeli secara online, dapat membuat konsumen membagikan atau
merekomendasikan produk tersebut kepada teman, tetangga, atau keluarga.
Konsumen cenderung lebih tertarik pada produk yang telah dibeli oleh
orang-orang terdekat mereka, karena mereka lebih mempercayai pendapat
dari orang-orang tersebut dan lebih mudah terpengaruh oleh pengalaman
mereka. Komunikasi dari mulut ke mulut dianggap lebih meyakinkan, di

mana promosi berasal dari konsumen itu sendiri untuk konsumen lainnya.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian, beberapa saran dapat diberikan sebagai

berikut:
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1. Untuk TikTok: Disarankan agar meningkatkan keamanan dan transparansi
dalam fitur ulasan pelanggan untuk mengurangi ulasan palsu,
mengembangkan fitur [live streaming yang lebih interaktif dengan
menambahkan fitur zoom produk dan detail spesifikasi yang lebih jelas,
memperketat verifikasi penjual untuk meningkatkan kepercayaan
konsumen, menerapkan sistem rating yang lebih terstruktur untuk
memudahkan konsumen menilai kualitas produk dan layanan

2. Untuk produsen atau penjual di TikTok Shop: Disarankan agar memberikan
informasi produk yang detail dan akurat saat live streaming, meningkatkan
kualitas foto dan video produk agar sesuai dengan kondisi asli, memastikan
pengiriman tepat waktu dan kemasan yang aman, responsif dalam
menanggapi pertanyaan dan keluhan konsumen, memberikan garansi atau
jaminan pengembalian untuk meningkatkan kepercayaan.

3. Untuk konsumen pengguna TikTok: Diharapkan agar membaca ulasan
dengan cermat dan memperhatikan rating penjual, memanfaatkan fitur live
streaming untuk melihat detail produk secara langsung, memastikan
kelengkapan informasi produk sebelum melakukan pembelian, Memberikan
ulasan yang jujur untuk membantu konsumen lainnya.

4. Untuk peneliti selanjutnya: Disarankan untuk memperluas cakupan
penelitian, menambahkan variabel lain seperti Ulasan Konten, Influencer,
dan Flash Sale serta melakukan perbandingan dengan marketplace lain..
Peneliti selanjutnya sebaiknya menggunakan sampel yang lebih besar untuk

mendapatkan hasil yang lebih akurat.
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