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ABSTRAK

PENGARUH LIVE STREAMING, CASH ON DELIVERY DAN CONTENT
MARKETING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA
PENGGUNA TIKTOK DI KOTA SOLO ( STUDI KASUS USAHA
DEWI_COLLECTION)

Penelitian ini memiliki tujuan guna mengetahui pengaruh live streaming, cash on
delivery dan content marketing terhadap keputusan pembelian pada pengguna
TikTok di Kota Solo (Studi kasus usaha Dewi_ Collection). Metode yang
diterapkan pada penelitian ini adalah kuantitatif dengan menyebar pernyataan
kuesioner secara online melalui google form (data primer) dan populasi data
diperoleh sebagai bahan pengambilan data. Sampel dalam penelitian ini sebanyak
95 responden berdasarkan rumus slovin. Metode yang berupa probability
sampling dengan teknik random sampling. Analisis data memakai metode uji
kualitas/instrumen data, uji asumsi klasik, dan uji hipotesis dengan bantuan
program IBM SPSS Statistics 25. Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa
live streaming berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, cash on
delivery tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dan content

marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

kata kunci: Live Streaming, Cash On Delivery, Content Marketing
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF LIVE STREAMING, CASH ON DELIVERY AND
CONTENT MARKETING ON PURCHASING DECISIONS OF TIKTOK
USERS IN SOLO CITY (DEWI_COLLECTION BUSINESS CASE STUDY)

This research aims to determine the influence of live streaming, cash on delivery
and content marketing on purchasing decisions at the TikTok Shop
(Dewi_Collection business case study). The method applied in this research is
quantitative by distributing questionnaire statements online via Google Form
(primary data) and population data is obtained as data collection material. The
sample in this study was 95 respondents based on the Slovin formula. The method
is probability sampling with random sampling techniques. Data analysis uses data
quality/instrument testing methods, classical assumption testing, and hypothesis
testing with the help of the IBM SPSS Statistics 25 program. The results of this
research can be concluded that live streaming has a significant effect on
purchasing decisions, cash on delivery has no significant effect on purchasing
decisions, and content marketing has a significant influence on purchasing

decisions.

Keywords :Live Streaming,Cash On Delivery, Content Marketing
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Saat ini kemajuan teknologi informasi berkembang dengan sangat
cepat berkat inovasi-inovasi baru, seperti penciptaan aplikasi dan sistem yang
lebih canggih dan efisien dalam memenuhi kebutuhan, seiring dengan
perkembangan dunia bisnis (Hudha, 2022). Perkembangan teknologi yang
tepat dapat menghasilkan informasi yang lebih akurat. Salah satu contoh
perkembangan teknologi internet yang memungkinkan penyebaran informasi

secara luas kini dapat dimanfaatkan dalam dunia bisnis (Sa’adah et al., 2022).

Menurut (Sa’adah et al., 2022), bahwa kemajuan teknologi dalam era
saat ini dapat membuat media social menjadi semakin maju, salah satu media
sosial yang populer dan digemari oleh masyarakat adalah TikTok.
Meningkatnya jumlah pengguna aplikasi TikTok membuat sebuah perbedaan
yang luar biasa, berawal dari video hiburan singkat kini TikTok melakukan
ekspansi ke arah E-commerce dan tidak sedikit pengguna TikTok yang
melakukan keputusan pembelian melalui aplikasi TikTok. Promosi
menggunakan media social TikTok adalah suatu kegiatan mengunggah atau
memposting video produk yang dilakukan oleh perusahaan atau
mengkomunikasikan keunggulan suatu produk ke konsumen dengan sangat
mudah dengan tujuan menarik calon customer untuk melakukan keputusan

pembelian (Barus et al., 2021) dan (Andi Adil Satiawan, 2023). TikTok



meluncurkan fitur TikTok Shop pada tanggal 17 April 2021 dengan tujuan
agar penjual dan kreator dapat memperoleh banyak jangkauan Calon pembeli.
Hal tersebut sesuai dengan misi TikTok yaitu memberikan kemudahan

berbelanja tanpa perlu berpindah ke aplikasi lain (Sri Rahmayanti, 2023).

TikTok merupakan aplikasi yang mendapatkan banyak dukungan serta
memiliki jumlah pengedar dan pengguna yang sangat besar, karena TikTok
menjadi platform yang ideal untuk berbagi konten video berdurasi pendek
antara 15 detik hingga 3 menit (Rahmatillah & Saefuloh, 2022). Semakin
kreatif video yang dibagikan oleh pengguna, semakin banyak pula orang yang
tertarik untuk menontonnya. Konten video yang diunggah di TikTok Shop
dirasa efektif dalam menyampaikan informasi secara ringkas dan menarik,
sehingga banyak digunakan oleh pengusaha sebagai sarana iklan (Gratia et al.,

2022).



Laporan We Are Social mencatat pengguna Tiktok di dunia perkiraan
mencapai 1.56 miliar pada januari 2024. Mayoritas penggunanya adalah

masyarakat berusia 18-24 tahun.

Datalndonesia.id
' internet 4
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Gambar 1. Data pengguna TikTok terbesar di Dunia

Pengguna TikTok paling banyak berasal dari Amerika Serikat. Tercatat
pada 148,02 juta pengguna TikTok yang pertama pada Januari 2024. Indonesia
menyusul di urutan kedua dengan jumlah pengguna TikTok sebanyak 126,83
juta, jumlah urutan ketiga pengguna TikTok di Brazil sebanyak 98,59 juta,
jumlah urutan keempat pengguna TikTok di Meksiko sebanyak 74,15 juta,
Jumlah urutan kelima pengguna TikTok di Vietnam sebanyak 67,72 juta,
jumlah urutan keenam pengguna TikTok di Rusia 58,59 juta, jumlah urutan ke
tujuh pengguna TikTok berasal dari pakistan. Sementara itu, Filipina berada
dalam urutan kedelapan dengan 49,09 juta pengguna TikTok hingga januari

2024. Sebagai catatan, data ini tidak termasuk jumlah pengguna di tiktok di



china. Ini lantaran di media sosial tersebut menggunakan nama Douyin di
Negeri Panda.

Pada 12 Desember 2023, TikTok dan Tokopedia mengumumkan
kemitraan untuk memperluas pasar di Indonesia. Berdasarkan laporan publik
insidental GOTO pada Februari 2024, Tokopedia mencatatkan 18 juta
pengguna aktif bulanan, sementara TikTok Shop mencapai 125 juta pengguna.
GOTO juga menyampaikan bahwa Tokopedia dan TikTok Shop memiliki
karakteristik pengguna yang berbeda. Pengguna Tokopedia cenderung
melakukan belanja yang lebih terencana dengan metode pembayaran yang
beragam, terutama untuk produk elektronik, FMCG, dan peralatan rumah
tangga. Di sisi lain, pengguna TikTok Shop lebih sering melakukan pembelian
impulsif, menikmati Live Streaming, memilih metode pembayaran Cash On
Delivery, dan tertarik pada produk fashion serta kecantikan (Databoks,
Katadata.co.id, 2024). Saat ini, banyak wanita yang menganggap kosmetik
sebagai bagian penting dari penampilan dan daya tarik mereka, sehingga
produk kecantikan dari berbagai merek dengan kandungan berbeda pun
tersedia di pasaran (Febyane & Lestari, 2022).

Keputusan Pembelian adalah langkah yang diambil oleh konsumen
untuk membeli suatu produk setelah melalui berbagai proses (Kotler & Keller,
2018). Keputusan ini terjadi ketika konsumen memutuskan untuk
mengeluarkan uang guna membeli produk tertentu (Cahyono & Syabhril,
2023). Namun, jika konsumen memiliki pendapatan yang tidak tetap atau

tidak ada penghasilan bulanan yang stabil, hal ini dapat mempengaruhi



perilaku pembelian mereka (Wati & Bantam, 2023). Salah satu faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian adalah Live Streaming, yang merupakan
metode yang digunakan oleh penjual untuk meningkatkan penjualan melalui
TikTok Shop. Live Streaming adalah sesi penjualan langsung di media sosial,
di mana penjual memberikan penjelasan tentang produk yang dijual serta
menawarkan promosi khusus kepada penonton (Wang et al., 2015). Live
Streaming dalam TikTok merupakan fitur baru yang dirancang untuk
membantu penjual memasarkan produk mereka. Fitur ini memungkinkan
penjual untuk melakukan penjualan langsung kepada calon pembeli dengan
tujuan meningkatkan penjualan (Faradiba & Syarifuddin, 2021). Diharapkan,
Live Streaming dapat mempererat interaksi antara penjual dan calon pembeli,
serta menarik lebih banyak pembeli untuk membeli produk yang ditawarkan.

Cash On Delivery adalah adalah metode pembayaran elektronik yang
dilakukan secara tunai melalui kurir yang bertindak sebagai pihak ketiga saat
pengantaran barang kepada konsumen (Febri et al., 2018). Pada sistem Cash
On Delivery, setelah barang diterima oleh pembeli, mereka diharuskan
membayar sesuai dengan harga yang telah disepakati sebelumnya. Namun,
seringkali sistem Cash On Delivery menyebabkan kerugian bagi penjual,
karena pembeli tidak bertanggung jawab untuk melakukan pembayaran,
terutama ketika pembeli sulit dihubungi atau memberikan informasi yang
tidak jujur.

Terdapat beberapa masalah yang timbul akibat tindakan pembeli dalam

pembayaran Cash On Delivery, di antaranya pembeli yang melakukan



pemesanan palsu, iseng, atau berniat untuk membalas dendam kepada
seseorang. Selain itu, ada juga pembeli yang menolak membayar pesanan
karena barang yang diterima tidak sesuai dengan yang dipesan. Beberapa
pembeli bahkan tidak ada di rumah saat kurir mengantarkan barang. Akibat
perilaku pembeli ini, pelaku usaha harus menanggung risiko terkait
pembatalan pesanan melalui sistem Cash On Delivery (Mayangsari &
Aminah, 2022).

Masalah yang muncul akibat sistem Cash On Delivery adalah
ketidaksesuaian antara produk yang diterima dan harapan pembeli, karena
beberapa pelaku usaha dapat melakukan penipuan dengan mengirimkan
barang yang tidak sesuai dengan yang ditampilkan di etalase atau keranjang
belanja. Hal ini sering terjadi, sehingga pada tahun 2023, SPX Express
mengambil langkah untuk mendukung kebijakan pengembalian barang di
tempat bagi pembelian dengan metode Cash On Delivery. Langkah ini
bertujuan untuk meningkatkan kepercayaan pembeli serta menarik pembeli
baru. Pembeli diberi kesempatan untuk memeriksa paket sebelum melakukan
pembayaran dan dapat mengembalikannya jika barang tidak sesuai dengan
deskripsi atau foto produk. Kebijakan ini diharapkan dapat meningkatkan
kepuasan dan kepercayaan pembeli. (Wilda Julianti et al., 2024).

Content Marketing adalah strategi pemasaran yang melibatkan
pembuatan dan distribusi konten secara online dengan tujuan untuk
menciptakan interaksi antara konsumen dan merek tertentu (Mahendra &

Nugroho, 2013). Ini adalah upaya untuk menghasilkan atau membagikan ide



atau kreasi yang bernilai guna menarik minat individu, sehingga menciptakan
keuntungan dengan melibatkan audience dan target pasar (Nabila Ayu
Kristina, 2023).

Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, maka tujuan penelitian
ini untuk mengetahui dan menganalisis “Pengaruh Live Streaming, Cash On
Delivery dan Content Marketing terhadap Keputusan Pembelian pada

pengguna TikTok di Kota Solo (Studi kasus Usaha Dewi_Collection).

. Rumusan Masalah

1. Apakah Live Streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
pengguna TikTok di Kota Solo?

2. Apakah Cash On Delivery berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada pengguna TikTok di Kota Solo?

3. Apakah Content Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada pengguna TikTok di Kota Solo?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, adapun tujuan penelitian yaitu :

1. Untuk mengetahui dan membuktikan pengaruh Live Streaming terhadap
keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo

2. Untuk mengetahui dan membuktikan pengaruh Cash On Delivery terhadap
keputusan pembelian pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo

3. Untuk mengetahui dan membuktikan pengaruh Content Marketing



terhadap keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.

D. Manfaat Penelitian

Adapun penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberikan keuntungan

atau manfaat sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

a. memperluas pemahaman mengenai dampak media sosial dalam dunia
pemasaran. Penelitian ini dapat memberikan pandangan baru tentang
bagaimana platform media sosial seperti TikTok dapat digunakan
untuk mempromosikan produk dan mempengaruhi keputusan

pembelian konsumen.

b. memahami cara-cara yang dapat meningkatkan keputusan pembelian
konsumen di TikTok. Skripsi ini akan menggambarkan berbagai faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di TikTok,

seperti Live Streaming, Cash On Delivery, dan Content Marketing.

2. Manfaat praktis
a. Menjadi acuan untuk penelitian lebih lanjut mengenai dampak media
sosial dalam pemasaran. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat bagi instansi dan peneliti lainnya dalam mengembangkan
pemahaman tentang strategi pemasaran yang efektif melalui media
sosial.
b. Meningkatkan citra dan reputasi institusi dengan menghasilkan

penelitian yang relevan dan bermanfaat.



BAB II
TINJUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1. Live Streaming

Live Streaming adalah fitur dalam sistem TikTok yang
mengintegrasikan interaksi sosial dengan perdagangan elektronik secara
langsung. Konsumen dapat berpartisipasi dalam sesi komentar yang
memungkinkan mereka berkomunikasi dengan penjual setiap saat (Song &
Liu, 2021). Proses ini terjadi secara bersamaan ketika penjual
menampilkan dan memperkenalkan produk mereka. Selain itu, konsumen
juga bisa berinteraksi dengan sesama pembeli untuk mendapatkan
informasi lebih lanjut tentang jenis atau kualitas produk. Dengan
demikian, Live Streaming berfungsi sebagai media promosi yang dapat
mempengaruhi dan membujuk konsumen untuk menggunakan, membeli,
atau menjadi loyal terhadap produk tertentu. Daya tarik visual suatu
merek, seperti gambar yang menarik, deskripsi produk yang jelas dan
terkini, serta informasi yang mudah dibaca, memudahkan konsumen dalam
memahami produk yang ditawarkan. Dengan mengamati dan membaca
informasi yang tersedia, konsumen dapat membuat keputusan yang lebih
bijak tentang produk yang ingin mereka beli.

Penggunaan Live Streaming untuk mempromosikan produk telah
menjadi hal yang umum, terutama karena kemudahannya, yang membuat

masyarakat kini melihat berbelanja online sebagai cara praktis untuk



memenuhi kebutuhan sehari-hari (Harahap, 2018). Beberapa faktor yang
mendorong pertumbuhan belanja online antara lain manfaat transaksi serta
tingkat kepercayaan dan kepuasan konsumen dalam berbelanja secara
online (Bhatti & Ur Rehman, 2020).

Live Streaming mampu memperkuat hubungan antara konsumen
dan produk, yang memiliki dampak besar pada keputusan pembelian.
Menurut Badan Telekomunikasi dan Aksesibilitas Informasi dan
Komunikasi (Bakti Kominfo), Streaming adalah proses transfer data dan
informasi antar pengguna internet secara langsung atau menggunakan
aplikasi tertentu (Tempo, 2021). Live Streaming digunakan sebagai alat
untuk  meningkatkan reputasi pribadi dan perusahaan, karena
memungkinkan perusahaan terhubung langsung dengan audiens,
membangun hubungan yang lebih erat. Belakangan ini, berbelanja melalui
Live Streaming telah menjadi hal yang biasa, bahkan banyak usaha kecil
yang mulai memanfaatkan metode ini sebagai strategi pemasaran untuk
meningkatkan penjualan.

Menurut Stewart (2017) menjelaskan Live Streaming memiliki
beberapa kualitas pembeda yang dapat menguntungkan penggunanya:

a. Fast

Fast adalah fungsi yang cepat dan mudah diakses. Ia dapat

menyimpan informasi dengan efisien, lalu menyebarkannya ke

publik dengan kualitas tinggi tanpa ada perubahan.
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b.  Mobile
Atribut ini memungkinkan memungkinkan pengguna untuk
melakukan siaran langsung dari mana saja dan kapan saja, karena
aplikasi utamanya dirancang khusus untuk perangkat seluler.
Anggota audiens tidak memerlukan peralatan khusus; mereka
hanya perlu aplikasi dengan fitur tertentu. Meskipun begitu, fitur
ini tetap mendorong pemirsa untuk berinteraksi dengan penyiar.

c. Accessible
Fungsi Accessible streaming langsung mudah diakses. Selain itu,
dapat meningkatkan keaslian pengguna, dan dapat melibatkan
orang dalam interaksi.

d. Inexpensive
Salah satu periklanan massal yang paling sering digunakan adalah
iklan gratis yang memungkinkan merek untuk memanfaatkannya
tanpa biaya tambahan. Selain itu, fitur ini juga mendukung
peningkatan jangkauan audiens yang lebih luas.

e. Personal and Relatable
Live Streaming dianggap sebagai salah satu bentuk komunikasi
langsung dari individu ke banyak orang, yang secara tidak
langsung menciptakan hubungan pribadi yang lebih dekat. Namun,
pada awalnya, diperlukan koneksi emosional untuk membangun

ikatan antara merek dan audiens.
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f. Conversational

Live Streaming digunakan untuk interaksi antara presenter dan

audiens dengan menyediakan fitur komentar. Umumnya, komentar

tersebut berupa pertanyaan yang secara tidak langsung mendorong

terjadinya komunikasi dengan mengundang presenter untuk

memberikan jawaban.

g Live

Live Streaming Suatu kegiatan yang berlangsung secara langsung,

spontan, tanpa perencanaan, dan memberikan hiburan. Penonton

dapat menyaksikan proses promosi bisnis secara langsung dan

melihat produk secara online dalam waktu nyata (Stewart, 2017).

Berdasarkan pendapat Faradiba dan Syarifuddin (2021),

indikator-indikator dari Live Streaming adalah:

a. Promosi
Waktu Promosi adalah waktu yang digunakan untuk
memperkenalkan produk, layanan, atau acara tertentu kepada
konsumen. Biasanya, promosi dilakukan dalam rentang waktu
terbatas, seperti beberapa hari, minggu, atau bulan, dengan
tujuan untuk meningkatkan penjualan atau jumlah peserta
acara. Selama periode promosi, perusahaan atau penyelenggara
acara akan memberikan penawaran menarik atau diskon untuk

produk atau layanan mereka, guna menarik perhatian
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konsumen dan mendorong mereka untuk membeli atau
menghadiri acara. Tujuan utama promosi adalah meningkatkan
kesadaran  konsumen  tentang produk atau acara,
memperkenalkan mereka kepada audiens yang lebih luas, serta
membantu mencapai target penjualan atau jumlah peserta acara

yang diinginkan.

. Bonus

Bonus adalah bentuk insentif yang diberikan kepada konsumen
untuk mendorong pembelian produk atau layanan tertentu, atau
sebagai penghargaan atas kesetiaan pelanggan. Bonus ini bisa
berupa potongan harga, produk atau layanan gratis, atau hadiah
lainnya. Tujuannya adalah untuk meningkatkan volume
penjualan atau memperkuat loyalitas pelanggan.

Deskripsi Produk

Deskripsi Produk adalah penjelasan mendalam mengenai fitur,
spesifikasi, dan manfaat suatu produk yang bertujuan untuk
mempermudah calon pembeli dalam memahami produk
tersebut. Deskripsi ini bisa mencakup berbagai informasi
seperti bahan, ukuran, warna, desain, fungsi, serta manfaat
produk. Deskripsi yang jelas dan informatif dapat
meningkatkan rasa percaya dan keyakinan calon pembell,
sehingga mereka lebih terdorong untuk melakukan pembelian.

Selain itu, deskripsi yang akurat juga dapat membantu
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memastikan kepuasan pelanggan dengan mengurangi risiko
ketidakcocokan antara ekspektasi dan kenyataan produk.
d. Gambar Visual

Gambar Visual adalah representasi informasi atau konsep yang
disajikan dalam bentuk grafis atau gambar. Ini bisa berupa
diagram, ilustrasi, foto, atau grafik, yang umumnya digunakan
untuk mempermudah pemahaman informasi oleh audiens.
Dalam dunia pemasaran, gambar visual sering digunakan untuk
menarik perhatian konsumen serta mengkomunikasikan
keunggulan dan fitur produk. Sebagai contoh, gambar produk
yang memperlihatkan berbagai sudut dan detailnya dapat
membantu calon pembeli memperoleh pemahaman yang lebih
jelas tentang produk sebelum memutuskan untuk membeli

(Faradiba & Syarifuddin, 2021).

2. Cash On Delivery
Cash On Delivery adalah metode pembayaran di mana pembeli
membayar secara tunai kepada penjual setelah barang yang dibeli secara
online sampai ditangan pembeli. Agar layanan Cash On Delivery dapat
mempengaruhi psikologi keyakinan dan sikap pembeli, penting untuk
membangun rasa aman, jaminan privasi, dan kepercayaan terlebih dahulu.
Cash On Delivery merupakan sistem pembayaran tanpa menggunakan

perangkat digital yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen
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(Halaweh, 2018). Layanan ini disediakan oleh penjual online. Menurut
Hajati (2022), layanan ini digunakan untuk membayar barang yang
dikirim, dengan syarat barang harus tiba di alamat yang telah ditentukan.
Salah satu hal yang perlu diperhatikan dalam sistem Cash On Delivery
adalah pastikan ada orang yang siap menerima barang di alamat
pengiriman sesuai jadwal. Dengan memilih sistem Cash On Delivery,
pembeli memiliki kesempatan untuk memastikan barangnya dalam kondisi
baik sebelum melakukan pembayaran (Elyta, 2021). Ini memberi rasa
percaya lebih kepada toko atau penjual. Menurut Pulungan (2022),
pembayaran Cash On Delivery dilakukan dengan sistem pembayaran di
tempat (on-site payment), di mana pembeli membayar secara tunai setelah
kurir tiba di alamat tujuan. Ketika kurir sampai, pembeli atau wakilnya
dapat memeriksa kesesuaian barang dan melakukan pembayaran, jika
barang tidak sesuai, pembeli berhak mengajukan pengembalian dan
membatalkan transaksi, sementara penjual dapat menarik kembali barang
yang telah dikirim.
Terdapat 3 indikator Cash On Delivery, antara lain (Pulungan, 2022):
a. Kemudahan
Cash On Delivery dapat memberikan kemudahan bagi konsumen
dalam melakukan transaksi pembayaran pada produk yang di beli.
b. Efektif
Selain kemudahan, pembayaran yang dilakukan setelah produk

yang telah diterima juga menjadi efektif karena tidak banyak
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3.

membuang waktu untuk keluar rumah atau tidak perlu ke tempat
penjual untuk mendapatkan produk yang di inginkan

c. Meminimalisir penipuan
Hal ini berkaitan dengan kelengkapan produk yang dibeli. Dengan
layanan Cash On Delivery konsumen dapat melakukan

kelengkapan produk sebelum membayarnya.

Content Marketing
Content Marketing adalah strategi pemasaran yang fokus pada

pembuatan dan distribusi konten secara online dengan tujuan untuk
menarik minat konsumen agar terlibat dengan merek tertentu (Mahendra
& Nugroho, 2013). Dalam analisis Content Marketing, dapat diketahui
sejauh mana dan bagaimana bentuk customer engagement yang terjadi.
Bentuk customer engagement ini kemudian dianalisis untuk menilai
dampak dari penerapan Content Marketing dalam perusahaan. Menurut
S.N. Fadillah & Setyorini (2021), tujuan Content Marketing adalah untuk
membangun pemahaman publik mengenai bisnis yang ditawarkan,
sehingga muncul persepsi bahwa konten yang dipublikasikan
mencerminkan kredibilitas perusahaan.

Berikut strategi implementasi Content Marketing menurut (S.N.
Fadillah & Setyorini, 2021:

a. Menetapkan tujuan

b. Pemetaan target pasar
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c. Penggagas dan perencana konten

d. Distribusi konten

e. Penguatan konten

f. Evaluasi pemasaran konten

g. Perbaikan pemasaran konten

Beberapa contoh Content Marketing Yang banyak digunakan di
TikTok antara lain kolaborasi, tantangan bersama influencer, dan iklan
video. Content Marketing di TikTok dapat membantu perusahaan dalam
meningkatkan kesadaran merek dan memperluas jangkauan, terutama jika
konten yang dibuat menjadi viral dan mendapatkan banyak tampilan serta
dibagikan. Selain itu, TikTok memberikan kesempatan bagi perusahaan
untuk menjangkau audiens yang lebih muda dan lebih terbiasa dengan
teknologi, yang memungkinkan mereka membangun hubungan yang lebih
kuat dengan konsumen di masa depan. Namun, untuk mencapai
kesuksesan dalam Content Marketing di TikTok, perusahaan perlu
memahami dengan baik platform dan audiensnya, serta menciptakan
konten yang kreatif, menarik, dan sejalan dengan nilai-nilai merek mereka.
Dengan begitu, perusahaan bisa memanfaatkan potensi TikTok untuk
mendorong pertumbuhan bisnis dan memenangkan hati konsumen
(Chasanah & Saino, 2022).
Menurut (Nurijayanti, 2023) indikator Content Marketing yaitu sebagai

berikut:
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Relevansi
Pemasar dapat menyajikan konten yang mengandung informasi
relevan, yang disesuaikan dengan kebutuhan yang berkaitan

dengan masalah yang dihadapi oleh konsumen.

. Akurasi

Pemasar dapat menyajikan konten yang mengandung informasi
yang tepat dan benar. Konten yang disajikan harus benar-benar
sesuai dengan fakta yang ada.

Bernilai

Pemasar dapat menyediakan konten dengan informasi yang
bernilai dan bermanfaat bagi konsumen.

. Mudah di pahami

Pemasar dapat menyediakan konten yang dapat dipahami dengan
mudah oleh para konsumen.

Mudah di temukan

Pemasar dapat menyalurkan konten melalui media yang tepat
sehingga informasi yang diberikan akan dapat dengan mudah di
jangkau oleh konsumen.

Konsisten

Pemasar dapat mempertahankan kualitas dari konten yang
diberikan kepada konsumen. Update untuk memperbarui informasi

secara berkala.
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4. Keputusan Pembelian

Keputusan Pembelian bagian yang tak terpisahkan dari kehidupan
manusia. Biasanya, keputusan ini dibuat sebelum seseorang memutuskan
untuk membeli suatu produk. Proses pengambilan keputusan pembelian
konsumen dimulai dengan kesadaran akan kebutuhan dan keinginan yang
harus dipenuhi, sehingga sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen.
Keputusan pembelian dapat dipahami sebagai tahap dalam proses
pengambilan keputusan konsumen yang terjadi ketika mereka akhirnya
melakukan pembelian (Kotler & Armstrong, 2016).

Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen
dan pemahaman tentang cara konsumen melakukan keputusan pembelian.
Menurut Kotler (2017) ada lima tahap proses yang dilalui konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian:

a. Pengenalan masalah

Tahap awal dalam proses pengambilan keputusan dimulai ketika

pembeli menyadari adanya suatu masalah atau kebutuhan. Pembeli

merasakan adanya perbedaan antara kondisi saat ini dengan apa
yang diinginkan. Kebutuhan ini muncul akibat adanya rangsangan
baik dari dalam diri maupun dari luar.

b. Pencarian informasi

Tahap kedua proses pengambilan keputusan adalah ketika seorang

konsumen yang terpicu oleh kebutuhannya, atau mungkin merasa

perlu untuk mencari informasi tambahan. Jika dorongan untuk
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membeli cukup kuat dan produk tersebut mudah dijangkau,
konsumen kemungkinan akan segera membelinya. Namun, jika

tidak, kebutuhan tersebut hanya akan tetap sebagai ingatan.

Evaluasi alternatif

Tahap ketiga proses pengambilan keputusan yaitu ketika konsumen
memproses informasi mengenai berbagai pilihan merek yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian akhir. Dari sudut pandang
bahwa konsumen memiliki kebutuhan tertentu, mereka akan
mencari manfaat spesifik dan menilai atribut produk. Konsumen
memberikan bobot yang berbeda untuk setiap atribut produk
berdasarkan tingkat kepentingannya.

. Keputusan pembelian

Tahap keempat proses pengambilan keputusan pembelian yaitu
melibatkan pemilihan merek yang paling disukai oleh konsumen.
Namun, ada juga faktor lain yang mempengaruhi, seperti
pandangan orang lain dan kondisi yang tidak terduga.

Perilaku pasca pembelian

Tahap kelima dalam proses pengambilan keputusan yaitu ketika
konsumen melakukan tindakan lebih lanjut setelah membeli dan
menggunakan produk, yang dipengaruhi oleh tingkat kepuasan atau
ketidakpuasan yang mereka alami. Menurut Kotler (2018),

indikator keputusan pembelian adalah sebagai berikut:
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1)

2)

3)

Kemanfaatan pada suatu produk

Keputusan konsumen dalam melakukan suatu pembelian
membeli salah satu dari beberapa alternatif. Pilihan
alternatif tersebut didasari pada kualitas, mutu, harga yang
terjangkau.

Kebiasaan dalam membeli produk

Kebiasaan konsumen dalam membeli suatu produk dapat
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Konsumen
merasa produk yang di yang di belinya sudah melekat di
benak hati mereka karena sudah merasakan manfaat dari
produk tersebut sehingga enggan untuk mencoba produk
baru. Hal tersebut membuat konsumen cenderung memilih
produk yang sudah biasa di gunakan.

Memberikan rekomendasi kepada orang lain

Apalagi konsumen mendapatkan manfaat yang sesuai dari
produk yang di beli, maka mereka pasti merekomendasikan
produk tersebut ke orang lain supaya merasakan bahwa
produk yang dibelinya benar-benar sangat bagus dan lebih

baik dari produk lain.
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B. Penelitian Terdahulu

Hasil-Hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian yang

akan dilakukan.

Tabel 1. Penelitian Terdahulu

imanudin &
M.Sulhan
(2023)

konten marketing, dan online

customer review terhadap
keputusan pembelian di toko
sweaterpolos.id  di
TikTok (studi

konsumen sweater polos.id)

aplikasi
terhadap

No| Penulis & Judul Penelitiian Hasil
Tahun
1 | Sarah & | Variabel independen  Live | Hasil dari penelitian
Sobari (2022) | Streaming variabel dependen | ini menunjukkan
purchase intention bahwa Live
Streaming memiliki
pengaruh positif dan
signifikan terhadap
minat beli.

2 [Ichsan  Nur [ Pengaruh Live  Streaming, | Hasil dari penelitian

menunjukkan
bahwa Live
Streaming, Konten
Marketing, dan
online customer
review berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan

pembelian pada toko
sweaterpolos.id  di

aplikasi TikTok
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(studi konsumen

sweaterpolos.id).

Agam Content  Marketing,  Live | Hasil dari penelitian
Misbakhudin | Streaming, dan online review | menunjukkan
& Nurul | pada  keputusan pembelian | bahwa Content
Komaryatin | produk di fashion Marketing Live
(2023) Streaming dan
Online Review pada
keputusan
pembelian  produk
fashion berpengaruh
positif terhadap
keputusan
pembelian  produk
fashion.
Agussalim Pengaruh rating konsumen dan | Hasil dari penelitian
(2022) sistem pembayaran COD (Cash | menunjukkan
On Delivery) terhadap minat [ bahwa Cash On
beli konsumen pada | Delivery
marketplace  shopee  (studi | berpengaruh positif
kasus  mahasiswa  fakultas | dan signifikan
ekonomi dan Bisnis Universitas | terhadap minat beli
Muhammadiyah konsumen.
Ria  Nofika | Pengaruh Live Streaming dan | Hasil dari penelitian
Praptiwi, metode pembayaran Cash On | menunjukkan
Indra Hastuti, | Delivery terhadap keputusan | bahwa Live
Taufiq  Nur | pembelian Streaming dan
Muftiyanto metode pembayaran
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(2024) Cash On Delivery,
mempunyai
pengaruh  terhadap
keputusan
pembelian di TikTok
Shop.

Riski Pengaruh  Live  Streaming | Hasil penelitian

Oktavianto, Shopping dan Cash  On [ menunjukkan bahwa

Hudyah Delivery terhadap Purchase | Live Streaming

Astuti Decision Produk Eiger pada | Shopping dan Cash

Sudirman, TikTok Shop On Delivery

Marsha berpengaruh positif

Anindita dan signifikan

(2024) secara parsial
terhadap  Purchase
Decision produk
Eiger pada TikTok
shop.

S.N.Fadillah | Dalam menciptakan stomer | Content Marketing

& Setyorini | engagement di media | berpengaruh secara

(2021)

sosial Instagram Wakaf Daarut
Tauhiid
Content Marketing Instagram

Bandung Pengaruh

signifikan terhadap
engagement

instagram.

Widniyani &
Astitiani
(2023)

Pengaruh  Disrupsi  digital

menggunakan konten

marketing terhadap keputusan

Hasil dari penelitian
menunjukkan
Konten Marketing

berpengaruh positif
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pembelian produk UMKM di

kota Denpasar

dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian

konsumen.

9 | Sri Pengaruh  Live  Streaming, | Hasil dari penelitian
Rahmayanti, | konten marketing, dan online | bahwa Live
Risky customer review terhadap | Streaming, Konten
Dermawan keputusan  pembelian pada | Marketing dan
(2023) TikTok Shop di Surabaya Online  Customer

Review berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.

10 | Devan Pengaruh Konten Marketing | Hasil dari penelitian
Ramadhan dan Brand Image terhadap | menunjukkan
Irianto minat beli produk mitra [ bahwa Konten
(2021) Bukalapak Marketing dan

Brand Image

terhadap minat beli
produk mitra
Bukalapak

berpengaruh positif

dan signifikan.
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C. Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran merupakan penjelasan sementara terhadap

gejala-gejala yang menjadi objek permasalahan (Sugiono, 2017). Kerangka

pemikiran ini dapat digambarkan sebagai berikut:

Live Streaming
(X1)

Cash On Delivery
(X2)

Content Marketing
(X3)

H1

H2

H3

Keputusan Pembelian
(Y)

Gambar 2. Kerangka Berpikir

Keterangan :

1. Variabel independen adalah variabel bebas (X) yang mempengaruhi atau

menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen atau

terikat. (Sugiyono, 2017).

Variabel independen dalam penelitian ini adalah Live Streaming (X1),
Cash On Delivery (X2), Content Marketing (X3)

2. Variabel dependen adalah variabel terikat atau (Y) yang dipengaruhi atau

menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2017).

Variabel dependen penelitian ini adalah Keputusan pembelian (Y).
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D. Hipotesis

Hipotesis adalah jawaban sementara yang hendak diuji kebenarannya
melalui penelitian”. Berdasarkan uraian definisi dari beberapa ahli, bisa
ditarik kesimpulan bahwa dalam hipotesis terdapat beberapa komponen
penting yakni dugaan sementara, hubungan antar variabel dan uji kebenaran.
Pemahaman atas hipotesis mencakup 3 proses utama, yakni Mencari media
landasan menyusun hipotesis, menyusun dalil atau teori terkait yang menjadi
jembatan antara variabel dependen dan variabel independen, dalam rangka
membangun analisis, memilih statistika yang tepat sebagai alat uji. Sehingga
dengan demikian, substansi hipotesis adalah pernyataan sementara berbasis
norma-norma terkait pada suatu fenomena atau kasus penelitian dan akan
diuji dengan suatu metode atau statistika yang tepat.
1. Live Streaming (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)

Menurut Ferry Fahrial Rakhmad & Yanda Bara Kusuma (2023 )
fitur Live Streaming dapat menarik perhatian pembeli terhadap
keputusan pembelian pada fitur Live Streaming di TikTok Shop. Hasil
kegiatan yang ditemukan adalah sistem Live Streaming mempunyai
dampak besar dalam meningkatkan penjualan online di TikTok. Sistem
Live Streaming mempunyai dampak positif dalam meningkatkan
pengikut (follower) bagi penjual, hal ini dikarenakan pembeli lebih
mudah percaya kepada penjual yang sering melakukan Live Streaming.
Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan dimana (Roswanda

Nuraini, Aan Fadillah Putra, Naza Sefti Prianita, Edora Edora, 2024).
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Fitur Live Streaming merupakan alat yang efektif dalam strategi
pemasaran di e-commerce, karena mampu meningkatkan keterlibatan
pelanggan dan mendorong peningkatan penjualan produk secara
substansial. Penelitian ini memberikan wawasan berharga bagi penjual
online dan pengembang platform E-commerce dalam mengoptimalkan
fitur Live Streaming untuk mencapai tujuan penjualan mereka.

H1: Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.

Cash On Delivery (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)

Menurut Agussalim (2022) Cash On Delivery merupakan metode
transaksi dimana pembayaran produk dilakukan ketika produk sampai ke
alamat tujuan atau titik pertemuan yang sudah ditentukan. Salah satu
manfaat yang dapat dirasakan oleh konsumen melalui Cash On Delivery
yaitu konsumen dapat terhindar dari upaya penipuan yang mungkin akan
dilakukan oleh penjual karena dalam sistem Cash On Delivery penjual
dan pembeli melakukan perjanjian untuk bertemu di suatu tempat atau
melalui perantara yang mengantarkan produk milik konsumen ke alamat
tujuan. Selain itu, dalam Cash On Delivery juga menganut prinsip “ada
uang, ada barang”, artinya penjual akan menyerahkan produk yang di
beli konsumen untuk kemudian di cek oleh pembeli produk yang di
pesan sesuai atau tidak, jika pembeli merasa puas, maka pembeli akan
melakukan pembayaran akan produk tersebut.

H2: Cash On Delivery berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
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keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.
Content Marketing (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)

Menurut Artvanka & Hidayat (2021) Content Marketing
merupakan strategi pemasaran dimana kita merencanakan dan
mendistribusikan content untuk di tuangkan atau disampaikan di social
media. Dengan menetapkan peran Content Marketing sebagai strategi
pemasaran, maka dari itu hubungan dengan konsumen akan semakin
dekat. Hasil penelitiannya yaitu Content Marketing berpengaruh secara
signifikan terhadap customer engagement.

H3: Content Marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian pada pengguna di TikTok di Kota Solo
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BAB YV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan tentang Live Streaming, Cash On
Delivery, dan Content Marketing Terhadap keputusan pembelian pada
pengguna TikTok di Kota Solo pada studi kasus Usaha Dewi_Collection.

Maka disimpulkan sebagai berikut :

1. Live Streaming berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.

2. Cash On Delivery tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.

3. Content Marketing berpengaruh secara signifikan terhadap

keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo.

B. Saran

Berdasarkan hasil pengolahan data atau penelitian di atas, sehingga
saran yang akan peneliti berikan yaitu, sebagai berikut :

1. Pada penelitian selanjutnya diharapkan menggunakan atau menambahkan
variabel independen lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
pada pengguna TikTok di Kota Solo studi kasus usaha Dewi_collection.

2. Pada penelitian selanjutnya diharapkan menggunakan variabel lain dalam

penelitian selanjutnya atau perlu dikaji lagi untuk mengetahui variabel
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lain yang dapat memoderasi variabel independen terhadap keputusan
pembelian.

. Pada penelitian selanjutnya perlu di kembangkan lagi, agar mampu
menjelaskan kondisi yang sebenarnya yang terjadi pada faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian pada pengguna TikTok di Kota Solo
Studi kasus usaha Dewi Collection dan juga dapat mengembangkan objek
penelitian agar lebih luas lagi.

. Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap UMKM diharapkan untuk
menggunakan Live Streaming secara rutin untuk membangun engagement
dengan pelanggan.

. Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap UMKM diharapkan
memastikan layanan Cash On Delivery mudah diakses dan transparan
dalam biaya serta kebijakan pengembaliannya.

. Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap UMKM diharapkan
menggunakan Content Marketing dengan cara kombinasi video pendek
yang kreatif, edukatif, dan interaktif untuk meningkatkan keputusan
pembelian.

. Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap konsumen diharapkan
dapat memanfaatkan Live Streaming untuk mendapatkan informasi
produk yang akurat, memastikan bahwa benar-benar membutuhkan
produk sebelum mereka melakukan pemesanan Cash On Delivery untuk
menghindari pembatalan yang merugikan penjual dan cek keaslian

produk dari video yang diunggah oleh penjual dan pembeli lain.
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IDENTITAS RESPONDEN

. Jenis Kelamin

o Laki-Laki

o Perempuan

. Usia

o 18-20 Tahun
0 21-25 Tahun
0o 26-30 Tahun
o >31 Tahun

. Pekerjaan

o Pelajar/Mahasiswa

o Pekerja Swasta

o Pegawai Negri

o Wirausaha

o Lainnya

. Penghasilan

o <1000.000

o 1.000.000-2.000.000
o 2.000.000-5.000.000
o >5.000.000

. Apakah anda menggunakan aplikasi TikTok ?

o Ya
o Tidak
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Keterangan

Pilihlah jawaban yang paling tepat menurut anda,terdapat 5 pilihan yakni :

Jawaban Skor
Sangat Tidak Setuju (STS) 1
Tidak Setuju (TS) 2
Netral (N) 3
Setuju (S) 4
Sangat Setuju (ST) 5

Daftar pernyataan kuesioner

1. Live Streaming (X1)

No

Pernyataan

STS TS N S SS

Saya merasa promo melalui Live Streaming
di TikTok lebih menarik dibandingkan

promosi lainnya

Penawaran bonus atau diskon dalam Live
Streaming mendorong saya untuk melakukan

pembelian

Deskripsi produk yang diberikan selama
Live Streaming mempengaruhi keputusan

saya untuk membeli produk tersebut

Tampilan produk yang jelas dan menarik

secara visual dalam Live Streaming TikTok
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membuat saya lebih tertarik untuk membeli

produk tersebut

2. Cash On Delivery (X2)

No

Pernyataan

STS TS N S SS

pembayaran COD di TikTok  Shop

memudahkan saya dalam bertransaksi

Saya merasa proses transaksi menggunakan
COD di TikTok Shop lebih cepat dan mudah

dibandingkan metode pembayaran lainnya

Saya merasa lebih percaya berbelanja di
TikTok ~ Shop  dengan opsi COD

dibandingkan dengan metode

3. Content Marketing (X3)

No

Pernyataan

STS TS N S SS

Content Marketing yang relevan di TikTok
mempengaruhi  keputusan saya untuk

membeli produk.

Content yang saya lihat di TikTok Shop
memberikan nilai tambah dalam memahami

produk yang ditawarkan
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Saya merasa Content pemasaran yang saya
lihat di TikTok disajikan dengan jelas dan

mudah dipahami

Saya merasa mudah untuk menemukan
konten marketing di TikTok yang sesuai

dengan minat saya

Saya lebih cenderung mempercayai merek

yang rutin mengunggah Content di TikTok

Saya lebih cenderung mempercayai merek

yang rutin mengunggah Content di TikTok

4. Keputusan Pembelian (Y)

No

Pernyataan

STS TS N S SS

Kemanfaatan produk yang ditampilkan
melalui  Live Streaming TikTok Shop
mempengaruhi  keputusan saya untuk

membeli

Saya sering membeli beberapa produk

yang dipromosikan melalui TikTok

Saya akan merekomendasikan produk
yang saya beli melalui TikTok Shop

kepada teman atau keluarga.
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