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Pendahuluan (Fenomena)

Dalam era digital yang semakin berkembang, perkembangan
pesat e-commerce yang ferintegrasi dengan media sosial,
seperti  TikTok Shop, yang mengubah cara konsumen
berbelanja. Platform inl memadukan hiburan, interaksi, dan
transaksi dalam satu ekosistem digital, sehingga menciptakan
pengalaman belanja yang lebih interaktif, personal, dan real-
time melalui fitur seperti live streaming. Tren ini menunjukkan
pergeseran perilaku konsumen menuju pembelian berbasis
pengalaman dan kepercayaan merek, bukan sekadar hargao
atau promaosi.
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Pendahuluan (Problem)

Mykonos Meraih pangsa pasar 2,5%,

menunjukkan kehadiran yang kurang

kuat di platform TikTok Shop. SENINGGA |\ ... susmsin s e e
INl menjadi tantangan tferbesar dalam E-Commerce* ndonesi (Jauari-Jli 2024
produk fersebut vyaifu, kurangnya ...

dalom penualan  karena harus s

persaing dengan brand brand parfum -
yang lain. Mykonos menghadapi -
fantangan dalam persaingan pasar
dan masih tfertfinggal dari beberapa ” | 2 3 “

merek parfum terkemuka lainnya,
brand Ini  terus berinovasi unfuk
meningkatkan daya tarik produknya.




Pendahuluan (Solving)

Mykonos perlu mengoptimalkan strategi pemasaran digital melalui live streaming,
inovasi produk, dan peningkatan brand trust. Langkah ini dapat membantu merek
seperti  Mykonos meningkatkan inferaksi dengan konsumen, membangun
kepercayaan, serta mendorong keputusan pembelian di platform TikTok Shop.

* live streaming juga memberikan kesempatan kepada pelanggan untuk
berinteraksi lebih dekat dengan brand dan seller favoritnya. Fitur komentar dan
ive chat juga memungkinkan pelanggan berkomunikasi langsung dengan
penjual sebelum mengambil keputusan pembelian [5].

* |Inovasi produk menjadi salah satu langkah guna mencapai tingkatan yang
baru dalam menciptakan hal-hal yang baru. Pikiran aftaupun ide yang
terus berkembang seiring wakfu menjadi tfantangan tersendiri  untuk
menciptakan sebuah perbedaan didalam dunia bisnis [8].

* pbrand ftrust adalah kemampuan merek untuk dipercaya, yang berasal dari
keyakinan pelanggan bahwa barang fersebut mampu memenuhi nilai yang
dijanjikan dan niat baik, merek tersebut dapat memprioritaskan kepentingan
konsumen [?].




Pendahuluan (GAP)

‘ Ada Ketidak Konsisten hasil antara penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
S. M. Sinaga dkk [14] dimana terdapat pengaruh positif Live Streaming
ternadap Keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan

Live

Streaming

oleh K. V. Zalfa, L. Indayani [15] yang menyatkan terdapat pengaruh negative live
streaming terhadap Keputusan pembelian.

Inovasi ‘ Ada ketidak konsistenan hasil antara penelitian terdahuluyang dilakukan oleh

Produk S. Mahendra, M. Wijaya, dkk [16] dimana terdapat pengaruh positif Inovasi
Produk terhadap Keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang
dilakukan oleh T. Rachman, [18] yang menyatkan terdapat pengaruh

negative Inovasi Prroduk terhadap Keputusan pembelian.
Ada ketidak konsistenan hasil antara penelitian terdahulu yang dilakukan oleh

|. Nurhafizah, dkk [19] dimana terdapat pengaruh positif Brand Trust terhadap
Keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh D. Putri
Anjaswati [23] yang menyatkan terdapat pengaruh negative brand trust

terhadap Keputusan pembelian.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Bagaimana pengaruh Live Streaming, Inovasi produk dan brand
trust terhadap Peputusan Pembelian produk mykonos di
Tiktokshop ?

Kategori SDGs: : Sesuai dengan kategori SDGs 12, yaitu "Konsumsi dan Produksi yang
Bertanggung Jawab", dengan mendorong konsumen untuk membuat
Keputusan pembelian yang lebih sadar dan bertanggung jawab melalui
informasi yang tepat dan transparan.
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Literatur Review

Live Streaming (X1)

Live streaming merupakan media interaktif yang memungkinkan interaksi real-time antara
penjual dan pelanggan, membantu membangun kepercayaan konsumen dalam belanja
online. Selain sebagai sarana jual beli, live streaming juga digunakan perusahaan untuk
memberikan informasi, menyampaikan pesan, serta mempengaruhi konsumen agar
tertarik membeli melalui daya tarik visual dan penjelasan produk yang menarik dan
relevan.. Terdapat beberapa indikator untuk mengukur Live Streaming yaitu

« Daya farik streamer

« Keahlian streamer

« Kepercayaan streamer

« Komunikasi streamer, ketepatan waktu livestreaming
« Sosial lingkungan live streaming
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Literatur Review

Inovasi Produk (X2)

Inovasi produk merupakan upaya menciptakan produk baru untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen, sehingga dapat meningkatkan nilai tambah dan mendorong
minat hingga keputusan pembelian. Terdapat beberapa indikator yang digunakan untuk
mengukur Inovasi Produk yaitu :

e Perluasan lini,
 Produk baru,
 Produk benar-benar baruy,
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Literatur Review

Brand Trust (X3)

Brand trust adalah keyakinan konsumen terhadap keandalan dan integritas merek, yang
berperan penting dalam keputusan pembelian online. Kepercayaan merek yang tinggi
meningkatkan loyalitas, pembelian ulang, dan rekomendasi, serta menumbuhkan rasa
aman dan mengurangi persepsi riskko konsumen. Terdapat beberapa indikator yang
digunakan untuk mengukur Brand Trust yaitu :

 Kepercayaan
« Keandalan

« Keamanan

« Kejujuran
 Harapan
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Literatur Review

Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembeliaon adalah proses evaluasi berbagai alternatif hingga konsumen
memilih satu produk. Proses ini melibatkan tahapan seperti mengenali kebutuhan, mencari
informasi, mempertimbangkan pengalaman, faktor individu, dan pengaruh pemasaran
sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli produk yang dianggap paling sesuai.
Terdapat beberapa indikator untuk mengukur Keputusan Pembelian yaitu :

« Pembelian produk

« Pembelian Merek

« Pemilihan Saluran

« Penentu Waktu Pembelian
« Jumlah Pembelian

A i i .
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Literatur Review

Kerangka Konseptual

Inovasi j= Keputuéan
produk > pembelian

H,: Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk parfum
mykonos di TikTok Shop.

H,: Inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk parfum
mykonos di TikTok Shop.

H,: Brand frust berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk parfum
mykonos di TikTok Shop.
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Metode

Jenis Penelitian Kuantitatif

¢ Data Primer : Diperoleh dari hasil pengisian kuesioner online
dengan menggunakan skala likert 1-5

® Data sekunder : diperoleh dari website, artikel, dan jurnal yang
relevan dengan topik penelitian

Sumber Data

1. Pernah membeli Produk Parfum Mykonos minimal 1 kali.
2. Berusia antara 17 — 50 tahun.
3. Pernah menggunakan Platfrom Tiktok Shop.

Objek Penelitian

Populasi : konsumen di Sidoarjo yang pernah melakukan pembelian
Produk Parfum Mykonos di Tiktok Shop.

Sampel . Untuk menentukan ukuran sampel yang tepat dalam
kondisi populasi yang tidak diketahui, peneliti menerapkan rumus
Lemeshow dan didapatkan hasil sebanyak 100 responden.

Populasi dan Sampel

— ".‘; X ” universitas .
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Metode

- Alat Analisis : SmartPLS Versi 3.0
Alat dan Analisis ‘A isis Datq -
Data nalisis Data :

1. (Outer Model)
® Uji Validitas Konvergen (Convergent Validity)
®* Average Variance Extraced (AVE)
¢ Discriminant Validity
® Uji Reliabilitas
2. (Inner Model)
® R-Square(R2)
®* FSquare
® Hipotesis (Bootstrapping)
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Hasil Penelitian (Convergent Validity)

Tahapan pada analisis dalam penelitian
X2 oros ini menggunakan Smart Partial Least
’ Square (PLS) versi 3.0 yaitu menghitung Uji
e \ Validasi Konvergen pada Output Smart
e Partial Least Square di Outer Model untuk
% mengetahui validitas konvergen dari

. 2 kuisioner yang kami sebar. Analisis
— selanjutnya dapat dievaluasi dengan

prodak 02 s model pengukuran (outer model)
= K dengan melakukan pengujian validitas
2 g konvergen, validitas diskriminan, dan
SR reliabilitas

X34 ‘0,731

= Kepercayaan

Merk (X3)

X3.5

Gambar 4. Hasil Outer Loading SmartPLS (2026)
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Hasil Penelitian (Outer Model)

Tabel 2. Average Variance Extracted (AVE) Berdasarkan tabel 2 mengenai hasil nilai konvergen validitas
atau AVE menunjukkan bahwa nilai masing-masing variabel

Variabel AVE . o ) ) .
Siaran Langsung (X1) 0.559 memfa.nt_Jhl_kclatentuan. Dilihat dari varla_ble Siaran L_angsung
Inovasi Produk (X2) 0615 memiliki nilai AVE sebesar 0,559, variabel Inovasi Produk
K Motk (X3) 0’567 sebesar 0,615, variabel Kepercayaan Merk sebesar 0,567 dan
Kepemyaa; zrl_ 0’5?2 variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,572. Yang berarti
eputusan Pembelian (Y) ’ masing-masing variabel memiliki nilai > 0,5 sehingga dapat
Sumber : Olah Data SmartPLS (2026) dikatakan bahwa AVE memiliki nilai konvergen validitas
yang baik
Tabel 3. Hasil Uji Validitas Diskriminan Fornell-Larcker
. Inovasi Kepercayaan Keputusan Siaran
Variabel Produk Merk Pembelian Langsung ) . o o
Dari tabel 3 uji validitas diskriminan pada
Inovasi Produk 0,784 penelitian ini menunjukkan bahwa kuadrat
Kepercayaan 0.708 0.753 korelasi antara konstruk > 0,7, maka validitas
Merk ’ ’ diskriminan dikatakan valid.
Keputusan 0,741 0,845 0,756
Pembelian
Staran 0,640 0,746 0,807 0,748
Langsung

Sumber : Olah Data SmartPLS (2026)
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Hasil Penelitian (Outer Model)

Tabel 4. Hasil Uji Reabilitas Komposit dan Cronbach’s Alpha

Variabel Cr;r;;)z;h's rho A (Iiz:;:l 1:)(;;1:; Keputusan
Siaran Langsung (X1) 0,802 0,804 0,863 Reliabel
Inovasi Produk (X2) 0,686 0,683 0,827 Reliabel
Kepercayaan Merk (X3) 0,809 0,813 0,867 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,813 0,814 0,870 Reliabel

Sumber : Olah Data SmartPLS (2026)

Tabel 4 menunjukkan bahwa semua variabel memiliki nilai yang melebihi 0,7,
menandakan bahwa semua variabel memenuhi  standar reliabilitas
konsistensi internal. Hal ini memungkinkan untuk melanjutkan pengujian
model pengukuran (Inner model).
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Hasil Penelitian (Inner Model)

Dari tabel 5 diatas, menunjukkan bahwa nilai R-

Tabel 5. Hasil Uji R-Square Square untuk variabel “Keputusan Pembelian™
R Square R Square Adjusted sebesar 0,805. Hal tersebut menjelaskan
pengaruh Siaran Langsung (X1), Inovasi Produk

0,805 0,799 (X2), dan Kepercayaan Merk (X3) terhadap
Keputusan  Pembelian  (Y) sebesar 80%
sedangkan 20% lainnya dipengaruhi oleh faktor

Keputusan
Pembelian (Y)
Sumber : Olah Data SmartPLS (2026)

lain.
Tabel 6. Hasil Uji F Square . . o . ) o

Keputusan Ket Dari hasil uji diatas menunjukkan jika nilai F
Pembelian (Y) cterangan Square pada variable Siaran Langsung memiliki
Siaran Langsung (X1) 0,258 Menengah pengaruh yang menengah terhadap
Inovasi Produk (X2) 0.104 Kecil Keputusan Pembelian, sedangkan variabel
Kepercayaan Merk (X3) 0,348 Besar !rnok\]/CICSjl P£OdU|: memlllkkl) l.pengdrul’\\/ .kiCI:
Sumber : Olah Data SmartPLS (2026) erhaddp Reputusan pem”e‘lon. an vangpe
kepercayaan merk memiliki pengaruh besar

terhadap keputusan pembelian.
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Hasil Penelitian (Inner Model)

Tabel 7. Hasil Uji Hipotesis Bootstrapping

Original | Sample | Standard L
Sample Mean Deviation (I'{)?StaTlll)sE{;) P Values Hasil Hipotesis
(0) (M) | (STDEV)
Langssl:::gn(xn Berpe_n_garuh iteri
0,347 0,356 0,083 4,175 0,000 positif & Diterima
-> Keputusan sionifikan
Pembelian (Y) g
Inovasi Produk Berpengaruh
(X2) > 0208 | 0213 0,066 3,143 0,002 positif & | Diterima
Keputusan sionifikan
Pembelian (Y) &
Kepercayaan Berpengaruh
Merk(X3) > 1 0439 | 0429 | 0,091 4,845 0000 | posiif& | Diterima
Keputusan sionifikan
Pembelian (Y) &

Sumber : Olah Data SmartPLS (2026)

@& www.umsida.ac.id umsida1912 ¥ umsida1912 §

Variabel Siaran Langsung (X1) memiliki koefisien
parameter sebesar 0,347 terhadap keputusan
pembelian, dengan nilai statistik T sebesar 4,175
yang lebih besar dari nilai T Tabel (1,96) dan nilai P
sebesar 0,000. Oleh karena itu, hipotesis HI
diterima karena Siaran  Langsung  memiliki
pengaruh  positif dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian. Sebaliknyq, variabel
Inovasi Produk (X2) memiliki  koefisien parameter
sebesar 0,208 terhadap keputusan pembelian,
dengan nilai statistik T sebesar 3,143 yang lebih
besar dari nilai T Tabel (1,96) dan nilai P sebesar
0,002. Dan variabel Kepercayaan Merk (X3)
memiliki  koefisien parameter sebesar 0,439
dengan nilai statistik T sebesar 4,845 yang lebinh
besar dari T Tabel (1,96) dan nilai P sebesar 0,000

terhadap  keputusan  pembelian, sehingga
hipotesis H2 dan H3 diterima karena memiliki
pengaruh positif - dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian.
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Siaran Langsung Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Parfum Maykonos di
Tiktok Shop

Siaran Langsung terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Maykonos,
karena memberikan informasi produk secara langsung, sertfa membangun kepercayaan konsumen
melalui komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli.

Inovasi Produk Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Parfum Maykonos di Tiktok
Shop

Inovasi Produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, karena
mampu meningkatkan daya tarik produk melalui pengembangan varian, desain, dan kolaborasi.

Kepercayaan Merk Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Parfum Maykonos di
Tiktok Shop

Kepercayaan Merk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, karena
keyakinan konsumen terhadap kualitas, keamanan, dan konsistensi produk mampu mendorong
keputusan pembelian secara lebih kuat.
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa siaran langsung,
inovasi produk, dan kepercayaan merek berpengaruh positift dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk Parfum Mykonos di TikTok Shop, baik secara parsial maupun
simultan, dengan kepercayaan merek sebagai variabel yang memiliki pengaruh paling
dominan. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembeliaon konsumen tidak hanya
dipengaruhi oleh daya tarik promosi dan kebaruan produk, tetapi tferutama oleh tingkat
kepercayaan terhadap kualitas, keamanan, dan konsistensi merek. Oleh karena itu,
disarankan agar Mykonos terus memperkuat kepercayaan merek melalui peningkatan
kualitas produk, transparansi informasi, serta interaksi yang jujur dan responsif dalam siaran
langsung, disertai dengan inovasi produk yang relevan dan berkelanjutan. Bagi penelifi
selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel lain seperti harga, electronic word of
mouth, atau loyalitas pelanggan serta memperluas objek dan jumlah responden agar hasil
penelition menjadi lebih komprehensif.
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