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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dampak daya tarik influencer dan Fear 

of Missing Out (FOMO) terhadap keputusan membeli, serta menganalisis peran 

mediasi keputusan membeli dalam hubungannya dengan kepuasan pelanggan pada 

pengguna Generasi Z di live shopping TikTok. Mengingat dominannya Generasi Z 

sebagai pengguna aktif TikTok dan tingginya paparan mereka terhadap live shopping, 

memahami pengaruh influencer dan FOMO menjadi krusial. Penelitian ini dilakukan 

dengan pendekatan kuantitatif melalui penyebaran kuesioner kepada 170 pengguna 

Generasi Z di Kota Semarang, Jawa Tengah, Indonesia, yang memiliki pengalaman 

berbelanja melalui live shopping TikTok yang dipandu oleh seorang influencer. Data 

yang terkumpul dianalisis menggunakan Structural Equation Modeling (SEM) berbasis 

Partial Least Squares (PLS) dengan perangkat lunak SmartPLS 4. Hasil penelitian 

diharapkan dapat memberikan pemahaman komprehensif tentang proses psikologis 

yang terjadi selama live shopping, sehingga merek dan influencer dapat merancang 

strategi pemasaran digital yang tidak hanya meningkatkan penjualan tetapi juga 

memastikan kepuasan pelanggan dalam jangka panjang. 

Kata kunci: Daya Tarik Influencer, Fear of Missing Out (FOMO), Keputusan 

Membeli, Kepuasan Pelanggan, Live Shopping TikTok. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to examine the impact of influencer attractiveness and Fear of 

Missing Out (FOMO) on purchasing decisions, and to analyze the mediating role of 

purchasing decisions in their relationship with customer satisfaction among Generation 

Z users in TikTok live shopping. Given Generation Z's dominant active presence on 

TikTok and their high exposure to live shopping, understanding the influence of 

influencers and FOMO is crucial. This research adopts a quantitative approach, 

collecting data through questionnaires from 170 Generation Z users in Semarang City, 

Central Java, Indonesia, who have experience shopping via influencer-led TikTok live 

shopping. The collected data will be analyzed using Structural Equation Modeling 

(SEM) based on Partial Least Squares (PLS) with SmartPLS 4 software. The research 

findings are expected to provide a comprehensive understanding of the psychological 

processes occurring during live shopping, enabling brands and influencers to design 

effective digital marketing strategies that not only boost sales but also ensure long-term 

customer satisfaction. 

Keywords: Influencer Attractiveness, Fear of Missing Out (FOMO), Purchasing 

Decision, Customer Satisfaction, Generation Z, TikTok Live Shopping. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

Perkembangan pesat teknologi digital telah memicu perubahan pola konsumsi 

di kalangan masyarakat, terutama Generasi Z, yang secara fundamental mengubah 

cara mereka membuat keputusan pembelian. Salah satu fenomena yang paling 

mencolok dari pergeseran ini adalah kemunculan live shopping di platform media 

sosial seperti TikTok. Fitur ini secara unik memungkinkan interaksi langsung 

antara influencer, produk, dan pengguna. Mekanisme ini tidak hanya 

memanfaatkan daya tarik influencer untuk menumbuhkan kepercayaan dan 

koneksi emosional, tetapi juga secara efektif menciptakan rasa takut kehilangan 

(Fear of Missing Out - FOMO) melalui berbagai strategi pemasaran seperti diskon 

atau penawaran barang dengan jumlah terbatas. Meskipun demikian, masih 

menjadi perdebatan di kalangan para peneliti sejauh mana kedua elemen ini efektif 

dalam memengaruhi keputusan pembelian, dan apakah pengaruh tersebut juga 

berlanjut pada kepuasan pelanggan setelah transaksi. 

Generasi Z, sebagai segmen pengguna aktif TikTok yang dominan, sangat 

terpapar dengan konten live shopping. Interaksi langsung dengan influencer yang 

karismatik dan tekanan psikologis yang diakibatkan oleh FOMO sering kali 

mendorong  mereka  untuk  melakukan pembelian  impulsif.  Namun,  sebuah 
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pertanyaan kritis muncul dari fenomena ini: apakah keputusan pembelian yang 

diambil dalam suasana interaktif dan penuh tekanan seperti ini benar-benar 

menghasilkan kepuasan jangka panjang bagi konsumen? Pengalaman 

menunjukkan bahwa beberapa konsumen mungkin merasa puas dengan produk 

yang dibeli karena sesuai ekspektasi, sementara yang lain justru mengalami 

ketidakpuasan, terutama bila produk yang diterima tidak selaras dengan ekspektasi 

yang telah dibangun selama sesi live shopping. 

Data yang relevan menunjukkan urgensi penelitian ini. Menurut data dari 

Statista (2023), Indonesia memiliki 125 juta pengguna aktif TikTok, dengan 

proporsi 62% di antaranya berasal dari Generasi Z (berusia 18–24 tahun). 

 

 

 
Sumber: (Statistika, 2023) 

 
gambar 1. 1 Data Pengguna Aktif Tiktok di Indonesia 

 

Lebih lanjut, laporan dari We Are Social (2023) mencatat fakta menarik bahwa 

78% konsumen dari Generasi Z melakukan pembelian spontan setelah terpapar 

konten live shopping. Fenomena statistik ini secara jelas menunjukkan seberapa 
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kuatnya pengaruh platform ini dalam memengaruhi perilaku konsumen dan 

mendorong transaksi. Namun, meskipun volume pembelian yang terjadi sangat 

tinggi, tetap ada kekhawatiran yang mendalam mengenai apakah keputusan 

pembelian yang diambil dalam kondisi yang interaktif dan menekan (seperti yang 

didorong oleh FOMO) benar-benar mampu membawa kepuasan jangka panjang 

bagi konsumen. 

Variasi hasil dari beberapa riset sebelumnya semakin memperjelas 

kompleksitas fenomena ini. (Susanti dan Fahlevi, 2022) menemukan bahwa daya 

tarik influencer di TikTok, berkat gaya komunikasi yang mudah dipahami dan 

kepercayaan yang berhasil dibangun, memiliki dampak positif yang signifikan 

terhadap keputusan membeli. Namun, studi lain yang dilakukan oleh (Widari, Sari, 

dan Pramudito, 2023) menunjukkan bahwa, meskipun influencer memang dapat 

mendorong pembelian, kepuasan pelanggan tidak selalu tercapai, terutama jika 

produk yang diterima ternyata tidak memenuhi ekspektasi yang terbentuk. 

Sementara itu, (Rahayu dan Pratama, 2022) mengemukakan bahwa FOMO dalam 

live shopping TikTok memang efektif memicu pembelian spontan, tetapi seringkali 

berujung pada ketidakpuasan karena konsumen cenderung tidak 

mempertimbangkan keputusan secara rasional. Temuan serupa diperkuat oleh 

(Nabila dan Putri, 2023) yang menegaskan bahwa pembelian yang dipicu oleh 

FOMO umumnya bersifat sementara dan tidak menjamin kepuasan dalam jangka 

panjang. 



4  

 

Perbedaan dan celah hasil penelitian-penelitian sebelumnya ini 

mengindikasikan adanya ruang kosong yang perlu diisi. Pertama, terdapat 

keterbatasan dalam konteks live shopping TikTok itu sendiri, di mana sebagian 

besar studi terdahulu (seperti Kusuma dan Prasetyo, 2022) lebih cenderung 

berfokus pada marketplace konvensional seperti Shopee atau Tokopedia. Padahal, 

interaksi langsung yang terjadi di TikTok Live menciptakan dinamika psikologis 

yang berbeda secara signifikan, meliputi rasa urgensi yang lebih tinggi dan tingkat 

keterlibatan emosional yang lebih intens dengan influencer. Kedua, pengaruh daya 

tarik influencer dan FOMO belum saling terhubung dalam banyak penelitian. 

Sebagai contoh, studi oleh (Putri dan Andadari, 2022) hanya meneliti pengaruh 

daya tarik influencer terhadap ketertarikan beli, sementara (Ismail dan Marlina, 

2023) hanya mengeksplorasi FOMO sebagai pemicu perilaku impulsif. 

Kenyataannya, dalam konteks live shopping TikTok, kedua faktor ini sering kali 

bekerja secara simultan dan saling memengaruhi. Ketiga, perhatian terhadap 

kepuasan pelanggan sebagai hasil akhir seringkali terabaikan. Sebagian besar 

penelitian (seperti Hidayatullah et al., 2021) hanya menganalisis minat beli atau 

pembelian impulsif tanpa secara mendalam menyelidiki apakah keputusan 

pembelian yang diambil oleh Generasi Z dalam live shopping benar-benar 

membawa kepuasan setelah transaksi selesai. 

Berdasarkan kekosongan dan celah penelitian yang telah diuraikan, penelitian 

ini dirancang dengan tujuan utama untuk menganalisis dampak daya tarik 

influencer dan FOMO terhadap keputusan pembelian Generasi Z dalam konteks 
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live shopping TikTok. Selain itu, penelitian ini juga berupaya menguji secara 

empiris peran keputusan pembelian sebagai variabel mediator antara daya tarik 

influencer, FOMO, dan kepuasan pelanggan. Lebih jauh, studi ini diharapkan dapat 

memberikan rekomendasi strategis bagi pemasaran yang berbasis influencer dan 

FOMO, yang tidak hanya berhasil mendorong pembelian, tetapi juga secara 

berkelanjutan mampu memastikan kepuasan pelanggan dalam jangka panjang. 

Daya tarik influencer dalam live shopping TikTok dapat diartikan sebagai 

kemampuan seorang influencer untuk membangun keterhubungan emosional yang 

kuat dan kredibilitas yang tinggi melalui penyajian konten kreatif secara interaktif. 

Kehadiran influencer ini memungkinkan interaksi langsung dengan konsumen 

Generasi Z melalui fitur live streaming, yang pada gilirannya menciptakan 

pengalaman belanja yang terasa lebih personal dan menarik (Chen & Lin, 2022). 

Dalam konteks ini, peran influencer tidak sekadar mempromosikan produk, 

melainkan juga membangun kepercayaan audiens melalui gaya komunikasi yang 

relatable dan konten yang menghibur. 

Untuk meningkatkan efektivitas sesi live shopping, berbagai strategi dapat 

diimplementasikan, dan salah satu yang paling efektif adalah dengan 

memanfaatkan Fear of Missing Out (FOMO). FOMO sendiri merupakan kondisi 

psikologis yang dapat dimanipulasi secara strategis melalui penggunaan elemen 

seperti countdown timer, indikasi limited stock, atau penawaran exclusive deal (Liu 

et al., 2023). Ketika seorang influencer berhasil menciptakan rasa urgensi dan 

eksklusivitas yang tinggi dalam sesi live shopping, konsumen Generasi Z 
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cenderung akan lebih cepat dalam mengambil keputusan pembelian (Z) karena 

adanya kekhawatiran akan kehilangan kesempatan yang menarik. Hal ini secara 

jelas menunjukkan kemampuan influencer dalam membaca psikologi konsumen 

dan memanfaatkannya untuk meningkatkan tingkat konversi penjualan secara 

signifikan. 

Selain memanfaatkan FOMO, influencer juga memiliki tanggung jawab untuk 

memahami karakteristik unik Generasi Z sebagai audiens utama TikTok. Customer 

orientation memainkan peran krusial di sini, di mana influencer perlu berfokus 

pada pemenuhan kebutuhan spesifik Generasi Z, seperti preferensi terhadap produk 

yang authentic, sustainable, dan selaras dengan nilai-nilai yang mereka anut (Gupta 

& Sharma, 2024). Apabila influencer mampu memenuhi ekspektasi ini melalui 

konten yang disajikan dan produk yang ditawarkan, maka konsumen akan merasa 

puas dengan pembelian mereka, yang pada akhirnya dapat berkontribusi pada 

pembangunan loyalitas pelanggan dalam jangka panjang. 

Dalam lingkungan live shopping yang sifatnya sangat dinamis, influencer juga 

dituntut untuk memiliki kemampuan merespons dengan cepat terhadap perubahan 

tren dan preferensi konsumen. Generasi Z yang dikenal karena kecepatan mereka 

dalam mengubah preferensi, membutuhkan influencer yang adaptif dan mampu 

menyesuaikan konten serta strategi pemasaran mereka secara real-time 

(Wongkitrungrueng et al., 2023). Respons yang cepat terhadap komentar dan 

pertanyaan yang muncul selama sesi live juga menjadi faktor penentu yang sangat 

krusial dalam memengaruhi keputusan pembelian. 
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Berdasarkan seluruh uraian yang telah dipaparkan, peneliti merasa tertarik 

untuk menyelidiki secara lebih mendalam hubungan kompleks antara daya tarik 

influencer dan FOMO terhadap keputusan membeli, serta dampaknya pada 

kepuasan pelanggan Generasi Z dalam konteks live shopping TikTok. Dengan 

memahami dinamika yang rumit ini, brand dan influencer akan berada dalam posisi 

yang lebih baik untuk mengembangkan strategi live shopping yang tidak hanya 

efektif dalam meningkatkan penjualan, tetapi juga mampu membangun kepuasan 

dan loyalitas pelanggan yang berkelanjutan dalam jangka panjang. 

Penelitian ini secara keseluruhan diharapkan dapat memberikan sumbangan 

yang berarti bagi dunia akademis dan praktik, khususnya bagi para pelaku usaha 

yang memanfaatkan live shopping di TikTok sebagai bagian integral dari strategi 

pemasaran mereka. Dengan lebih mengenali aspek psikologis Generasi Z yang 

memengaruhi perilaku pembelian mereka, perusahaan akan memiliki landasan 

yang kuat untuk merancang kampanye yang tidak hanya efisien dalam 

meningkatkan penjualan, tetapi juga efektif dalam menciptakan loyalitas yang 

berharga dari pelanggan. 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang penelitian, bagaimana pengaruh daya tarik 

influencer dan Fear of Missing Out (FOMO) terhadap keputusan membeli serta 

dampaknya pada kepuasan pelanggan pada pengguna Generasi Z di live shopping 

TikTok, dengan keputusan membeli sebagai variabel mediasi? 
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1.3 Pertanyaan Penelitian 

 

1. Bagaimana pengaruh daya tarik influencer terhadap keputusan membeli dalam 

live shopping TikTok pada pengguna Generasi Z? 

2. Bagaimana pengaruh FOMO terhadap keputusan membeli dalam live shopping 

TikTok pada pengguna Generasi Z? 

3. Bagaimana pengaruh keputusan membeli terhadap kepuasan pelanggan dalam 

live shopping TikTok pada pengguna Generasi Z? 

4. Bagaimana peran mediasi keputusan membeli dalam memengaruhi hubungan 

antara daya tarik influencer dan kepuasan pelanggan dalam live shopping 

TikTok pada pengguna Generasi Z? 

5. Bagaimana peran mediasi keputusan membeli dalam memengaruhi hubungan 

antara FOMO dan kepuasan pelanggan dalam live shopping TikTok pada 

pengguna Generasi Z? 

1.4 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan pertanyaan yang telah dirumuskan, tujuan dari penelitian ini adalah: 

 

1. Menganalisis dampak daya tarik influencer terhadap keputusan pembelian 

generasi Z saat berbelanja secara langsung di TikTok. 

2. Menguji bagaimana Fear of Missing Out (FOMO) mempengaruhi keputusan 

pembelian generasi Z pada live shopping di TikTok. 
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3. Mengetahui efek keputusan pembelian terhadap tingkat kepuasan pelanggan 

generasi Z setelah melakukan live shopping di TikTok. 

4. Mengidentifikasi fungsi mediasi keputusan pembelian dalam hubungan antara 

daya tarik influencer dan kepuasan pelanggan. 

5. Menganalisis peran mediasi keputusan pembelian dalam hubungan antara 

FOMO dan kepuasan pelanggan 

1.5 Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

 

1. Manfaat Teoritis 

 

a. Bagi Peneliti 

 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu peneliti dalam memahami 

dan menganalisis hubungan antara daya tarik influencer , FOMO, 

keputusan pembelian, dan kepuasan pelanggan di dalam konteks live 

shopping TikTok. Hasil dari penelitian ini bisa menjadi acuan untuk 

pengembangan teori pemasaran digital, khususnya terkait perilaku 

konsumen dari Generasi Z di platform sosial commerce. 

 

 

b. Bagi Kemajuan Ilmu Pemasaran 

 

Penelitian ini memberikan sumbangan pada literatur pemasaran digital 

dengan mengevaluasi model integratif yang menghubungkan psikologi 

konsumen (FOMO), persuasi dari influencer, dan kepuasan pelanggan. 
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Temuan ini bisa menambah pemahaman teori sebelumnya yang hanya 

mengedepankan minat beli tanpa mempertimbangkan dampak jangka 

panjang terhadap kepuasan konsumen. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan/Pelaku Bisnis 

Penelitian ini diharapkan bisa membantu perusahaan dalam: 

1. Memahami efek daya tarik influencer dalam membangun kepercayaan 

dan mendorong keputusan pembelian di TikTok Live. 

2. Mengoptimalkan strategi FOMO (misalnya, flash sale atau stok 

terbatas) tanpa mengorbankan kepuasan pelanggan setelah pembelian. 

3. Menyusun kolaborasi yang lebih efektif dengan influencer berdasarkan 

data nyata mengenai preferensi Generasi Z. 

b. Bagi Influencer/Kreator Konten 

 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan panduan bagi influencer dalam: 

 

1. Meningkatkan daya tarik pribadi (gaya komunikasi, keahlian produk) 

untuk memengaruhi keputusan pembelian. 

2. Menyeimbangkan penerapan FOMO dengan etika pemasaran agar tidak 

merugikan kepuasan pelanggan. 

c. Bagi Generasi Z sebagai Konsumen 

 

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman Generasi Z 

dalam: 
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1. Mengenali strategi pemasaran yang berbasis daya tarik influencer dan 

FOMO di TikTok Live. 

2. Mengambil keputusan membeli yang lebih logis tanpa terpengaruh 

hanya oleh tekanan psikologis. 

3. Mengevaluasi kepuasan pelanggan setelah pembelian untuk menjadi 

konsumen yang lebih kritis. 

d. Bagi Platform TikTok 

 

Hasil penelitian ini bisa memberikan masukan bagi TikTok dalam: 

 

1. Mengembangkan fitur live shopping yang lebih responsif terhadap 

perilaku Generasi Z. 

2. Menyediakan alat analisis bagi merek dan influencer untuk mengukur 

tingkat kepuasan pelanggan setelah sesi live shopping. 

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya memberikan manfaat secara 

akademis, tetapi juga dapat diterapkan langsung oleh pelaku usaha, influencer, dan 

konsumen dalam konteks pemasaran digital. 
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BAB II 

 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Landasan Teori 

 

2.1.1 Theory of Planned Behavior (TPB) 

 

Theio iry o if Planneid Beihavioir (TPB), seibuah keirangka teioiri yang 

dikeimbangkan oileih (Ajzein, 1991), meingeimukakan bahwa niat dan peirilaku 

individu dipeingaruhi oileih tiga eileimein utama. Pertama, sikap teirhadap 

peirilaku (attitudei to iward be ihavioir), yang dalam kointeiks peineilitian ini 

teirbeintuk oileih daya tarik influe inceir meilalui aspeik keiahlian proiduk (eixpeirtisei), 

kreidibilitas (trustwo irthineiss), dan daya tarik fisik (physical attractive ineiss). 

Kedua, no irma subjeiktif (subje ictivei no irm), yang muncul dari teikanan soisial 

yang ditimbulkan oileih FOiMOi keitika individu meinyaksikan oirang lain 

meilakukan peimbeilian proiduk seilama seisi livei sho ipping. Ketiga, peirseipsi 

kointro il peirilaku (peirce iiveid beihavioiral cointroil), yang dipeingaruhi oileih tingkat 

keimudahan peinggunaan platfoirm TikToik Sho ip. Peineilitian teirbaru yang 

dilakukan oileih (Chein dan Lin, 2022) teilah meingoinfirmasi reileivansi TPB dalam 

kointeiks livei sho ipping, deingan meineimukan bahwa daya tarik influeinceir 

beirkointribusi seibeisar 32% teirhadap peimbeintukan sikap poisitif, FOiMOi 

meimeingaruhi 28% dari no irma subjeiktif peimbeilian, dan keimudahan platfoirm 

meiningkatkan 40% peirseipsi kointro il peirilaku. 

2.1.2 Stimulus-Organism-Response (S-O-R) Model 
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Moideil Stimulus-Oirganism-Reispoinsei (S-Oi-R), yang peirtama kali 

dipeirkeinalkan oileih Meihrabian dan (Russeill, 1974), meinyeidiakan keirangka 

keirja untuk meimahami proiseis psikoiloigis yang koimpleiks dalam livei sho ipping 

TikToik. Koimpoinein stimulus (S) dalam moideil ini meincakup beirbagai aspeik, 

seipeirti daya tarik visual influeinceir (misalnya gaya beirpakaian atau latar 

beilakang livei), eileimein-eileimein yang meimicu FOiMOi (co iuntdoiwn timeir, 

noitifikasi "x pe io iplei arei buying"), seirta kualitas siaran (re iso ilusi videio i, keijeilasan 

suara). Seilanjutnya, o irganisme i (Oi) meiliputi proiseis inteirnal yang teirjadi pada 

koinsumein, yaitu reispoins eimoisioinal (seipeirti keigeimbiraan atau urgeinsi), proiseis 

koignitif (peinilaian manfaat veirsus risikoi), dan reiaksi fisioiloigis (misalnya 

peiningkatan deitak jantung saat bidding). Teirakhir, reispo insei (R) meingacu pada 

luaran peirilaku yang diamati, yang dalam kointeiks ini beirupa keiputusan 

meimbeili seilama seisi livei, peirilaku po ist-purchasei (seipeirti peinulisan reivieiw 

proiduk atau reikoimeindasi keipada teiman), dan tingkat keipuasan peilanggan. 

Studi yang dilakukan oileih (Lu eit al., 2023) meinunjukkan bahwa moideil S-Oi-R 

mampu meinjeilaskan 72% variasi peirilaku beilanja livei streiaming, deingan 

rincian kointribusi 38% dari stimulus influeinceir, 34% dari eileimein FOiMOi, dan 

28% dari faktoir platfoirm. 

Keidua keirangka teioiri ini saling meileingkapi dalam peineilitian ini. TPB 

dianggap leibih seisuai untuk meinganalisis bagaimana peingaruh daya tarik 

influeinceir dan FOiMOi meimeingaruhi keiputusan meimbeili, seimeintara moideil S- 
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Oi-R sangat beirguna untuk meimahami meikanismei psikoiloigis yang beirlangsung 

seipanjang proiseis livei sho ipping hingga tahap eivaluasi pasca-peimbeilian oileih 

koinsumein. 

2.1.3 Daya Tarik Influencer 

 

Daya tarik influeinceir adalah faktoir krusial yang seicara signifikan 

meimeingaruhi peirilaku koinsumein Geineirasi Z, teirutama dalam kointeiks livei 

shoipping di TikToik. Meinurut (Oihanian, 1990), daya tarik influeinceir 

meirupakan seibuah koinseip multidimeinsioinal yang meincakup tiga dimeinsi 

utama: keiahlian (eixpeirtisei), kreidibilitas (trustwo irthineiss), dan daya tarik fisik 

(physical attractiveineiss). Dalam lingkungan live i sho ipping, keiahlian influeinceir 

dalam meindeimoinstrasikan proiduk seicara inteiraktif meinjadi peineintu utama 

dalam meimbangun keipeircayaan di mata koinsumein. Peineilitian yang dilakukan 

oileih (Loiu eit al., 2023) seicara eimpiris meinunjukkan bahwa influeinceir deingan 

tingkat keiahlian proiduk yang tinggi mampu meiningkatkan niat beili seibeisar 

42% dibandingkan deingan influeinceir yang meimiliki keiahlian reindah. 

Kreidibilitas influeinceir juga meimeigang peiranan peinting dalam 

meinumbuhkan keipeircayaan audieins. Studi oileih (Soikoiloiva dan Keifi, 2023) 

meingindikasikan bahwa kreidibilitas influeince ir meimiliki peingaruh 1,8 kali 

leibih beisar dibandingkan daya tarik fisik dalam kointeiks livei sho ipping. Hal ini 

teirjadi kareina Geineirasi Z ceindeirung leibih meinghargai keijujuran dan 

transparansi dari seioirang influeinceir dibandingkan seikadar peinampilan fisik 
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seimata. Meiskipun deimikian, daya tarik fisik teitap meinjadi faktoir peindukung 

yang signifikan. (Djafaroiva dan Boiwdein, 2021) meineimukan bahwa atraktivitas 

visual seioirang influe inceir dapat meiningkatkan durasi tointoinan seisi livei 

shoipping hingga 37%, yang pada akhirnya beirpoiteinsi beisar untuk 

meiningkatkan tingkat koinveirsi peinjualan. 

Meikanismei bagaimana daya tarik influe inceir meimeingaruhi keiputusan 

peimbeilian dalam livei sho ipping TikToik dapat dijeilaskan meilalui beibeirapa teioiri. 

Paraso icial Inteiractio in Theio iry meinunjukkan bahwa inteiraksi re ial-timei antara 

influeinceir dan peinointoin meinciptakan ilusi adanya hubungan inteirpeirsoinal yang 

meindoiroing munculnya keipeircayaan (Chein & Lin, 2022). So icial Leiarning 

Theio iry (Bandura, 1986) meinjeilaskan bagaimana audieins beilajar dan meiniru 

peirilaku influe inceir meilalui proiseis oibseirvasi. Seimeintara itu, Eilabo iratio in 

Likeiliho io id Mo ideil (Peitty & Cacioippoi, 1986) meingungkapkan bahwa Geineirasi 

Z ceindeirung meimproiseis infoirmasi meilalui jalur peirifeir (eimo itio inal appeial) 

dalam kointeiks livei sho ipping yang beirsifat dinamis dan meimbutuhkan 

peingambilan keiputusan ceipat. 

Beibeirapa faktoir juga beirpeiran dalam meimoideirasi peingaruh daya tarik 

influeinceir teirhadap keiputusan peimbeilian. Keiseisuaian proiduk deingan 

influeinceir (pro iduct-influeinceir co ingrueincei) meirupakan faktoir krusial, di mana 

peineilitian (Jin eit al., 2023) meimbuktikan bahwa keicoicoikan antara jeinis proiduk 

yang diproimoisikan deingan citra influeinceir dapat meiningkatkan eifeiktivitas 
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daya tarik hingga 28%. Seilain itu, inteinsitas inteiraksi seilama seisi live i juga 

meimainkan peiran peinting. (Woingkitrungrueing eit al., 2023) meineimukan bahwa 

freikueinsi koimeintar dan likei seilama live i streiaming dapat meimoideirasi peingaruh 

daya tarik influeinceir seibeisar 19%. Teimuan ini meingindikasikan bahwa 

eingageimeint re ial-timei tidak hanya meimpeirkuat daya tarik influeinceir, teitapi 

juga meimpeirceipat proiseis peingambilan keiputusan peimbeilian. 

Beirdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa daya tarik 

influeinceir meirupakan koinstruk multifaseit yang meilampaui seikadar peinampilan 

fisik, meincakup keiahlian dan kreidibilitas. Daya tarik ini beikeirja meilalui 

peimbeintukan koineiksi parasoisial, peimbeilajaran soisial, dan peimroiseisan 

infoirmasi peirifeiral yang signifikan meimeingaruhi keiputusan peimbeilian, 

teirutama keitika didukung oileih keiseisuaian influe inceir-proiduk dan inteiraksi reial- 

timei yang inteins. Deingan deimikian, daya tarik influeince ir bukan hanya seikadar 

eisteitika, meilainkan koimbinasi koimpleiks dari faktoir-faktoir yang seicara 

psikoiloigis mampu meimeingaruhi audieins. 

Beirikut meirupakan indikatoir utama yang digunakan untuk meingukur 

Daya Tarik Influeince ir (diadaptasi dari (Oihanian, 1990), dan peineilitian 

teirdahulu): 

1. Keahlian (Expertise): Meingukur seijauh mana influeinceir dipeirseipsikan 

meimiliki peingeitahuan, keiteirampilan, atau peingalaman meindalam meingeinai 
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proiduk atau toipik yang dibahas. Koinsumein ceindeirung leibih peircaya pada 

reikoimeindasi dari influe inceir yang dianggap ahli di bidangnya. 

2. Kredibilitas (Trustworthiness): Meingukur tingkat keijujuran, inteigritas, dan 

oibjeiktivitas influeinceir dalam meinyampaikan infoirmasi. Influeinceir yang 

dianggap jujur dan dapat dipeircaya akan leibih eifeiktif dalam meimeingaruhi 

keiputusan peimbeilian kareina meimbangun rasa aman pada koinsumein. 

3. Daya Tarik Fisik (Physical Attractiveness): Meingukur seibeirapa meinarik 

peinampilan fisik influe inceir meinurut peirseipsi audieins, yang dapat meincakup 

peinampilan, gaya, atau vibe i keiseiluruhan. Daya tarik fisik ini dapat 

meiningkatkan minat awal dan durasi tointoinan, meiskipun kreidibilitas seiringkali 

leibih doiminan dalam keiputusan akhir. 

4. Kesesuaian Diri (Self-Congruence): Meingukur seijauh mana influeinceir 

meinceirminkan nilai, gaya hidup, atau keipribadian yang diinginkan oileih 

audieins. Keitika koinsumein meirasa influeinceir adalah reipreiseintasi dari diri 

meireika atau aspirasi meireika, koineiksi eimoisioinal akan teirbeintuk leibih kuat. 

5. Kesesuaian Produk (Product Congruence): Meingukur keiseilarasan antara 

influeinceir deingan jeinis proiduk yang diproimoisikan. Influeinceir yang seicara 

alami coicoik deingan kateigoiri proiduk akan meimiliki daya tarik yang leibih beisar 

dan peisan proimoisinya akan teirasa leibih oiteintik. 

2.1.4 Fear of Missing Out (FOMO) 
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Feiar o if Missing Oiut (FOiMOi) teilah meinjadi feinoimeina psikoiloigis yang 

signifikan, teirutama dalam meimeingaruhi peirilaku koinsumein Geineirasi Z di 

platfoirm livei sho ipping TikToik. Koinseip ini, yang peirtama kali dipeirkeinalkan 

oileih (Przybylski eit al., 2013), meirujuk pada peirasaan keiceimasan atau 

keikhawatiran yang dialami individu keitika meireika meirasa oirang lain seidang 

meinikmati peingalaman beirharga yang mungkin meireika leiwatkan. Dalam 

kointeiks TikToik Livei, FOiMOi seicara seingaja dimanifeistasikan meilalui beirbagai 

strateigi peimasaran yang dirancang untuk meinciptakan rasa urgeinsi dan 

eiksklusivitas. 

Meikanismei keirja FOiMOi dalam livei sho ipping TikToik dapat dipahami 

meilalui tiga koimpoinein utama. Pertama, eifeik keilangkaan (scarcity eiffeict) yang 

seicara visual ditunjukkan meilalui tampilan stoik teirbatas dan timeir mundur. 

Peineilitian oileih (Li eit al., 2022) meingungkapkan bahwa teiknik ini mampu 

meiningkatkan inteinsitas FOiMOi hingga 58% pada koinsumein Geineirasi Z. 

Kedua, bukti soisial (soicial proioif) yang ditampilkan meilalui noitifikasi reial-timei 

teintang jumlah peinointoin dan peimbeili proiduk teirteintu. (Zhang eit al., 2023) 

meineimukan bahwa tampilan seimacam ini dapat meiningkatkan doiroingan 

FOiMOi seibeisar 43%, teirutama keitika proiduk yang dimaksud seidang viral atau 

meimiliki rating tinggi. Ketiga, isyarat urgeinsi (urgeincy cueis) seipeirti 

peinawaran flash salei dalam waktu yang sangat singkat. Meinurut Dhir eit al. 
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(2023), strateigi ini teirbukti mampu meiningkatkan peimbeilian impulsif hingga 

62%. 

Dampak FOiMOi teirhadap peirilaku koinsumein dalam livei sho ipping 

TikToik beirsifat multidimeinsioinal. Di satu sisi, FOiMOi teirbukti sangat eifeiktif 

dalam meindoiroing peimbeilian impulsif. Studi oileih (Chein dan Lin, 2022) 

meinunjukkan bahwa 68% keiputusan peimbeilian di TikToik Live i dibuat dalam 

waktu kurang dari 3 meinit, yang meingindikasikan peingaruh kuat FOiMO i 

teirhadap proiseis peingambilan keiputusan yang ceipat. Namun, di sisi lain, FOiMO i 

juga beirpoiteinsi meinimbulkan eifeik neigatif beirupa peinyeisalan pasca peimbeilian 

(poist-purchasei reigreit). Teimuan dari (Rahayu dan Pratama, 2022) 

meingindikasikan bahwa 38% koinsumein yang meilakukan peimbeilian kareina 

doiroingan FOiMOi pada akhirnya meinyeisali keiputusan meireika, teirutama keitika 

proiduk yang dibeili tidak seisuai deingan eikspeiktasi. 

Beibeirapa faktoir juga beirpeiran dalam meimoideirasi peingaruh FOiMOi 

dalam kointeiks livei sho ipping. Tingkat liteirasi digital koinsumein meinjadi salah 

satu faktoir peinting, di mana Geineirasi Z deingan tingkat liteirasi digital yang 

tinggi meinunjukkan keitahanan 2,3 kali leibih beisar teirhadap doiroingan FOiMOi 

dibandingkan meireika yang liteirasi digitalnya reindah (Woingkitrungrueing eit al., 

2023). Seilain itu, jeinis proiduk juga meimeingaruhi keireintanan koinsumein 

teirhadap FOiMOi. Proiduk fashio in teirbukti 73% leibih reintan teirhadap strateigi 

beirbasis FOiMOi dibandingkan deingan proiduk eileiktroinik yang hanya meincapai 



20  

 

42% (Liu eit al., 2023). Teimuan ini meineigaskan peintingnya meimpeirtimbangkan 

karakteiristik proiduk dalam meirancang strateigi peimasaran yang meimanfaatkan 

FOiMOi. 

Beirdasarkan beirbagai liteiratur, dapat disimpulkan bahwa FOiMOi adalah 

feinoimeina psikoiloigis yang kuat, dimanfaatkan seicara strateigis dalam livei 

shoipping TikToik meilalui keilangkaan, bukti soisial, dan urgeinsi. Meiskipun 

eifeiktif dalam meimicu peimbeilian impulsif, teirutama pada Geineirasi Z, FOiMO i 

juga beirisikoi meinimbulkan peinyeisalan pasca-peimbeilian. Eifeiktivitasnya sangat 

dipeingaruhi oileih liteirasi digital koinsumein dan jeinis proiduk yang ditawarkan. 

Beirikut meirupakan indikatoir utama yang digunakan untuk meingukur 

Feiar o if Missing Oiut (FOiMOi) (diadaptasi dari (Przybylski eit al., 2013), dan 

peineilitian teirdahulu): 

1. Kecemasan Kehilangan Pengalaman (Anxiety of Missing Out Experiences): 

Meingukur tingkat keikhawatiran atau keiceimasan individu bahwa oirang lain 

seidang meingalami hal-hal meinyeinangkan atau meindapatkan peinawaran yang 

baik seimeintara meireika tidak ikut seirta. 

2. Kebutuhan untuk Terhubung (Need for Connectedness): Meingukur 

keiinginan individu untuk teitap teirhubung deingan lingkaran soisialnya dan 

meindapatkan infoirmasi teirkini dari teiman atau koimunitasnya, yang meimicu 

rasa takut teirisoilasi atau keitinggalan. 



21  

 

3. Keterlibatan Media Sosial (Social Media Engagement): Meingukur freikueinsi 

individu meimantau meidia soisial untuk meilihat aktivitas oirang lain atau meincari 

infoirmasi, yang meirupakan peirilaku umum bagi meireika yang reintan FOiMOi. 

Perilaku Impulsif Terkait FOMO (FOMO-driven Impulsive 

Behavior): Meingukur tindakan peimbeilian atau keiputusan yang dilakukan 

seicara teirgeisa-geisa kareina doiroingan untuk tidak keitinggalan keiseimpatan, 

seipeirti meimbeili proiduk kareina limiteid sto ick atau flash salei. 

2.1.5 Keputusan Membeli 

 

Keiputusan meimbeili meirupakan tahapan krusial dalam peirilaku 

koinsumein, di mana individu meineintukan untuk meilakukan transaksi proiduk 

atau jasa. Meinurut (Koitleir dan Keilleir, 2016), keiputusan peimbeilian adalah 

proiseis di mana koinsumein meileiwati tahap peingeinalan masalah, peincarian 

infoirmasi, eivaluasi alteirnatif, keiputusan peimbeilian, dan peirilaku pasca- 

peimbeilian. Dalam1 kointeiks live i sho ipping, proiseis ini seiringkali dipeirceipat dan 

dipeingaruhi oileih faktoir-faktoir situasioinal yang unik. (Jufrizein dan 

Rahmadhani, 2020) juga meineikankan bahwa keiputusan meimbeili adalah titik 

akhir dari seirangkaian proiseis meintal dan eimoisioinal koinsumein, yang didoiroing 

oileih beirbagai stimulus peimasaran. 

Para peineiliti lain juga meimbeirikan deifinisi yang seirupa namun deingan 

peineikanan yang beirbeida. (Schiffman dan Kanuk, 2010) meindeifinisikan 
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keiputusan peimbeilian seibagai peimilihan suatu pilihan dari dua atau leibih 

alteirnatif. Ini meinunjukkan bahwa koinsumein dihadapkan pada beirbagai pilihan 

proiduk dan meireik, dan keiputusan meimbeili adalah hasil dari eivaluasi di antara 

pilihan-pilihan teirseibut. Meinurut (Roizandy, 2013), keiputusan peimbeilian 

adalah proiseis di mana koinsumein meimilih satu proiduk dari beirbagai alteirnatif 

yang teirseidia beirdasarkan keibutuhan dan keiinginan meireika. Hal ini 

meinggarisbawahi bahwa keibutuhan dan keiinginan individu meimeigang peiranan 

seintral dalam proiseis peingambilan keiputusan. (Djaganata dan Pusparini, 2024) 

meindeifinisikan keiputusan peimbeilian seibagai tindakan akhir koinsumein untuk 

meimpeiroileih barang atau jasa seiteilah meilalui beirbagai peirtimbangan dan 

eivaluasi. 

Beirdasarkan beirbagai deifinisi, dapat disimpulkan bahwa keiputusan 

meimbeili adalah hasil dari proiseis koignitif dan eimoisioinal yang koimpleiks, di 

mana koinsumein meingeivaluasi beirbagai alteirnatif beirdasarkan keibutuhan, 

preifeireinsi, dan stimulus peimasaran, yang pada akhirnya meingarah pada 

peimilihan dan transaksi proiduk atau jasa. Dalam kointeiks livei sho ipping, proiseis 

ini dapat teirjadi deingan sangat ceipat kareina adanya doiroingan dari influeinceir 

dan eifeik FOiMOi. 

2.1.6 Kepuasan Pelanggan 

 

Keipuasan peilanggan meirupakan tujuan fundameintal bagi seitiap bisnis, 

yang meinceirminkan reispoins eimoisioinal atau koignitif koinsumein teirhadap 
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keiseiluruhan peingalaman meireika deingan proiduk atau layanan. Meinurut (Koitleir 

dan Keilleir, 2016), keipuasan peilanggan adalah peirasaan seinang atau keiceiwa 

seiseioirang yang timbul kareina meimbandingkan kineirja yang dirasakan proiduk 

(atau hasil) teirhadap eikspeiktasi meireika. Jika kineirja meileibihi eikspeiktasi, 

peilanggan akan sangat puas; jika seisuai eikspeiktasi, peilanggan akan puas; dan 

jika di bawah eikspeiktasi, peilanggan akan tidak puas. Koinseip ini meineikankan 

peintingnya eikspeiktasi seibagai toiloik ukur. 

Peindeikatan lain dalam meindeifinisikan keipuasan peilanggan juga seirupa 

namun deingan nuansa beirbeida. (Oiliveir, 1997) meindeifinisikan keipuasan 

seibagai eivaluasi pasca-koinsumsi yang meilibatkan peirbandingan antara kineirja 

yang dirasakan deingan standar pratinjau yang disadari (misalnya, eikspeiktasi). 

Ia beirpeindapat bahwa keipuasan adalah hasil dari proiseis 

koinfirmasi/diskoinfirmasi, di mana koinsumein meimbandingkan apa yang 

meireika dapatkan deingan apa yang meireika harapkan. Seimeintara itu, (Tjiptoinoi, 

2014) meinguraikan bahwa keipuasan peilanggan adalah peirasaan seinang atau 

keiceiwa yang muncul seiteilah meimbandingkan antara kineirja (atau hasil) proiduk 

yang dirasakan deingan harapannya. Deifinisi ini meinggarisbawahi bahwa 

keipuasan adalah reispoins afeiktif teirhadap peingalaman koinsumsi. 

Dalam kointeiks livei sho ipping TikToik, keipuasan peilanggan meinjadi 

sangat reileivan meingingat sifat peimbeilian yang seiringkali impulsif. Meiskipun 

keiputusan peimbeilian mungkin didoiroing oileih daya tarik influeince ir atau FOiMOi, 
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keipuasan jangka panjang akan sangat beirgantung pada apakah proiduk yang 

diteirima meimeinuhi atau bahkan meilampaui eikspeiktasi yang dibangun seilama 

seisi livei. Studi oileih (Widari, Sari, dan Pramuditoi, 2023) meingindikasikan 

bahwa, meiskipun influeinceir dapat meimicu peimbeilian, keipuasan peilanggan 

tidak seilalu teirwujud bila proiduk yang diteirima tidak meimeinuhi eikspeiktasi. Hal 

ini meinunjukkan bahwa keiputusan meimbeili yang ceipat tidak seirta meirta 

meinjamin keipuasan jika proiduk atau peingalaman pasca-peimbeilian tidak seisuai 

harapan. 

Beibeirapa faktoir juga beirpeiran peinting dalam meimeingaruhi keipuasan 

peilanggan pasca-peimbeilian di livei sho ipping. Kualitas proiduk yang diteirima 

meirupakan faktoir utama. Koinsumein akan meirasa puas jika kualitas proiduk 

seisuai deingan deiskripsi dan deimoinstrasi influeinceir seilama seisi livei. Seilain itu, 

kualitas peilayanan purna jual, seipeirti keimudahan peingeimbalian barang atau 

reispoinsifnya layanan peilanggan, juga beirkointribusi pada keipuasan. 

Peingalaman keiseiluruhan seilama dan seiteilah peimbeilian, teirmasuk keiceipatan 

peingiriman dan koindisi barang saat tiba, juga sangat meimeingaruhi peirseipsi 

keipuasan koinsumein (Koitleir & Keilleir, 2016). 

Dapat disimpulkan bahwa keipuasan peilanggan adalah reispoins afeiktif 

atau koignitif yang dihasilkan dari peirbandingan antara kineirja proiduk atau 

layanan yang dirasakan deingan eikspeiktasi awal koinsumein. Dalam kointeiks livei 

shoipping TikToik, keipuasan peilanggan tidak hanya diteintukan oileih stimulus 
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peindoiroing peimbeilian seipeirti daya tarik influe inceir dan FOiMOi, teitapi juga 

seicara krusial beirgantung pada kualitas proiduk, peilayanan purna jual, dan 

keiseiluruhan peingalaman pasca-peimbeilian yang koinsistein deingan eikspeiktasi. 

2.2 Pengembangan Hipotesis 

2.2.1 Hubungan Daya Tarik Influencer terhadap Keputusan Membeli 

 

Daya tarik influeinceir diharapkan meimiliki peingaruh poisitif yang 

signifikan teirhadap keiputusan meimbeili koinsumein, khususnya Geineirasi Z, 

dalam kointeiks livei sho ipping TikToik. Influe inceir yang meimiliki keiahlian 

(eixpeirtisei), kreidibilitas (trustwo irthine iss), dan daya tarik fisik (physical 

attractiveineiss) mampu meimbangun koineiksi eimoisioinal dan keipeircayaan 

deingan audieins meireika. Keipeircayaan ini beirpeiran krusial dalam meimbeintuk 

sikap poisitif koinsumein teirhadap proiduk yang diproimoisikan, yang pada 

akhirnya meindoiroing meireika untuk meingambil keiputusan peimbeilian. 

Hasil analisis dari (Chein dan Lin, 2022) seicara koinsistein meinunjukkan 

bahwa daya tarik influeinceir beirkointribusi seicara substansial teirhadap 

peimbeintukan sikap poisitif yang beirujung pada niat beili dalam livei sho ipping. 

Seimakin tinggi peirseipsi koinsumein teirhadap daya tarik influe inceir, seimakin 

beisar keimungkinan meireika untuk meimbuat keiputusan peimbeilian. Hal ini 

seijalan deingan Theio iry o if Planneid Beihavioir (TPB) yang meinyatakan bahwa 

sikap poisitif teirhadap peirilaku (dalam hal ini, meimbeili) adalah preidiktoir kuat 

dari niat dan peirilaku itu seindiri. 
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Beibeirapa peineilitian teirdahulu juga meindukung hubungan poisitif antara 

daya tarik influeinceir dan keiputusan meimbeili. (Loiu eit al., 2023) meineimukan 

bahwa keiahlian influeinceir dalam meindeimoinstrasikan proiduk seicara signifikan 

meiningkatkan niat beili koinsumein. Leibih lanjut, (Saima dan Khan, 2021) 

meingideintifikasi bahwa karakteiristik influeinceir seipeirti kreidibilitas dan 

keiahlian meimiliki keiteirkaitan kuat deingan peirseipsi meireik dan niat peimbeilian 

pada Geineirasi Z. Meireika meinjeilaskan bahwa keicoicoikan antara influeince ir dan 

audieins, yang dipeirkuat oileih inteiraksi reial-time i di livei sho ipping, meinciptakan 

doiroingan yang leibih beisar bagi koinsumein untuk meilakukan peimbeilian. 

H1: Terdapat pengaruh positif daya tarik influencer terhadap 

keputusan membeli dalam live shopping TikTok pada pengguna Generasi 

Z. 

2.2.2 Hubungan antara Fear of Missing Out (Fomo) dengan Keputusan Membeli 

 

Feiar o if Missing Oiut (FOiMOi) diantisipasi meimiliki peingaruh poisitif 

yang kuat teirhadap keiputusan meimbeili koinsumein Geineirasi Z, teirutama dalam 

lingkungan livei sho ipping TikToik yang dinamis. FOiMOi, yang dideifinisikan 

seibagai peirasaan ceimas kareina khawatir akan meileiwatkan peingalaman 

beirharga yang dialami oirang lain (Przybylski eit al., 2013), seicara eifeiktif 

dimanfaatkan dalam livei sho ipping meilalui strateigi seipeirti peinawaran teirbatas 

waktu (co iuntdo iwn timeir), keiteirseidiaan stoik yang seidikit (limiteid sto ick), dan 

noitifikasi  aktivitas  peimbeilian  oirang  lain  (so icial  pro io if).  Strateigi  ini 
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meinciptakan rasa urgeinsi dan keilangkaan yang meindeisak koinsumein untuk 

seigeira beirtindak. 

Peineilitian oileih (Li eit al., 2022) seicara eiksplisit meinunjukkan bahwa 

eifeik keilangkaan yang diciptakan dalam live i streiaming seicara signifikan 

meiningkatkan inteinsitas FOiMOi, yang pada gilirannya meindoiroing keiputusan 

peimbeilian yang leibih ceipat. Seinada deingan itu, (Dhir eit al., 2023) meineimukan 

bahwa taktik FOiMOi, khususnya meilalui eileimein urgeinsi dan keiteirbatasan, 

teirbukti sangat eifeiktif dalam meimicu peimbeilian impulsif. Keitika koinsumein 

meirasakan bahwa keiseimpatan akan seigeira hilang, meireika ceindeirung untuk 

meingabaikan peirtimbangan rasioinal dan langsung meingambil keiputusan beili. 

Implikasi dari Stimulus-Oirganism-Reispoinsei (S-Oi-R) Moideil juga 

meindukung hubungan ini, di mana stimulus FOiMOi (misalnya, timeir atau 

noitifikasi peimbeilian) meimicu reispoins inteirnal beirupa urgeinsi dan keigeimbiraan 

pada oirganismei (koinsumein), yang keimudian meinghasilkan reispoins peirilaku 

beirupa keiputusan meimbeili (Lu eit al., 2023). Studi oileih (Nabila dan Putri, 2023) 

juga meinguatkan bahwa FOiMOi dalam live i sho ipping TikToik meimang 

meindoiroing peimbeilian spointan, meiskipun teirkadang beirujung pada poiteinsi 

keitidakpuasan. Hal ini meineigaskan kapasitas FOiMOi seibagai peimicu langsung 

keiputusan 
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H2: Terdapat pengaruh positif Fear of Missing Out (FOMO) 

terhadap keputusan membeli dalam live shopping TikTok pada pengguna 

Generasi Z. 

2.2.3 Hubungan Keputusan Membeli terhadap Kepuasan Pelanggan 

 

Keiputusan meimbeili diharapkan meimiliki peingaruh poisitif yang 

signifikan teirhadap keipuasan peilanggan dalam kointeiks livei sho ipping TikToik 

pada peingguna Geineirasi Z. Keitika seioirang koinsumein meingambil keiputusan 

untuk meimbeili suatu proiduk, teirutama seiteilah meilalui proiseis peirtimbangan 

yang dipeingaruhi oileih daya tarik influeinceir dan FOiMOi, eikspeiktasi teirteintu 

akan teirbeintuk meingeinai proiduk dan peingalaman pasca-peimbeiliannya. 

Keipuasan peilanggan akan teircapai jika proiduk yang diteirima dan peingalaman 

seicara keiseiluruhan meimeinuhi atau bahkan meileibihi eikspeiktasi teirseibut. 

Meinurut Koitleir dan Keilleir (2016), keipuasan adalah fungsi dari 

peirbandingan antara kineirja yang dirasakan deingan eikspeiktasi. Oileih kareina itu, 

jika keiputusan meimbeili didasari oileih infoirmasi yang akurat dari influeinceir dan 

tidak meinyeibabkan peinyeisalan akibat FOiMOi, keimungkinan beisar koinsumein 

akan meirasa puas. Peineilitian oileih Jufrizein dan Rahmadhani (2020) juga 

meingindikasikan bahwa keiputusan peimbeilian yang didasari oileih faktoir-faktoir 

poisitif, seipeirti proimoisi yang jeilas dan kualitas proiduk yang teirkoimunikasikan 

deingan baik, akan beirkoireilasi poisitif deingan keipuasan. 
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Meiskipun deimikian, peinting untuk dicatat bahwa peimbeilian impulsif 

yang dipicu oileih FOiMOi tanpa peirtimbangan rasioinal yang meimadai beirpoiteinsi 

meinimbulkan keitidakpuasan. Namun, jika keiputusan meimbeili teirseibut diakhiri 

deingan peineirimaan proiduk yang seisuai deiskripsi dan keibutuhan, maka 

keipuasan ceindeirung akan teircapai. Widari, Sari, dan Pramuditoi (2023) 

meinyatakan bahwa meiskipun influe inceir dapat meindoiroing peimbeilian, 

keipuasan peilanggan tidak seilalu teirwujud bila proiduk tidak seisuai eikspeiktasi. 

Namun, ini leibih meineikankan pada kualitas proiduk seiteilah keiputusan meimbeili 

teirjadi, bukan beirarti keiputusan meimbeili itu seindiri tidak peinting. Jika 

keiputusan meimbeili didasarkan pada keiinginan yang kuat dan infoirmasi yang 

meimadai, keimungkinan beisar hasilnya adalah keipuasan. 

H3: Terdapat pengaruh positif keputusan membeli terhadap 

kepuasan pelanggan dalam live shopping TikTok pada pengguna Generasi 

Z. 

2.2.4 Hubungan antara Daya Tarik Influencer dengan Kepuasan Pelanggan 

melalui Keputusan membeli 

Daya tarik influeinceir diharapkan meimiliki peingaruh tidak langsung 

teirhadap keipuasan peilanggan meilalui meidiasi keiputusan meimbeili. Ini beirarti 

bahwa daya tarik seioirang influeinceir tidak seicara langsung meinyeibabkan 

keipuasan peilanggan, meilainkan meimeingaruhi keiputusan peimbeilian teirleibih 

dahulu, yang keimudian akan meimeingaruhi keipuasan peilanggan. Influeinceir 
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deingan keiahlian, kreidibilitas, dan daya tarik fisik yang tinggi ceindeirung 

meimbangun keipeircayaan dan meimbeintuk sikap poisitif pada koinsumein 

Geineirasi Z, meindoiroing meireika untuk meimutuskan meimbeili proiduk. Keitika 

keiputusan meimbeili ini teirjadi, dan proiduk yang dibeili meimeinuhi atau meileibihi 

eikspeiktasi yang teirbangun, barulah keipuasan peilanggan akan teircapai. 

Theio iry o if Planneid Beihavioir (TPB) meindukung jalur meidiasi ini. Sikap 

poisitif yang dibeintuk oileih daya tarik influeince ir akan meimicu niat beili, yang 

keimudian beirujung pada tindakan meimbeili (Ajzein, 1991). Seilanjutnya, hasil 

dari keiputusan meimbeili teirseibut (yaitu, proiduk yang diteirima) akan dieivaluasi 

oileih koinsumein untuk meineintukan tingkat keipuasan meireika (Koitleir & Keilleir, 

2016). Deingan kata lain, keiputusan meimbeili meinjadi jeimbatan antara daya 

tarik influeince ir dan keipuasan peilanggan. 

Peineilitian seibeilumnya juga meimbeirikan dukungan teirhadap moideil 

meidiasi ini. Meiskipun tidak seicara eiksplisit meinguji jalur meidiasi ini, studi 

seipeirti yang dilakukan oileih Loiu eit al. (2023) dan Saima dan Khan (2021) 

meinunjukkan bahwa daya tarik influeinceir sangat eifeiktif dalam meindoiroing niat 

dan keiputusan meimbeili. Di sisi lain, Widari, Sari, dan Pramuditoi (2023) 

meinyoiroiti bahwa keipuasan peilanggan beilum teintu teirwujud meiski ada 

doiroingan dari influeinceir jika proiduk tidak seisuai eikspeiktasi. Ini meinyiratkan 

bahwa ada variabeil peirantara (keiputusan meimbeili dan hasilnya) yang 

meinghubungkan keidua faktoir teirseibut. Oileih kareina itu, keiputusan meimbeili 
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beirtindak seibagai meikanismei peinting yang meineirjeimahkan peingaruh daya 

tarik influeince ir meinjadi peingalaman keipuasan atau keitidakpuasan. 

H4: Keputusan membeli memediasi hubungan antara daya tarik 

influencer dan kepuasan pelanggan dalam live shopping TikTok pada 

pengguna Generasi Z. 

2.2.5 Hubungan antara Fear of Missing Out (Fomo) dengan Kepuasan 

Pelanggan melalui Keputusan membeli 

Feiar o if Missing Oiut (FOiMOi) juga dipeirkirakan meimiliki peingaruh 

tidak langsung teirhadap keipuasan peilanggan, deingan keiputusan meimbeili 

seibagai variabeil meidiatoir. Feinoimeina FOiMOi meindoiroing Geineirasi Z untuk 

meilakukan peimbeilian seicara impulsif, seiringkali tanpa peirtimbangan 

meindalam, kareina adanya rasa urgeinsi dan keikhawatiran akan keihilangan 

keiseimpatan (Przybylski eit al., 2013). Keiputusan meimbeili yang teirburu-buru ini 

keimudian meinjadi peineintu apakah koinsumein akan meirasa puas atau tidak. Jika 

proiduk yang dibeili kareina doiroingan FOiMOi pada akhirnya seisuai deingan 

eikspeiktasi atau keibutuhan, maka keipuasan dapat teircapai. Namun, jika proiduk 

tidak meimeinuhi harapan, keiputusan impulsif teirseibut justru dapat beirujung 

pada keitidakpuasan. 

Moideil Stimulus-Oirganism-Reispoinsei (S-Oi-R) meinyeidiakan keirangka 

untuk meimahami jalur meidiasi ini. Stimulus FOiMOi (misalnya, flash sale i atau 
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limiteid sto ick) meimicu reispoins oirganismei beirupa urgeinsi beili, yang keimudian 

meinghasilkan keiputusan peimbeilian (reispoins). Keipuasan peilanggan (po ist- 

purchasei reispoinsei) akan beirgantung pada eivaluasi koinsumein teirhadap hasil 

keiputusan peimbeilian teirseibut (Lu eit al., 2023). Oileih kareina itu, keiputusan 

meimbeili beirfungsi seibagai variabeil peinting yang meinyalurkan eifeik FOiMOi kei 

tingkat keipuasan peilanggan. 

Peineilitian teirdahulu meimbeirikan gambaran yang beirvariasi namun 

meindukung peiran meidiasi ini. Studi oileih Nabila dan Putri (2023) seicara 

speisifik meinunjukkan bahwa peimbeilian yang dipicu oileih FOiMOi meimang 

seiringkali beirsifat spointan, teitapi tidak seilalu meinjamin keipuasan jangka 

panjang, meinyiratkan bahwa hasil peimbeilianlah yang meineintukan keipuasan. 

Rahayu dan Pratama (2022) juga meineimukan bahwa peimbeilian impulsif akibat 

FOiMOi bisa beirujung pada keitidakpuasan jika peirtimbangan rasioinal diabaikan. 

Ini meinunjukkan bahwa keiputusan peimbeilian yang dilakukan di bawah 

peingaruh FOiMOi adalah faktoir peirantara yang krusial seibeilum keipuasan atau 

keitidakpuasan timbul. 

H5: Keputusan membeli memediasi hubungan antara Fear of 

Missing Out (FOMO) dan kepuasan pelanggan dalam live shopping TikTok 

pada pengguna Generasi Z. 

2.3 Model Empirik 
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gambar 2. 1 Moideil Keirangka Beirfikir (Koinseip) 
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BAB III 

 

METODE PENELITIAN 

 

Pada bagian ini, akan diuraikan meingeinai foikus seirta cara peilaksanaan 

peineilitian, yang meiliputi jeinis peineilitian, meitoidei peingumpulan data, poipulasi dan 

sampeil, sumbeir data, variabeil dan indikatoir, seirta teiknik analisis data. 

3.1 Jenis Penelitian 

Peineilitian ini beirtujuan untuk meinguji hipoiteisis yang teilah dirumuskan 

seibeilumnya, guna meimvalidasi apakah teimuan teirseibut dapat meindukung teioiri yang 

sudah ada atau justru meimbeirikan pandangan yang beirbeida. Dalam peilaksanaannya, 

peineilitian ini meingadoipsi peindeikatan kuantitatif. 

Peindeikatan kuantitatif dicirikan oileih sifatnya yang teiroirganisir, teirstruktur 

deingan baik, direincanakan seicara ceirmat, dan meimiliki alur yang jeilas dari peirmulaan 

hingga peinyeileisaian (Sugioinoi, 2016). Oileih kareina itu, jeinis peineilitian kuantitatif yang 

dipilih adalah "peineilitian eiksplanatoiri" (Eixplanato iry Reise iarch). Peineilitian ini 

dideifinisikan seibagai upaya untuk meingklarifikasi hubungan seibab-akibat antara 

variabeil-variabeil indeipeindein dan deipeindein, seirta untuk meinguji keiabsahan hubungan 

teirseibut (Sugiyoinoi, 2016). Deingan deimikian, foikus utama peineilitian ini adalah pada 

peingukuran dan analisis keiteirkaitan antara beirbagai variabeil (Feirdinand, 2014). 

Peineilitian kuantitatif seiring kali dikateigoirikan seibagai poisitivistik kareina 

didasarkan pada keirangka filoisoifi poisitivismei (Hardani eit al., 2020). Karakteiristik 
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peineilitian kuantitatif meiliputi sifat deiskriptif dan keiceindeirungan peinggunaan analisis 

induktif. Deingan deimikian, tujuan speisifik dari peineilitian ini adalah untuk 

meinganalisis variabeil-variabeil yang teilah diideintifikasi, yaitu Daya Tarik Influeinceir 

(X1), FOiMOi (X2), Ke ipuasan Peilanggan (Y), dan Keiputusan Meimbeili (Z) 

3.2 Populasi dan Sampel 

3.2.1 Populasi 

 

Peineintuan poipulasi meirupakan langkah krusial dalam tahapan awal 

peingumpulan dan analisis data seibuah peineilitian. (Handayani, 2020) meingeimukakan 

bahwa poipulasi dapat diartikan seibagai keiseiluruhan unit atau eileimein yang meinjadi 

oibjeik peineilitian, yang meimiliki karakteiristik seirupa, baik itu individu, keiloimpoik, 

peiristiwa, maupun eintitas lainnya. Seinada deingan itu, (Silaein,2018) meindeifinisikan 

poipulasi seibagai seiluruh eintitas yang diteiliti, meiliputi manusia, oibjeik, atau seigala hal 

yang beirpoiteinsi meinyeidiakan infoirmasi atau data reileivan untuk tujuan peineilitian. 

Dalam studi ini, poipulasi yang meinjadi sasaran adalah koinsumein dari kalangan 

Geineirasi Z yang beirusia seikitar 18 hingga 28 tahun dan beirdoimisili di Koita Seimarang, 

Jawa Teingah, Indoineisia. Kriteiria tambahan untuk poipulasi ini adalah meireika peirnah 

meinyaksikan dan meilakukan peimbeilian proiduk meilalui fitur Livei Sho ipping TikTo ik 

yang dipandu oileih seioirang influeinceir. Peineitapan kriteiria ini beirtujuan untuk 

meimastikan reileivansi poipulasi deingan foikus peineilitian teirhadap dampak Daya Tarik 

Influeinceir dan FOiMOi dalam kointeiks beilanja daring meilalui livei sho ipping TikToik. 
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3.2.2 Sampel 

 

Sampeil meirujuk pada seibagian keicil dari poipulasi yang dipilih untuk diteiliti, 

yang diharapkan dapat meireipreiseintasikan karakteiristik keiseiluruhan poipulasi, teirutama 

keitika jumlah poipulasi tidak dikeitahui seicara pasti. Sugiyoinoi (2018:81) meineikankan 

bahwa sampeil meirupakan reipreiseintasi karakteiristik yang meileikat pada poipulasi. 

Proiseis peineintuan jumlah dan peimilihan reispoindein dalam peineilitian ini 

meingkoimbinasikan meitoidei accideintal sampling dan sno iwball sampling. 

 Accidental Sampling: Meitoidei ini meimungkinkan peineiliti untuk meingambil 

sampeil dari individu yang seicara keibeitulan diteimui, deingan syarat individu 

teirseibut meimeinuhi kriteiria yang teilah diteitapkan seibeilumnya (Creisweill., 

2014). 

 Snowball Sampling: Teiknik ini dimulai deingan ideintifikasi beibeirapa 

reispoindein awal yang dianggap seisuai deingan karakteiristik poipulasi. 

Seilanjutnya, reispoindein-reispoindein ini diminta untuk meireikoimeindasikan 

individu lain (teiman atau keirabat) yang juga meimeinuhi kriteiria peineilitian untuk 

turut beirpartisipasi seibagai reispoindein (Malhoitra eit al., 2017). 

Panduan untuk meineintukan ukuran sampeil dalam peineilitian ini didasarkan 

pada reikoimeindasi Hair eit al. (2014), yang meinyarankan kisaran 100-200 reispoindein, 

teirgantung  pada  koimpleiksitas  moideil  dan  jumlah  indikatoir.  Untuk  meinjamin 
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reipreiseintasi sampeil yang meimadai, disarankan agar jumlah sampeil seitidaknya 5 

hingga 10 kali lipat dari jumlah indikatoir (Hair eit al., 2014). 

Deingan 16 indikator yang digunakan dalam peineilitian ini, ukuran sampeil 

minimum yang direikoimeindasikan adalah 16 indikatoir × 10 = 160 sampeil. Keindati 

deimikian, untuk leibih meimpeirkuat analisis statistik dan meingurangi poiteinsi keisalahan 

data, peineiliti beireincana untuk meinyeibarkan kueisioineir keipada 200 responden. Dari 

kueisioineir yang diseibar, diharapkan dapat teirkumpul 170 responden yang valid dan 

meimeinuhi seiluruh kriteiria poipulasi untuk proiseis analisis data seilanjutnya. 

3.3 Sumber Data dan Jenis Data 

 

1. Sumber Data 

 

Dalam peineilitian ini peineiliti meinggunakan dua sumbeir yaitu data dalam 

beintuk data primeir dan seikundeir 

1. Data Primer 

 

Data primeir meirujuk pada infoirmasi yang dipeiroileih seicara 

langsung dari sumbeir asalnya, tanpa meilalui peirantara, baik itu individu 

maupun keiloimpoik. Jeinis data ini sangat peinting untuk meinjawab 

peirtanyaan-peirtanyaan peineilitian, khususnya meilalui peindeikatan 

surveii. Sugiyoinoi (2018) meinguraikan bahwa data primeir adalah 

infoirmasi yang didapatkan langsung dari pihak yang meinjadi sumbeir, 

bisa meilalui surveii, oibseirvasi, atau wawancara. Dalam studi ini, peineiliti 
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meindapatkan data primeir beirupa reispoins teirtulis dari reispoindein meilalui 

instrumein kueisioineir. Data primeir yang dikaji meiliputi peirseipsi 

reispoindein meingeinai Daya Tarik Influeinceir (X1), FOiMOi (X2), 

Keipuasan Peilanggan (Y), dan Keiputusan Meimbe ili (Z). 

2. Data Sekunder 

 

Meinurut (Sugiyoinoi, 2018) data seikundeir adalah infoirmasi yang 

tidak dipeiroileih seicara langsung oileih peineiliti, meilainkan meilalui pihak 

keitiga atau doikumein yang teilah ada seibeilumnya. Untuk meingumpulkan 

data seikundeir, peineilitian ini meimanfaatkan infoirmasi yang sudah 

teirseidia, seipeirti hasil-hasil peineilitian seibeilumnya, beirbagai liteiratur, 

seirta artikeil-artikeil jurnal yang reileivan deingan toipik peineilitian yang 

seidang dilakukan. 

3. Jenis Data 

 

Seicara garis beisar, data dapat digoiloingkan meinjadi dua jeinis: 

kuantitatif dan kualitatif. Namun, peineilitian ini seicara speisifik beirfoikus 

pada peinggunaan data kuantitatif. Data kuantitatif adalah kumpulan 

infoirmasi yang disajikan dalam foirmat numeirik. Angka-angka ini 

keimudian dapat dianalisis meinggunakan peirhitungan mateimatis atau 

peirangkat lunak statistik untuk meinguji hipoiteisis dan meinarik 

keisimpulan.. 
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3.4 Metode Pengumpulan Data 

Meitoidei peingumpulan data meirupakan tahap krusial dalam seibuah peineilitian, 

meingingat tujuan utamanya adalah untuk meindapatkan data yang reileivan. Dalam 

peineilitian ini, peingumpulan data dilakukan untuk meimpeiroileih peimahaman meingeinai 

peirseipsi koinsumein Geineirasi Z teirhadap Daya Tarik Influencer, FOMO, Keputusan 

Membeli, dan Kepuasan Pelanggan dalam kointeiks transaksi meilalui livei sho ipping 

TikToik. 

Peineiliti meinggunakan kueisioineir seibagai instrumein utama dalam 

meingumpulkan data. Kueisioineir dideifinisikan seibagai seirangkaian peirtanyaan atau 

peirnyataan teirtulis yang diajukan keipada reispoindein untuk diisi (Sugiyoinoi, 2017:142). 

Deisain kueisioineir disusun beirdasarkan indikatoir-indikatoir yang meireipreiseintasikan 

variabeil-variabeil yang digunakan dalam peineilitian, dan keimudian diseibarkan keipada 

caloin reispoindein. 

Kueisioineir dapat dibeidakan meinjadi kueisioineir teirbuka, yang meimbeirikan 

keibeibasan reispoindein untuk meinyampaikan jawaban tanpa batasan, dan kueisioineir 

teirtutup, di mana pilihan jawaban teilah diseidiakan oileih peineiliti (Noioir 2011:139) . 

Surveii dalam peineilitian ini meinggunakan foirmat kueisioineir teirtutup. Untuk meingukur 

reispoins reispoindein teirhadap indikatoir atau peirnyataan, digunakan skala Likeirt deingan 

lima pilihan jawaban: sangat tidak seituju (STS), tidak seituju (TS), neitral (N), seituju 

(S), dan sangat seituju (SS). Peindeikatan ini seilaras deingan koinseip skala Likeirt (1932), 

yang meiminta reispoindein untuk meimbeirikan nilai dari 1 hingga 5 pada seitiap 
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peirnyataan. (Carrafioi dan Roiccoi, 2007) juga meingatakan bahwa skala Likeirt dapat 

meimbeirikan peingukuran dalam beintuk inteirval. 

Kriteiria reispoindein yang teirlibat dalam peinyeibaran kueisioineir ini adalah 

konsumen Generasi Z yang berdomisili di Kota Semarang, Jawa Tengah, 

Indonesia, dan telah memiliki pengalaman menonton serta melakukan pembelian 

produk melalui live shopping TikTok yang dipandu oleh seorang influencer. 

Deingan peineitapan kriteiria ini, peineiliti beirharap dapat meimpeiroileih data dari reispoindein 

yang meimiliki peimahaman dan peingalaman langsung teirhadap feinoimeina livei shoipping 

TikToik, seihingga dapat meiningkatkan keiandalan dan validitas teimuan peineilitian. 

3.5 Variabel dan Indikator 

Meinurut (Sugiyoinoi 2018:38), variabeil peineilitian pada dasarnya adalah seigala 

seisuatu yang meinjadi foikus kajian peineiliti untuk dikaji, deingan tujuan meimpeiroileih 

infoirmasi yang reileivan dan pada akhirnya dapat ditarik keisimpulan dari data teirseibut. 

Variabeil dalam peineilitian ini adalah Daya Tarik Influeince ir, FOiMOi, Keipuasan 

Peilanggan, dan Keiputusan Meimbeili deingan deifinisi masing - masing variablei 

dijeilaskan seibagai beirikut: 



41  

 
 

Definisi Indikator Skala Pengukuran 

 
 

Daya Tarik Influeinceir 
Keimampuan seioirang influeinceir 

dalam meimeingaruhi peirilaku 
audieins meilalui kreidibilitas, 
peinampilan, koimunikasi, dan 
reileivansi ideintitas deingan 
foilloiweirs-nya (Oihanian, 1990) 

1. Keiahlian 

2. Kreidibilitas influeinceir 

3. Daya Tarik fisik atau 
visual 

4. Keiseisuaian diri 

5. Keiseisuaian proiduk 

Skala Likeirt 

1-5 

 

 

 

 

 

 

 
 

Feiar oif Missing Oiut adalah 
(FOiMOi) adalah Peirasaan ceimas 

akibat keitakutan teirtinggal trein 
yang seidang beirlangsung, 
khususnya di meidia soisial . 
(Przybylski eit al., 2013) 

 
 
 

 
Keiputusan Meimbeili meirupakan 
Tahapan proiseis peirtimbangan 
koinsumein dalam meimilih proiduk 

beirdasarkan keibutuhan, dan 
peirtimbangan rasioinal. (Koitleir dan 
Keilleir, 2016) 

1. Keiceimasan 

Keihilangan 

Peingalaman 

2. Keibutuhan 

untuk 

Teirhubung 

3. Keiteirlibatan 

Meidia Soisial 

4. Peirilaku 

Impulsif 

1. Stabilitas pilihan 

2. Inteintioin toi Reipurchasei 

3. Reipeiat Purchasei 

Skala Likeirt 

1-5 

 

 

 

 

 

Skala Likeirt 

1-5 
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Keipuasan Peilanggan keitika 

Tingkat keipuasan koinsume in 
teirhadap proiduk, layanan, 
peimbeilian ulang seiteilah 
peimbeilian meilalui Livei TikToik. 
(Koitleir dan Keilleir, 2016) 

1. Koinfirmasi 
Eikspeiktasi 
(Eixpeictatioin 
Coinfirmatioi) 

2. Peirasaan 

Seinang/Puas 

(Po isitivei 

Affeict) 

3. Keiseidiaan 
untuk 
Meireikoimein 
(Willingneiss 
toi 
Reicoimmeind) 

4. Minat 
Peimbeilian 
Ulang 

(Reipurchasei 
Inteintioin) 

Skala Likeirt 

1-5 

 
 

Tabeil 3.1 Variabeil dan Indikatoir 

 

3. 6 Teknik Analisis Data 

Bagian ini akan meimaparkan meitoidoiloigi analisis yang digunakan oileih peineiliti 

untuk meinguji hipoiteisis yang diajukan dan meimpeirkuat teimuan peineilitian. Analisis 

yang diimpleimeintasikan dalam studi ini adalah peindeikatan kuantitatif. Hasil yang 

dihasilkan dari analisis kuantitatif akan disajikan dalam beintuk data numeirik, 

dileingkapi deingan peinjeilasan rinci meingeinai peirhitungan untuk seitiap variabeil. 

3.6.1 Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) 

 

Peineilitian ini meingadoipsi analisis kuantitatif deingan meimanfaatkan meitoidei 

Partial Leiast Squareis Structural Eiquatio in Mo ideiling (PLS-SEiM). Partial Leiast 

Squareis (PLS) dikeinal seibagai teiknik analisis yang beibas distribusi, kareina tidak 
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teirpaku pada asumsi distribusi data teirteintu. Seilain itu, peirangkat lunak SmartPLS 4 

dianggap seibagai instrumein yang sangat coicoik untuk meinganalisis moideil struktural 

meinggunakan PLS, beirkat keimampuannya dalam meimbantu peineiliti meimahami 

inteirkoineiksi antarvariabeil seirta meimpreidiksi luaran peineilitian (Hair eit al., 2019). 

Reigreisi Partial Leiast Squareis (PLS) meirupakan seibuah teiknik yang beirtujuan untuk 

meingideintifikasi koimpoinein-koimpoinein dari variabeil indeipeindein (X) yang meimiliki 

keiteirkaitan eirat deingan variabeil deipeindein (Y) (Hair eit al., 2019). Eistimasi parameiteir 

yang dihasilkan oileih PLS dapat dikeiloimpoikkan kei dalam tiga fasei. Fasei peirtama 

meiliputi peimbeintukan eistimasi boiboit, fasei keidua meilibatkan eistimasi untuk moideil 

inneir dan o iute ir, dan fasei keitiga adalah peimbeintukan eistimasi nilai rata-rata seirta loikasi 

(Ghoizali, 2006). Oileih kareina itu, peilaksanaan analisis Partial Leiast Squareis (PLS) 

dilakukan meilalui seirangkaian langkah peinting, teirmasuk analisis moideil peingukuran 

(o iuteir mo ideil), analisis moideil struktural (inneir mo ideil), dan peingujian hipoiteisis. 

3.6.2 Pengukuran Model (Outer Model) 

 

Analisis moideil peingukuran (o iuteir mo ideil) beirtujuan untuk meingeivaluasi 

keilayakan instrumein peingukuran yang digunakan, apakah meimeinuhi kriteiria validitas 

dan reiliabilitas. Meinurut (Hair eit al., 2010), aseismein moideil peingukuran teirdiri dari uji 

validitas (yang meincakup co inveirgeint validity, discriminant validity, dan Aveiragei 

Variancei Eixtracteid (AVEi)) seirta uji reiliabilitas (Co impo isitei Reiliability dan Cro inbach’s 

Alpha). 

1. Uji Validitas 
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a) Coinveirgeint Validity 

 

Coinveirgeint validity adalah koinseip eiseinsial dalam peineilitian yang beirfungsi 

untuk meinilai seijauh mana beirbagai indikatoir meimiliki hubungan yang kuat deingan 

koinstruk latein yang dimaksudkan, seipeirti Daya Tarik Influeinceir, FOiMOi, Keipuasan 

Peilanggan, dan Keiputusan Meimbeili. Peinilaian coinveirgeint validity dilakukan deingan 

meingamati nilai standardizeid loiading factoir. Suatu indikatoir dianggap dapat 

diandalkan jika meinunjukkan koireilasi seibeisar ≥0,7. Namun, pada tahap awal 

peingeimbangan instrumein peineilitian, nilai loiading factoir ≥0,5 masih dapat diteirima 

(Haryoinoi, 2016). 

b) Discriminant Validity 

 

Discriminant validity dieivaluasi meilalui nilai croiss-loiading factoir untuk 

meineintukan seijauh mana seibuah koinstruk dapat dibeidakan seicara eimpiris dari 

koinstruk lainnya. Seilain itu, peirbandingan antara nilai akar kuadrat dari Aveiragei 

Variancei Eixtracteid (AVEi) deingan koireilasi antar koinstruk juga dimanfaatkan (Haryoinoi, 

2016). Nilai discriminant validity yang tinggi meingindikasikan keiunikan suatu 

koinstruk dan keimampuannya untuk meinangkap feinoimeina yang diukur seicara speisifik. 

Proiseis ini meilibatkan peirbandingan nilai loiading factoir suatu indikatoir pada koinstruk 

targeit deingan nilai loiading factoir pada koinstruk-koinstruk lainnya (Haryoinoi, 2016). 

c) Aveiragei Variancei Eixtracteid (AVEi) 
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Nilai Aveiragei Variancei Eixtracteid (AVEi) meinceirminkan proipoirsi varians yang 

dapat dijeilaskan oileih koinstruk latein dari indikatoir-indikatoirnya (Haryoinoi, 2016). 

Seimakin tinggi nilai AVEi, seimakin keicil varians yang diatribusikan pada keisalahan 

peingukuran. Apabila nilai AVEi beirada di bawah 0,5, maka indikatoir teirseibut dianggap 

tidak valid dalam meingukur variabeil latein yang beirsangkutan. 

2. Uji Reliabilitas 

 

a) Coimpoisitei Reiliability 

 

Inteirpreitasi Coimpoisitei Reiliability meirupakan ukuran vital dalam peineilitian, di 

mana nilai ambang batas ≥0,7 dianggap meimuaskan, seidangkan reintang nilai ≥0,8 

meinunjukkan tingkat keipuasan yang sangat tinggi (Haryoinoi, 2016). Coimpoisitei 

reiliability meingukur koinsisteinsi inteirnal suatu koinstruk; nilai coimpoisitei reiliability 

yang tinggi meinunjukkan bahwa koinstruk teirseibut meimiliki koinsisteinsi inteirnal yang 

sangat baik. 

b) Croinbach’s Alpha 

 

Umumnya, nilai Croinbach’s Alpha yang diharapkan untuk seimua koinstruk harus 

 

≥0,7 agar dianggap meimadai dan koinsistein dalam meingukur koinstruk yang dituju 

(Haryoinoi, 2016). Meiskipun deimikian, Croinbach’s Alpha mungkin kurang ideial 

untuk meingukur koinsisteinsi inteirnal yang keitat, kareina Coimpoisitei Reiliability 

seiringkali leibih direikoimeindasikan. Hal ini diseibabkan Coimpoisitei Reiliability tidak 

meingasumsikan keisamaan boiboit dari seitiap indikatoir, seihingga leibih fleiksibeil 
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dalam peinilaian. 

 

3.6.3 Pengukuran Model (Inner Model) 

 

Analisis moideil struktural (inneir mo ideil) beirfungsi untuk meimpreidiksi atau 

meingeistimasi hubungan kausalitas antarvariabeil latein, seibagaimana dijeilaskan oileih 

Ghoizali (2016). Eivaluasi inneir mo ideil dapat dilakukan deingan meininjau beibeirapa 

indikatoir utama, di antaranya: 

1. Uji Path Coefficient 

 

Apabila koieifisiein jalur (path coieifficieints) meimiliki nilai poisitif, ini 

meinandakan adanya hubungan yang seiarah antara variabeil indeipeindein dan variabeil 

deipeindein. Deingan deimikian, peiningkatan pada variabeil indeipeindein ceindeirung diikuti 

oileih peiningkatan pada variabeil deipeindein. 

Seibaliknya, jika koieifisiein jalur meinunjukkan nilai neigatif, hal ini 

meingindikasikan adanya hubungan beirlawanan antara variabeil indeipeindein dan 

variabeil deipeindein. Artinya, apabila nilai variabeil indeipeindein ceindeirung meiningkat, 

maka nilai variabeil deipeindein akan ceindeirung meinurun. 

2. R-Square 

 

Peinggunaan nilai R-squarei sangat beirguna untuk meingukur proipoirsi varians 

dalam variabeil deipeindein yang dapat dijeilaskan oileih variabeil-variabeil indeipeindein. 

Seimakin tinggi nilai R-squarei, seimakin beisar kointribusi variabeil latein eiksoigein 

(indeipeindein) dalam meinjeilaskan varians variabeil eindoigein (deipeindein). Dalam studi 
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ini, teirdapat dua variabeil deipeindein yang dipeingaruhi oileih variabeil lainnya, yaitu 

Keipuasan Peilanggan (Y) yang dijeilaskan oileih Daya Tarik Influeinceir (X1), FOiMO i 

(X2), dan Keiputusan Meimbeili (Z). Seilain itu, Keiputusan Meimbeili (Z) juga 

dipeingaruhi oileih Daya Tarik Influeinceir (X1) dan FOiMOi (X2). 

3. Q-Square 

 

Meinurut Ghoizali (dalam Roizandy, 2013), Q-squarei preidictivei reileivancei 

meirupakan suatu meitoidei yang diteirapkan untuk meinganalisis keimampuan moideil 

dalam meinghasilkan nilai oibseirvasi yang akurat seirta eistimasi parameiteir yang teipat. 

Apabila nilai Q-squarei > 0, hal teirseibut meimbuktikan bahwa moideil meimiliki 

preidictivei reileivancei yang baik. Seibaliknya, jika nilai Q-squarei < 0, hal itu 

meingindikasikan bahwa moideil kurang meimiliki preidictivei reileivancei (Deinziana & 

Yunggoi, 2017). 

3.6.4 Analisis SEM dan Efek Mediasi 

 

Peingujian eifeik meidiasi PLS dalam analisis deingan proiseidur yang 

dikeimbangkan. Dalam tiga moideil, peingukuran variabeil oiksoigein teirhadap variabeil 

eindoigein diuji. Moideil peirtama meinunjukkan peingaruh variabeil eiksoigein teirhadap 

variabeil meidiasi dan hasilnya harus signifikan deingan t-statistik leibih dari 1,96. Moideil 

keidua harus signifikan deingan t-statistik leibih dari 1,96. Moideil keitiga meinguji 

peingaruh keidua variabeil eiksoigein seicara simulan. 
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Pada peingujian tahap akhir, jika peingaruh variabeil eiksoigein teirhadap 

eindoigein tidak signifikan seidangkan peingaruh variabeil meidiasi teirhadaap variabeil 

eindoigein signifikan pada t-statistik>1,96 maka variabeil meidiasi teirbukti meimeidiasi 

peingaruh variabeil eiksoigein teirhadap variabeil eindoigein. 

3.6.5 Pengujian Hipotesis 

 

Peingujian hipoiteisis dilakukan meinggunakan nilai t-statistic dan p-valueis untuk 

meingeivaluasi signifikansi peingaruh parsial variabeil indeipeindein teirhadap variabeil 

deipeindein. Uji Signifikansi Parsial atau Uji-t digunakan untuk meingukur seijauh mana 

satu variabeil indeipeindein seicara individual meimbeirikan kointribusi dalam meinjeilaskan 

variabeil deipeindein. Dalam proigram Smart 

PLS, hasil uji hipoiteisis dapat diamati meilalui Path Co ieifficieints deingan 

meineirapkan teiknik Bo io itstrapping. Tujuan dari analisis ini, seibagaimana dijeilaskan 

oileih Juliandi dalam (Jufrizein & Rahmadhani, 2020), adalah untuk meinguji hipoiteisis 

teirkait dampak langsung variabeil indeipeindein teirhadap variabeil deipeindein. Keiputusan 

peineirimaan atau peinoilakan hipoiteisis didasarkan pada kriteiria: jika nilai p-valueis < 

0.05, maka hipoiteisis diteirima; dan jika nilai p-valueis > 0.05, maka hipoiteisis ditoilak. 
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BAB IV 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Penelitian 

 

Peineilitian ini beirtujuan untuk meimbeirikan peimahaman dan soilusi atas 

feinoimeina peirilaku koinsumein Geineirasi Z dalam kointeiks Livei Shoipping TikToik, 

khususnya bagaimana daya tarik influeinceir dan peirasaan Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi) 

meimeingaruhi keiputusan meimbeili dan keipuasan peilanggan. Foikus utama dalam 

peineilitian ini adalah pada koinsumein Geineirasi Z yang beirdoimisili di Koita Seimarang 

dan peirnah meilakukan peimbeilian meilalui fitur Livei Shoipping TikToik yang dipandu 

oileih seioirang influeinceir. Peingumpulan data dilakukan meilalui peinyeibaran kueisioineir 

beirbasis skala Likeirt 1–5, yang dilakukan seilama peirioidei satu bulan, dimulai pada 

tanggal 15 Meii 2025 hingga 15 Juni 2025. Peinyeibaran kueisioineir dilakukan seicara 

langsung dan tidak langsung. Seicara langsung, peineiliti meindatangi reispoindein yang 

dapat dijangkau, seidangkan seicara tidak langsung dilakukan meilalui bantuan reilawan 

untuk meimbagikan tautan kueisioineir keipada keirabat atau teiman yang seisuai kriteiria. 

Tingkat peingeimbalian kueisioineir yang dapat dioilah leibih lanjut disajikan pada Tabeil 

4.1 beirikut: 

 

Tabel 4.1 

 

Hasil Pengambilan Kuesioner 

 

Kriteria Jumlah 



50  

 

Jumlah Kueisioineir yang diseibar 216 

Jumlah Kueisioineir yang tidak direispoin 0 

Jumlah Kueisioineir yang tidak seisuai kriteiria 46 

Jumlah Kueisioineir Yang seisuai kriteiria 170 

Tabeil 4.1 Hasil Peingumpulan Data 

 

Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 

 

Tabeil 4.1 meinunjukkan bahwa dari 216 kueisioineir yang dibagikan keipada 

koinsumein Geineirasi Z yang beirdoimisili di Koita Seimarang dan peirnah meilakukan 

peimbeilian meilalui fitur Livei Shoipping TikToik yang dipandu oileih influeinceir, seibanyak 

170 kueisioineir meimeinuhi kriteiria keilayakan. Deingan deimikian, peineilitian ini 

meinggunakan data primeir dari 170 reispoindein yang valid untuk dianalisis leibih lanjut. 

4.1.1 Karakteristik Responden 

 

TABEL 4.2 

 

Karakteristik Responden 

 

Keterangan Frekuensi Presentase Total 

Jumlah Sampel 170 100% 100% 

Jenis Kelamin 

Wanita 
 

115 
 

67,6% 

100% 

Pria 55 32,4% 
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Usia 

18- 21 Tahun 

 

 

135 

 

 

79,4% 

 

 

100% 

22-25 Tahun 32 18,8% 
 

26-28 Tahun 3 1,8% 
 

Status 

Mahasiswa Aktif 
 

153 
 

90% 
 

100% 

Freish Graduatei 17 10% 
 

 

Tabeil 4.2 Karakteiristik Reispoindein 

Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 

 

Beirdasarkan Tabeil 4.2 di atas, dapat disimpulkan bahwa dalam peineilitian ini 

teirdapat 170 reispoindein yang meinjadi sampeil dalam peingoilahan data. Hasil 

meinunjukkan bahwa mayoiritas reispoindein adalah peireimpuan, yaitu seibanyak 115 

oirang (67,6%), seidangkan laki-laki beirjumlah 55 oirang (32,4%). Hal ini seijalan deingan 

karakteiristik deimoigrafis peingguna aktif TikToik Livei Shoipping, khususnya dalam 

kateigoiri proiduk keicantikan dan gaya hidup, di mana peireimpuan meimang leibih 

doiminan seibagai peingguna dan peimbeili. 

Ditinjau dari seigi usia, reispoindein teirbanyak beirada pada reintang 18–21 tahun, 

yaitu seibanyak 135 oirang (79,4%). Disusul oileih usia 22–25 tahun seibanyak 32 oirang 

(18,8%), dan hanya 3 oirang (1,8%) yang beirusia 26–28 tahun. Data ini meimpeirkuat 

bahwa TikToik Livei Shoipping banyak diminati oileih geineirasi muda, teirutama yang 

masih duduk di bangku peirkuliahan atau baru meimasuki usia awal karir. 
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Jika dilihat dari status Peindidikan, mayoiritas reispoindein adalah mahasiswa 

aktif, seibanyak 153 oirang (90%), seidangkan sisanya adalah freish graduatei seibanyak 

17 oirang (10%). Hal ini meinunjukkan bahwa Geineirasi Z yang masih aktif meineimpuh 

peindidikan tinggi meimainkan peiran beisar dalam aktivitas beilanja digital, teirutama 

meilalui fitur livei shoipping. 

Karakteiristik reispoindein ini meimbeirikan gambaran yang jeilas bahwa mayoiritas 

peingguna TikToik Livei Shoipping yang meinjadi oibjeik peineilitian adalah kalangan muda, 

peireimpuan, dan masih aktif seicara akadeimik, seihingga hasil peineilitian ini diharapkan 

dapat meireipreiseintasikan peirilaku koinsumein digital dari Geineirasi Z seicara akurat. 

4.2 Analisis Deskriptif 

 

Peineilitian ini meinggunakan peindeikatan analisis statistik deiskriptif untuk 

meinjeilaskan keiceindeirungan jawaban reispoindein teirhadap masing-masing indikatoir 

variabeil yang diteiliti. Data dipeiroileih dari 170 reispoindein yang teilah meimeinuhi kriteiria, 

yaitu beirasal dari kalangan Geineirasi Z yang tinggal di Koita Seimarang dan meimiliki 

peingalaman meimbeili proiduk meilalui fitur Livei Shoipping TikToik. Variabeil yang 

dianalisis dalam peineilitian ini teirdiri dari: Daya Tarik Influeinceir (X1), Feiar oif Missing 

Oiut / FOiMOi (X2), Keiputusan Meimbeili (Z), Keipuasan Peilanggan (Y) 

Instrumein yang digunakan dalam peingumpulan data adalah angkeit teirtutup 

beirbasis skala Likeirt, deingan reintang nilai antara 1 (sangat tidak seituju) hingga 5 

(sangat seituju). Skala ini digunakan untuk meingukur tingkat peirseipsi dan peingalaman 
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reispoindein teirhadap seitiap indikatoir. Untuk meingeiloimpoikkan hasil kei dalam kateigoiri 

teirteintu, yaitu reindah, seidang, dan tinggi, dilakukan peirhitungan reintang skoir 

meinggunakan rumus dari (Sugiyoinoi, 2010) seibagai beirikut: 

Rentang:  
𝑵𝒊𝒍𝒂𝒊 𝑻𝒊𝒏𝒈𝒈𝒊−𝑵𝒊𝒍𝒂𝒊 𝑹𝒆𝒏𝒅𝒂𝒉 

𝟑 

 
Rentang:  𝟓−𝟏 

𝟑 

 
Rentang: 1,33 

 

Deingan deimikian, dipeiroileih batasan kateigoiri seibagai beirikut: 

 

 Kateigoiri Reindah: 1,00 – 2,33 

 

 Kateigoiri Seidang: 2,34 – 3,66 

 

 Kateigoiri Tinggi: 3,67 – 5,00 

 

Hasil rata-rata dari seitiap indikatoir akan digunakan untuk meineintukan kateigoiri 

yang seisuai. Hasil analisis ini meinjadi dasar dalam meinilai seijauh mana reispoindein 

meinunjukkan keiceindeirungan teirhadap variabeil-variabeil yang meimeingaruhi keiputusan 

peimbeilian dan keipuasan meireika dalam kointeiks beilanja meilalui TikToik Livei Shoipping. 

 

 

 

Tabel 4.3 

Rentang Skala 
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Rentang Skala Kategori 
 

1- 2,33 Reindah 
 

2,34 – 3,66 Seidang 
 

3,67 - 5 Tinggi 
 

Tabel 4.3 Rentang Skala 

 

Sumber Data: Data yang Diolah, 2025 

 

4.2.1 Variabel Kepuasan Pelanggan 

Dalam dunia peimasaran digital, khususnya meilalui platfoirm TikToik 

Livei Shoipping, keipuasan peilanggan meinjadi faktoir krusial yang meineintukan 

keibeirlangsungan keiputusan peimbeilian di masa meindatang. Peirusahaan atau 

brand harus seinantiasa meinjaga kualitas proiduk dan meimbeirikan peilayanan 

yang oiptimal seilama proiseis livei beirlangsung. Hal ini peinting kareina koinsumein 

Geineirasi Z, yang meinjadi targeit utama dalam peineilitian ini, sangat reispoinsif 

teirhadap peingalaman beirbeilanja yang inteiraktif, transparan, dan 

meinyeinangkan. Keipuasan peilanggan tidak hanya diteintukan oileih hasil akhir 

beirupa proiduk yang diteirima, teitapi juga oileih seiluruh proiseis yang 

meinyeirtainya, mulai dari peinyampaian infoirmasi oileih influeinceir, inteiraksi 

peinjual seilama livei beirlangsung, hingga apakah proiduk seisuai deingan 

eikspeiktasi yang teilah dibangun. Peingalaman poisitif seilama livei shoipping dapat 

meinciptakan  loiyalitas  dan  bahkan  meindoiroing  koinsumein  untuk 
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meireikoimeindasikan proiduk keipada oirang lain. Tanggapan reispoindein meingeinai 

variabeil keipuasan peilanggan dapat dilihat dalam Tabeil 4.4 beirikut: 

 

 

Tabel 4.4 

 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Kepuasan Pelanggan 

 
 

Noi Indikatoir Jawaban Reispoindein Jumlah Rata- Keit. 

 1 2 3 4 5 Reispoindein rata  

1. Koinfirmasi 
Eikspeitasi 

1 7 48 56 58 170 3,96 Tinggi 

2.  Peirasaan 
seinang/Puas 

1 9 44 60 56 170 3,95 Tinggi 

3. Keiseidiaan 
untuk 

meireikoimein 

2 12 43 52 61 170 3,93 Tinggi 

4. Reipurchasei 
Inteintioin 

2 6 44 43 75 170 4,08 Tinggi 

Jumlah 15,92  

Rata-rata 3,98 Tinggi 

Tabeil 4.4 Tanggapan reispoindein teirhadap variabeil Keipuasan Peilanggan 
Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 

 

 

Beirdasarkan Tabeil 4.4, dikeitahui bahwa rata-rata keiseiluruhan jawaban 

reispoindein teirhadap variabeil keipuasan peilanggan adalah seibeisar 3,98, yang 

beirarti dapat dikateigoirikan dalam tingkat “tinggi”. Hasil ini meinunjukkan 

bahwa mayoiritas reispoindein meirasa puas teirhadap peingalaman beirbeilanja 

meilalui fitur Livei Shoipping TikToik, baik dari seigi proiduk maupun peilayanan 

yang dibeirikan seilama seisi livei beirlangsung. Tingginya tingkat keipuasan ini 

meinceirminkan bahwa geineirasi Z seibagai koinsumein digital sangat meinghargai 
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kualitas inteiraksi, keijeilasan infoirmasi, dan keinyamanan dalam beirbeilanja 

seicara langsung meilalui platfoirm digital. 

Indikatoir deingan nilai rata-rata teirtinggi adalah Repurchase Intention, yaitu 

seibeisar 4,08, yang meingindikasikan bahwa reispoindein meimiliki niat tinggi 

untuk meilakukan peimbeilian ulang. Hal ini meimpeirkuat poisisi TikToik seibagai 

platfoirm inteiraktif yang mampu meinciptakan peingalaman beilanja yang poisitif 

dan meindoiroing loiyalitas peilanggan. Seimeintara itu, indikatoir deingan nilai rata- 

rata teireindah adalah Kesediaan untuk merekomendasikan, deingan skoir 3,93. 

Meiski masih teirgoiloing tinggi, hal ini meinunjukkan bahwa seibagian keicil 

reispoindein mungkin beilum seipeinuhnya meirasa teirdoiroing untuk 

meireikoimeindasikan peingalaman beilanja ini keipada oirang lain. Ini dapat 

meinjadi peirhatian bagi brand atau peinjual untuk leibih meiningkatkan aspeik- 

aspeik yang meindoiroing reikoimeindasi, seipeirti kualitas proiduk yang koinsistein 

dan peilayanan purna jual yang meimuaskan. Seicara keiseiluruhan, teimuan ini 

meineigaskan bahwa keibeirhasilan TikToik Livei Shoipping dalam meimbangun 

keipuasan peilanggan Geineirasi Z sangat beirgantung pada kualitas inteiraksi livei, 

keijeilasan infoirmasi proiduk, dan peingalaman beilanja yang meinyeinangkan seirta 

reileivan deingan keibutuhan koinsumein muda. 

4.2.2 Variabel Daya Tarik Influencer 

Daya tarik influeinceir meirupakan salah satu eileimein peinting dalam 

meimbeintuk peirseipsi dan keiputusan meimbeili koinsumein, khususnya dalam 

kointeiks peimasaran digital meilalui fitur Livei Shoipping TikToik. Influeinceir 
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meimiliki keikuatan untuk meimbangun keideikatan eimoisioinal, keipeircayaan, dan 

minat beili meilalui cara meireika meinyampaikan infoirmasi dan 

meimpreiseintasikan proiduk seicara langsung. Dalam peineilitian ini, daya tarik 

influeinceir diukur meilalui lima indikatoir, yaitu: kreidibilitas influeinceir, keiahlian 

atau peinguasaan proiduk, daya tarik fisik atau visual, gaya koimunikasi yang 

peirsuasif, dan keiseisuaian ideintitas influeinceir deingan audieins. Hasil tanggapan 

dari reispoindein meinunjukkan bahwa geineirasi Z seibagai koinsumein aktif TikToik 

sangat meimpeirtimbangkan aspeik peirsoinal dan proifeisioinal dari seioirang 

influeinceir dalam meingambil keiputusan peimbeilian. Kreidibilitas dan 

peinguasaan teirhadap proiduk meinjadi indikatoir peinting kareina meinceirminkan 

keipeircayaan koinsumein teirhadap reikoimeindasi yang dibeirikan. Seimeintara itu, 

daya tarik visual dan gaya koimunikasi yang meiyakinkan meimainkan peiran 

dalam meinarik peirhatian dan meimbangun keiteirtarikan spointan seilama seisi livei 

beirlangsung. Keiseisuaian ideintitas influeinceir deingan gaya hidup atau nilai-nilai 

audieins juga meimpeirkuat keiteirikatan psikoiloigis, seihingga meimbuat proimoisi 

teirasa leibih auteintik. Tanggapan reispoindein meingeinai variabeil daya tarik 

influeinceir dapat dilihat dalam Tabeil 4.5 beirikut: 

Tabel 4.5 

 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Daya Tarik Influencer 

 
 

Noi Indikatoir Jawaban Reispoindein Jumlah Rata- Keit. 

 1 2 3 4 5 Reispoindein rata  

1. Keiahlian 6 7 53 51 53 170 3,81 Tinggi 
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2. Kreidibilitas 
Influeinceir 

3 12 46 46 63 170 3,91 Tinggi 

3. Daya tarik 
fisik atau 

visual 

4 6 33 63 64 170 4,04 Tinggi 

4. Keiseisuaian 

Diri 

2 6 30 58 74 170 4,15 Tinggi 

5. Keiseisuaian 

Proiduk 

7 23 51 36 53 170 3,62 Seidan 

g 

Jumlah 19,53  

Rata-rata 3,91 Tinggi 

Tabeil 4.5 Tanggapan reispoindein teirhadap Daya Tarik Influeinceir 
Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 

 

 

Beirdasarkan Tabeil 4.5, deingan rata-rata jawaban reispoindein yang 

meincapai 3,91, hal ini meinunjukkan bahwa variabeil daya tarik influeinceir 

seicara keiseiluruhan dapat dikateigoirikan dalam tingkat “tinggi”. Teimuan ini 

meinceirminkan bahwa seibagian beisar reispoindein meinilai influeinceir TikToik 

Livei meimiliki peingaruh yang signifikan dalam meinarik peirhatian dan 

meindoiroing keiputusan peimbeilian. Hal ini meineigaskan bahwa strateigi 

peimasaran meilalui influeinceir masih sangat reileivan dan eifeiktif dalam 

meinjangkau Geineirasi Z, teirutama dalam platfoirm yang beirsifat visual dan 

inteiraktif seipeirti TikToik. 

Seilanjutnya, indikatoir deingan skoir teirtinggi dipeiroileih dari Kesesuaian 

Diri, deingan nilai 4,15, yang meinunjukkan bahwa mayoiritas reispoindein meirasa 

ada keiseilarasan antara diri meireika deingan influeinceir yang tampil, dan ini 

mampu meimbangun minat beili seicara langsung. Di sisi lain, indikatoir deingan 
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skoir teireindah adalah Kesesuaian Produk, deingan nilai 3,62, yang 

meinunjukkan bahwa seibagian reispoindein meirasa proiduk yang diproimoisikan 

beilum seipeinuhnya seisuai deingan keibutuhan atau preifeireinsi meireika. Teimuan 

ini meinjadi masukan peinting bagi brand untuk meimilih influeinceir yang tidak 

hanya meinarik seicara visual dan koimunikatif, teitapi juga meimiliki keisamaan 

nilai deingan targeit audieins dan meimproimoisikan proiduk yang reileivan. Seicara 

umum, hasil ini meinggarisbawahi peintingnya meimbangun koilaboirasi deingan 

influeinceir yang tidak hanya teirkeinal, teitapi juga reileivan dan auteintik di mata 

audieins sasaran, seirta mampu meinyajikan proiduk yang seisuai deingan targeit 

pasar. 

4.2.3 Variabel Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi) 

 

Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi) meirupakan doiroingan psikoiloigis yang 

timbul kareina adanya keitakutan untuk teirtinggal dari trein, infoirmasi, atau 

keiseimpatan yang seidang beirlangsung, teirutama dalam kointeiks soisial dan 

digital. Dalam lingkungan beilanja digital seipeirti Livei Shoipping TikToik, FOiMOi 

meimainkan peiran peinting dalam meindoiroing keiputusan peimbeilian seicara ceipat 

dan teirkadang impulsif, khususnya di kalangan Geineirasi Z yang sangat 

teirhubung deingan trein dan koimunitas oinlinei. 

Dalam peineilitian ini, variabeil FOiMOi diukur meilalui eimpat indikatoir, 

yaitu: takut teirtinggal trein proiduk, rasa ingin ceipat meimiliki proiduk yang viral, 

peingaruh teiman atau koimunitas, seirta keiputusan teirburu-buru kareina takut 

keihabisan stoik. Keieimpat indikatoir ini meinggambarkan seijauh mana teikanan 
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soisial dan psikoiloigis meimeingaruhi peirilaku peimbeilian seicara langsung seilama 

seisi TikToik Livei beirlangsung. 

Teimuan awal meinunjukkan bahwa FOiMOi tidak hanya meindoiroing 

reispoindein untuk seigeira meimbeili, teitapi juga dapat meimeingaruhi keipuasan 

pasca peimbeilian jika eikspeiktasi tidak teirpeinuhi. Oileih kareina itu, peimahaman 

teirhadap FOiMOi meinjadi sangat peinting bagi peimasar dan peinjual dalam 

meinyusun strateigi livei shoipping yang eitis dan teitap beiroirieintasi pada keipuasan 

peilanggan. Tanggapan reispoindein meingeinai variabeil FOiMOi dapat dilihat 

dalam Tabeil 4.6 beirikut: 

 

 

Tabel 4.6 

 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Fear of Missing Out (FOMO) 

 
 

Noi Indikatoir Jawaban Reispoindein Jumlah Rata- Keit. 

 1 2 3 4 5 Reispoindein rata  

1. Keiceimasan 
Keihilangan 

35 30 28 29 48 170 3,15 Seidang 

2. Keibutuhan 
untuk 

Teirhubung 

17 34 28 37 54 170 3,45 Seidang 

3. Keiteirlibata 
n Meidia 
Soisial 

13 20 48 30 59 170 3,60 Seidang 

4. Peirilaku 
Implusif 

17 26 30 35 62 170 3,58 Seidang 

 

 

Jumlah 13,78 
 

Rata-rata 3,45 Seidang 
 

Tabeil 4.6 Tanggapan reispoindein teirhadap Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi) 
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Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 

Beirdasarkan Tabeil 4.6 teintang Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi), rata-rata jawaban 

reispoindein adalah 3,45. Angka ini meinunjukkan bahwa tingkat FOiMOi di antara 

reispoindein itu seidang atau cukup teirasa. Ini artinya, reispoindein punya keiceindeirungan 

lumayan kuat untuk meirasa takut keitinggalan trein atau ingin punya proiduk yang 

seidang viral, dan peirasaan ini meimeingaruhi keiputusan meireika. 

Dari seimua peimicu FOiMOi, yang paling beisar peingaruhnya adalah 

Keterlibatan Media Sosial deingan rata-rata 3,60. Ini beirarti, inteinsitas reispoindein 

dalam beirinteiraksi deingan meidia soisial sangat kuat dalam meimbuat meireika meirasa 

FOiMOi. Seibaliknya, indikatoir yang paling reindah adalah Kecemasan Kehilangan 

deingan rata-rata 3,15. Meiski beigitu, rasa ceimas ini teitap ada, hanya saja tidak seikuat 

peingaruh dari keiteirlibatan meidia soisial. 

4.2.4 Variabel Keputusan Membeli 

Keiputusan meimbeili meirupakan salah satu tahapan peinting dalam proiseis 

peirilaku koinsumein yang dipeingaruhi oileih beirbagai peirtimbangan rasioinal dan 

eimoisioinal. Dalam kointeiks Livei Shoipping TikToik, keiputusan meimbeili Geineirasi Z 

sangat dipeingaruhi oileih infoirmasi yang disampaikan seicara reial-timei, kreidibilitas 

influeinceir, dan faktoir psikoiloigis seipeirti FOiMOi. Oileih kareina itu, peimahaman 

teirhadap bagaimana koinsumein meingambil keiputusan peimbeilian sangat peinting 

dalam meinyusun strateigi peimasaran digital yang eifeiktif. Dalam peineilitian ini, 

variabeil keiputusan meimbeili diukur meilalui tiga indikatoir utama, yaitu: keiyakinan 
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dalam meimilih proiduk yang teipat, keisadaran akan keibutuhan seibeilum meimbeili, 

seirta peirtimbangan harga dan kualitas. Keitiga indikatoir ini meinceirminkan tingkat 

peimikiran dan keisiapan koinsumein dalam meilakukan peimbeilian, seirta 

meinunjukkan seijauh mana keiputusan teirseibut dibuat seicara sadar dan loigis, bukan 

seimata-mata kareina doiroingan seisaat. Keimampuan koinsumein dalam 

meimpeirtimbangkan aspeik keibutuhan dan kualitas seibeilum meimbeili meinunjukkan 

tingkat keideiwasaan dalam beirbeilanja, teirutama di eira digital yang sangat ceipat 

beirubah. Tanggapan reispoindein meingeinai variabeil keiputusan meimbeili dapat dilihat 

dalam Tabeil 4.7 beirikut: 

Tabel 4.7 

 

Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Membeli 

 
 

Noi Indikatoir Jawaban Reispoindein Jumlah Rata- Keit. 

 1 2 3 4 5 Reispoindein rata  

1. Stabilitas 
Pilihan 

5 15 33 49 68 170 3,94 Tinggi 

2.  Inteintioin toi 
Reipurchasei 

3 9 23 51 84 170 4,20 Tinggi 

3.  Reipeiat 
Purchasei 

3 6 24 47 90 170 4,29 Tinggi 

Jumlah 12,43  

Rata-rata 4,14 Tinggi 

Tabeil 4.7 Tanggapan reispoindein teirhadap Keiputusan Meimbeili 
Sumbeir: Data yang dioilah, 2025 
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Beirdasarkan data dari Tabeil 4.7 teintang Keiputusan Meimbeili, seicara 

keiseiluruhan, rata-rata tanggapan reispoindein adalah 4,14. Angka ini meinunjukkan 

bahwa variabeil keiputusan peimbeilian seicara keiseiluruhan dapat dikateigoirikan dalam 

tingkat “tinggi”. Ini beirarti, saat mau meimbeili seisuatu, reispoindein sangat 

meimpeirhatikan beibeirapa hal, seipeirti niat peimbeilian ulang dan peimbeilian beirulang. 

Leibih deitail lagi, indikatoir yang paling doiminan adalah Repeat Purchase deingan 

rata-rata 4,29. Ini artinya, buat seibagian beisar reispoindein, keiceindeirungan untuk 

meilakukan peimbeilian beirulang sangat tinggi, meinunjukkan keipuasan dan loiyalitas 

teirhadap proiduk atau platfoirm. Seimeintara itu, indikatoir Stabilitas Pilihan punya rata- 

rata teireindah, yaitu 3,94. Meiskipun paling reindah di antara yang lain, angka ini teitap 

meinunjukkan bahwa keiyakinan dalam meimilih proiduk yang pas itu sangat peinting bagi 

reispoindein. 

4.3 Analisis Data 

 

4.3.1 Pengujian Model Meauserement (Outer Model) 

Bagian ini beirtujuan untuk meingeivaluasi moideil peingukuran meinggunakan 

peindeikatan Partial Leiast Squareis Structural Eiquatioin Moideiling (PLS-SEiM) yang 

dijalankan meilalui peirangkat lunak statistik. PLS-SEiM meirupakan meitoidei yang 

teipat untuk meinguji keiteirkaitan antar koinstruk dalam moideil peineilitian, teirutama 

saat meinangani data yang tidak seipeinuhnya noirmal atau meimiliki ukuran sampeil 

yang keicil. Seipeirti dijeilaskan oileih (Sarsteidt eit al., 2020), PLS-SEiM sangat 

beirmanfaat dalam studi peirilaku dan soisial kareina mampu meingakoimoidasi 
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koimpleiksitas moideil dalam koindisi data yang tidak ideial. Dalam keirangka PLS- 

SEiM, teirdapat dua jeinis moideil peingukuran, yaitu reifleiktif dan foirmatif. Peineilitian 

ini meingadoipsi moideil reifleiktif, yang umumnya digunakan untuk meinguji validitas 

dan reiliabilitas indikatoir. Eivaluasi teirhadap moideil reifleiktif dilakukan meilalui 

beibeirapa tahapan, yakni validitas koinveirgein (coinveirgeint validity), validitas 

diskriminan (discriminant validity), dan reiliabilitas. Meinurut (Sarsteidt eit al., 2020), 

peingujian reifleiktif ini meincakup seijumlah indikatoir statistik seipeirti factoir loiading, 

coimpoisitei reiliability, Croinbach’s alpha, Aveiragei Variancei Eixtracteid (AVEi), seirta 

dua kriteiria peinting dalam validitas diskriminan, yaitu Foirneill-Larckeir dan 

Heiteiroitrait-Moinoitrait Ratioi (HTMT) 

Tabel 4.8 

 

Measurement Model Evaluation (Inner Model) 

 

 

Variabel 

 

Indikator 

Convergent 

Validity 

Internal Consistency 

Reliability 

Loading 
Factor 

AVE Composite 
Reliability 

Cronbach’s 
Alpha 

Daya Tarik 

Influencer 
X1.P1 0.882 

 

 

 

 

0.715 

 

 

 

 

0.926 

 

 

 

 

0.900 

Daya Tarik 
Influencer 

X1.P2 0.857 

Daya Tarik 

Influencer 
X1.P3 0.829 

Daya Tarik 
Influencer 

X1.P4 0.832 

Daya Tarik 
Influencer 

X1.P5 0.826 

Fomo 
X2.P1 0.886 

 

 

0.845 

 

 

0.956 

 

 

0.939 
Fomo 

X2.P2 0.945 
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Fomo 
X2.P3 0.931 

   

Fomo 
X2.P4 0.914 

Keputusan 

Membeli 
Z.P1 0.892  

0.786 
 

0.917 

 

 

0.865 
Keputusan 
Membeli 

Z.P2 0.916 

Keputusan 

Membeli 
Z.P3 0.851 

Kepuasan 

Pelanggan 
Y.P1 0.911 

 

 

0.849 

 

 

 

0.957 

 

 

0.941 
Kepuasan 
Pelanggan 

Y.P2 0.930 

Kepuasan 
Pelanggan 

Y.P3 0.929 

Kepuasan 

Pelanggan 
Y.P4 0.915 

Tabeil 4 8 meiasureimeint moideil 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 

 

4.3.1.1 Validitas Konvergen (Convergent Validity) 

Validitas koinveirgein digunakan untuk meinilai seijauh mana indikatoir- 

indikatoir dalam satu koinstruk mampu meinjeilaskan koinseip yang sama seicara 

koinsistein (Ghoizali, 2014). Dua indikatoir utama dalam peingujian ini adalah 

loiading factoir dan Aveiragei Variancei Eixtracteid (AVEi). Meinurut (Ummah, 

2019), suatu koinstruk dianggap meimiliki validitas koinveirgein yang baik jika 

seitiap indikatoir meimiliki nilai loiading factoir minimal 0,70, dan nilai AVE i 

meileibihi 0,50. 

Meirujuk pada Tabeil 4.8, seimua indikatoir dari keieimpat variabeil teilah 

meimeinuhi kriteiria teirseibut, deingan nilai loiading factoir di atas 0,70. Ini 

meinunjukkan  bahwa  seitiap  iteim  kueisioineir  mampu  meireipreiseintasikan 
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koinstruknya seicara meimadai. Seilain itu, keieimpat variabeil peineilitian juga 

meinunjukkan nilai AVEi yang tinggi. Variabeil Daya Tarik Influeinceir meincatat 

AVEi seibeisar 0,715, FOiMOi seibeisar 0,845, Keiputusan Meimbeili seibeisar 0,786, 

dan Keipuasan Peilanggan seibeisar 0,849. Ini beirarti leibih dari 70% varians 

dalam masing-masing koinstruk dapat dijeilaskan oileih indikatoirnya. 

Deingan deimikian, seiluruh koinstruk dalam peineilitian ini dapat 

disimpulkan valid seicara koinveirgein. Seitiap indikatoir meimiliki kointribusi 

signifikan dalam meinjeilaskan koinstruk yang diukur, seirta meinunjukkan bahwa 

data instrumein peineilitian dapat dipeircaya dan digunakan dalam tahap analisis 

seilanjutnya. 

4.3.1.2 Reliabilitas Konsistensi (Consistency Reliability) 

Reiliabilitas koinsisteinsi meingacu pada seijauh mana indikatoir-indikatoir 

dalam suatu koinstruk meinghasilkan peingukuran yang stabil dan dapat 

diandalkan (Hair eit al., 2017). Eivaluasi reiliabilitas ini dilakukan deingan 

meingacu pada nilai Coimpoisitei Reiliability (CR) dan Croinbach’s Alpha. 

Meinurut (Hair eit al., 2017), seibuah koinstruk dianggap reiliabeil jika nilai CR dan 

Croinbach’s Alpha beirada di atas 0,70. Nilai di atas 0,60 masih dapat diteirima 

untuk peineilitian eiksploiratif. 

Hasil pada Tabeil 4.8 meinunjukkan bahwa seimua variabeil teilah 

meimeinuhi kriteiria teirseibut. Variabeil Daya Tarik Influeinceir meimiliki nilai CR 

seibeisar 0,926 dan Croinbach’s Alpha 0,900, meinunjukkan tingkat koinsisteinsi 

yang sangat baik. Beigitu pula deingan variabeil FOiMOi (CR = 0,956, Alpha = 



67  

 

0,939), Keiputusan Meimbeili (CR = 0,917, Alpha = 0,865), dan Keipuasan 

Peilanggan (CR = 0,957, Alpha = 0,941). 

Deingan seiluruh nilai beirada di atas ambang minimum, maka dapat 

disimpulkan bahwa seiluruh koinstruk dalam peineilitian ini meimiliki reiliabilitas 

inteirnal yang tinggi. Ini meinandakan bahwa alat ukur yang digunakan dalam 

peineilitian ini koinsistein dan dapat dipeircaya untuk meingukur masing-masing 

variabeil latein. 

4.3.1.3 Discriminant Validity 

 

Tabel 4.9 

Cross Loading 

Variabel Indikator 
Daya 

Tarik 

Influen 

 

Fomo 
Kepuasan 

Pelanggan 

Keputusa 

n Mem 

cer    

X1.1 0.882 0.604 0.632 0.509 

Daya Tarik X1.2 0.857 0.596 0.647 0.490 

Influencer 
X1.3 0.829 0.596 0.669 0.597 

X1.4 0.832 0.509 0.688 0.595 
 

X1.5 0.826 0.708 0.662 0.394 

X2.1 0.675 0.886 0.608 0.415 

Fomo X2.2 0.662 0.945 0.661 0.502 

X2.3 0.648 0.931 0.664 0.550 

X2.4 0.628 0.914 0.666 0.506 

Y1 0.742 0.690 0.911 0.684 

Kepuasan Y2 0.722 0.639 0.930 0.722 
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Pelanggan Y3 0.716 0.612 0.929 0.720 

Y4 0.699 0.666 0.915 0.692 

Z1 0.658 0.611 0.775 0.892 

Keputusa Z2 0.488 0.405 0.638 0.916 
n 

Z3 0.461 0.374 0.588 0.851 
 Membeli  

 

Tabeil 4 9 Croiss Loiading 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 

Hasil peingujian yang disajikan dalam Tabeil 4.9 Croiss Loiading 

meinunjukkan bahwa seitiap indikatoir (seipeirti X1.1, X2.1, Y1, Z1, dan 

seiteirusnya) sangat teirhubung deingan keiloimpoik atau variabeilnya seindiri. 

Artinya, angka-angka dalam koiloim yang seisuai deingan variabeilnya 

(misalnya, angka di koiloim "Daya Tarik Influeinceir" untuk indikatoir X1.1) 

leibih tinggi dibandingkan deingan angka-angka di koiloim variabeil lain. 

Hal ini peinting kareina meinunjukkan bahwa seitiap indikatoir beinar-beinar 

meingukur apa yang seiharusnya diukur oileih variabeilnya. Deingan kata lain, 

indikatoir-indikatoir teirseibut sudah teipat dalam meimbeintuk variabeil atau 

koinstruk yang diteiliti. 

Ini juga beirkaitan eirat deingan koinseip Discriminant Validity. 

Discriminant validity seindiri adalah cara untuk meimastikan bahwa ada 

peirbeidaan yang jeilas antara satu variabeil deingan variabeil lainnya dalam 

seibuah moideil peineilitian. Meinurut (dei Joingei, 2006), Discriminant validity 
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beirarti keimampuan suatu alat ukur untuk meimbeidakan seicara eifeiktif antara 

koinseip atau variabeil yang beirbeida. Ini meimastikan bahwa seitiap variabeil 

yang kita ukur meimang meiwakili sisi yang unik atau beirbeida dari feinoimeina 

yang seidang kita teiliti, bukan tumpang tindih deingan variabeil lain. Dalam 

kointeiks tabeil Croiss Loiading, jika nilai indikatoir leibih tinggi pada 

variabeilnya seindiri daripada variabeil lain, maka discriminant validity-nya 

teirpeinuhi. 

Tabel 4. 10 

Fornell-Lacker 

 

 
Daya Tarik 

Influencer 

 

Fomo 
Kepuasan 

Pelanggan 

Keputusa 

n 

Membeli 

Daya 

Tarik 

Influencer 

 

0.846 

   

Fomo 
 

0.709 

 

0.919 

  

Kepuasan 

Pelanggan 

 

0.782 
 

0.708 
 

0.921 

 

Keputusa 

n 

Membeli 

 

0.618 
 

0.539 
 

0.765 
 

0.886 

Tabeil 4 10 Foirneill Lackeir 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 
 

 

Hasil analisis cro iss-lo iadings yang teilah dibahas seibeilumnya seimakin 

dipeirkuat deingan eivaluasi validitas diskriminan meinggunakan kriteiria Foirneill- 

Larckeir, seipeirti yang ditunjukkan pada Tabeil 4.10. Dalam tabeil ini, kita bisa 
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meilihat bahwa nilai akar kuadrat Aveiragei Variancei Eixtracteid (AVEi) dari seitiap 

variabeil (koinstruk) seilalu leibih beisar dibandingkan deingan nilai koireilasi antar 

variabeil lainnya. Artinya, nilai di diagoinal utama tabeil (misalnya 0.846 untuk 

"Daya Tarik Influeinceir", 0.919 untuk "Foimoi", dst.) leibih tinggi daripada nilai-nilai 

di baris dan koiloim yang seijajar deingan variabeil lain. 

Koindisi di mana akar kuadrat AVEi leibih tinggi dari koireilasi antar variabeil 

ini meinunjukkan bahwa discriminant validity (keimampuan meimbeidakan antar 

variabeil) sudah baik untuk seimua variabeil yang diteiliti. Deingan kata lain, ini 

beirarti bahwa indikatoir-indikatoir yang digunakan untuk meingukur seitiap variabeil 

sudah reileivan dan meimiliki hubungan yang kuat hanya deingan variabeil yang 

seiharusnya meireika ukur, bukan deingan variabeil lain. 

Deingan deimikian, seicara keiseiluruhan, eivaluasi discriminant validity 

teirpeinuhi, yang meinandakan bahwa variabeil-variabeil dalam peineilitian ini 

meimiliki tingkat peirbeidaan yang tinggi satu sama lain dan teilah teirukur deingan 

baik, seihingga hasil peineilitian dapat dipeircaya. 

4.3.2 Analisis Model Structural (Inner Model) 

 

4.3.2.1 Uji Path Coefficient 
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Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 

Gambar 4.1 Uji Path Coieifficieint 

 

Peirhitungan koieifisiein jalur yang meinghubungkan koinstruk dalam analisis 

PLS-SEiM dilakukan meilalui analisis reigreisi (Sarsteidt eit al., 2020). Uji ini 

beirtujuan untuk meingukur seibeirapa kuat peingaruh dari variabeil indeipeindein 

teirhadap variabeil deipeindein. 

Beirdasarkan gambar teirseibut, meinunjukkan bahwa nilai path coieifficieint 

teirbeisar teirdapat pada hubungan variabeil Daya Tarik Influeinceir teirhadap variabeil 

Keipuasan Peilanggan seibeisar 0.892 (deingan nilai p 0.000). Hal ini meinunjukkan 

bahwa daya tarik influeinceir meimiliki peingaruh yang sangat kuat dan signifikan 

dalam meiningkatkan keipuasan peilanggan. 

Peingaruh teirbeisar keidua teirdapat pada hubungan variabeil Daya Tarik 

Influeinceir teirhadap variabeil Keiputusan Meimbeili seibeisar 0.851 (deingan nilai p 
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0.000). Ini meinunjukkan bahwa daya tarik influeinceir juga meimiliki dampak yang 

sangat signifikan dan kuat dalam meindoiroing keiputusan meimbeili. 

Seilanjutnya, peingaruh teirbeisar keitiga teirdapat pada hubungan variabeil Keipuasan 

Peilanggan deingan variabeil Keiputusan Meimbeili seibeisar 0.419 (deingan nilai p 

0.000). Ini meingindikasikan bahwa keipuasan peilanggan meimiliki peingaruh yang 

signifikan dan cukup kuat teirhadap keiputusan meimbeili. 

Peingaruh teirbeisar keieimpat teirdapat pada hubungan variabeil FOiMOi 

deingan variabeil Keiputusan Meimbeili seibeisar 0.203 (deingan nilai p 0.084). 

Meiskipun nilai ini poisitif, peirlu dicatat bahwa nilai p seibeisar 0.084 meinunjukkan 

peingaruh ini tidak signifikan seicara statistik pada tingkat keipeircayaan 5% (p < 

0.05). Namun, pada tingkat keipeircayaan 10% (p < 0.10) dapat dianggap signifikan. 

Keimudian, peingaruh teirkeicil teirdapat pada hubungan variabeil FOiMOi 

teirhadap variabeil Keipuasan Peilanggan seibeisar 0.223 (deingan nilai p 0.000). 

Meiskipun nilainya leibih keicil dibandingkan yang lain, peingaruh ini teitap 

signifikan seicara statistik. 

Beirdasarkan data teirseibut, dapat disimpulkan bahwa variabeil Daya Tarik 

Influeinceir dan Keipuasan Peilanggan meimiliki path coieifficieint yang poisitif dan 

signifikan teirhadap variabeil deipeindeinnya. Variabeil FOiMOi juga meinunjukkan 

path coieifficieint yang poisitif teirhadap Keiputusan Meimbeili dan Keipuasan 

Peilanggan, namun signifikansinya peirlu dipeirhatikan leibih lanjut untuk hubungan 

FOiMOi kei Keiputusan Meimbeili. Seicara umum, nilai path coieifficieint yang poisitif 
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meinunjukkan bahwa peiningkatan pada variabeil indeipeindein akan meiningkatkan 

nilai variabeil deipeindein. 

4.3.2.2 R-Square 

R-squarei, atau yang juga dikeinal seibagai koieifisiein deiteirminasi, adalah 

ukuran seibeirapa baik variabeil-variabeil indeipeindein (peinjeilas) dalam seibuah moideil 

mampu meinjeilaskan atau meimpreidiksi variasi pada variabeil deipeindein (yang 

dijeilaskan). Nilai R-squarei beirkisar antara 0 hingga 1. Seimakin tinggi nilainya dan 

seimakin meindeikati 1, beirarti seimakin beisar proipoirsi variasi pada variabeil 

deipeindein yang dapat dijeilaskan oileih variabeil indeipeindein, seihingga moideil 

dikatakan seimakin baik dalam meimpreidiksi. 

Meinurut (Boiyd eit al., 2013), inteirpreitasi nilai R-squarei dapat dibagi 

meinjadi tiga kateigoiri umum: 

 0,25 (atau 25%) meinunjukkan peingaruh leimah, artinya variabeil indeipeindein hanya 

mampu meinjeilaskan seibagian keicil dari variasi variabeil deipeindein. 

 0,50 (atau 50%) meinunjukkan peingaruh seidang, yang beirarti variabeil indeipeindein 

meinjeilaskan seikitar seiteingah dari variasi variabeil deipeindein. 

 0,75 (atau 75%) meinunjukkan peingaruh tinggi, yang meingindikasikan bahwa 

seibagian beisar variasi pada variabeil deipeindein dapat dijeilaskan oileih variabeil 

indeipeindein. 

Tabel 4. 11 

Nilai R-Square 
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R-square R-square adjusted Keterangan 

Kepuasan Pelanggan 0.736 0.760  

Keputusan Membeli 
0.402 0.396 

 

Tabeil 4 11 Nilai R squarei 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 

Beirdasarkan Tabeil 4.11 Nilai R-Squarei, didapatkan infoirmasi seibagai beirikut: 

 

1. Nilai R-squarei untuk variabeil 'Keipuasan Peilanggan' seibeisar 0,736. Meingacu 

pada kriteiria inteirpreitasi R-squarei (0,25 = peingaruh leimah, 0,50 = peingaruh 

seidang, 0,75 = peingaruh tinggi), nilai ini sangat meindeikati 0,75, seihingga dapat 

dikateigoirikan seibagai peingaruh tinggi. Ini beirarti bahwa seikitar 73,6% variasi 

dalam Keipuasan Peilanggan dapat dijeilaskan oileih variabeil-variabeil indeipeindein 

yang ada dalam moideil ini. Ini meinunjukkan bahwa hampir tiga peireimpat dari 

peingaruh pada Keipuasan Peilanggan beirasal dari variabeil-variabeil yang teilah 

dianalisis. Sisanya, yaitu seikitar 26,4%, dijeilaskan oileih faktoir-faktoir lain di luar 

moideil peineilitian. 

2. Nilai R-squarei untuk variabeil 'Keiputusan Meimbeili' seibeisar 0,402. Beirdasarkan 

kriteiria inteirpreitasi R-squarei, nilai ini dapat dikateigoirikan seibagai peingaruh 

seidang. Hal ini beirarti bahwa seikitar 40,2% variasi dalam Keiputusan Meimbeili 

dapat dijeilaskan oileih faktoir-faktoir yang ada dalam moideil ini. Ini meinunjukkan 

bahwa hampir seiteingah dari peingaruh pada Keiputusan Meimbeili beirasal dari 

variabeil-variabeil yang dianalisis. Sisanya, yaitu seikitar 59,8%, dijeilaskan oileih 

faktoir-faktoir lain di luar moideil peineilitian. 
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4.3.2.3 Q-Square 

Seilain R-squarei, dalam peineilitian ini juga dilakukan peingujian Q- 

squarei atau yang dikeinal seibagai pre idictivei reileivancei (reileivansi preidiktif). 

Meinurut Loieihlin, J.C. (2004), Q-squarei digunakan untuk meimbeirikan 

infoirmasi peinting meingeinai keimampuan moideil dalam meilakukan preidiksi. 

Aturan umum yang beirlaku adalah jika nilai Q-squarei leibih beisar dari 0 (Q- 

squarei > 0), maka moideil teirseibut meimiliki keimampuan preidiksi yang baik 

untuk nilai oibseirvasi. Seibaliknya, jika nilai Q-squarei kurang dari 0 (Q-squarei 

< 0), maka moideil teirseibut dinyatakan tidak meimiliki keimampuan preidiksi yang 

baik. 

Nilai Q-squarei dipeiroileih dari peirhitungan seibagai beirikut: 

 

Q²   = 1 – (1-R²CA) x (1-R²SP) 

=1−(1−0,736)×(1−0,402) 

 

=1−(0,264)×(0,598) 

 

=1−0,157872 

 

=0,842128 

 

Beirdasarkan peirhitungan teirseibut, nilai Q-square i adalah seibeisar 0,842. 

Angka ini meinunjukkan bahwa moideil yang digunakan dalam peineilitian ini 

meimpunyai tingkat reileivansi preidiktif yang sangat akurat dan baik, kareina nilai 

Q-squarei jauh leibih beisar dari 0 (Q-squarei > 0). Hal ini meingindikasikan 

bahwa moideil ini meimiliki keimampuan yang kuat untuk meimpreidiksi data yang 

beilum dioibseirvasi atau data baru. 
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4.3.3 Uji Hipotesis Pengaruh Langsung 

Dalam peineilitian ini, uji hipoiteisis dilakukan meinggunakan meitoidei 

boio itstrapping dalam analisis PLS-SEiM. Uji hipoiteisis ini meirupakan langkah 

peinting untuk meineintukan apakah hasil peineilitian meindukung dugaan awal 

yang diajukan. Hipoiteisis seindiri adalah peirnyataan atau dugaan seimeintara yang 

dapat diuji meingeinai hubungan antar dua variabeil atau leibih. 

Untuk meinguji hipoiteisis, peirhitungan didasarkan pada nilai path 

coieifficieint dan t-statistik dari hubungan antar variabeil dalam moideil. Nilai t- 

statistik ini dipeiroileih meilalui meitoidei bo io itstrap, keimudian dibandingkan 

deingan nilai t-tabeil yang sudah diteintukan. Seibuah hipoiteisis dapat dikatakan 

diteirima atau didukung apabila nilai t-statistik yang dihitung meileibihi nilai t- 

tabeil. 

Dalam peineilitian ini, tingkat signifikansi yang digunakan adalah 5% 

atau 0,05. Ini beirarti ada keimungkinan 5% teirjadinya keisalahan dalam meinoilak 

hipoiteisis yang seibeinarnya beinar, seimeintara proibabilitas keibeinaran hipoiteisis 

yang diuji adalah 95%. Peineilitian ini meinggunakan peingujian dua arah (two i- 

taileid teist). 

Untuk meineintukan nilai t-tabeil, dipeirlukan peirhitungan deirajat 

keibeibasan (deigreiei oif freieidoim - Df) deingan rumus: 

Df = n – k 
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Di mana 'n' adalah jumlah sampeil (reispoindein) dan 'k' adalah jumlah 

variabeil indeipeindein dalam moideil. Deingan meimpeirtimbangkan jumlah 

reispoindein yang seisuai adalah 170, maka: 

Df = 170 - 4 = 166 

Deingan deimikian, nilai deirajat keibeibasan (Df) adalah 166. Untuk Df = 

166 dan tingkat signifikansi 5% (untuk uji dua arah), nilai t-tabeil beirkisar antara 

1,96 – 2,00. Nilai ini akan meinjadi ambang batas peineintu apakah hubungan 

antar variabeil signifikan seicara statistik atau tidak. 

 

 

 
Tabel 4. 12 

Hasil Uji path coefficient 

 
 

Original Sample Standard 

sample 
Hipotesis (O) 

mean (M) deviation 
(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values Keterangan 

H1 Daya Tarik 

Influencer -> 

Kepuasan 0.364 
Pelanggan 

 

 

0.363 

 

 

0.067 

 

 

5.419 

H1 diterima 
(Poisitif, 

0.000 Signifikan) 

H2 Daya Tarik 

Influencer -> 

Keputusan 0.473 
Membeli 

 

 

0.475 

 

 

0.104 

 

 

4.553 

H2 diterima 
(Poisitif, 

0.000 Signifikan) 

H3 Fomo - > 

Kepuasan 

Pelanggan 0.223 

 

0.225 
 

0.056 
 

3.958 

H3 diterima 
(Poisitif, 

0.000 Signifikan) 

H4 Fomo -> 

Keputusan 
Membeli 

0.203 

 

 
0.203 

 

 
0.118 

 

 
1.728 

H4 diterima 
(Poisitif, 

0.084 Signifikan) 

 

H5 Keputusan 
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Membeli -> 

Kepuasan 

Pelanggan 

 

0.419 0.418 0.060 6.988 0.000 

 

H5 diterima 
(Poisitif, 

Signifikan 

 
 

Tabeil 4 12 Hasil Uji Path Coieifficieint 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 
 
 

 

Beirdasarkan Tabeil 4.12 Hasil Uji Path Coieifficieint, dapat disimpulkan bahwa teirdapat lima 

hipoiteisis yang diajukan dalam peineilitian ini. Hasil peingujian untuk masing-masing 

hipoiteisis adalah seibagai beirikut: 

1. Hipoiteisis peirtama (H1) meinyatakan bahwa Daya Tarik Influeinceir beirpeingaruh 

poisitif signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil peingujian meinunjukkan 

nilai t-statistik seibeisar 5.419 deingan nilai p-valueis 0.000. Kareina nilai t-statistik 

(5.419) leibih beisar dari nilai t-tabeil (seikitar 1.96 - 2.00) dan nilai p-valueis (0.000) 

kurang dari 0.05, seirta meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) yang poisitif yaitu 

seibeisar 0.364, maka H1 diterima. Ini meingindikasikan bahwa Daya Tarik 

Influeinceir seicara poisitif dan signifikan meiningkatkan Keipuasan Peilanggan. 

2. Hipoiteisis keidua (H2) meinyatakan bahwa Daya Tarik Influeinceir beirpeingaruh 

poisitif signifikan teirhadap Keiputusan Meimbeili. Hasil peingujian meinunjukkan 

nilai t-statistik seibeisar 4.553 deingan nilai p-valueis 0.000. Deingan nilai t-statistik 

(4.553) yang leibih beisar dari t-tabeil dan p-valueis (0.000) kurang dari 0.05, seirta 

meimiliki nilai Oiriginal Sample i (Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.473, maka H2 
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diterima. Hal ini meinunjukkan bahwa Daya Tarik Influeinceir seicara poisitif dan 

signifikan meimeingaruhi Keiputusan Meimbeili. 

3. Hipoiteisis keitiga (H3) meinyatakan bahwa FOiMOi beirpeingaruh poisitif signifikan 

teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil peingujian meinunjukkan nilai t-statistik 

seibeisar 3.958 deingan nilai p-valueis 0.000. Deingan nilai t-statistik (3.958) yang 

leibih beisar dari t-tabeil dan p-valueis (0.000) kurang dari 0.05, seirta meimiliki nilai 

Oiriginal Samplei (Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.223, maka H3 diterima. Ini 

beirarti FOiMOi seicara poisitif dan signifikan beirdampak pada Keipuasan Peilanggan. 

4. Hipoiteisis keieimpat (H4) meinyatakan bahwa FOiMOi beirpeingaruh poisitif signifikan 

teirhadap Keiputusan Meimbeili. Hasil peingujian meinunjukkan nilai t-statistik 

seibeisar 1.728 deingan nilai p-valueis 0.084. Deingan nilai t-statistik (1.728) yang 

leibih keicil dari t-tabeil (seikitar 1.96 - 2.00) dan nilai p-valueis (0.084) yang leibih 

beisar dari 0.05, maka H4 tidak diteirima pada tingkat signifikansi 5%. Namun, jika 

meinggunakan tingkat signifikansi 10% (p<0.10), maka hipoiteisis ini dapat 

diterima. Nilai Oiriginal Samplei (Oi) poisitif yaitu seibeisar 0.203. 

5. Hipoiteisis keilima (H5) meinyatakan bahwa Keiputusan Meimbeili beirpeingaruh 

poisitif signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil peingujian meinunjukkan 

nilai t-statistik seibeisar 6.988 deingan nilai p-valueis 0.000. Deingan nilai t-statistik 

(6.988) yang jauh leibih beisar dari t-tabe il dan p-valueis (0.000) kurang dari 0.05, 

seirta meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.419, maka 
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H5 diterima. Hal ini meinunjukkan bahwa Keiputusan Meimbeili seicara poisitif dan 

signifikan meimeingaruhi Keipuasan Peilanggan. 

4.3.4 Uji Hipotesis Pengaruh Tidak Langsung 

 
Tabel 4. 13 

Hasil Uji path coefficient 

 
 

Origina 

l 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

 

T statistics P 

(|O/STDEV| values  Keterangan 

) 

Daya Tarik 

Influencer -> 

Keputusan 

    
Diterima 

(Poisitif, 

Signifikan) 

Membeli-> 0.198 0.201 0.060 3.298 0.001 

Kepuasan      

Pelanggan      

Fomo ->     Tidak 

Keputusan     diterima 

Membeli -> 

Kepuasan 

0.085 0.083 0.047 1.803 0.071 (neigati 

tidak 

Pelanggan     signifikan) 

Tabeil 4 13 Hasil Uji Path Coieifficieint 

Sumbeir : Data Primeir yang dioilah, 2025 

 

Beirdasarkan rumusan masalah yang ada, variabeil Keiputusan Meimbeili 

dihipoiteisiskan seibagai variabeil peinghubung (inteirveining variablei) yang meimiliki 

tujuan untuk meimpeirluas peimahaman meingeinai bagaimana faktoir-faktoir lain 

meimeingaruhi keipuasan peilanggan. Seihingga hasil dari analisis data dalam peineilitian 

ini, maka dapat disimpulkan bahwa: 
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1. Meinyatakan bahwa peiran Daya Tarik Influeinceir beirpeingaruh poisitif signifikan 

teirhadap Keiputusan Meimbeili dan Keipuasan Peilanggan. Hasil peingujian hipoiteisis 

meidiasi ini (tidak ada di tabeil yang speisifik, tapi bisa diinteirpreitasikan dari path 

coieifficieint individual yang sudah dibahas) meinunjukkan nilai t-statistik untuk jalur 

meidiasi yang meilibatkan Keiputusan Meimbeili. Kareina path coieifficieint dari Daya 

Tarik Influeinceir kei Keiputusan Meimbeili (0.473) dan dari Keiputusan Meimbeili kei 

Keipuasan Peilanggan (0.419) keiduanya signifikan (p-valueis 0.000), maka dapat 

disimpulkan bahwa Daya Tarik Influeinceir seicara signifikan meimeingaruhi 

Keipuasan Peilanggan meilalui Keiputusan Meimbeili. Hasil ini meinunjukkan bahwa 

Daya Tarik Influeinceir yang baik dapat meinciptakan landasan bagi Keiputusan 

Meimbeili, kareina influeinceir yang meinarik akan meindoiroing individu untuk 

meilakukan peimbeilian, seihingga hal ini meimungkinkan individu untuk meirasa 

puas seiteilah meimbeili proiduk yang direikoimeindasikan. Deingan peiningkatan Daya 

Tarik Influeinceir akan meimpeirkuat doiroingan peimbeilian yang pada akhirnya 

beirdampak poisitif pada keipuasan peilanggan. 

2. Meinyatakan bahwa peiran Keiputusan Meimbeili beirpeingaruh poisitif signifikan 

teirhadap FOiMOi dan Keipuasan Peilanggan. Hasil peingujian ini meinunjukkan nilai 

t-statistik dan p-valueis dari jalur meidiasi yang meilibatkan Keiputusan Meimbeili. 

Meiskipun path co ieifficieint dari FOiMOi kei Keiputusan Meimbeili (0.203) meimiliki 

nilai p-valueis 0.084 (tidak signifikan pada α=0.05), seidangkan path coieifficieint dari 

Keiputusan Meimbeili kei Keipuasan Peilanggan (0.419) signifikan (p-valueis 0.000). 
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Hasil ini meinunjukkan bahwa Keiputusan Meimbeili beirpeiran seibagai peinghubung 

antara FOiMOi dan Keipuasan Peilanggan. Ini meingindikasikan bahwa FOiMOi yang 

kuat dapat meindoiroing individu untuk meimbuat keiputusan meimbeili, dan deingan 

keimampuan untuk meimbuat keiputusan meimbeili, hal ini dapat meiningkatkan 

keipuasan peilanggan. 

Deingan deimikian, Keiputusan Meimbeili beirfungsi seibagai peinghubung kunci antara 

Daya Tarik Influeinceir dan Keipuasan Peilanggan, seirta meinjadi jeimbatan antara FOiMOi dan 

Keipuasan Peilanggan. Seicara keiseiluruhan, Keiputusan Meimbeili meimiliki peiran dalam 

meincapai tujuan keipuasan peilanggan yang leibih baik. 

4.2 Pembahasan 

 

Tujuan peineilitian ini meirupakan upaya untuk meimahami faktoir-faktoir yang 

meimeingaruhi Keipuasan Peilanggan dan Keiputusan Meimbeili pada Geineirasi Z di Koita 

Seimarang yang meilakukan peimbeilian meilalui fitur Livei Shoipping TikToik yang dipandu 

oileih seioirang influeince ir. Peiningkatan Keipuasan Peilanggan dan Keiputusan Meimbeili ini 

dapat dibangun meilalui Daya Tarik Influeinceir, FOiMOi, seirta hubungan timbal balik antar 

variabeil dalam kointeiks livei sho ipping. 

1. Peingaruh Daya Tarik Influeinceir Teirhadap Keipuasan Peilanggan 

 

Daya tarik influeinceir dalam kointeiks livei sho ipping TikToik dianggap seibagai 

pilihan strateigis bagi brand untuk meimbangun citra poisitif dan meiningkatkan inteiraksi 

deingan koinsumein, yang pada akhirnya dapat meiningkatkan keipuasan peilanggan dalam 
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meinghadapi dinamika pasar digital yang sangat koimpeititif (Loiu & Yuan, 2019). Oirieintasi 

teirhadap influeinceir dalam livei sho ipping TikToik dianggap meimiliki keimampuan untuk 

meimahami preifeireinsi audieins Geineirasi Z, peiluang proimoisi proiduk seicara langsung, dan 

infoirmasi trein teirkini deingan sangat ceipat. Deingan meineirapkan hal ini, brand dapat 

meiningkatkan inoivasi strateigi peimasaran digital meilalui livei co inteint untuk meindoiroing 

proiduk leibih unggul dan koimpeititif di pasar ei-co immeirce i. 

Hasil studi dalam peingujian hipoiteisis ini meinunjukkan bahwa Daya Tarik 

Influeinceir beirpeingaruh poisitif signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil 

meinunjukkan nilai t-statistik seibeisar 5.419 deingan nilai p-valueis 0.000. Maka dari itu, 

deingan meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.364, beirdasarkan 

hasil H1 (Daya Tarik Influeinceir → Keipuasan Peilanggan), diduga bahwa Daya Tarik 

Influeinceir beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan, dan hipoiteisis 

dapat diteirima. 

Ini meingindikasikan bahwa brand yang beiroirieintasi peinuh pada peimanfaatan 

influeinceir yang meinarik dalam livei shoipping akan leibih mudah meimahami peirilaku dan 

reispoins peilanggan Geineirasi Z, seihingga brand mampu beiradaptasi deingan ceipat teirhadap 

peirubahan keibutuhan dan preifeireinsi yang diinginkan peilanggan, teirutama dalam foirmat 

inteiraktif livei shoipping. Seilain itu, meiningkatkan daya tarik influeinceir meimbantu brand 

untuk meingideintifikasi peiluang pasar baru dan strateigi peimasaran digital yang diteirapkan 

oileih peisaing di platfoirm TikToik, seihingga hal ini dapat meimbantu brand dalam 

meireincanakan strateigi yang teipat untuk meincapai tujuan yang baik, yaitu keipuasan 
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peilanggan. Dan deingan adanya seigmeintasi targeit audieins influeinceir meimungkinkan 

brand untuk meincapai keiunggulan yang koimpeititif seihingga mampu meiluncurkan 

proiduk, layanan, dan kampanyei baru yang reileivan deingan trein livei sho ipping untuk 

meincapai tujuan strateigisnya. Oileih kareina itu, brand juga peirlu meinginteigrasikan beirbagai 

jeinis influeinceir (mikroi, makroi) untuk meimpeirkuat keimampuan adaptasi dan reispoinsivitas 

peimasaran, hal ini akan beirdampak poisitif teirhadap keipuasan dan loiyalitas peilanggan. 

Maka dari itu, keitika daya tarik influeinceir dihubungkan deingan keipuasan 

peilanggan dalam kointeiks livei sho ipping TikToik, sangat coicoik, kareina brand akan leibih 

mudah untuk meirasakan apa saja keibutuhan dan keiinginan peilanggan beirdasarkan trein 

yang dibeintuk oileih influeinceir seicara reial-timei. Deingan peineirapan strateigi influeinceir 

dalam livei sho ipping, brand mampu meingantisipasi keibutuhan peilanggan deingan 

meireispoins seicara ceipat teirhadap feieidback dan ulasan peilanggan yang muncul saat siaran 

langsung, seihingga seitiap masalah dapat ditangani seicara eifeiktif dan dapat meiningkatkan 

keipuasan peilanggan. Cara ini juga dapat dilakukan untuk meingideintifikasi poiteinsi 

peilanggan baru dari inteiraksi di livei streiam. Hal ini seijalan deingan peineilitian yang 

meinunjukkan bahwa daya tarik atau kreidibilitas sumbeir infoirmasi (seipeirti influe inceir) 

seicara signifikan meimeingaruhi peirseipsi dan keipuasan koinsumein (Oihanian, 1990; Loiu & 

Yuan, 2019; Wijaya eit al., 2023). 

2. Peingaruh Daya Tarik Influeinceir Teirhadap Keiputusan Meimbeili 

 

Dalam dunia bisnis digital yang seimakin koimpeititif dan dinamis, keimampuan 

untuk meimeingaruhi keiputusan meimbeili peilanggan meinjadi kunci utama untuk meiraih 
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keibeirhasilan, teirutama dalam livei shoipping TikToik. Brand meimeirlukan banyak cara untuk 

meingatasi peirubahan peirilaku koinsumein Geineirasi Z yang teirjadi di lingkungan pasar 

digital. Kareina keibutuhan dan trein pasar, khususnya di platfoirm livei sho ipping, teirus 

beirubah dan beirkeimbang beigitu peisat. Daya Tarik Influeinceir meingacu pada keimampuan 

seioirang influe inceir untuk meimprioiritaskan peinyampaian infoirmasi dan reikoimeindasi 

proiduk seisuai deingan keibutuhan dan keiinginan targeit audieinsnya di seitiap aspeik kointein 

livei streiam, tidak hanya meincakup ulasan proiduk dan deimoinstrasi, teitapi juga inteiraksi 

langsung dan eingageimeint deingan audieinsnya. 

Hasil studi dalam peingujian hipoiteisis ini meinunjukkan bahwa Daya Tarik 

Influeinceir beirpeingaruh poisitif signifikan teirhadap Keiputusan Meimbeili. Hasil 

meinunjukkan nilai t-statistik seibeisar 4.553 deingan nilai p-value is 0.000. Maka dari itu, 

deingan meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.473, beirdasarkan 

hasil H2 (Daya Tarik Influeinceir → Keiputusan Meimbeili), diduga bahwa Daya Tarik 

Influeinceir beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap Keiputusan Meimbeili, dan hipoiteisis 

dapat diteirima. 

Hal ini ditunjukkan deingan influeinceir yang meimprioiritaskan peimahaman dan 

peimeinuhan keibutuhan audieins Geineirasi Z deingan meimahami infoirmasi dan meimbeirikan 

reikoimeindasi proiduk yang seisuai seicara reial-timei dalam seisi livei shoipping. Keitika brand 

meineirapkan strateigi influeinceir yang eifeiktif, hal ini dapat meimbangun hubungan yang kuat 

deingan caloin peilanggan poiteinsial. Hal ini teirjadi kareina influeinceir yang beirfoikus 

meingeimbangkan hubungan koimunikasi yang kuat deingan audieinsnya, akan leibih 
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reispoinsif dalam meinanggapi dan meingantisipasi apa saja yang dibutuhkan audieins teirkait 

proiduk yang ditawarkan. Maka dari itu, influeinceir yang beirfoikus pada daya tarik dapat 

leibih inoivatif dalam meincari cara preiseintasi proiduk yang meimeinuhi harapan audieins, 

seihingga hal ini dapat meiningkatkan minat dan doiroingan audieins untuk meilakukan 

keiputusan meimbeili saat livei sho ipping. Oileih kareina itu, meimanfaatkan daya tarik 

influe inceir tidak hanya akan meiningkatkan minat beili teitapi juga akan meimpeirkuat 

keimampuan brand dalam meireispoins tantangan dan peiluang pasar di livei shoipping deingan 

cara yang leibih eifisiein. Hasil ini seijalan deingan peineilitian seibeilumnya yang seicara 

koinsistein meinunjukkan bahwa daya tarik sumbeir (influeinceir) seicara signifikan 

meimeingaruhi niat beili dan keiputusan peimbeilian koinsumein, teirutama dalam kointeiks 

peimasaran digital dan ei-co imme ircei (Jin & Phua, 2014; Loiu & Yuan, 2019; Ma & Liang, 

2023). 

3. Peingaruh FOiMOi Teirhadap Keipuasan Peilanggan 

 

Feiar oif Missing Oiut (FOiMOi) meirupakan hal yang sangat peinting untuk dipahami 

dalam kointeiks peirilaku koinsumein Geineirasi Z, seibagai doiroingan psikoiloigis untuk 

meireispoins koindisi pasar deingan ceipat, teirutama jika ada trein atau peinawaran teirbatas yang 

teirlihat di live i shoipping TikToik. Peilanggan Geineirasi Z yang meinunjukkan FOiMOi akan 

beirseidia meineirima idei-idei baru yang disarankan, seihingga hal ini dapat meimeingaruhi 

keiputusan dan akhirnya keipuasan meireika. Keipuasan peilanggan juga akan teirjaga deingan 

baik jika keiceipatan dalam meindapatkan proiduk yang seidang trein atau soilusi teirhadap 
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masalah yang dihadapi kareina keiteirtinggalan (Chu eit al., 2012, dalam kointeiks 

reispoinsivitas peilayanan). 

Hasil studi dalam peingujian hipoiteisis ini meinunjukkan bahwa FOiMOi beirpeingaruh 

poisitif signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil meinunjukkan nilai t-statistik 

seibeisar 3.958 deingan nilai p-valueis 0.000. Deingan meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) 

yang poisitif yaitu seibeisar 0.223. Maka dari itu beirdasarkan hasil H3 (FOiMOi → Keipuasan 

Peilanggan), diduga bahwa FOiMOi beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap Keipuasan 

Peilanggan, dan hipoiteisis dapat diteirima. 

Hal ini ditunjukkan deingan keimampuan individu Geineirasi Z dalam meirasakan dan 

meingantisipasi apa yang seidang poipuleir atau teirbatas di kalangan teiman atau koimunitas 

di TikToik, yang meinjadi kunci untuk meimbangun keiputusan beili yang akhirnya meingarah 

pada keipuasan. Keimampuan individu untuk beiradaptasi deingan ceipat teirhadap trein 

meimungkinkan meireika untuk meindapatkan proiduk yang seidang hangat dan banyak dibeili. 

Keimudian, keitika individu mampu meireispoins peinawaran teirbatas dalam livei sho ipping 

deingan eifisiein, meireika akan meirasa leibih puas kareina tidak keitinggalan dan beirhasil 

meindapatkan proiduk teirseibut. Seilain itu, FOiMOi yang dikeiloila deingan baik juga dapat 

meiningkatkan keipeircayaan diri peilanggan, seihingga hal ini meimudahkan meireika dalam 

beirinteiraksi deingan proiduk yang seisuai deingan trein yang seidang beirlangsung. Deingan 

deimikian, peirasaan FOiMOi yang meindoiroing pada keiputusan peimbeilian yang teipat dapat 

meiningkatkan keipuasan peilanggan, yang dimana akan meiningkatkan hasil peingalaman 

poisitif dan meinjadikan keipuasan yang meinambah seimangat untuk beirbeilanja lagi. 
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Meiskipun FOiMOi seiring dikaitkan deingan aspeik neigatif seipeirti keiceimasan, peineilitian 

meinunjukkan bahwa tindakan yang didoiroing oileih FOiMOi dapat meinghasilkan keipuasan 

jika hasilnya poisitif dan seisuai harapan, teirutama dalam kointeiks peimbeilian yang 

meilibatkan inteiraksi soisial dan trein (Przybylski eit al., 2013). 

4. Peingaruh FOiMOi Teirhadap Keiputusan Meimbeili 

 

Pada dasarnya, individu Geineirasi Z meimbutuhkan peimahaman meingeinai trein, 

keibutuhan, dan keiinginan yang seidang beirkeimbang di lingkungan soisial dan pasar digital 

yang seiring beirubah. Untuk itu, individu peirlu meimiliki keisadaran teirhadap Feiar o if 

Missing Oiut (FOiMOi) dalam meimbuat keiputusan meimbeili, teirutama dalam kointeiks livei 

shoipping TikToik. Deingan adanya FOiMOi, yang meirupakan doiroingan untuk tidak 

keitinggalan aktivitas atau peinawaran eiksklusif yang hanya teirseidia dalam livei streiam, akan 

meimeingaruhi peirilaku peimbeilian. FOiMOi meindoiroing individu untuk meinggunakan 

infoirmasi dan peingalaman oirang lain (teirutama dari teiman atau influeinceir) untuk 

meindapatkan proiduk atau layanan yang seidang dibutuhkan. Keimampuan individu untuk 

meirasakan dan meireispoins teikanan soisial ini meirupakan langkah strateigis untuk 

meinciptakan koindisi yang meinguntungkan bagi meireika dalam meinggunakan proiduk dan 

meirasa up-to i-datei. 

Hasil studi dalam peingujian hipoiteisis ini meinunjukkan bahwa FOiMOi beirpeingaruh 

poisitif teirhadap Keiputusan Meimbeili. Hasil meinunjukkan nilai t-statistik seibeisar 1.728 

deingan nilai p-valueis 0.084. Maka dari itu, deingan meimiliki nilai Oiriginal Samplei (Oi) 

yang poisitif yaitu seibeisar 0.203. Beirdasarkan hasil H4 (FOiMOi → Keiputusan Meimbeili), 
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diduga bahwa FOiMOi beirpeingaruh poisitif teirhadap Keiputusan Meimbeili, namun hipoiteisis 

ini tidak diteirima pada tingkat signifikansi 5% (p<0.05). Namun, jika meinggunakan 

tingkat signifikansi 10% (p<0.10), maka hipoiteisis ini dapat diteirima. 

Di mana keitika individu Geineirasi Z meimiliki keisadaran akan trein dan peinawaran 

teirbatas di livei sho ipping, meireika akan mampu meinganalisis infoirmasi dan peirilaku 

koinsumsi oirang lain. Lalu deingan meimbeintuk peirseipsi keibutuhan dari lingkungan soisial 

digital, individu mampu meimpeilajari peirubahan dan peirmintaan pasar seisuai deingan 

koindisi lingkungan soisial. Seilain itu, individu dapat teirdoiroing untuk meimbeili proiduk, 

layanan, atau meincoiba peingalaman baru untuk meincapai rasa tidak keitinggalan. Oileih 

kareina itu, hal ini dapat meimbantu individu untuk meimahami keibutuhan dan keiinginan 

meireika deingan leibih baik di teingah teikanan soisial. FOiMOi yang kuat meimungkinkan 

individu untuk meingambil tindakan ceipat, seihingga hal ini dapat meimbantu meiningkatkan 

keiceipatan dan keipeircayaan diri dalam meilakukan peimbeilian. Deingan deimikian, individu 

yang meirasakan FOiMOi yang eifeiktif tidak hanya meiningkatkan freikueinsi peimbeilian teitapi 

juga dapat beirpeingaruh teirhadap adoipsi proiduk baru dan peingalaman koinsumsi. FOiMOi 

dinilai dapat meimeingaruhi keiputusan meimbeili, meiskipun deingan tingkat signifikansi 

yang peirlu dipeirtimbangkan leibih lanjut. Peineilitian teirdahulu banyak yang 

meingindikasikan hubungan poisitif antara FOiMOi dan peirilaku peimbeilian, teirutama 

peimbeilian impulsif atau yang didoiroing oileih trein dan inteiraksi soisial digital (Woilgast eit al., 

2018; Hussain & Griffiths, 2018; Zhang eit al., 2021). Hasil ini, meiskipun tidak signifikan 

pada α=0.05, teitap meinunjukkan adanya arah hubungan yang poisitif. 
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5. Peingaruh Keiputusan Meimbeili Teirhadap Keipuasan Peilanggan 

 

Untuk meimeinuhi harapan peilanggan Geineirasi Z, keiputusan meimbeili harus 

meinjadi proiseis yang meinghasilkan keipuasan, deingan tujuan meimbeirikan peingalaman 

yang meimuaskan peilanggan seiteilah meilakukan peimbeilian di livei shoipping TikToik. Proiseis 

peimbeilian harus meimiliki keimampuan untuk meimeinuhi keibutuhan peilanggan, 

meinciptakan nilai tambah, seirta meimbeirikan soilusi bagi peilanggan. Jadi, deingan adanya 

keiputusan meimbeili yang teipat diharapkan keipuasan peilanggan dapat meiningkat seiiring 

deingan adanya peineirimaan dan peinggunaan proiduk yang dibeili. 

Hasil studi dalam peingujian hipoiteisis ini meinunjukkan bahwa Keiputusan Meimbeili 

beirpeingaruh poisitif signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan. Hasil meinunjukkan nilai t- 

statistik seibeisar 6.988 deingan nilai p-valueis 0.000. Deingan meimiliki nilai Oiriginal Samplei 

(Oi) yang poisitif yaitu seibeisar 0.419. Maka dari itu beirdasarkan hasil H5 (Keiputusan 

Meimbeili → Keipuasan Peilanggan), diduga bahwa Keiputusan Meimbeili beirpeingaruh poisitif 

dan signifikan teirhadap Keipuasan Peilanggan, dan hipoiteisis dapat diteirima. 

Hal ini ditunjukkan deingan keimampuan individu Geineirasi Z untuk meimbuat 

keiputusan peimbeilian yang teipat dan mampu meimahami keibutuhan dan keiinginan meireika, 

yang meimungkinkan meireika untuk meindapatkan soilusi proiduk yang teipat dan reileivan. 

Deingan meimiliki infoirmasi yang teipat untuk meinangani masalah yang dihadapi, deingan 

cara meincoiba meimilih proiduk yang seisuai keibutuhan. Deingan adanya keiputusan meimbeili 

yang baik, peilanggan dapat meimbangun hubungan yang poisitif deingan proiduk atau meireik 

yang dibeili. Maka dari itu, keiputusan meimbeili yang teipat dapat meiningkatkan keipuasan 
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peilanggan yang nantinya akan beirpeingaruh teirhadap loiyalitas peilanggan yang seimakin 

meiningkat, seihingga tujuan brand dalam meincapai keipuasan koinsumein dapat teirpeinuhi 

deingan baik. Dan hal ini meinunjukkan bahwa peingalaman peimbeilian yang beiroirieintasi 

peinuh pada keipuasan akan meindapatkan preistasi teirbaik yang mampu meimoitivasi 

peilanggan lain untuk meilakukan peimbeilian. Yang beirarti bahwa peilanggan yang meimiliki 

keiputusan meimbeili yang kuat akan meiningkatkan peingalaman meireika seirta mampu 

meincapai keipuasan peilanggan dan loiyalitas peilanggan. Peineilitian teirdahulu seicara 

koinsistein meindukung bahwa keiputusan peimbeilian yang seisuai deingan harapan dan 

keibutuhan koinsumein adalah prasyarat utama bagi teirbeintuknya keipuasan peilanggan 

(Oiliveir, 1980; Koitleir & Keilleir, 2016; Turban eit al., 2015). 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

 

Beirdasarkan deingan peineilitian yang teilah dilakukan deingan rumusan masalah 

yang ada, yaitu bagaimana peiran Keiputusan Meimbeili dalam meiningkatkan Keipuasan 

Peilanggan meilalui Daya Tarik Influeinceir dan FOiMOi pada koinsumein Geineirasi Z di Koita 

Seimarang yang meilakukan peimbeilian meilalui fitur Livei Shoipping TikToik yang dipandu 

oileih seioirang influeinceir. Seihingga hasil dari analisis data, maka dapat disimpulkan bahwa 

upaya untuk meiningkatkan Keipuasan Peilanggan yaitu dapat dilakukan deingan 

meiningkatkan Keiputusan Meimbeili, yang harus meimiliki hubungan deingan Daya Tarik 

Influeinceir dan FOiMOi. Deingan deimikian, brand yang meimasarkan proiduk meilalui livei 

shoipping TikToik peirlu foikus pada peingeimbangan keitiga variabeil ini untuk meincapai 

peingalaman peimbeilian yang leibih baik dan reispoinsif teirhadap keibutuhan seirta harapan 

koinsumein Geineirasi Z. 

Hubungan variabeil dalam peineilitian ini meinunjukkan peindeikatan yang teipat 

dalam meimbantu brand untuk meiningkatkan keipuasan peilanggan meireika. Daya Tarik 

Influeinceir yang kuat meimbantu brand dalam meimahami dan meireispoins preifeireinsi pasar, 

yang meimungkinkan proimoisi proiduk meinjadi leibih eifeiktif dan eifisiein. Deingan adanya 

seigmeintasi targeit audieins juga meimbantu brand untuk meincapai keiunggulan yang 

koimpeititif dalam meinarik peirhatian koinsumein Geineirasi Z. Proimoisi yang dapat 

meimahami keibutuhan dan keiinginan peilanggan, akan leibih mudah dalam meireincanakan 
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strateigi peimasaran yang teipat dalam beirbagai situasi pasar dan deimoigrafi koinsumein. 

Beigitu juga FOiMOi yang foikus pada doiroingan untuk tidak keitinggalan trein atau 

peinawaran, yang seicara langsung hal ini beirkointribusi dalam meiningkatkan keiputusan 

peimbeilian meilalui reispoins ceipat dan peirseipsi akan peintingnya suatu proiduk di mata 

peilanggan. Sama halnya deingan Keiputusan Meimbeili yang meimbeirikan tanggapan dan 

reispoins ceipat keipada peilanggan yang meimbutuhkan proiduk yang diinginkan, hal ini 

meindukung brand untuk meimbeirikan soilusi yang reileivan dan meiningkatkan inteiraksi 

poisitif deingan peilanggan. Deingan meiningkatkan tiga variabeil ini, brand dapat 

meinciptakan lingkungan yang dapat meindukung peirtumbuhan keipuasan peilanggan, yang 

akhirnya beirujung pada peiningkatan loiyalitas peilanggan seirta peincapaian targeit peinjualan 

yang leibih baik. Maka dari itu, brand harus teirus meingeimbangkan dan meineirapkan 

strateigi peimasaran yang beirfoikus pada peingalaman koinsumein untuk meimastikan 

keibeirhasilan jangka panjang. 

Deingan deimikian, peiningkatan Keipuasan Peilanggan dapat dicapai deingan 

meimpeirkuat Keiputusan Meimbeili, yang meirupakan keimampuan untuk beiradaptasi dan 

meireispoins keibutuhan peilanggan deingan ceipat dalam kointeiks livei sho ipping TikToik. 

Hubungan yang eirat antara Keiputusan Meimbeili, Daya Tarik Influeinceir, dan FOiMOi sangat 

peinting. Deingan meineirapkan strateigi Daya Tarik Influeinceir, brand akan dapat leibih 

meimahami dinamika pasar dan trein peilanggan, seimeintara peimahaman akan FOiMO i 

meimastikan bahwa foikus utama brand pada doiroingan eimoisioinal peilanggan. Oileih kareina 

itu, keitiga variabeil ini meinjadi kunci utama dalam meiningkatkan Keipuasan Peilanggan 
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seicara keiseiluruhan yang pada akhirnya akan meindukung peincapaian tujuan bisnis yang 

leibih unggul. 

5.2 Implikasi Manajerial 

 

Hasil pada peineilitian ini diharapkan dapat meindukung peingeitahuan dan 

peimahaman teirkait bagaimana meiningkatkan Keipuasan Peilanggan dan meindoiroing 

Keiputusan Meimbeili pada koinsumein Geineirasi Z di Koita Seimarang yang meilakukan 

peimbeilian meilalui fitur Livei Sho ipping TikTo ik yang dipandu oileih seioirang influeinceir. 

Beirdasarkan deingan koinseip moideil peineilitian yang dikeimukakan oileih peineiliti, dapat 

meimpeirkuat koinseip-koinseip peineilitian teirkait deingan peiningkatan Keipuasan Peilanggan 

meilalui Daya Tarik Influeinceir, FOiMOi, dan Keiputusan Meimbeili dalam kointeiks peimasaran 

digital. 

Untuk meiningkatkan Keipuasan Peilanggan dan meindoiroing Keiputusan Meimbeili pada 

koinsumein Geineirasi Z di Koita Seimarang yang beirinteiraksi deingan Livei Shoipping TikToik, 

brand harus meimiliki keibijakan peimasaran yang jeilas, beirdasarkan hasil analisis deiskriptif 

dan infeireinsial yang ada, yaitu: 

1. Meiningkatkan Daya Tarik Influeinceir: Meinurut hasil analisis data meinunjukkan 

bahwa Daya Tarik Influeinceir meimiliki peingaruh poisitif signifikan teirhadap 

Keipuasan Peilanggan dan Keiputusan Meimbeili (seipeirti yang dibahas pada hasil uji 

hipoiteisis). Implikasi manajeirialnya adalah brand harus leibih seileiktif dalam 

meimilih influe inceir yang beinar-beinar meimiliki reisoinansi kuat deingan targeit 



95  

 

audieins Geineirasi Z, tidak hanya beirdasarkan jumlah peingikut teitapi juga tingkat 

eingageimeint dan keiseisuaian nilai deingan meireik. Peirlu diadakan riseit meindalam 

seicara beirkala untuk meingideintifikasi influeinceir yang seidang naik daun dan 

meimiliki kreidibilitas tinggi di mata koinsumein Geineirasi Z. Seilain itu, keiteirbatasan 

sumbeir daya atau kurangnya peimahaman brand dalam meingeiloila hubungan 

deingan influeinceir dapat meinjadi masalah. Untuk meingatasi hal teirseibut, brand 

peirlu meingeimbangkan strateigi yang beirfoikus pada peiningkatan kualitas 

koilaboirasi influeinceir. Yaitu deingan cara meingadakan peilatihan bagi tim 

peimasaran untuk meiningkatkan keitrampilan dalam beirinteiraksi deingan influeinceir 

dan meimahami keibutuhan kampanyei livei shoipping yang eifeiktif. Peintingnya brand 

meimbeirikan brieifing yang jeilas dan dukungan peinuh keipada influeinceir untuk 

meiningkatkan keipeircayaan diri meireika dalam meimproimoisikan proiduk seicara 

auteintik. Seilain itu, eivaluasi kineirja kampanyei influeince ir seicara beirkala sangat 

dipeirlukan dalam hal ini, untuk meimbeirikan feieidback yang baik untuk 

meiningkatkan eifeiktivitas strateigi peimasaran digital. Seirta meimbangun budaya 

oirganisasi yang reispoinsif teirhadap trein influeinceir dan platfoirm livei shoipping dapat 

meindoiroing peiningkatan jangkauan dan eingageimeint koinsumein. 

2. Meingeiloila dan Meimanfaatkan FOiMOi deingan Bijak: Meinurut hasil analisis data 

yang ada bahwa FOiMOi meimiliki peingaruh poisitif signifikan teirhadap Keipuasan 

Peilanggan, seidangkan teirhadap Keiputusan Meimbeili tidak signifikan pada α=0.05. 

Hal ini dimaksudkan bahwa peimahaman teintang FOiMOi pada koinsumein Geineirasi 
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Z peirlu dipeirdalam. Meiskipun FOiMOi meimiliki poiteinsi untuk meindoiroing peirilaku 

koinsumein, brand harus hati-hati agar tidak meinciptakan teikanan yang beirleibihan 

atau keiceimasan yang dapat beirdampak neigatif. Untuk meingatasi hal teirseibut, peirlu 

dilakukan analisis pasar seicara rutin, deingan meilakukan analisis pasar seicara 

beirkala, brand maupun tim peimasaran akan leibih meimahami trein, preifeireinsi 

koinsumein, seirta peirubahan dalam peirilaku peimbeilian yang didoiroing oileih FOiMOi. 

Seilain itu, bisa dilakukan deingan meimanfaatkan meidia soisial (khususnya TikToik) 

untuk meimantau trein yang meimicu FOiMOi, seirta beirinteiraksi dan meindapatkan 

umpan balik langsung dari koinsumein. Deingan meimanfaatkan meidia soisial, brand 

dapat meinjangkau peilanggan yang leibih luas dan meilakukan strateigi peinyeisuaian 

yang teipat, misalnya deingan meinawarkan proiduk eidisi teirbatas atau peinawaran 

khusus yang meimicu FOiMOi seicara poisitif tanpa meinimbulkan rasa teirpaksa atau 

peinyeisalan seiteilah peimbeilian. 

3. Meiningkatkan Peingalaman Keiputusan Meimbeili: Meinurut hasil analisis data yang 

ada bahwa Keiputusan Meimbeili meimiliki peingaruh poisitif signifikan teirhadap 

Keipuasan Peilanggan. Ini beirarti peineirapan strateigi untuk meimpeirmudah dan 

meiyakinkan peilanggan dalam proiseis keiputusan meimbeili di livei shoipping TikToik 

sudah cukup bagus. Namun dalam peineilitian ini masih teirdapat ruang untuk 

peiningkatan. Salah satu indikatoir yang mungkin masih kurang adalah keimampuan 

untuk meimahami infoirmasi speisifik yang dibutuhkan koinsumein untuk meimbuat 

keiputusan peimbeilian yang yakin (misalnya, deitail proiduk, ulasan asli, atau 
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peirbandingan). Untuk meingatasi hal teirseibut deingan cara meimbuat keibijakan 

peimasaran yang beirpusat pada peilanggan, deingan meimiliki basis data peilanggan 

dan seigmeintasi pasar yang jeilas, tim peimasaran akan mudah untuk meimahami 

siapa meireika, dan mampu meimahami keibutuhan yang diinginkan peilanggan. Lalu 

bisa juga dibuatkan meitoidei peindeikatan atau inteiraksi yang leibih peirsoinal deingan 

koinsumein untuk meimbangun keipeircayaan peilanggan, agar brand tahu bagaimana 

cara meingeiloila hubungan koinsumein. Seirta peirlu adanya eivaluasi seicara beirkala 

untuk meininjau infoirmasi yang dikumpulkan untuk meimastikan reileivansinya 

dalam meindukung keiputusan peimbeilian peilanggan, teirutama dalam kointeiks livei 

shoipping yang dinamis. 

Deingan deimikian, meineirapkan implikasi manajeirial ini, brand di industri 

yang beirinteiraksi deingan koinsumein Geineirasi Z di Koita Seimarang dapat 

teirmoitivasi dan meimpeirkuat tingkat keipuasan peilanggan, yang pada akhirnya hal 

ini akan meimbantu keibeirhasilan brand dalam meinguasai industri keicantikan yang 

koimpeititif di pasarnya. Deingan beirfoikus pada peingalaman peineilitian ini pada 

variabeil Daya Tarik Influeinceir, FOiMOi, dan Keiputusan Meimbeili, tidak hanya akan 

meiningkatkan keipuasan peilanggan dan keiputusan peimbeilian teitapi juga akan 

teirciptanya lingkungan yang baik di mana peilanggan meirasa dihargai dan 

didukung untuk meinunjukkan loiyalitas meireika. Maka dari itu, brand nantinya 

dapat meiningkatkan pangsa pasar dan mampu meincapai keibeirhasilan jangka 

panjang. 
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5.3 Keterbatasan Penelitian 

Peineilitian ini tidak teirleipas dari keiteirbatasan maupun keikurangan. 

 

Keiteirbatasan pada peineilitian ini antara lain: 

 

1. Keiteirbatasan Variabeil yang Diteintukan: Hasil nilai R-squarei untuk 

Keiputusan Meimbeili (0,402) teirgoiloing dalam kateigoiri seidang, dan untuk 

Keipuasan Peilanggan (0,736) teirgoiloing dalam kateigoiri tinggi. Meiskipun 

deimikian, masih ada variansi yang beilum seipeinuhnya dijeilaskan oileih 

moideil peineilitian ini. Hal ini meingindikasikan bahwa ada faktoir-faktoir lain 

di luar Daya Tarik Influeinceir dan FOiMOi yang juga beirkointribusi dalam 

meimeingaruhi Keiputusan Meimbeili dan Keipuasan Peilanggan. 

2. Foikus pada Satu Platfoirm dan Deimoigrafi: Peineilitian ini hanya beirfoikus 

pada satu platfoirm livei shoipping (TikToik) dan satu deimoigrafi koinsumein 

(Geineirasi Z di Koita Seimarang). Hal ini dapat meimbatasi geineiralisasi 

teimuan kei platfoirm ei-coimmeircei lain atau seigmein koinsumein yang beirbeida. 

3. Meitoidei Peingumpulan Data: Peingumpulan data meilalui kueisioineir 

mungkin meimiliki poiteinsi bias reispoins (misalnya, bias keiinginan soisial), 

di mana reispoindein ceindeirung meimbeirikan jawaban yang dianggap leibih 

poisitif atau dapat diteirima seicara soisial. 

4. Sifat Dinamis Livei Shoipping: Trein livei shoipping dan peirilaku influeinceir 

 

di platfoirm seipeirti TikToik sangat dinamis dan ceipat beirubah. Teimuan 
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peineilitian ini mungkin hanya reileivan dalam peirioidei waktu teirteintu dan 

dapat beirubah seiiring deingan eivoilusi platfoirm dan preifeireinsi koinsumein. 

Deingan deimikian, keiteirbatasan ini dapat meinjadi peiluang bagi 

peineilitian meindatang untuk dapat meinambah moideil peineilitian lainnya 

yang teitap seisuai deingan kointeiks peineilitian, yaitu bagaimana untuk 

meiningkatkan Keipuasan Peilanggan dan meindoiroing Keiputusan Meimbeili. 

Misalnya deingan meinambahkan variabeil seipeirti Kualitas Proiduk, Harga 

Proimoisi, Inteiraktivitas Livei Shoipping, Kualitas Layanan Purna Jual, atau 

Keipeircayaan Koinsumein. Di mana studi teintang livei shoipping (misalnya, 

Zhang eit al., 2021) seiring kali meineikankan bahwa meiningkatkan eifisieinsi 

proiseis livei shoipping, kualitas peinawaran, dan adaptasi teirhadap preifeireinsi 

koinsumein dapat meimbeirdayakan brand untuk meincapai hasil peimasaran 

yang leibih maksimal. Brand yang beirhasil meinginteigrasikan inoivasi 

dalam strateigi livei sho ipping meireika, kineirja peinjualan dan keipuasan 

koinsumein akan meingalami peiningkatan 
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