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Abstrak

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui deskripsi variabel tren tagar #racunTikTok,
online customer review, online customer rating, dan keputusan pembelian di marketplace TikTok, dan
menganalisis pengaruh secara simultan maupun parsial variabel tren tagar #racunTikTok, online
customer review, online customer rating terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop
pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang. Metode yang dipakai pada penelitian ini adalah yaitu
data kuantitatif. Data dikumpulkan dengan penyebaran kuesioner melalui google form. Hasil analisis
data menunujukkan bahwa tren tagar #racunTikTok adalah kategori tren video populer mengenai review
menarik suatu produk, video unboxing yang dibuat konten kreator untuk meracuni pikiran penonton agar
membeli produk yang dipromosikan. Online customer review adalah fitur pada marketplace berupa
ulasan baik maupun buruk yang diberikan konsumen. Online customer rating yaitu bentuk penilaian
konsumen kepada penjual berupa bintang. Variabel tren tagar #racunTikTok, online customer review,
dan online customer rating secara simultan maupun parsial memiiki pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka
Malang. Variabel tren tagar #racunTikTok memiliki pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian
di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang, sedangkan online customer
rating tidak berpengaruh secara dominan terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop
pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Kata Kunci: Tren Tagar #RacunTikTok, Online Customer Review, Online Customer
Rating, Keputusan Pembelian

Abstract

This study aims to determine the description of the variable trend hashtag #racunTikTok,
online customer reviews, online customer ratings, and purchasing decisions on the TikTok
marketplace, and analyze the effect simultaneously or partially of the variable trend hashtag
#racunTikTok, online customer reviews, online customer ratings on decisions. purchases on the
TikTok Shop marketplace for students at Merdeka University Malang. The method used in this
research is quantitative data. Data was collected by distributing questionnaires via google form.
The results of data analysis show that the hashtag trend #racunTikTok is a trending category of
popular videos regarding interesting reviews of a product, unboxing videos created by content
creators to poison the minds of viewers to buy the product being promoted. Online customer
review is a feature on the marketplace in the form of good and bad reviews given by consumers.




Online customer rating, which is a form of consumer assessment of sellers in the form of stars.
The variable trend of the # The hashtag trend variable #racunTikTok has a dominant influence on
purchasing decisions in the TikTok Shop marketplace for University of Merdeka Malang students,
while online customer rating has no dominant influence on purchasing decisions on the TikTok
Shop marketplace for University of Merdeka Malang students.

Keywords : #RacunTikTok Hashtag Trends, Online Customer Reviews, Online Customer
Ratings and Purchase Decisions

PENDAHULUAN

Perkembangan era digital meningkat pesat baik dalam bidang komunikasi maupun internet telah
membawa perubahan dalam kehidupan sehari-hari. Media sosial merupakan bagian dari pengembangan
era teknologi berfungsi sebagai sarana komunikasi telah melekat di kalangan sosial, khususnya kalangan
mahasiswa. Media sosial tidak hanya berpengaruh besar, namun juga berdampak pada gaya hidup
masyarakat yang mengalami pergeseran. Perubahan ini juga dapat dilihat dari kebiasaan masyarakat
yang lebih gemar berbelanja online di marketplace dari pada harus berbelanja offfine.

Tren digital marketing serta berbelanja online menjadi peluang produsen pada era revolusi industri
4.0. Komunikasi yang luas dan tidak terbatas antar pengguna, menimbulkan peluang terjadinya transaksi
jual beli (Wibowo & Haryokusumo, 2020). Perubahan pola perilaku masyarakat yang mengikuti
perkembangan teknologi yang berpusat pada kebutuhan masyarakat tersebut dikenal sebagai Society 5.0.
Di Indonesia sendiri telah menyebar luas berbagai macam perusahaan yang menawarkan layanan barang
maupun jasa berbasis online (Mumtaha & Khoiri, 2019).

Fenomena ini mempengaruhi pengguna media sosial berlomba-lomba dalam melakukan transaksi
jual beli pada marketplace. Semakin banyaknya konsumen yang beralih ke transaksi online karena lebih
efektif dan efisien, membuat starfup mulai membanjiri pasaran menggunakan marketplace yang dirasa
lebih menguntungkan dibandingkan dengan sistem penjualan yang lama. Salah satu platform yang
dijadikan sebagai perantara kegiatan jual beli online yaitu TikTok.

TikTok sendiri merupakan sebuah aplikasi yang biasa digunakan sebagai penyalur bakat, berupa
video berdurasi pendek dilengkapi oleh filter menarik yang mudah dioperasikan hanya dengan scroll
layar pada smartphone. Menurut (Manurung, Dharta & Lubis, 2022) TikTok diluncurkan oleh negara
Tiongkok pada September tahun 2016.

Jumlah pengguna TikTok melonjak dari masa pandemi tahun 2020, hampir semua negara
menerapkan kebijakan karantina, hal inilah yang memicu banyak orang untuk menggunakan TikTok
sebagai media hiburan penghilang rasa bosan saat karantina tengah berlangsung. Berikut adalah jumlah
pengguna TikTok global per kuartal IT 2018-kuartal II tahun 2022.

Keberhasilan TikTok dalam membangun citranya berpengaruh pada pangsa pasarnya yang terus
meningkat memberi peluang TikTok dalam pengembangan bisnisnya melalui fitur berbelanja online
yang dikenal dengan TikTok Shop. Fitur ini dapat diakses penggunanya melakukan transaksi jual beli
secara online seperti di e-commerce pada umumnya, tanpa harus repot-repot mengakses marketplace
lagi untuk melakukan transaksi. Pengguna juga dapat melihat produk yang dijual atau yang sedang
dipromosikan pada video konten TikTok dengan memilih gambar “keranjang kuning” pada pojok kiri
bawah.

Video konten TikTok dapat diakses langsung di bagian menu utama TikTok yang biasa disebut
dengan FYP atau For Your Page, yaitu halaman utama pada aplikasi TikTok yang berisi konten seperti
dance challenge, konten edukasi, konten tutorial, konten “a day in my life”, konten promosi, konten
unboxing produk, konten review produk, konten “racun” TikTok dan sebagainya.

Istilah kata “racun” ini merujuk pada trend yang berisi konten video informasi, rekomendasi, video
unboxing, dan video review mengenai suatu produk yang lucu, aesthetic, multifungsi, dan unik.
Membuat penonton terpengaruhi dan tertarik untuk membeli produk tersebut.

Kategori konten ini dikelompokkan pada tagar #racunTikTok untuk mempermudah pengguna
melakukan pencarian dengan topik yang sama. Konten ini juga dimanfaatkan oleh para wser yang
memiliki usaha untuk menawarkan produknya melalui trend tagar ini.




Evaluasi konsumen ketika menetapkan keputusan pembelian dapat dilihat dari beberapa faktor lain
yang mempengaruhi. Diantaranya adalah online customer review. Menurut (Daulay, 2020) online
customer review adalah alat ukur terhadap kualitas produk, waktu pengiriman, layanan, dan lain
sebagainya. Online customer review sebagai alat pertimbangan untuk konsumen lain dalam memutuskan
pembelian, serta membantu penjual dalam meningkatkan kualitas produk maupun layanannya.

Faktor lain yang berpengaruh pada keputusan pembelian adalah online customer rating. Menurut
(Saskiana, 2021) online customer rating adalah sebuah referensi nilai yang diberikan pelanggan
berdasarkan kepuasan atas pengalaman belanja yang diukur menggunakan skala bintang. Skala bintang
yang digunakan yaitu mulai dari bintang satu hingga bintang lima. Bintang satu berarti penilaian yang
sangat buruk yang biasa diberikan pelanggan saat kecewa karena produk tidak sesuai dengan ekspektasi.
Bintang lima adalah penilaian terbaik, diberikan saat pelanggan merasa puas dengan produk yang dibeli.

Dengan adanya konten tagar #racuntiktok, online customer review, dan online customer rating , akan
membantu pelanggan lain untuk menentukan keputusan pembelian pada marketplace online. Ketika
pelanggan memberikan ulasan yang buruk, maka produk juga akan memiliki review dan rating yang
buruk. Hal inilah yang mengakibatkan pelanggan mengurungkan niatnya untuk melakukan pembelian.

KAJIAN LITERATUR
1. Pengaruh Tren Tagar #RacunTikTok Terhadap Keputusan Pembelian

Tren Tagar #RcunTikTok adalah kategori tren video populer yang berisi informasi mengenai
review menarik suatu produk, video unboxing yang dibuat konten kreator untuk meracuni pikiran
penonton agar terpengaruh untuk membeli produk maupun jasa yang sedang dipromosikan.

Menurut (Manurung, Dharta & Lubis, 2022) Tagar #RacunTikTok bukanlah tentang sesuatu
yang mematikan, namun merupakan konten yang memuat tentang pembahasan belanja dan
rekomendasi tempat berbelanja produk menarik. Tagar ini berhasil menyita perhatian masyarakat
dan berhasil membuat orang yang melihatnya akan terpengaruh untuk membeli produk yang
dibahas. Tagar #RacunTikTok telah mencapai angka 1,2 miliar. Tagar ini sangat populer di
kalangan pengguna TikTok, karena dalam tagar ini berisi rekomendasi produk yang lucu,
multifungsi, unik, dan menggemaskan. Dalam konten tagar ini biasa membahas tentang alat
elektronik, makanan, dan kecantikan.

Adapun indikator tren tagar #racunTikTok menurut (Rachmawati, 2021) yaitu, persepsi
terhadap aplikasi TikTok, konten kreator dan ketertarikan terhadap barang.

Hasil penelitian yang dilakukan (Manurung, Dharta & Lubis, 2022) menyatakan bahwa daya
tarik pada konten racun TikTok mempengaruhi keputusan pembelian pada Komunitas Prefix. Hal
tersebut sejalan dengan penelitian (Rachmawati, 2021) yang menyatakan bahwa Persuasi
#RacunTikTok berpengaruh positif terhadap perilaku konsumtif mahasiswa Universitas Indonesia
di masa pandemi Covid-19.

2. Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian

Online customer review adalah sebuah fitur pada marketplace berupa ulasan baik maupun
buruk yang diunggah oleh konsumen sebagai bentuk tingkat kepuasan pada suatu produk maupun
jasa yang telah dibeli.

Online customer review adalah fitur yang memudahkan konsumen dalam menentukan
keputusan pembelian pada suatu produk. Review murni dari ulasan yang diberikan konsumen bukan
bagian dari sebuah iklan (Saskiana, 2021). Online customer review adalah ulasan konsumen yang
mempunyai keunikan tersendiri, analisis teknis berbeda, informasi produk yang berbeda, dan situasi
penerapan yang berbeda. Informasi ini menjadi lebih signifikan sehinggan berguna bagi konsumen
lain (Dzulgarnain, 2019).

Adapun indikatornya menurut (Rinaja, Udayana & Maharani, 2022) yaitu, kredibilitas sumber
(source credibility), kualitas argumen (argument quality), kegunaan yang dirasakan (perceived
usefulness), ulasan gabungan (review valence) dan jumlah ulasan (quantity of reviews).

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Sari, 2021) bahwa online customer review dan online
customer rating secara simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian online di e-commerce pada mahasiswa UMSU.




3.

Pengaruh Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian

Online customer rating adalah bentuk penilaian yang dibagikan pelanggan kepada penjual atas
kinerja pada toko online. Penilaian dibagikan berupa umpan balik pelanggan kepada penjual
berbentuk bintang, dengan skala bintang satu hingga bintang lima.

Online customer rating adalah penilaian pelanggan dalam bentuk simbol. Penilaiannya berupa
5 skala bintang, bintang 5 diberikan apabila konsumen merasa sangat puas dengan produk yang
telah dibeli, sedangkan bintang 1 diberikan apabila konsumen sangat tidak puas dengan produk
yang telah dibeli (Lestari, 2020). Online customer rating adalah suatu ukuran penilaian pendapat
konsumen berkaitan dengan kualitas produk, penilaian ini mencerminkan puas atau tidaknya
konsumen terhadap produk yang telah di beli dan kualitas layanan yang diberikan penjual (Putri,
2021).

Adapun indikatornya menurut (Priangga & Munawar, 2021) yaitu, manfaat yang dirasakan
(perceived usefulness), kesenangan yang dirasakan (perceived enjoyment) dan kontrol yang
dirasakan (perceived control).

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Putri, 2021) membuktikan bahwa online customer review
dan online customer rating secara simultan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian melalui Lazada di Kecamatan Rumbio Jaya. Begitu juga dengan hasil penelitian (Daulay,
2020) membuktikan bahwa online customer rating memilki pengaruh secara dominan terhadap
keputusan pembelian, karena konsumen sadar akan manfaat fitur rating sehingga konsumen pada
marketplace Shopee memiliki tingkat kepuasan yang tinggi.




Kerangka Konseptual
Penelitian ini memuat kerangka konseptual seperti gambar dibawah ini :
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Gambar 1. Kerangka Konseptual

Keterangan :

—— > : Berpengaruh secara parsial

: Berpengaruh secara simultan

Kerangkan konseptual diatas menunjukkan pengaruh antara variabel bebas (independent) yaitu Tren
Tagar #RacunTikTok (X1), Online Customer Review (X2), dan Online Customer Rating (X3) dengan
variabel terikat (dependent) yaitu Keputusan Pembelian (Y).




Berdasarkan uraian diatas, pada penelitian ini dapat ditarik hipotesis sebagai berikut :

H1 : Diduga terdapat pengaruh secara simultan tren tagar #racunTikTok, online customer review, dan
online customer rating terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa
Universitas Merdeka Malang.

H2 : Diduga terdapat pengaruh secara parsial tren tagar #racunTikTok, online customer review, dan
online customer rating terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa
Universitas Merdeka Malang.

H3 : Diduga variabel online customer rating berpengaruh secara dominan terhadap keputusan pembelian
di markeiplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

METODE PENELITIAN

Populasi pada penelitian ini adalah seluruh mahasiswa aktif Universitas Merdeka Malang
sebanyak 9476 mahasiswa. Sampel penelitian ini dihitung dengan rumus Slovin, dengan hasil
perhitungan sebesar sebesar 175 mahasiswa. Menggunakan teknik pengambilan sampel non-probabilty
sampling karena peneliti tidak memberikan kesempatan yang sama untuk setiap anggota populasi yang
dipilih sebagai sampel. Penarikan sampel dilakukan dengan teknik purposive sampling, karena peneliti
memiliki pertimbangan tersendiri dalam memilih anggota populasi, dimana responden sebagai sumber
data harus memenuhi kriteria yaitu mahasiswa aktif Universitas Merdeka Malang yang mempunyai
aplikasi TikTok, pernah menonton video tagar #RacunTikTok, dan pernah melakukan pembelian di
marketplace TikTok Shop.

Peneliti menggunakan uji validitas dengan teknik korelasi product-moment dan uji reliabilitas
dengan teknik alpha cronbach untuk menunjukkan apakah hasil kuesioner yang disebarkan layak atau
tidak. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu, Uji Asumsi Klasik terdiri dari Uji
Normalitas, Uji Multikolinearitas dan Uji Heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linier Berganda digunakan untuk menganalisis sejauh mana variabel bebas
(Tren Tagar #RacunTikTok, Online Customer Review dan Online Customer Rating) mempengaruhi
variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian. Pengujian Hipotesis terdiri dari Uji Simultan (Uji ), Uji
Parsial (Ujit), Koefisien determinasi (R?) dan Uji Dominan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Hasil
1. Uji Instrumen
a. Uji Validitas
Uji validitas dipakai untuk menguji layak atau tidaknya kuesinoiner penelitian
sehingga mampu mengukur dan menghasilkan data variabel yang akurat berdasarkan tujuan
pengukuran yang menggunakan teknik korelasi product moment.

Adapun ketentuan rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut :
1) Jika nilai 734 g > Tyaper Maka butir instrument dinyatakan valid.
2) Jikanilai Thipmg < Traper Maka butir instrument dinyatakan tidak valid.

a) Uji Validitas Variabel Tren Tagar #RacunTikTok (X1)

Tabel 1. Uji Validitas Variabel Tren Tagar #RacunTikTok (X1)

Pernyataan Thitung T iabel Keterangan
1 0616 0,148 Valid
2 0,737 0,148 Valid
3 0524 0,148 Valid
4 0,716 0,148 Valid
5 0.654 0,148 Valid
6 0,608 0,148 Valid




b) Uji Validitas Variabel Online Customer Review (X2)

Tabel 2. Uji Validitas Variabel Online Customer Review (X2)

Pernyataan T hitung T tabel Keterangan
1 0,687 0,148 Valid
2 0,586 0,148 Valid
3 0,684 0,148 Valid
4 0,750 0,148 Valid
5 0,730 0,148 Valid
6 0,529 0,148 Valid
7 0,612 0,148 Valid
8 0,613 0,148 Valid

¢) Uji Validitas Variabel Online Customer Rating (X3)

Tabel 3. Uji Validitas Variabel Online Customer Rating (X3)

Pernyataan T hitung T tabel Keterangan
1 0,665 0,148 Valid
2 0,790 0,148 Valid
3 0,597 0,148 Valid
4 0,687 0,148 Valid
5 0,730 0,148 Valid
6 0,737 0,148 Valid

d) Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Tabel 4. Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Pernyataan Thitung T tabel Keterangan
1 0,398 0,148 Valid
2 0541 0,148 Valid
3 0,363 0,148 Valid
4 0516 0,148 Valid
5 0439 0,148 Valid
6 0,591 0,148 Valid
7 0,576 0,148 Valid
8 0,685 0,148 Valid
9 0,585 0,148 Valid
10 0619 0,148 Valid
11 0611 0,148 Valid

b. Uji Reabilitas
Uji reabilitas dipakai untuk menguji dapat dipercaya atau tidaknya instrumen penelitian.
Penelitian ini menggunakan uji reabilitas dengan teknik cronbach alpha.

Dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut :

1) Apabila nilai cronbach alpha > 0,60 maka instrument pada variabel artinya reliable
(terpercaya).

2) Apabila nilai cronbach alpha < 0,60 maka instrument pada variabel artinya tidak reliable
(tidak dipercaya).




a) Uji Reabilitas Variabel Tren Tagar #RacunTikTok (X1)

Tabel 5. Uji Reabilitas Variabel Tren Tagar #RacunTikTok (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

695 6

Nilai cronbach alpha variabel tren tagar #racunTikTok pada tabel diatas sebesar
0,695 > 0,60. Sehingga dapat dikatakan bahwa hasil uji reabilitas variabel tren tagar
#racunTikTok dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya.
b) Uji Reabilitas Variabel Online Customer Review (X2)

Tabel 6. Uji Reabilitas Variabel Online Customer Review (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.803 8

Nilai cronbach alpha variabel online customer review pada tabel diatas sebesar
0,803 > 0,60. Sehingga dapat dikatakan bahwa hasil uji reabilitas variabel online customer
review dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya.
¢) Uji Reabilitas Variabel Online Customer Rating (X3)

Tabel 7. Uji Reabilitas Variabel Online Customer Rating (X3)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

786 6

Nilai cronbach alpha variabel online customer rating pada tabel diatas sebesar
0,786 > 0,60. Sehingga dapat dikatakan bahwa hasil uji reabilitas variabel online customer
rating dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya.




d) Uji Reabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Tabel 8. Uji Reabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

131 11

Nilai cronbach alpha variabel keputusan pembelian pada tabel diatas sebesar
0,731 > 0,60. Sehingga dapat dikatakan bahwa hasil uji reabilitas variabel keputusan
pembelian dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya.

2. Teknik Analisis Data
a. Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas
Dalam penelitian ini uji normalitas menggunakan pendekatan grafik histogram dan
pendekatan grafik probability plot.
a) Grafik Histogram
Berdasarkan gambar grafik histrogram dapat disimpulkan bahwa data pada
penelitian ini berdistribusi normal karena diperoleh grafik histogram yang berbentuk
seperti lonceng terbalik dan data tidak miring ke kiri maupun miring ke kanan.
b) Grafik Probability Plot
Berdasarkan gambar uji probability plot dapat disimpulkan bahwa data pada
penelitian ini data berdistribusi normal karena titik-titik mengikuti data sepanjang
garis diagonalnya.
2) Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas dipakai untuk membuktikan apakah terdapat variabel bebas yang
mempunyai korelasi dengan variabel bebas lain dalam model yang sama. Cara yang
digunakan untuk menilainya menggunakan SPSS uji regresi dengan melihat nilai patokan
VIF (Variance Inflasi Factor). Jika nilai VIF < 10,00 dan nilai toleransi > 0,1 maka
dikatakan bebas dari multikolinearitas.

Tabel 9. Uji Multikolinearitas

Model Unstandardized  Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 14479 2.412 6.003 000
Tren Tagar 474 084 347 5667 000 794 1.259
#RacunTikTok
Online Customer 301 070 274 4290 000 729 1.372
Review
Online Customer  .367 {087 274 4222 000 706 1.417
Rating

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel uji multikolinearitas diatas dapat diketahui bahwa perhitungan nilai
tolerance semua variabel independen > 0,1. Adapun variabel tren tagar #racunTikTok
memiliki nilai tolerance sebesar 0,794 > 0.1, variabel online customer review mempunyai
nilai tolerance sebesar 0,729 > 0,1, dan variabel online customer rating mempunyai nilai
tolerance sebesar 0,706. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terjadi korelasi




3)

diantara variabel bebas. Hasil perhitungan nilai VIF seluruh variabel bebas memiliki nilai
< 10,00. Adapun variabel tren tagar #racunTikTok memiliki nilai VIF sebesar 1259 <
10,00, variabel online customer review memiliki nilai VIF sebesar 1,372 < 10,00, variabel
online customer rating memiliki nilai VIF sebesar 1417 < 10,00. Maka dapat disimpulkan
bahwa variabel penelitian ini dikatakan bebas dari multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk membuktikan apakah model regresi terjadi
ketidaksamaan varian dari residual pada suatu pengamatan ke pengamatan lain. Untuk
menguji ada atau tidaknya heteroskedastisitas dapat diuji menggunakan grafik scatter plot.

Grafik scatterplot menunjukkan bahwa pada sumbu Y titik-titik data menyebar diatas
dan dibawah angka 0 dan titik-titik juga tidak membentuk pola yang jelas, maka dapat
disimpulkan bahwa model regresi terbebas dari heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda pada penelitian ini digunakan untuk menganalisis

sejauh mana variabel bebas tren tagar #racunTikTok, online customer review, dan online
customer rating mempengaruhi variabel terikat yaitu keputusan pembelian.

Tabel 10. Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 14479 2412 6.003 000
Tren Tagar 474 084 347 5667 000
#RacunTikTok
Online Customer Review 301 070 274 4290 000
Online Customer Rating 367 087 274 4222 000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan data pada tabel diatas, maka hasil analisis regresi linier berganda pada

penelitian ini adalah sebagai berikut :

Y =14479 +0474X1 +0,301X2+0,367X3 + ¢

Keterangan :

D

2)

3)

Nilai konstanta keputusan pembelian (Y) sebesar 14,479 yang menunujukkan bahwa
variabel bebas tren tagar #RacunTikTok (X1), online custimer review (X2), dan online
customer rating (X3) dalam keadaan stabil atau tidak berubah (sama dengan nol) sehingga
keputusan pembelian (Y) sebesar 14,479,

Variabel tren tagar #RacunTikTok (X1) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0474
menunjukkan bahwa setiap terjadi peningkatan pada tren tagar #RacunTikTok sebesar satu
satuan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian (Y) sebanyak 0,474
dengan anggapan variabel lainnya konstan.

Variabel online customer review (X2) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,301
menunjukkan bahwa setiap terjadi peningkatan pada online customer review sebesar satu
satuan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian (Y) sebanyak 0,301
dengan anggapan variabel lainnya konstan.
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C.

4)

Variabel online customer rating (X2) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0367
menunjukkan bahwa setiap terjadi peningkatan pada online customer rating sebesar satu
satuan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian (Y) sebanyak 0,367
dengan anggapan variabel lainnya konstan.

Uji Hipotesis

1)

2)

Uji Simultan (Uji f)
Uji f digunakan sebagai pengujian signifikan terhadap koefisien korelasi berganda.

Tabel 11. Uji Simultan (Uji f)

ANOVA*
Model Sum of Squares df Mean Square K Sig.
1 Regression 1268.789 3 422930 55.054 .000°
Residual 1313.645 171 7.682
Total 2582434 174

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Online Customer Rating, Tren Tagar #RacunTikTok,
Online Customer Review

Adapun kriteria yang digunakan untuk pengambilan keputusan yaitu :

a) Apabila friyng > fraper atau sig < a 0,05 pada a = 5% maka Ho ditolak. Hal ini
membuktikan adanya pengaruh yang signifikan antara variabel bebas dan variabel
terikat.

b) Apabila fhiung < fraper atau sig > o 0,05 pada o = 5% maka Ho diterima. Hal ini
membuktikan tidak adanya pengaruh yang signifikan antara variabel bebas dan
variabel terikat.

Tabel uji f diatas menunjukkan bahwa nilai fhuung 55054 > fiaper 2,657 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel tren tagar
#iracunTikTok, online customer review dan online customer rating secara simultan
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di marketplace
tiktok shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Uji Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk menguji secara parsial apakah terdapat pengaruh signifikan
pada variabel bebas terhadap variabel terikat.
Tabel 12. Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 14.479 2412 6.003 000
Tren Tagar A74 084 347 5667 000
#RacunTikTok
Online Customer 301 070 274 4290 000
Review
Online Customer 367 {087 274 4222 000
Rating

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Adapun kriteria yang digunakan untuk pengambilan keputusan yaitu :
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a)

b)

(1

@

3

Apabila Lpinng > Leaper atau sig < o 0,05 pada o = 5% maka Ho ditolak. Hal ini
menunujukkan adanya pengaruh yang signifikan antara variabel bebas dan variabel
terikat.

Apabila thiung < Liaper atau sig > o 0,05 pada o = 5% maka Ho diterima. Hal ini
menunjukkan tidak adanya pengaruh yang signifikan antara variabel bebas dan
variabel terikat.

Pengaruh Tren Tagar #RacunTikTok terhadap Keputusan Pembelian di
marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.
Berdasarkan tabel uji t diatas menunjukkan bahwa nilai tpigymg 5,667 >
traper1 974 dengan nilai signifikansi pada variabel tren tagar #racunTikTok sebesar
0000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel tren tagar #racunTikTok
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di
marketplace tiktok shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.
Pengaruh Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian di
marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.
Berdasarkan tabel uji t diatas menunjukkan bahwa nilai ey 4,290 > tygpe
1,974 dengan nilai signifikansi pada variabel online customer review sebesar 0,000 <
005. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel online customer review mempuny ai
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di marketplace tiktok
shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.
Pengaruh Online Customer Rating terhadap Keputusan Pembelian di
marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.
Berdasarkan tabel uji t diatas menunjukkan bahwa nilai ey g 4.222> tygpe
1,974 dengan nilai signifikansi pada variabel online customer rating sebesar 0,000 <
005. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel online customer rating mempuny ai
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di marketplace tiktok
shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

3) Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi pada penelitian ini menunjukkan kemampuan variabel terikat.

Tujuannya untuk menghitung seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terik at

Tabel 13. Koefisien Determinasi

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 J01* 491 482 2.77167

a. Predictors: (Constant), Online Customer Rating, Tren Tagar
#RacunTikTok, Online Customer Review

Berdasarkan tabel uji koefisien determinasi (R?) diatas menunjukkan bahwa nilai

R Square sebesar 0491 atau 49,1%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel bebas tren
tagar #racunTikTok (X1), online customer review (X2), dan online customer rating (X3)
mampu menjelaskan variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y). sedangkan sisanya
sebesar 50,9 % dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti pada penelitian ini.

4) Uji Dominan

Uji dominan pada penelitian ini digunakan untuk menentukan variabel bebas yang

paling berpengaruh terhadap variabel terikat keputusan pembelian jika dibandingkan
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dengan variabel lainnya. Dilakukan dengan cara membandingkan nilai standardized
koefisien regresi Beta yang paling menjauhi nol.

Tabel 14. Uji Dominan

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 14479 2412 6003 .000
Tren Tagar 474 084 347 5667 000
#RacunTikTok
Online Customer 301 070 274 4290  .000
Review
Online Customer Rating 367 087 274 4222 000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Nilai koefisien beta pada variabel tren tagar #racunTikTok sebesar 0,347 dimana nilai
tersebut adalah nilai Beta yang paling menjauhi angka nol dibandingkan nilai Beta pada
variabel online online customer review dan customer rating, sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel tren tagar #racunTikTok adalah variabel yang berpengaruh paling
dominan. Maka hipotesis ketiga pada penelitian ini tidak dapat diterima atau ditolak.

B. Pembahasan

1.

Pengaruh Tren Tagar #RacunTikTok, Online Customer Review, dan Online Customer
Rating Terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace TikTok Shop Pada Mahasiswa
Universitas Merdeka Malang.

Variabel tren tagar #racunTikTok, online customer review dan online customer rating
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di
marketplace tiktok shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang. Hal tersebut
ditunjukkan pada hasil uji simultan (Uji F), dimana nilai fyj,ng 55054 > fiqpe 2,657 dengan
nilai signifikansi 0,000 <0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa semakin seringnya konsumen
mengakses aplikasi TikTok dan menonton konten video tren tagar #racunTikTok, dan semakin
baik review serta rating yang diberikan konsumen yang telah melakukan pembelian maka akan
menimbulkan ketertarikan dan keyakinan sehingga calon konsumen melakukan keputusan
pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Manurung, Dharta & Lubis, 2022)
bahwa isi pesan konten racun TikTok tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
Komunitas Prefix, sedangkan daya tarik konten racun TikTok berpengaruh terhadap keputusan
pembelian di Komunitas Prefix. Begitu juga dengan sesuai dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh (Saskiana, 2021) dengan judul “Pengaruh Online Customer Review, Online
Customer Rating, E-Service Quality, E-Trust, dan Harga Terhadap Keputusan Membeli Pada
Konsumen Marketplace Shopee di Surabaya” yang menyatakan bahwa online customer rating
berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pada konsumen marketplace Shopee di
Surabaya. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh (Lestari, 2020) dengan judul “Pengaruh
Online Customer Review dan Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Marketplace di Kota Tegal” bahwa online customer review dan online customer
rating berpengaruh positif dengan kategori kuat terhadap keputusan pembelian konsumen
marketplace di kota Tegal.
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2.

Pengaruh Tren Tagar #RacunTikTok Terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace
TikTok Shop Pada Mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Variabel tren tagar #racunTikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka
Malang. Hal tersebut ditunjukkan pada hasil nilai £ppn g sebesar 5,667 > Lygper 1,974 dengan
nilai signifikansi pada variabel tren tagar #racunTikTok sebesar 0,000 < 0,05. Hasil uji
dominan menunujukkan bahwa variabel tren tagar #racunTikTok adalah variabel yang
berpengaruh paling dominan. Hal ini ditunjukkan berdasarkan hasil nilai koefisien beta pada
variabel tren tagar #racunTikTok sebesar 0,347 dimana nilai tersebut adalah nilai Beta yang
paling menjauhi angka nol dibandingkan nilai Beta pada variabel lain. Artinya variabel tren
tagar #racunTikTok berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian untuk para calon
konsumen pada merketplace TikTok Shop. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin
seringnya konsumen mengakses aplikasi TikTok dan menonton konten video tagar
#iracunTikTok dapat menimbulkan ketertarikan dan keinginan terhadap suatu barang yang
sedang ditonton dan berakhir pada sebuah keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Manurung, Dharta & Lubis, 2022)
dengan judul “Pengaruh Tayangan Konten Racun TikTok Terhadap Keputusan Pembelian di
Komunitas Prefix” yang menyatakan bahwa konten racun TikTok berpengaruh terhadap
keputusan pembelian di komunitas Prefix. Begitu juga dengan hasil penelitian yang dilakukan
oleh (Rachmawati, 2021) dengan judul “Pengaruh Persuasi #RacunTik Tok Terhadap Perilaku
Konsumtif Mahasiswa di Masa Pandemi Covid-19" bahwa persuasi #RacunTikTok
berpengaruh positif dengan kategori kuat terhadap perilaku konsumtif mahasiswa di masa
pandemi covid-19.

Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace
TikTok Shop Pada Mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Variabel online customer review mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka
Malang. Hal tersebut ditunjukkan pada hasil nilai £y5,,,4 4.290 > type 1,974 dengan nilai
signifikansi pada variabel online customer review sebesar 0,000 < 0,05. Adanya fitur online
customer review akan mempermudah konsumen dalam mendapatkan informasi seputar produk
berdasarkan pengalaman pembelian dari konsumen lain. Sehingga semakin baik review yang
konsumen yang telah melakukan pembelian maka akan meningkatkan keyakinan calon
konsumen sehingga tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian (Sari, 2021) dengan judul “Pengaruh
Online Customer Review dan Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian Online
di E-Commerce pada Mahasiswa UMSU” yang menyatakan bahwa online customer review
dan online customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
online di e-commerce pada mahasiswa UMSU. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh
(Putri, 2021) dengan judul “Pengaruh Online Customer Review dan Online Customer Rating
Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Lazada di Kecamatan Rumbio Jaya” bahwa online
customer review dan online customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui Lazada di Kecamatan Rumbio Jaya.

Pengaruh Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace
TikTok Shop Pada Mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

variabel online customer rating mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka
Malang. Hal ini ditunjukkan pada hasil nilai tping 4222 > trape; 1,974 dengan nilai
signifikansi pada variabel online customer rating sebesar 0,000 < 0,05. Adanya fitur online
customer rating akan mempermudah konsumen untuk mendapatkan informasi mengenai
tingkat kepuasan konsumen yang telah menyelesaikan transaksi pembelian. Sehingga semakin
tinggi rating yang diberikan konsumen yang telah melakukan pembelian maka akan
meningkatkan keyakinan calon konsumen sehingga tertarik untuk melakukan keputusan
pembelian.

14




Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Saskiana,
2021) dengan judul “Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating, E-Service
Quality, E-Trust, dan Harga Terhadap Keputusan Membeli Pada Konsumen Marketplace
Shopee di Surabaya” yang menyatakan bahwa online customer rating berpengaruh signifikan
terhadap keputusan membeli pada konsumen marketplace Shopee di Surabaya. Selain itu
penelitian yang dilakukan oleh (Lestari, 2020) dengan judul “Pengaruh Online Customer
Review dan Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Marketplace
di Kota Tegal” bahwa online customer review dan online customer rating berpengaruh positif
dengan kategori kuat terhadap keputusan pembelian konsumen marketplace di kota Tegal.

5. Online Customer Rating Berpengaruh Secara Dominan Terhadap Keputusan Pembelian
di Marketplace Tiktok Shop Pada Mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Uji dominan ditentukan dengan cara membandingkan nilai standardized koefisien
regresi Beta yang paling menjauhi nol. Berdasarkan hasil uji dominan yang telah dilakukan
menunujukkan bahwa variabel online customer rating tidak berpengaruh dominan. Hal ini
ditunjukkan berdasarkan hasil nilai koefisien beta pada variabel online customer rating sebesar
0274 dimana nilai tersebut adalah nilai Beta paling mendekati nol. Sedangkan nilai
standardized koefisien regresi Beta yang paling menjauhi nol terdapat pada variabel tren tagar
#iracunTikTok yaitu sebesar 0,347. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga pada
penelitian ini tidak dapat diterima atau ditolak. Artinya variabel tren tagar #racunTikTok
mempunyai pengaruh yang lebih dominan dibandingkan variabel online customer rating. Hal
ini menunjukkan bahwa tren tagar #racunTikTok menjadi tolok ukur paling penting bagi
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian, dimana konsumen tidak hanya melihat
rating suatu produk, namun konsumen lebih tertarik jika melihat video review yang dibuat
konten kreator untuk mendapatkan informasi produk secara detail sehingga dapat
meminimalisir kesalahan membeli.

Hasil penelitian ini bertentangan dengan hasil penelitian (Daulay, 2020) dengan judul
“Pengaruh Online Customer Review dan Online Customer Rating Terhadap Keputusan
Pembelian Melalui Marketplace Shopee” yang menyatakan bahwa online customer rating
mempunyai pengaruh lebih dominan terhadap variabel keputusan pembelian.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil serta pembahasan mengenai pengaruh tren tagar #racunTikTok, online customer

review, dan online customer rating terhadap keputusan pembelian di marketplace Tiktok Shop pada
mahasiswa Universitas Merdeka Malang, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

Tren tagar #racunTikTok adalah kategori tren video populer yang berisi mengenai review menarik
suatu produk. Online customer review adalah sebuah fitur pada marketplace berupa ulasan baik
maupun buruk yang diunggah oleh konsumen. Sedangkan online customer rating adalah bentuk
penilaian yang dibagikan pelanggan kepada penjual atas kinerja pada toko online berbentuk bintang.
Tren tagar #racunTikTok, enline customer review, dan online customer rating secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada
mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Tren tagar #racunTikTok, online customer review, dan online customer rating secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada
mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

Variabel tren tagar #racunTikTok mempunyai pengaruh yang lebih dominan terhadap keputusan
pembelian di marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang, sedangkan
online customer rating tidak berpengaruh secara dominan terhadap keputusan pembelian di
marketplace TikTok Shop pada mahasiswa Universitas Merdeka Malang.

SARAN

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka untuk meningkatkan keputusan

pembelian di marketplace TikTok Shop, maka peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut :

Bagi Perusahaan
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a. Diharapkan konten video tren tagar #racunTikTok, fitur online customer review dan online
customer rating pada marketplace Tik Tok Shop lebih dimaksimalkan kinerjanya dengan cara
memberikan edukasi kepada penjual mengenai pentingnya membuat video tren tagar
#racunTikTok yang menarik untuk mengenalkan produk kepada target konsumen dan dapat
menjangkau audiens dalam skala global.

b. TikTok harus menyeleksi dengan ketat penjual yang akan memasarkan produknya di TikTok
Shop agar tidak terjadi hal yang dapat menimbulkan kerugian pada konsumen maupun pihak
TikTok Shop.

c. Penjual harus mengevaluasi perkembangan bisnisnya apabila terdapat review maupun rating
yang negatif dengan lebih meningkatkan kualitas produk serta layanan yang diberikan.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk mengkaji lebih banyak sumber dan referensi
mengenai tren tagar #racunTikTok, online customer review maupun online customer rating.

b. Penelitian selanjutnya diharapkan untuk memperluas sampel yang digunakan sehingga
Jjawaban responden akan lebih bervariasi.

¢. Pada penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel lain yang belum diteliti dalam
penelitian ini seperti variabel harga, promosi, diskon, brand ambassador dan lain sebagainya.

KETERBATASAN PENELITIAN

1. Faktor-faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop pada
penelitian ini hanya terbatas pada tiga variabel yaitu tren tagar #racunTikTok, online customer
review dan online customer rating, sedangkan masih banyak faktor lainnya yang dapat berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di marketplace TikTok Shop.

2. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini hanya terbatas pada mahasiswa Universitas Merdeka
Malang.

3. Proses penyebaran kuesioner hanya dilakukan menggunakan google form, tidak secara tatap muka
sehingga pendalaman permasalahan yang terjadi masih belum maksimal.
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