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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of Live Streaming, Electronic Word of
Mouth (e-WOM), and Customer Experience on Glad2Glow skincare purchasing
decisions among TikTok Shop consumers in Sedati District, Sidoarjo Regency. The
research focuses on how digital marketing activities through the TikTok Shop
platform can influence consumer interest and purchasing decisions. This study used
a quantitative method with a causal approach. Data were obtained through
questionnaires distributed to 100 respondents selected using a purposive sampling
technique. Data analysis was performed using multiple linear regression to
determine the partial and simultaneous effects of Live Streaming, e-WOM, and
Customer Experience on purchasing decisions. The results showed that Live
Streaming, Electronic Word of Mouth, and Customer Experience each had a
significant influence on consumer purchasing decisions. Simultaneously, these
three variables also proved significant in increasing Glad2Glow skincare
purchasing decisions through TikTok Shop. These findings emphasize the
importance of interactive digital marketing strategies to drive consumer purchasing
decisions.

Keywords: Live Streaming, Electronic Word of Mouth, dan Customer Experience,
Buying Decisionn

A. PENDAHULUAN

Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, setiap perusahaan dituntut
Di era digital, perkembangan teknologi informasi telah mengubah berbagai aspek
kehidupan, termasuk perilaku pelanggan dalam berbelanja. Penjualan lewat situs e-
commerce kini menjadi tren dunia di negara-negara maju dan juga berkembang.
Para pelaku usaha memanfaatkan internet sebagai strategi pemasaran yang utama.
Pemasaran secara digital semakin diminati karena membantu berbagai kegiatan
masyarakat (Bachri, dkk., 2023). Selain itu, perkembangan internet dan media
sosial membuat platform digital lebih menarik karena memudahkan pertukaran
informasi (Muzakir dkk, 2021).

E-commerce didefinisikan sebagai kegiatan jual beli yang berlangsung
melalui internet, di mana penjual dan pembeli dapat saling berinteraksi tanpa
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bertemu secara langsung. Menurut Rehatalanit, e-commerce adalah gabungan dari
produk dan layanan yang mempercepat integrasi ekonomi antar negara
(Rehatalanit, 2021).

Munculnya teknologi digital telah menjadikan e-commerce sangat penting
untuk mengubah perilaku masyarakat, serta sistem ekonomi dan sosial, berkat
kemajuan teknologi digital. Ketika transaksi beralih dari toko fisik ke dunia maya,
pelanggan dapat berbelanja kapan saja dan di mana saja mereka mau. Kondisi ini
membuat e-commerce. semakin kompetitif karena perusahaan bersaing untuk
memberikan harga terbaik. Salah satu platform marketplace yang mengalami
pertumbuhan pesat adalah TikTok. Berdasarkan Statista, platform ini termasuk
dalam kategori media sosial dengan pertumbuhan pengguna tercepat di seluruh
dunia, termasuk di Indonesia, memberikan peluang besar bagi bisnis untuk
menjangkau lebih banyak konsumen (Statista, 2023).

Selain sebagai media sosial, TikTok kini juga menjadi platform pemasaran
dan penjualan melalui fitur TikTok Shop.

Negara dengan GMV TikTok Shop Terbesar
(2024)

9.000

5.743

USS Juta

miter: TAb<UL S0 & Momsasntum Works ﬁ" L
GMV Tiktok Shop di Amerika Serikat mencapai US$ 8.000 Juta | GoodStats

Gambar 1. GMV TikTok Shop Terbesar (2024)
Sumber: Tabcut.com & Momentum Works. Diadaptasi dari GoodStats

Pada gambar 1. memperlihatkan keberhasilan TikTok Shop di seluruh dunia.
Pada tahun 2024, penjualannya di Amerika Serikat mencapai $9 miliar, yang
menunjukkan besarnya ketertarikan terhadap belanja video yang interaktif.
Indonesia berada di urutan kedua dengan GMV sebesar $6,198 miliar, didorong
oleh jumlah pengguna aktif TikTok yang banyak dan ketertarikan yang besar
terhadap belanja online. Negara-negara Asia Tenggara lainnya seperti Thailand,
Vietnam, Filipina, dan Malaysia juga menunjukkan hasil yang kuat.
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Perawatan & Kecantikan Masih Jadi Primadona Pada Kuartal | 2025,
Nilal Penjualannya Capal Rp16,2 Trillun, Sementara Kategorl Makanan
& Minuman Mengalami Pertumbuhan Paling Tinggl Pada Periode Ini.
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SUMBDER
Compas Market Insight Dashbosrd, Shopes, dan TikTok Shop

Kategorl Fco
Perlode Okt 2024 < Mar 2025
Gambar 2 Pertumbuhan Beauty Care Di Ecommerce

Sumber: compass.co.id (2025)

Pada gambar 2 menunjukkan bahwa industri FMCG di Indonesia meningkat
pesat pada kuartal I 2025, dengan penjualan produk perawatan dan kecantikan
mencapai Rp16,2 triliun, naik 3,8% dari kuartal sebelumnya. Perkembangan ini
turut mendorong pertumbuhan industri skincare. Menurut Veronica (2017),
perawatan diri dan penampilan menjadi semakin penting dalam gaya hidup modern,
sehingga meningkatkan permintaan terhadap produk perawatan kulit. Hal ini
menunjukkan bahwa pasar produk kecantikan masih sangat potensial, terutama
melalui platform toko online seperti TikTok Shop.
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Glad2Glow Berhasil Meraih 10,1% Market Share, Terpaut Tipis dengan
Kompetitor Terdekatnya, The Orlginote, yang Mendapatkan 8,2%
Market Share Selama Periode 8.8 Tahun 2024,

*Bordasarkan Jumlah Produk Terjual

oo, GG 10.%

he originote | THE ORIGINOTE 8,2%

L S 5,6%

wmiwhite | LUMIVIITE. 4,9%
gendes| B 42%
— BIOAQUA  4,2%

seon [ EOORA 3,7%

Facetology hﬂmﬂ 3,4%

Ms Glow RMEGLOW 2,6%
Grace and Clow | w 2,4%
Compas Market Insight onhll;-:;vl-‘ll ‘:l Tokopedin, dan Bibli
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Gambar 3 Kategori Produk Skincare
Sumber: compass.co.id (2024)

Pada gambar 3, informasi dari Compas Market Insight (8—14 Agustus 2024)
menunjukkan adanya persaingan ketat di sektor produk kecantikan yang harganya
di bawah Rp150.000. Glad2Glow berada di urutan teratas selama promo 8.8 dengan
penjualan mencapai 5.000 unit senilai Rp337 juta dan menguasai pasar sebesar
10,1%, lebih baik dibandingkan dengan The Originote, Animate, dan Lumiwhite.
Persaingan ini mengharuskan Glad2Glow untuk terus meningkatkan mutu produk
dan pengalaman konsumen agar tetap dapat mempertahankan posisinya di TikTok
Shop.

Fenomena saat ini menunjukkan bahwa Glad2Glow telah melakukan promosi
melalui /ive streaming dan menghasilkan banyak e-WOM positif, ada hambatan
besar yang dapat menghalangi pertumbuhan merek. Berbagai keluhan pelanggan
masih muncul di platform digital. Beberapa ulasan menyebutkan produk tidak
sesuai deskripsi dan respons penjual yang lambat (Nandhita, 2025). Kondisi ini
menimbulkan pertanyaan tentang efektivitas strategi pemasaran digital jika
pengalaman pelanggan masih menjadi kendala.

Keputusan Pembelian merupakan tahap di mana seorang pembeli mengenali
produk, menganalisis pilihan yang ada, dan akhirnya memilih untuk melakukan
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pembelian (Tjiptono & Fandy, 2020). Elemen-elemen seperti live streaming,
electronic word-of-mouth (e-WOM), serta pengalaman pelanggan berperan dalam
mempengaruhi pilihan konsumen untuk membeli produk skincare Glad2Glow di
TikTok Shop. Proses pembelian mencakup evaluasi serta rekomendasi produk.
Peningkatan strategi pemasaran melalui /ive streaming yang interaktif

Live streaming merupakan inovasi utama TikTok Shop yang memungkinkan
penjual Glad2Glow menampilkan produk secara real-time sambil berinteraksi
langsung dengan pelanggan. Fitur ini memengaruhi keputusan pembelian
konsumen di Kecamatan Sedati, Kabupaten Sidoarjo. Daya tarik visual berinteraksi
langsung dengan pelanggan. Fitur ini memengaruhi keputusan pembelian
konsumen di Kecamatan Sedati, Kabupaten Sidoarjo. Daya tarik visual seperti
tampilan gambar, font, alat pendukung, dan penyampaian informasi yang jelas
digunakan untuk menarik perhatian pelanggan (Anisa et al., 2022).

Electronic Word of Mouth (E-WOM) berpengaruh besar terhadap keputusan
pembelian skincare Glad2Glow di era digital. E-WOM terjadi ketika pelanggan
puas membagikan pengalaman positif, sehingga mendorong minat beli orang lain
(Citaningtyas et al., 2021). Kitrohonsumen lebih mempercayai ulasan pengguna
lain karena dianggap jujur dan berdasarkan pengalaman nyata (Irrawati & Issa,
2025).

Customer experience menjadi faktor penting dalam keputusan pembelian,
mencakup seluruh interaksi pelanggan mulai dari transaksi, penemuan produk,
hingga layanan purna jual. Menurut Dara et al. pengalaman positif terhadap produk
dan layanan memengaruhi respons konsumen (Dara et al., 2023).

Pentingnya penelitian ini ini terletak pada kontribusi besar TikTok Shop
dalam mengubah perilaku konsumen serta persaingan di pasar, terutama untuk
produk skincare Glad2Glow yang unggul di kategori harga terjangkau. Walaupun
mendominasi, ada pertentangan antara keberhasilan promosi dengan /ive streaming
dan e-WOM positif, serta keluhan pelanggan di platform digital, sehingga perlu
melakukan penilaian terhadap efektivitas strategi pemasaran.

B. TINJAUAN PUSTAKA

Manajemen pemasaran adalah salah satu komponen bisnis yang paling
penting. Pemasaran adalah ujung tombak yang menentukan bagaimana pelanggan
melihat dan menerima produk. Akibatnya, banyak perusahaan menjadikan
pemasaran sebagai bagian penting dari operasi mereka.

Live streaming adalah sebuah terobosan di dunia media sosial yang
memungkinkan distribusi informasi secara langsung dan interaktif (Agustina,
2018). Dalam dunia pemasaran, live streaming merupakan jenis pemasaran
elektronik yang terjadi secara real-time, menciptakan komunikasi dua arah antara
penjual dan pembeli yang dapat membangun kepercayaan dan hubungan emosional
(Erwin & Judijanti, 2025:1). Fasilitas ini menggabungkan teknologi dengan
interaksi sosial melalui presentasi visual yang menarik dan penyampaian informasi
yang terang (Anisa et al., 2022).

Electronic Word of Mouth adalah kata-kata yang diucapkan oleh pelanggan
yang berminat atau telah bertransaksi sebelumnya dengan suatu perusahaan atau
produk. Kata-kata ini dapat positif atau negative melalui internet (Rupayana t.d.,
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2021). E-WOM membantu konsumen yang tidak pernah bertemu secara pribadi
bertukar informasi tentang barang dan jasa yang telah mereka gunakan. Dengan
cara ini, interaksi yang berlangsung di lingkungan online dapat menjangkau audiens
yang lebih besar, baik individu maupun komunitas.

Customer experience adalah aspek krusial dalam taktik pemasaran yang
berupaya membantu perusahaan membangun ikatan yang berarti dengan konsumen
melalui pengalaman yang menarik dan emosional, bukan hanya menonjolkan
karakteristik serta keuntungan produk Kotler dan Keller (2016:627). Pengalaman
pelanggan meliputi seluruh hubungan yang dijalin pelanggan dengan produk dan
perusahaan, yang memengaruhi pandangan serta kepuasan mereka. Rahayu dan
Faulina (2022) menyatakan bahwa pengalaman pelanggan adalah respons yang
muncul akibat interaksi dan hubungan antara pelanggan dengan produk atau
layanan. Pengalaman yang positif akan meningkatkan reputasi merek, menarik
konsumen baru, serta mempertahankan kesetiaan pelanggan yang sudah ada.

Kotler dan Keller (2016:198) menyatakan bahwa keputusan membeli
merupakan langkah dalam proses pengambilan keputusan konsumen, di mana
seseorang memilih produk atau merek setelah melalui tahap identifikasi masalah,
pencarian informasi, dan penilaian terhadap berbagai pilihan. Keputusan pembelian
tidak muncul secara tiba-tiba, melainkan merupakan hasil pertimbangan logis dan
emosional konsumen terhadap nilai dan manfaat produk, mencakup keputusan
mengenai merek, jumlah barang, waktu, dan tempat pembelian.

Live Streaming

X1)

Keputusan
Pembelian (Y)

Electronic Word
of Mouth (X;)

Customer
Experience (X3)

Gambar 4 Hipotesis

Hy: Live Streaming, Electronic Word of Mouth, Customer Experience secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Skincare
Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop.

H,: Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop.

Hs: Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop.

H,: Customer Experience berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop.
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C. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif kausal, yaitu penelitian yang
bertujuan mengetahui hubungan sebab-akibat antara dua atau lebih variabel.
Metode penelitian kuantitatif berlandaskan pada filsafat positivisme, di mana
penelitian dilakukan pada populasi atau sampel tertentu untuk menguji hipotesis
yang telah dirumuskan. Data dikumpulkan melalui kuesioner daring menggunakan
instrumen terukur, kemudian dianalisis dengan teknik statistik. Penelitian ini
dilakukan pada populasi seluruh konsumen skincare Glad2Glow pengguna TikTok
Shop di Kecamatan Sedati, Kabupaten Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling, yaitu pemilihan responden berdasarkan kriteria
tertentu. Analisis data dilakukan dengan regresi linier berganda untuk mengetahui
pengaruh [live streaming, electronic word of mouth, dan customer experience
terhadap keputusan pembelian skincare Glad2Glow di TikTok Shop di Kecamatan
Sedati Kabupaten Sidoarjo, Berdasarkan hasil perhitungan tersebut hasil jumlah
sampel yang dibutuhkan adalah 96 responden. Maka dibulatkan menjadi 100
responden.

D. HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
Tabel 1 Uji Validitas
Ttem Total Score
Variabel Pernyataan Corr.elation r tabel | Keterangan
(r hitung)

X1.1 0.766** 0.196 Valid
X1.2 0.815** 0.196 Valid
X1.3 0.806** 0.196 Valid
X1.4 0.688** 0.196 Valid
X1.5 0.718** 0.196 Valid
X1.6 0.730** 0.196 Valid
X1.7 0.647** 0.196 Valid
X1.8 0.690%** 0.196 Valid
X1.9 0.810%* 0.196 Valid
X1.10 0.569%* 0.196 Valid

Live Streaming (X1) X1.11 0.785** 0.196 Valid
X1.12 0.753** 0.196 Valid
X1.13 0.797** 0.196 Valid
X1.14 0.784** 0.196 Valid
X1.15 0.747** 0.196 Valid
X1.16 0.714** 0.196 Valid
X1.17 0.726** 0.196 Valid
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X1.18 0.794%%* 0.196 Valid
X2.1 0.761%* 0.196 Valid

X2.2 0.810%* 0.196 Valid

X2.3 0.664%* 0.196 Valid

.  Word X2.4 0.784%* 0.196 Valid
fecuronic e o x5 0751%* | 0.196 | Valid
X2.6 0.7607** 0.196 Valid

X2.7 0.771%* 0.196 Valid

X2.8 0.714%* 0.196 Valid

X2.9 0.745%* 0.196 Valid

X3.1 0.724%* 0.196 Valid

X3.2 0.730%* 0.196 Valid

X3.3 0.767%* 0.196 Valid

X3.4 0.724%%* 0.196 Valid

X3.5 0.779%%* 0.196 Valid

X3.6 0.752%%* 0.196 Valid

X3.7 0.778%%* 0.196 Valid

X3.8 0.675%* 0.196 Valid

X3.9 0.765%* 0.196 Valid

X3.101 0.736%* 0.196 Valid

X3.11 0.754%* 0.196 Valid

Customer X3.12 0.769%* 0.196 Valid
Experience (X3) X3.13 0.755%* 0.196 Valid
X3.14 0.804%* 0.196 Valid

X3.15 0.666** 0.196 Valid

Y.1 0.706%* 0.196 Valid

Y.2 0.806%* 0.196 Valid

Y.3 0.784%* 0.196 Valid

Y.4 0.749%%* 0.196 Valid

Y.5 0.754%%* 0.196 Valid

Y.6 0.691%%* 0.196 Valid

Y.7 0.762%%* 0.196 Valid

Y.8 0.809%* 0.196 Valid

Y.9 0.791%%* 0.196 Valid

Sumber: Data SPSS

Berdasarkan hasil Uji Validitas menunjukkan bahwa r hitung lebih besar dari
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r tabel. Dengan hasil ini maka seluruh indikator yang digunakkan untuk mengukur
Live Streaming (X1), Electronic Word of Mouth (X2), Customer Experience (X3),
dan Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan valid sebagai alat ukur.
Uji Reliabilitas

Tabel 2 Uji Reliabilitas

Variabel CrOAI;E;:;h's Mzil)lrllll;m Keterangan
Live Streaming (X1) 0,952 0,6 Reliabel
Electronic Word of Mouth (X2) 0,904 0,6 Reliabel
Customer Experience (X3) 0,942 0,6 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,909 0,6 Reliabel

Sumber: Data SPSS

Dari tabel 2 dapat diketahui bahwa masing-masing variabel adalah reliabel
karena mempunyai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,6.
Uji Asumsi Klasik
Uji Asumsi klasik adalah uji asumsi-asumsi statistic yang harus dipenuhi
pada analisis yang dilakukan untuk menilai apakah di dalam sebuah model regresi
linear OLS (Overload Sheding) terdapat masalah-masalah asumsi klasik.
Uji Normalitas

Tabel 3 Uji Normalitas Kolmolgorov-Smirnoy

One Sample Kolmogorov-Smirnov Test Unstandardized
Residual
N 100,
Normal Parameters®® [Mean .0000000
Std. Deviation 2.09037659
Most Extreme Absolute .098
Differences Positive .065
Negative -.098
Test Statistic .098
Asymp. Sig. (2-tailed) .018°
Monte Carlo Sig. (2- [Sig. 2734
tailed) 99% Confidence Interval [Lower Bound 261
Upper Bound 284
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000.

Sumber: Data SPSS

Dari hasil Tabel 3 diatas, diperoleh hasil pengujian normalitas dengan
Kolmogorov-Smirnov bahwa hasil dari Untandardized Residual dilihat dari nilai
Asymp. Sig (2-tailed) sebesar 0.273. karena nilai signifikansi tersebut lebih besar
dari 0,05 bahwa data residual berdistribusi normal.
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Uji Multikolinearitas

Tabel 4 Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
(Constant)
Live Streaming 0.157 6.39
Electronic Word of Mouth 0.157 6.372
Customer Experience 0.112 8.96
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data SPSS

Berdasarkan tabel 4. di atas menunjukkan bahwa nilai Tolerance dari setiap

variabel lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF berada di bawah 10. Dengan demikian
dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel, yaitu Live Streaming, Electronic Word
of Mouth, dan Customer Experience, tidak mengalami multikolinearitas. Artinya,
variabel-variabel bebas tersebut layak dan dapat digunakan dalam model penelitian
karena tidak memiliki hubungan linear yang berlebihan satu sama lain.

Uji Heteroskedastisitas

Regression Studentized Residual

Scatterplot
Dependent Variable: Y

2 - . ]
®
¢ . ‘ . ] .
. LI ]
. . . : . {.:.-.:~ % °
. .

o . : . - ¢ . \. b .‘.\ LY

.. * L] -‘. e ® .
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Regression Standardized Predicted Value

Gambar 5 Grafik Pengujian Heteroskedastisitas
Sumber: Data SPSS

Hasil analisis pada Gambar 5 menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara

acak dan tidak membentuk pola tertentu. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada
terdapat indikasi adanya heterokedatisitas pada model regresi dalam penelitian.
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Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 6 Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t | Sig.
1 |(Constant) 205 1.187 172 .863
Live Streaming 129 .041 253 3.136/ .002
Electronic Word of Mouth .189 .080 1901 2.362 .020
Customer Experience 322 .057 534 5.596] .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data SPSS

Y=a+b1X1 +b2X2+b3X3+e
Y =0,205+0,129 X;: + 0,189 X>+ 0,322 X5 + ¢

Dari hasil analisis tersebut, dapat ditarik kesimpulan:

1.  Hasil persamaan regresi linier berganda diatas memberikan pengertian bahwa
Nilai konstanta (a) yang diperoleh adalah 0,205, yang menunjukkan bahwa
apabila nilai dari variabel Live Streaming, Electronic Word of Mouth, dan
Customer Experience dalam keadaan nol, maka nilai Keputusan Pembelian
akan bernilai 0,205.

2. Hasil Koefisien untuk Live Streaming adalah 0,129, yang berarti bahwa jika
terjadi peningkatan satu unit pada variabel Live Streaming, maka Keputusan
Pembelian akan meningkat sebesar 0,129, dengan asumsi semua variabel
lainnya tetap sama.

3. Hasil Koefisien untuk Electronic Word of Mouth adalah 0,189, sehingga jika
variabel Electronic Word of Mouth naik satu unit, maka akan berlanjut pada
peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0,189, dengan anggapan variabel
lain tetap konstan.

4.  Koefisien untuk Customer Experience sebesar 0,322, yang mengindikasikan
bahwa jika terdapat peningkatan satu unit pada variabel Customer
Experience, maka Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 0,322,
dengan syarat variabel lainnya tidak berubah.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary
Model R R Square | Adjusted R Square |Std. Error of the Estimate
1 9503 .902 .899 2.12279
a. Predictors: (Constant), Customer Experience, Electronic Word of Mouth, Live
Streaming

Sumber: Data SPSS

Berdasarkan Tabel 7 di atas menunjukkan bahwa nilai Adjusted R Square
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mencapai 0,899 atau 89,9%. Ini mengindikasikan bahwa variabel Live Streaming,
Electronic Word of Mouth, dan Customer Experience dapat menjelaskan
pengaruhnya terhadap variabel Keputusan Pembelian sebesar 89,9%. Sementara
itu, proporsi yang tersisa sebesar 0,101 atau 10,1% dijelaskan oleh faktor-faktor
lain yang tidak termasuk dalam variabel yang diteliti dalam penelitian ini.

Uji T Parsial
Tabel 8 Uji t ( Parsial )
Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 |(Constant) 205 1.187 172 | .863
Live Streaming .129 .041 253 3.136 | .002
Electronic  Word off .189 .080. .190. 2.362 | .020

Mouth
Customer Experience 322 .057 534 5.596 | .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data SPSS

Dari hasil analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa:

Variabel Live Streaming menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,002, yang
lebih kecil dari 0,05, dan nilai t hitung 3,136, yang lebih besar dari t tabel
1,665. Dengan demikian, Ho ditolak dan Ha diterima. Ini mengindikasikan
adanya pengaruh signifikan dari Live Streaming terhadap Keputusan
Pembelian. Sebagai hasilnya, hipotesis pertama dalam penelitian ini
dinyatakan diterima.

Variabel Electronic Word of Mouth memiliki nilai signifikansi sebesar 0,020,
yang juga kurang dari 0,05, dan nilai t hitung 2,362, yang lebih tinggi dari t
tabel 1,665, menjadikan Ho ditolak dan Ha diterima. Ini berarti terdapat
pengaruh yang signifikan dari Electronic Word of Mouth terhadap Keputusan
Pembelian. Oleh karena itu, hipotesis kedua dalam penelitian ini dianggap
diterima.

Variabel Customer Experience menunjukkan nilai signifikansi 0,000, yang
lebih kecil dari 0,05, dan nilai t hitung 5,596, yang melebihi t tabel 1,665,
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil ini menunjukkan adanya
pengaruh signifikan antara Customer Experience dan Keputusan Pembelian.
Dengan demikian, hipotesis ketiga dalam penelitian ini juga dinyatakan
diterima.
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Uji F Simultan
Tabel 9 Uji F (Simultan)
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1| Regression 3993.992 3 1331.331 | 295.442 .000°
Residual 432.598 | 96 4.506
Total 4426.590.] 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Customer Experience, Electronic Word of Mouth,
Live Streaming

Sumber: Data SPSS

Nilai F hitung sebesar 295,442 > F tabel 2,70, dengan demikian tingkat
signifikansi 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti bahwa
variabel Live Streaming (X1), Electronic Word of Mouth (X2), dan Customer
Experience (X3) secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel Keputusan
Pembelian (Y). Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Live Streaming, Electronic
Word of Mouth, dan Customer Experience secara simultan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk skincare Gald2Glow pada
konsumen tik tok shop di Kecamatan Sedati Kabupaten Sidoarjo.

E. KESIMPULAN
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, kesimpulan mengenai dampak

Live Streaming, Electronic Word of Mouth, dan Customer Experience terhadap

Keputusan Pembelian produk skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop di

Kecamatan Sedati Kabupaten Sidoarjo sebagai berikut:

1. Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
produk skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop (di Kecamatan
Sedati Kabupaten Sidoarjo).

2. Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian produk skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop (di
Kecamatan Sedati Kabupaten Sidoarjo).

3. Customer Experience berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian produk skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop (di
Kecamatan Sedati Kabupaten Sidoarjo).

4.  Live Streaming, Electronic Word of Mouth, dan Customer Experience secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk
skincare Glad2Glow pada konsumen TikTok Shop (di Kecamatan Sedati
Kabupaten Sidoarjo).

5. Koefisien determinasi (R?) menunjukkan kontribusi 89,9%, sedangkan 10,1%
sisanya dipengaruhi faktor lain seperti kualitas produk, harga, promosi, dan
influencer endorsement yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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