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ABSTRAK 

 

Pengaruh Persepsi Harga , Live Streaming Dan Media Sosial Marketing  

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Ms Glow Di Tik Tok Shop  

(Studi Kasus Pada Masyarakat Pekanbaru) 

 

OLEH : 

 

ELIYA NITA PRISTANTI 

 NIM. 12070122402 

 
 

MS Glow berdiri pada tahun 2013. MS Glow didirikan dua wanita tangguh, 

Shandy Purnamasari dan Maharani Kemala. Nama MS Glow dikatakan singkatan 

dari nama Shandy dan Maharani Kemala Pengaruh Persepsi Harga , Live 

Streaming Dan Media Sosial Marketing  Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Ms Glow Di Tik Tok Shop (Studi Kasus Pada Masyarakat Pekanbaru). Jenis 

penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan metode regresi 

linier berganda. Jumlah sampel dalam penelitian ini 100 responden yang dipilih 

menggunakan metode purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan 

menyebarkan kuesioner kepada responden. Data penelitian dianalisis dengan 

menggunakan program SPSS V.26. Hasil penelitian ini menunjukkan secara 

parsial Persepsi Harga , Live Streaming Dan Media Sosial Marketing berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Ms Glow Di 

Tik Tok Shop (Studi Kasus Pada Masyarakat Pekanbaru). Hasil pengujian secara 

Simultan menunjukkan bahwa Persepsi Harga , Live Streaming Dan Media Sosial 

Marketing berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Ms Glow Di Tik Tok Shop (Studi Kasus Pada Masyarakat 

Pekanbaru). Nilai R Square sebesar 0,910 atau 91%, menunjukkan bahwa Persepsi 

Harga , Live Streaming Dan Media Sosial Marketing secara keseluruhan 

memberikan pengaruh sebesar 91% terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

Sedangkan sisanya sebesar 9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 
 

Kata kunci : Persepsi Harga , Live Streaming, Media Sosial Marketing dan 

Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

The Influence of Price, Live Streaming and Social Media Marketing on the 

Decision to Purchase Ms Glow Products at the Tik Tok Shop 

(Case Study in Pekanbaru Community) 

 

BY : 

 

ELIYA NITA PRISTANTI 

 NIM. 12070122402 

 

MS Glow was founded in 2013. MS Glow was founded by two strong women, 

Shandy Purnamasari and Maharani Kemala. The name MS Glow is said to be an 

abbreviation of the names Shandy and Maharani Kemala. The Influence of Price, 

Live Streaming and Social Media Marketing on the Decision to Purchase Ms 

Glow Products at the Tik Tok Shop (Case Study in the Pekanbaru Community). 

This type of research is quantitative research using multiple linear regression 

methods. The number of samples in this study was 100 respondents who were 

selected using the purposive sampling method. Data collection was carried out by 

distributing questionnaires to respondents. Research data was analyzed using the 

SPSS V.26 program. The results of this research partially show that Price, Live 

Streaming and Social Media Marketing have a positive and significant influence 

on the decision to purchase Ms Glow products at the Tik Tok Shop (Case Study in 

the Pekanbaru Community). Simultaneous test results show that price, live 

streaming and social media marketing have a positive and significant effect on 

purchasing decisions for Ms Glow products at the Tik Tok Shop (Case Study in 

the Pekanbaru Community). The R Square value is 0.910 or 91%, indicating that 

Price, Live Streaming and Social Media Marketing as a whole have an influence 

of 91% on the Purchase Decision variable. Meanwhile, the remaining 9% is 

influenced by other variables not examined in this research. 

 

Keywords: Prices, Live Streaming, Social Media Marketing and Purchasing 

Decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pada era digital saat ini, perkembangan teknologi dan internet sudah 

membuka aneka macam peluang dan kemudahan dalam banyak sekali aspek 

kehidupan, termasuk dalam global usaha. Revolusi di dunia  usaha ditandai 

dengan berubahnya situasi persaingan bisnis dan industri yang semakin 

dibawah arus perkembangan teknologi dan internet (Wibowo dan 

Haryakusumo, 2020). Industri 4.0 adalah transformasi komperhensif dari 

keseluruhan aspek produksi di industri melalui penggabungan teknologi digital 

dan internet yang konvensional (Hendrawan, 2018). Transformasi teknologi 

dan internet yang di maksud bisnis berbasis online.  

(Satya, 2018) menyatakan bahwa di era digitalisasi ini terjadi sebuah 

revolusi pada teknologi new media atau dikenal dengan teknologi yang 

berbasis online. Perkembangan teknologi memudahkan kegiatan dari segala 

aspek salah satunya adalah melakukan kegiatan jual beli online. Teknologi 

yang memberikan fasilitas jual beli online sangat beragam, berupa marketplace 

diantaranya: Shopee, Laazada, Tokopedia, Tiktok dan lain sebagainya. 

Marketplace pada umumnya hanya menjadi tempat jual beli barang, namun 

berbeda dengan Tiktok. Setiap pembeli maupun penjual bisa saling menghibur 

dengan membuat konten dan juga bisa saling berinteraksi tanpa adanya 

hambatan status apapun. Adanya konsep yang menarik ini berhasil mnarik para 

pengguna, dimana Indonesia merupakan negara dengan jumlah pengguna 
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TikTok aktif terbesar mengalahkan Amerika Serikat. Dikutip dari 

komunitasmea.web.id, TikTok pun tidak mengharuskan seseorang memiliki 

banyak pengikut untuk bisa menjadi viral. Hal ini dikarenakan algoritma 

TikTok terbuka untuk semua orang sehingga semua orang berpotensi masuk ke 

FYP (for you page). 

Tik tok adalah sebuah aplikasi media sosial yang booming di masyarakat. 

Aplikasi ini awalnya  hanya berisi konten hiburan saja, namun seiring 

berjalannya waktu terdapat penambahan fitur di aplikasi TikTok yaitu TikTok 

Shop. Fitur ini dapat di gunakan sebagai media jual beli yang menawarkan 

berbagai macam produk, mulai dari fashion, elektronik hingga kebutuhan 

sehari-hari. TikTok shop juga merupakan salah satu situs jual beli online yang 

paling banyak dikunjungi oleh masyarakat Indonesia oleh Kata data pada tahun 

2023. 

Tabel 1.1 

Data Pengunjung Situs Jual Beli Online Indonesia Tahun 2023 

Nama Marketplace Jumlah Pengguna 

TikTok 27,5% 

Shope 26,5% 

Lazada 20,1% 

Instagram 12,2% 

Facebook 10,1% 

Youtube 3,7% 

Sumber: Katadata 2023 
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Dengan semakin meningkatnya penetrasi internet dan pertumbuhan 

pengguna TikTok, TikTok Shop menjadi platform yang menarik perhatian 

konsumen dengan cara yang inovatif dan kreatif. Hal ini sejalan dengan tabel 

diatas 1.1 tik tok shop mencapai pengguna sebesar 27,5% di tahun 2023. Persepsi 

Harga  sebagai penentu nilai ekonomi memiliki dampak besar pada keputusan 

pembelian, sedangkan promosi mencakup berbagai strategi untuk meningkatkan 

kesadaran konsumen terhadap produk atau  layanan. Pemasaran sosial, terutama di 

platform seperti TikTok, memberikan dimensi interaksi sosial yang unik, 

memainkan peran penting dalam membentuk preferensi konsumen. 

Menurut arlina laras tahun 2023 terungkap penjualan tiktok shop capai 1.3 

triliun perbulan, hasil survei menunjukkan bahwa nilai penjualan di tik tok shop 

untuk kategori Fast moving consumer goods  FMCG Perusahaan Yang Bergerak 

Dibidang Produk Konsumen mencapai angka 1,33 triliun per bulan di indonesia. 

Dari total transaksi tersebut, nilai penjualan yang terjadi pada kategori tersebut 

yaitu perawatan kecantikan sebesar Rp. 722 miliar, makanan minuman sebesar 

Rp. 272 miliar, ibu bayi sebesar Rp. 204 miliar, kesehatan sebesar Rp. 132 miliar, 

dan perlengkapan rumah sebesar Rp. 1 miliar. 

Industri kecantikan telah menjadi salah satu sektor yang berkembang 

pesat, terutama dengan adanya perkembangan media sosial sebagai platform 

pemasaran yang efektif. TikTok, sebagai salah satu platform media sosial yang 

populer, telah menjadi wadah bagi berbagai merek kecantikan untuk 

memperkenalkan produk-produk mereka kepada masyarakat. Salah satu merek 

yang menarik perhatian adalah MS GLOW, yang dikenal karena produk-produk 

perawatan kulitnya yang inovatif dan efektif.  
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Gambar 1 Media Sosial Tiktok Shop MS GLOW 

Sumber Akun Tiktok MS GLOW 

Dalam beberapa tahun terakhir, MS GLOW telah menjadi sorotan di 

TikTok, dengan banyaknya ulasan positif dan testimoni dari pengguna yang 

mengunggah pengalaman mereka dengan produk-produk MS GLOW. Hal ini 

telah menciptakan buzz yang signifikan di platform tersebut dan memicu minat 

konsumen untuk mencoba produk-produk tersebut. Kemudian penggunaan media 

sosial tiktok dengan konten yang menarik serta penggunaan influencer juga 

semakin meningkatkan kepopuleran MS GLOW salah satunya di Tiktok. 

Dengan Melalui penelitian ini, diharapkan dapat ditemukan pemahaman 

yang lebih mendalam tentang interaksi antara faktor-faktor tersebut dalam konteks 

belanja online di TikTok Shop khususnya di kalangan masyarakat Kota 

Pekanbaru. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan pandangan yang 

berPersepsi Harga  bagi pelaku bisnis, pemasar, dan peneliti di bidang pemasaran, 

serta memberikan sumbangan terhadap literatur akademis yang berkaitan dengan 
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perilaku konsumen dan pemasaran di era digital. Berdasarkan fenomena diatas 

maka peniliti ingin mengambil judul “PENGARUH PERSEPSI HARGA , 

LIVE STREAMING DAN MEDIA SOSIAL MARKETING TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK MS GLOW PRODUK MS LOW DI 

TIKTOK SHOP” (studi kasus masyarakat pekanbaru). 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka penulis 

merumuskan permasalahan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah Persepsi Harga  berpengaruh signifikan terhadap terhadap 

keputusan pembelian Produk MS GLOW di tiktok shop pada 

masyarakat kota Pekanbaru ? 

2. Apakah Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap terhadap 

keputusan pembelian Produk MS GLOW di tiktok shop pada 

masyarakat kota Pekanbaru ? 

3. Apakah media sosial marketing berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Produk MS GLOW di tiktok shop pada 

masyarakat pekanbaru ? 

4. Apakah Persepsi Harga , Live Streaming dan media sosial marketing 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk MS 

GLOW di tiktok shop pada masyarakat kota pekanbaru ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah dikemukakan di atas, tujuan 

dari penelitian pengembangan ini adalah: 
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1. Untuk mengetahui dan menganalisa apakah Persepsi Harga  

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk MS 

GLOW di tiktok shop pada masyarakat Pekanbaru. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisa apakah Live Streaming 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk MS 

GLOW di tiktok shop pada masyarakat Pekanbaru. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisa apakah media sosial marketing 

berpengaruh signifikanterhadapa keputusan pembelian di tiktok shop 

pada masyarakat kota  Pekanbaru. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisa apakah Persepsi Harga  dan media 

sosial marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Produk MS GLOW di tiktok shop pada masyarakat Pekanbaru. 

1.4 Manfaat Penelitian  

Sesuai dengan perumusan masalah tersebut maka manfaat penelitian ini 

yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti peneliatian ini dapat di pergunakan bagi peneliti yang 

akan datang sebagai bahan acuan atau pertimbangan dalam 

penelitiannya agar dapat lebih baik dari penelitian yang telah ada 

sebelumnya. 

2. Bagi perusahaan hasil penelitian ini memberikan masukan kepada 

Pengurus mengenai strategi yang diambil untuk meningkatkan Persepsi 

Harga , Live Streaming dan media sosial marketing terhadap keputusan 

pembelian Produk MS GLOW di tiktok shop di pekanbaru. 
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3. Bagi Universitas hasil penelitian ini dapat menambah referensi 

perbendaharaan buku dari penelitian yang ada di perpustakaan dan juga 

dapat dijadikan sebagai bahan acuan untuk melakukan penelitian 

selanjutnya. 

1.5 Sitematika Penulisan 

Untuk dapat lebih memahami tentang hasil penelitian ini secara sistematis 

maka penulis membagi beberapa bagian yaitu: 

BAB I PENDAHULUAN 

Meliputi pendahuluan yang berisikan latar belakang masalah. Selain itu, pada 

sub pembahasan ini akan dijelaskan, rumusan masalah, tujuan, manfaat 

penelitian, serta hipotesis penelitian. Bab pertama akan ditutup dengan 

sistematika pembahasan.  

 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab ini berisi tentang telah pustaka yang didapatkan dari literature-

literatur yang terdahulu untuk mendasari tiap-tiap variabel yang ada. Dalam 

bab ini juga diterangkan pula kerangka penelitian dan hipotesis yang akan 

diuji. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi tentang lokasi penelitian, jenis sumber data, populasi dan sampel, 

teknik pengumpulan data, dan analisis data yang digunakan. 

BAB IV GAMBARAN UMUM ( SUBYEK PENELITIAN) 

Pada Bab ini membahas tentang gambaran umum tempat penelitian seperti 
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sejarah, visi dan misi, struktur perusahaan dan kegiatan perusahaan. Dalam hal 

ini adalah TikTok shop. 

BAB V ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini akan dijelaskan tentang uraian hasil penelitian secara 

instrumental, deskriptif, hasil pengujian hipotesis serta pembahasan hasil 

analisis data yang menguraikan cara memecahkan masalah yang sedang diteliti 

dan menguji pengaruh Persepsi Harga , Live Streaming dan media sosial 

marketing berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Produk 

MS GLOW di tiktok shop di pekanbaru. 

BAB VI PENUTUP 

Pada bab ini berisikan tentang kesimpulan hasil penelitian yang dilakukkan dan 

serta masukan penulis terhadap penelitian selanjutnya.  
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BAB II  

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Manajemen Pemasaran 

1. Pengertian Manajemen Pemasaran  

 Menurut (Kotler & Keller, 2017) manajemen pemasaran 

merupakan pasar sasaran untuk menarik, mempertahankan, dan 

meningkatkan konsumen dengan menciptakan dan memberikan kualitas 

penjualan yang baik. 

 Manajemen pemasaran yaitu analisis, perencanaan, implementasi, 

dan pengendalian program yang dirancang untuk menciptakan, 

membangun, dan memelihara pertukaran yang bermanfaat bagi pasar 

sasaran untuk mencapai tujuan organisasi. 

 (Menurut Sudarsono, 2020), Manajemen pemasaran adalah suatu 

usaha untuk merencanakan mengimplementasikan (yang terdiri dari 

kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan, mengkoordinir) serta 

mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu 

organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efisien dan efektif. 

2. Fungsi Pemasaran 

Fungsi pemasaran antara lain sebagai berikut (Tjiptono dan Diana, 

2016), adalah sebagai berikut : 

a. Bagi Perusahaan  

 Membantu perusahaan menjalin relasi jangka panjang saling 

menguntungkan dengan pelanggan sasaran serta memfasilitasi aliran 
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produk secara efektif dan efisisen dalam rantai pasokan.  

b. Bagi Konsumen  

 Memfasilitasi proses pembelian melalui penyediaan pilihan produk 

dan jasa, informasi mengenai pilihan – pilihan tersebut, ketersediaan 

produk dilokasi dan virtual yang nyaman dan mudah diakses, serta 

layanan prapembelian, saat pembelian hingga purnabeli.  

c. Bagi Masyarakat Luas  

 Berkontribusi lewat aktivitas tanggung jawab sosial perusahaan.   

Kontribusi ini bermanfaat bagi para stakeholder, mulai dari karyawan, 

pelanggan, hingga masyarakat pada umumnya. 

2.2 Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian ialah pilihan pelanggan di antara beberapa pilihan 

seusai  pembelian produk yang sangat disukai daripada alternatif, 

melainkan ada dua aspek yang berbeda dari keinginan untuk membeli dan 

keputusan pembelian. (Angkasa, 2017) 

Keputusan pembelian menurut (Buchari Alma, 2016) adalah keputusan 

yang di pengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, 

produk, Persepsi Harga , lokasi, promosi, physical evidence, 

people,process, sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk 

mengelola segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons 

yang muncul produk apa yang akan dibeli.  

Menurut (Tjiptono, 2015) keputusan pembelian konsumen merupakan 
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sebuah proses konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi 

mengenai produk atau merek tertentu. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 

merupakan suatu keputusan yang dilakukan oleh pembeli sebelum membeli 

produk, karena pembeli dapat terlebih dahulu memilih dari beberapa 

produk yang tersedia. keputusan pembelian adalah proses pelanggan di 

mana berbagai pilihan dievaluasi untuk membeli barang dan jasa yang 

diinginkan. 

2. Indikator Dalam Keputusan Pembelian 

 Menurut (Thompson, 2016) terdapat 4 indikator dalam keputusan 

pembelian sebagai berikut: 

1) Sesuai Kebutuhan 

Pelanggan melakukan pembelian sebab produk yang ditawarkan sama 

dengan yang dibutuhkan serta mudah dalam mencari suatu barang yang 

diperlukan. 

2) Mempunyai Manfaat 

Produk yang dibeli bermanfaat serta sangat berarti bagi konsumen. 

3) Ketepatan Dalam Membeli Produk 

Persepsi Harga  sebuah produuk sama dengan kualitas produk serta 

sama dengan keinginan konsumen. 

4) Pembelian Berulang 

Pembelian berulang yaitu keadaan dimana konsumen dengan 

transaksi sebelumnya merasa puas sehingga selalu berniat 



 

12 

melakukan transaksi dimasa mendatang. 

3. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

1) Proses pengambilan yang luas ialah jelas pengambilan keputusan 

yang sangat lengkap, bermula dari pengenalan masalah konsumen 

yang bias dipecahkan melalui pembelian beberapa produk. 

2)  Proses pengmbilan keputusan terbatas terjadi apabila konsumen 

mengenal masalahnya, kemudian mengevaluasi beberapa alternatif 

produk atau merek berdasarkan pengetahuan yang dimiliki tanpa 

berusaha (atau melakukan sedikit usaha ) mencari informasi baru 

tentang produk atau merek tersebut. 

3) Proses pengambilan keputusan bersifat kebiasaan merupakan proses 

yang paling sederhana yaitu dengan cara konsumen mengenal 

masalahnnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk 

mengambil merek favorit/ kegemaranya  (tanpa evaluasi 

alternative). 

2.3 Persepsi Harga  

1. Pengertian Persepsi Harga  

Menurut (Kotler dan Amstrong, 2012) Persepsi Harga  adalah 

nilai uang yang dibebankan atas suatu produk dan jasa atau nilai yang 

ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki ataua 

menggunakan produk atau jasa tersebut. Persepsi Harga  adalah jumlah 

yang dibebankan untuk produk atau jasa layanan. Persepsi Harga  

adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan, yang bisa 
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mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau layanan. Menurut (Kotler dan Keller , 2016) Persepsi 

Harga  bukan hanya angka pada tag. Persepsi Harga  datang dalam 

berbagai bentuk dan memiliki banyak fungsi. Pembeli dan penjual 

bernegosiasi untuk menentukan Persepsi Harga . Salah satu penentu 

utama pilihan pembeli adalah Persepsi Harga . Informasi dan diskon 

Persepsi Harga  dapat lebih banyak di akses oleh konsumen dan agen 

pembelian. 

Melnulru lt Milton Frieldman , Persepsi Harga  adalah selbulah sinyal 

yang melmbelrikan informasi dan melngkoordinasikan aktivitas elkonomi 

di pasar. Pandangannya telrcelrmin dalam idel-idel libelralismel elkonomi 

dan pasar belbas. Belrikult adalah ringkasan dari pandangan Milton 

Frieldman telntang Persepsi Harga : 

a. Sinyal Elkonomi: Frieldman pelrcaya bahwa Persepsi Harga  adalah 

sinyal elkonomi yang elfelktif. Persepsi Harga  melncelrminkan 

pelrmintaan dan pelnawaran di pasar, melmbelrikan informasi telntang 

prelfelrelnsi konsulmeln, keltelrseldiaan sulmbelr daya, dan biaya produlksi. 

Delngan delmikian, Persepsi Harga  melmbantul melngalokasikan 

sulmbelr daya selcara elfisieln dalam elkonomi. 

b. Pelran Koordinasi: Persepsi Harga  belrfulngsi selbagai melkanisme l 

koordinasi dalam elkonomi pasar belbas. Dalam sistelm pasar yang 

elfisieln, pelrulbahan Persepsi Harga  dapat melngarah pada 

pelnye lsulaian otomatis dalam produlksi dan konsulmsi. Jika Persepsi 
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Harga  sulatul barang naik, produlseln dapat melrelspons delngan 

melningkatkan produlksi, selmelntara konsulmeln dapat melngulrangi 

pelrmintaan melrelka. Hal ini melmbantul melncapai kelselimbangan 

antara pelnawaran dan pelrmintaan. 

c. Alat Pelngambilan Kelpultulsan: Melnulru lt Frieldman, Persepsi Harga  

melmbelrikan informasi kelpada produlseln dan konsulmeln ulntulk 

melmbulat kelpultulsan yang rasional. Persepsi Harga  yang lelbih tinggi 

dapat melndorong produlseln ulntulk melningkatkan produlksi, 

seldangkan Persepsi Harga  yang lelbih relndah dapat melrangsang 

pelrmintaan konsulmeln. 

d. Sistelm Pasar Belbas: Frieldman melmandang Persepsi Harga  selbagai 

instrulmeln vital dalam sistelm pasar belbas. Dalam pandangannya, 

pelmelrintah selbaiknya melmiliki campu lr tangan yang minimal dalam 

pelneltapan Persepsi Harga  dan melkanismel pasar, dan biarkan 

Persepsi Harga  melncelrminkan dinamika pasar yang selbelnarnya. 

Pandangan Frieldman telntang Persepsi Harga  melndulkulng konselp 

pasar belbas dan melkanismel pasar selbagai sarana elfisieln ulntulk 

melngatulr elkonomi. Baginya, Persepsi Harga  adalah ellelmeln pelnting 

dalam melncapai alokasi sulmbelr daya yang elfisieln dan koordinasi 

aktivitas elkonomi. 

2. Faktor–Faktor Penetapan Persepsi Harga  

Faktor-faktor yang melmpelngarulhi tingkat Persepsi Harga  melnulru lt 

(Dharmmesta & Irwan., 2005) adalah selbagai belrikult: 
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a. Keladaan Pelrelkonomian 

b. Keladaan pelrelkonomian sangat melmpelngarulhi pada tingkatan 

Persepsi Harga  yang tellah belrlakul. 

c. Pelnawaran dan Pelrmintaan 

Pelrmintaan melrulpakan seljulmlah barang yang dibelli olelh pelmbelli 

pada tingkatan Persepsi Harga  telrtelntul. Delngan tingkatan Persepsi 

Harga  yang lelbih relndah maka akan melngakibatkan julmlah 

pelrmintaan yang lelbih belsar. Seldangkan pelnawaran kelbalikan dari 

pelrmintaan, melrulpakan sulatul julmlah yang tellah ditawarkan olelh 

pelnjulal delngan tingkatan Persepsi Harga  telrtelntul. Delngan 

Persepsi Harga  yang lelbih belsar akan melndorong julmlah yang 

ditawarkan lelbih belsar. 

d. Ellastisitas Pelrmintaan. 

Pelrmintaan pasar tidak hanya melmpelngarulhi pelnelntulan Persepsi 

Harga nya namuln julga dapat melmpelngarulhi volulmel yang bisa 

dijulal. 

e. Pelrsaingan 

Persepsi Harga  julal ke lrap dipelngarulhi olelh kondisi pelrsaingan yang ada. 

Dalam pe lrsaingan, Banyak pe lnjulal selrta pe lmbelli akan melmpelrsullit 

pe lnjulal ulntulk me lnjulal produlknya lagi de lngan Persepsi Harga  yang lelbih 

tinggi kelpada pelmbe lli yang lain. 

f. Biaya 

Biaya melrulpakan dasar dalam pe lne lntulan Persepsi Harga , karelna sulatul 

tingkat Persepsi Harga  yang tidak dapat telrtultulp akan me lngakibatkan 
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ke lrulgian. dan selbaliknya, apabila sulatul tingkatan Persepsi Harga  

me lle lbihi se lmula biaya maka akan me lnghasilkan sulatul kelulntulngan. 

g. Tuljulan manajelr 

Pe lne ltapan Persepsi Harga  sulatul barang selring dikaitkan delngan tuljulan 

yang akan dicapai. 

h. Pelngawasan Pelmelrintah 

Pelngawasan pelmelrintah melrulpakan faktor yang pelnting dalam 

pelnelntu lan Persepsi Harga . Pelngawasan pelmelrintah diwuljuldkan 

dalam melnelntulkan Persepsi Harga  maksimulm dan minimulm, 

diskriminasi Persepsi Harga , ataulpu ln praktelk - praktelk lain yang 

melndorong ataul melncelgah ulsaha kelarah monopoli. 

3. Indikator Persepsi Harga  

Melnulrult (Kotler phlip & Amstrong 2008 dalam jurnal Lubis, 2018) 

ada elmpat indikator yang melncirikan Persepsi Harga  yaitul: 

1) Keltelrjangkaulan Harga  

Pelneltapan Harga  yang dilakulkan olelh pelrulsahaan selsulai delngan 

kelmampulan daya belli konsulmeln. Konsulmeln dapat melnjangkaul 

Harga  yang tellah diteltapkan olelh pelrulsahaan.  

2) Kelselsulaian Harga  delngan kulalitas 

Pelneltapan Harga  yang dilakulkan pelrulsahaan yang diselsulaikan 

delngan kulalitas produlk yang dapat dipelrolelh konsulmeln. 

3) Kelselsulaian Harga  delngan manfaat 

Pelneltapan Harga  yang dilakulkan olelh pelrulsahaan yang selsulai 
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delngan manfaat yang dapat dipelrolelh konsulmeln dari produlk yang 

dikonsulmsi. 

4) Daya saing Harga  

Pelnawaran Harga  yang dilakulkan olelh pelrulsahaan belrbelda dan 

belrsaing delngan yang dibelrikan olelh pelrulsahaan lain pada jelnis 

produ lk yang sama. 

Konsulmeln sangat telrgantulng pada Harga  selbagai indikator kulalitas 

selbulah produlk telrultama pada waktul melrelka haruls melmbulat kelpultulsan belli 

seldangkan informasi yang dimiliki tidak lelngkap. Belbelrapa stuldi 

melnulnjulkkan bahwa pelrselpsi konsulmeln telrhadap kulalitas produlk belrulbah-

ulbah seliring pelrulbahan yang telrjadi pada  Harga . Konselp yang lain 

melnulnjulkkan apabila selbulah barang yang dibelli konsulmeln dapat 

melmbelrikan hasil yang melmulaskan, maka dapat dikatakan bahwa pelnjulalan 

total pelrulsahaan akan belrada pada tingkat yang melmulaskan, diulkulr dellam 

niali rulpiah selhingga dapat melnciptakan langganan 

2.4 Media Sosial Marketing 

  1. Pengertian Media Sosial Marketing 

 Melnulru lt (Kotler dan Keller, K. 2016) Media Sosial Marketing 

melrulpakan aktivitas onlinel dan melrulpakan seljulmlah program yang 

selngaja dirancang ulntulk mellibatkan pellanggan Media Sosial Marketing 

adalah salah satul belntulk pelmasaran melnggulnakan meldia sosial ulntulk 

melmasarkan sulatul produlk, jasa, brand ataul isul delngan melmanfaatkan 

khalayak yang belrpartisipasi di meldia sosial telrselbult. As’ad dan Al Hadid, 
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melndelfinisikan sosial meldia markelting adalah stratelgi pelmasaran yang 

digulnakan orang-orang dalam belntulk jaringan selcara onlinel. 

 2. Indikator Media Sosial Marketing 

Indikator Media Sosial Marketing Pelnellitian melngelnai Media 

Sosial Marketing tellah banyak dilakulkan, pelnellitian telrbarul yang 

dilakulkan olelh (As’ad dan Al Hadid, 2014) melnghasilkan indikator 

selbagai belrikult: 

1. Onlinel Commulnitiels 

Selbulah pelru lsahaan ataul seljelnis ulsaha dapat melnggulnakan meldia sosial 

ulntulk melmbanguln selbulah komulnitas di selkitar minat pada produlk ataul 

bisnisnya. Selmangat komulnitas ulntulk melmbanguln kelseltiaan, melndorong 

diskulsi-diskulsi, dan melnyulmbangkan informasi, sangat belrgulna ulntulk 

pelngelmbangan dan kelmajulan bisnis telrselbult. 

2. Intelraction 

Di dalam meldia sosial melmulngkinkan telrjadinya intelraksi yang lelbih 

belsar delngan onlinel commulnitiels, mellaluli informasi yang sellalul ulp-to-

datel selrta rellelvan dari pellanggan. 

3. Sharing of contelnt Sharing of contelnt 

Belrbicara melngelnai lingkulp dalam pelrtulkaran individulal, distribulsi dan 

melnelrima konteln dalam atulran meldia sosial. 

4. Accelssibility Accelssibility 

Melngacul pada kelmuldahan ulntulk melngaksels dan biaya minimal ulntu lk 

melnggulnakan meldia. 
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2.5 Live Streaming 

1. Pengertian Live Streaming 

Menurut (C. C. Cheln & Lin, 2018) Live         streaming melrulpakan 

media yang dapat melrelkam dan melnyiarkan baik suara ataupun 

gambar selcara relal-timel, dimana transmisinya melnggulnakan satu 

atau lelbih telknologi komulnikasi selhingga melmulngkinkan 

pelnontonnya dapat melrasakan bahwa melrelka hadir selcara langsulng.  

2. Indikator Live Streaming 

 Menurut Song, C & Liu, y, 2021 tedapat beberpa indikator dalam 

Live Streaming yaitu sebagai berikut : 

a.  Daya tarik Streamer 

Daya Tarik Streamer adalah kemampuan seorang streamer 

untuk menarik perhatian dan minat penonton mereka. Ini bisa 

meliputi kepribadian yang menarik, keterampilan bermain game 

atau keahlian dalam konten tertentu, interaksi yang baik dengan 

penonton, atau bahkan kualitas produksi dari stream mereka. 

b.  Keahlian streamer 

Keahlian streamer adalah kemampuan teknis dan kreatif 

seorang streamer dalam menyampaikan konten mereka. Ini bisa 

termasuk kemampuan bermain game dengan baik, keahlian dalam 

editing video, keterampilan berbicara di depan kamera, dan 

kemampuan untuk mengelola komunitas online mereka 

c.   Kepercayaan streamer 
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Kepercayaan streamer yaitu tingkat kepercayaan yang 

dimiliki oleh penonton terhadap seorang streamer. Kepercayaan ini 

bisa didasarkan pada konsistensi, transparansi, dan integritas 

streamer dalam interaksi mereka dengan penonton, termasuk dalam 

hal sponsor, promosi, dan perilaku secara umum. 

d.   Komulnikasi streamer       

Komulnikasi streamer  adalah kemampuan seorang streamer 

untuk berkomunikasi dengan baik dengan penonton mereka. Ini 

meliputi kemampuan untuk menyampaikan ide dengan jelas, 

menghibur penonton, merespons pertanyaan atau komentar, dan 

mempertahankan interaksi yang positif dengan komunitas mereka.   

2.6 Pandangan Islam Terhadap  Jual Beli 

Islam meligajarkan manulsia ulntulk belirbulat baik pada selisama dan 

julga melingelitahuli mana yang melinjadi haq bagi diri selirta haq bagi oirang 

lain, selimulanya diajarkan dalam hulkulm syar’i di dalam islam. Mulslim julga 

selicara khulsuls melingajarkan bagi ulmat nya tata cara mulamalah yang selisulai 

delingan apa yang diajarkan oilelih Allah swt dan Rasullnya, selipelirti yang 

dijelilaskan pada Sulrat An – nisa ayat 29 yang melinjelilaskan bahwa : 

ا امَْىَالكَُمْ بيَْىكَُمْ  ٰٓ انَْ تكَُىْنَ تجَِارَةً عَهْ يٰٰٓايَُّهاَ الَّذِيْهَ اٰمَىىُْا لََ تأَكُْلىُْٰٓ باِلْباَطِلِ الََِّ

َ كَانَ بكُِمْ رَحِيْمًا ا اوَْفسَُكُمْ ۗ انَِّ اّللّٰ ىْكُمْ ۗ وَلََ تقَْتلُىُْٰٓ  تزََاضٍ مِّ

  Artinya : Wahai oirang-oirang yang beliriman! Janganlah kamul 

saling melimakan harta selisamamul delingan jalan yang batil (tidak belinar), 

keliculali dalam pelirdagangan yang belirlakul atas dasar sulka sama sulka di 
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antara kamul. Dan janganlah kamul melimbu lnulh dirimul. Sulnggulh, Allah 

Maha Pelinyayang kelipadamul. 

 Pada ayat telirselibult dalam hal telirsirat melinjelilaskan bahwa 

dalam ulrulsan mulamalah haruls didasarkan dalam salah satul hal yaitul sulka 

sama sulka antara pelinjulal dan koinsulmelin, hal ini akan belirkaitan pada salah 

satul kelipultulsan pelimbelili selibelilulm melilaku lkan pelimbelilian yang mana 

selibelilulm koinsu lmelin melingambil pilihan ataul kelipultulsan ulntulk melimbelili 

selibulah proidulk, koinsulmelin haruls melimpelirtimbangkan apakah proidulk yang 

melirelika belili seliulsai delingan apa yang melirelika inginkan dan julga apakah 

selibagai pelinjulal selibelilulm melinyelilelisaikan tahap transaksi julga 

melimpelirtimbangkan telintang apakah transaksi yang telirjadi nantinya tidak 

akan melirulgikan dirinya ataul pihak lain. 

Maka o ilelih karelina itul variabelil yang diteliliti oilelih pelinullis yaitu l 

Kointelin Pelimasaran, Citra Melirelik dan Influlelincelir Pelimasaran adalah salah 

satul dasar bagi koinsulmelin ulntulk melilakulkan pelirtimbangan apakah proidulk 

yang melirelika inginkan dan selisulai delingan dirinya. Kelimuldian bagi pelinjulal 

koimpoinelin – ko impoinelin telirselibult haruls dibulat seli relilelivan mulngkin selihingga 

mulncullah kelipu ltulsan pelimbelilian yang belirdasarkan sulka sama sulka diantara 

keli dula belilah pihak selipelirti yang dijelilaskan pada sulrat An – nisa ayat 29 

telirselibult. 

2.7 Kajian Terdahulu 

Pada bagian ini akan dijellaskan hasil – hasil kajian pelnellitian 

telrdahullul yang bisa dijadikan peldoman pada topik pelnellitian ini. Pelnelliti 
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melnyadari pelntingnya pelnellitian telrdahullul selbagai salah satul batul pijakan 

dalam selbulah pelnellitian dan selbagai data pelndulkulng ulntulk para pelnelliti 

sellanjultnya. Melskipuln pada pelnellitian telrdahullul yang pelnelliti telmulkan 

tidak melmiliki objelk pelnellitian yang idelntik, namuln topik selrta belbelrapa 

bahasan yang ada dan srellelvan pada pelnellitian telrselbult dapat ditelrapkan 

pada pelnellitian ini. Belrikult dijellaskan belbelrapa pelnellitian telrdahullul yang 

tellah dipilih : 

No Nama Judul Penelitian Tahun Hasil Penelitia 

1 Ellisabelt Krida 

Seltya Julli 
Pelngarulh 

Persepsi Harga 

, Kelpelrcayaan, 

Brand Lovel 

dan El-Promosi 

telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

produlk Wardah 

telrhadap 

Pelelnggulna 

Aplikasi 

TIKTOK Pada 

elra Pandelmi 

Covid 19 

2022 Persepsi Harga  

melmpulnyai 

pelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

produlk Wardah 

pada pelnggulna 

aplikasi Tiktok 

padaelra 

pandelmi Covid 

19. 

2 Ika Kulsrofatull 

Laila, Ratna 

Kulrulmawati 

Pelngarulh 

Persepsi Harga  

dan Brand 

Imagel 

Telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

minyak gorelng  

Bimoli Delngan 

Meldiasi 

Kelpulasan 

Konsulmeln 

2023 Brand Image l 

dan Persepsi 

Harga  

belrpelngarulh 

positifdan 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

minyak gorelng 

bimoli. 
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3 Delsita 

Pramuldianti Elka 

Pultri, Delwi Ayu l 

Rismawati, 

Mulkti Sri 

Lelstari, Nindi 

Pravitasari, Pani 

Sapultri, Roi 

Wahyuldi, Yelni 

Rahmawati    

Pelngarulh 

Persepsi Harga 

, Promosi, 

U llasan Produlk, 

dan Meltodel 

Pelmbayaran 

Telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Pada 

Markeltplace   
Tiktok Shop 

2023 Persepsi Harga  

belrpelngarulh 

positif telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

delngan nilai t-

hitulng selbelsar -

0,737 dan nilai 

signifikansi (sig) 

0,463. 

4 Franciska Selkar 

Kawulri 
Pelngarulh 

Elndorselmelnt, 

Kulalitas 

Produlk dan 

Persepsi Harga  

Telrhadap 

Minat Belli 

U llang 

Produlk Kulel 

Artis 

“MAMAHKElJ

OGJA”. 

2018 kulalitas produlk 

dan Persepsi 

Harga  selcara 

simulltan 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

telrhadap minat 

belli ullang 

produlk kulel 

artis 

“mamahkeljogja

” delngan nilai 

koelfisieln 

deltelrminasinya 

selbelsar 40%, 

seldangkan 

sisanya selbelsar 

60% melrulpakan 

kontribulsi 

variabell lain 

5 Aditya Arielf 

Faulzi, Yacobo P. 

Sijabat 

Pelngarulh 

Persepsi Harga  

Produlk dan 

Promosi 

Telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

2023 Persepsi Harga  

produlk melmiliki 

pelngarulh yang 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 
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Konsulmeln 

TikTok Shop di 

Kota Magellang 

konsulmeln 

TikTok Shop. 

Hal ini 

melmbulktikan 

bahwa hipotelsis 

pelnellitian dalam 

pelnellitian ini 

dapat ditelrima. 

Promosi 

melmiliki 

pelngarulh yang 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

konsulmeln 

TikTok Shop. 

Hal ini 

melmbulktikan 

bahwa hipotelsis 

pelnellitian dalam 

pelnellitian ini 

dapat ditelrima. 

6 Dovan 

Praditaseltyo, 

Marhelni Elka 

Sapultr 

Pelngarulh 

Sosial Meldia 

Markelting 

Mellaluli 

Aplikasi 

TikTok 

Telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Onlinel Pada 

Shopelel 

Indonelsia 

2021 social meldia 

markelting 

sangat 

belrpelngarulh 

delngan 

prelselntasel hasil 

olah data 

delskriptif yaitul 

selbelsar 75.5% 

delngan poin 

telrtinggi pada 

indikator yang 

melnelrangkan 

bahwa 

“kelrjasama 

delngan para 

contelnt crelator 
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TikTok sangat 

elfelktif dalam 

melmpromosika

n Shopelel 

Indonelsia 

delngan 

prelselntasel 

selbelsar 80.4%. 

7 Wibi Anindra 

Lulkito, Aswin 

Fahmi 

Pelngarulh 

Promosi 

delngan Meldia 

Sosial 

Telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Selpatul 

Olahraga 

Ortulselight 

Pada 

Masyarakat 

Tanjulng 

Morawa 

2020 Promosi delngan 

Meldia Sosial 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Selpatul Olahraga 

Ortulselight. 

Pelngarulh positif 

telrselbult 

melnulnjulkkan 

bahwa Promosi 

delngan Meldia 

Sosial yang 

elfelktif akan 

selmakin 

melningkatkan 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Selpatul Olahraga 

Ortulselight pada 

Masyarakat 

Tanjulng 

Morawa. 

 

8 Ngalelmisa Br  

Baruls, 

Monika 

Pangaribulan,Sulri

Pulrnami 

Pelngarulh promosi 

melnggulnakan meldia 

social tiktok 

telrhadap  kelpultulsan 

pelmbellian produlk 

kosmeltik MS GLOW pada 

2021 promosi di 

meldia sosial 

TikTok 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 
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mahasiswa di kota Meldan telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

produlk kosmeltik 

MS GLOW pada 

mahasiswa di 

kota Meldan. 

9 Riska 

Nainggola

n 

 

Pelngarulh Persepsi 

Harga  dan ilkan telrhadap 

kelpultulsan pelmbellian 

mellaluli citra  melrelk produlk 

ms glok (sulrveli pada siswi 

SMK Nelgelri 1  Selkampulng 

Kabulpateln Lampulng 

Timulr) 

2023 Ada 

pelngar

ulh 

signifi

kan 

antara 

Persep

si 

Harga  

telrhad

ap 

kelpultul

san 

pelmbel

lian. 

Ada pelngarulh 

signifikan 

antara iklan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian. 

Tidak telrdapat 

pelngarulh tidak 

langsulng 

Persepsi Harga  

dan  iklan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

10 Mulhammad 

Fajar Fahruldin, 

Elmma Yullianti 

Pelngarulh promosi, lokasi, 

dan kulalitas 

layanan telrhadap 

kelpultulsan pelmbellian 

nasabah Bank Mandiri 

Sulrabaya 

2016 ariabell promosi, 

lokasi, dan 

kulalitas 

pellayanan 

selcara 

simulltan 
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melmpulnyai 

pelngarulh yang 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

nasabah 

melnabulng pada 

Bank Mandiri di 

Sulrabaya. 

Adapuln belsar- 

nya pelngarulh 

variabell-

variabell telrselbult 

selcara simulltan 

telrhadap 

kelpultulsan 

melnabulng 

selbelsar 40,9 

pelrseln. 

 

2.8 Kerangka Pemikiran 

 Karangka pelmikiran me lnggambarkan hulbulngan dari variablel 

indelpe lnde ln dalam hal ini adalah pe lngarulh Persepsi Harga  (X1) Live Streaming 

(X2) dan Sosial Marke lting (X2) telrhadap variabell delpe lnde ln yaitul Ke lpultulsan 

Pe lmbe llian (Y) yang dilakulkan olelh konsulme ln TikTok Shop Di  Kota Pelkanbarul. 
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Bagan Kerangka Berpikir 

        

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ke lte lrangan : 

 

 

    = Pelngarulh selcara parsial 

 

   = Pelngarulh selcara simulltan 

 

 

2.9 Konsep Oprasional Variable  

Konselp Opelrasional Variabell melrulpakan tabell yang melngulraikan 

telntang pelngelrtian dan indikator variabell delpelndeln yaitul Kelpultulsan 

Konsulmeln (Y), selrta variabell indelpelndeln yaitul Persepsi Harga  (X1), Live 

Streaming (X2) dan Media Sosial Markelting (X3). 

 

 

    

  

Media sosial 

marketing (X3) 

 

Persepsi Harga   (X1) 

 

 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Live Streaming (X2) 
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Defenisi Konsep Oprasional Variable 

No Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

1 Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Melnu lrult (Kotler 

dan 

Keller,2012) 

dalam 

(Rahmawida, 

2023), 

melnggambarkan 

prosels belselrta 

tahapan yang 

dilalu li konsulmeln 

selbellu lm 

melmbelli sulatul 

produ lk. Delngan 

delmikian dapat 

disimpullkan 

bahwa kelpultulsan 

pelmbellian 

melrulpakan sulatul 

kelpultulsan yang 

dilaku lkan olelh 

pelmbelli selbellulm 

melmbelli produlk, 

karelna pelmbelli 

dapat telrlelbih 

dahullul melmilih 

dari belbelrapa 

produ lk yang 

telrseldia.  

Belrdasarkan 

belbelrapa delfinisi 

di atas dapat 

disimpullkan 

bahwa kelpultulsan 

pelmbellian 

adalah prosels 

pellanggan di 

mana belrbagai 

pilihan 

dielvalulasi ulntulk 

melmbelli barang 

dan jasa yang 

diinginkan. 
 

Melnulrult (Thompson, 2016) telrdapat 4 

indikator dalam kelpultulsan pelmbellian 

selbagai belrikult: 

1) Selsulai Kelbultulhan 
Pe llanggan mellakulkan pe lmbe llian 

se lbab produlk yang ditawarkan 

sama de lngan yang dibultulhkan 

se lrta muldah dalam me lncari sulatul 

barang yang dipelrlulkan. 

2) Melmpulnyai Manfaat 
Produlk yang dibe lli be lrmanfaat 

se lrta sangat belrarti bagi 

konsulme ln. 

3) Keltelpatan Dalam Melmbelli 

Produlk 

Persepsi Harga  selbulah 

prodululk sama delngan kulalitas 

produlk selrta sama delngan 

kelinginan konsulmeln. 

4) PelmbellianBelrullang 

Pelmbellian belrullang 

yaitul keladaan dimana 

konsulmeln delngan 

transaksi selbellulmnya 

melrasa pulas selhingga 

sellalul belrniat mellakulkan 

transaksi dimasa 

melndatang. 

 
 

Skala 

Likelrt 
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2 Persepsi 

Harga  
Melnu lrult Kotlelr 

dan Amstrong 

(2012) Persepsi 

Harga  adalah 

julmlah yang 

dibelbankan 

ulntulk produlk 

ataul layanan. 

Persepsi Harga  

adalah julmlah 

selmula nilai yang 

dibelrikan olelh 

pellanggan, yang 

bisa 

melndapatkan 

kelulntulngan dari 

melmiliki ataul 

melnggulnakan 

sulatul produlk 

ataul layanan. 

Melnu lrult Kotlelr 

dan Kelllelr 

(2016:592) 

Persepsi Harga  

bulkan hanya 

angka pada tag. 

Persepsi Harga  

datang dalam 

belrbagai belntulk 

dan melmiliki 

banyak fulngsi. 

Pelmbelli dan 

pelnju lal 

belrnelgosiasi 

ulntulk 

melnelntulkan 

Persepsi Harga . 

Salah satul 

pelnelntul ultama 

pilihan pelmbelli 

adalah Persepsi 

Harga . Informasi 

dan diskon 

Persepsi Harga  

dapat lelbih 

banyak di aksels 

Melnulrult Kotlelr dan Amstrong 

(2018:78), telrdapat elmpat indikator 

yang melncirikan Persepsi Harga  yaitul: 

1. Keltelrjangkaulan Persepsi 

Harga  

Pelneltapan Harga  yang 

dilakulkan olelh pelrulsahaan 

selsulai delngan kelmampulan 

daya belli konsulmeln. 

Konsulmeln dapat melnjangkaul 

Persepsi Harga  yang tellah 

diteltapkan olelh pelrulsahaan.  

2. Kelselsulaian  Harga  

delngan kulalitas 

Pelneltapan Harga  yang 

dilakulkan pelrulsahaan yang 

diselsulaikan delngan kulalitas 

produlk yang dapat dipelrolelh 

konsulmeln. 

3. Kelselsulaian Harga  

delngan manfaat Pelne ltapan 

Persepsi Harga  yang dilakulkan 

olelh pe lrulsahaan yang se lsulai 

de lngan manfaat yang dapat 

dipelrolelh konsulme ln dari 

produlk yang dikonsulmsi. 

 

4. Daya saing Harga  

Pelnawaran Persepsi  yang 

dilakulkan olelh pelrulsahaan 

belrbelda dan belrsaing delngan 

yang dibelrikan olelh 

pelrulsahaan lain pada jelnis 

produlk yang sama. 

 

 

Skala 

Likelrt 
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olelh konsulmeln 

dan ageln 

pelmbellian. 

 

3 Live 

Streaming 

Menurut (C. C. 

Chen & Lin, 

2018) 

Pengertian 

Live     streaming 

merupakan 

media yang 

dapat merekam 

dan 

menyiarkan 

baik sulara 

ataupun 

gambar secara 

real-time, 

dimana 

transmisinya 

menggunakan 

satu atau lebih 

teknologi 

komunikasi 

selhingga 

memungkinkan 

penontonnya 

dapat 

merasakan 

bahwa mereka 

hadir secara 

langsulng.   
 

Menurut (Song, C. Chen & Liu, y, 

2021) Indikator Live Streaming yaitu 

 

a. Daya tarik Streamer yaitu yaitu 

kemampuan seorang streamer 

untuk menarik perhatian dan 

minat penonton mereka. Ini 

bisa meliputi kepribadian yang 

menarik, keterampilan bermain 

game atau keahlian dalam 

konten tertentu, interaksi yang 

baik dengan penonton, atau 

bahkan kualitas produksi dari 

stream mereka. 

b. Keahlian streamer yaitu 

kemampuan teknis dan kreatif 

seorang streamer dalam 

menyampaikan konten mereka. Ini 

bisa termasuk kemampuan 

bermain game dengan baik, 

keahlian dalam editing video, 

keterampilan berbicara di depan 

kamera, dan kemampuan untuk 

mengelola komunitas online 

mereka. 

c.    Kepercayaan streamer yaitu 

tingkat kepercayaan yang dimiliki 

oleh penonton terhadap seorang 

streamer. Kepercayaan ini bisa 

didasarkan pada konsistensi, 

transparansi, dan integritas 

streamer dalam interaksi mereka 

dengan penonton, termasuk dalam 

hal sponsor, promosi, dan perilaku 

secara umum. 

d.    Komunikasi streamer yaitu 

kemampuan seorang streamer 

untuk berkomunikasi dengan baik 

dengan penonton mereka. Ini 

meliputi kemampuan untuk 

menyampaikan ide dengan jelas, 

menghibur penonton, merespons 

pertanyaan atau komentar, dan 
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mempertahankan interaksi yang 

positif dengan komunitas mereka.    

4 Media 

Sosial 

Markelting 

Melnu lrult(Kotlelr 

dan Kelllelr, K. 

2016) Media 

Sosial 

Markelting 

melrulpakan 

aktivitas onlinel 

dan melrulpakan 

seljulmlah 

program yang 

selngaja 

dirancang 

ulntulk 

mellibatkan 

pellanggan 

Media Sosial 

Markelting 

adalah salah 

satul belntulk 

pelmasaran 

melnggulnakan 

meldia sosial 

ulntulk 

melmasarkan 

sulatul produlk, 

jasa, brand ataul 

isul delngan 

melmanfaatkan 

khalayak yang 

belrpartisipasi di 

meldia sosial 

telrselbult 

As’ad dan Al Hadid (2014)  

melnghasilkan indikator 

selbagai belrikult: 

1. Onlinel Commulnitiels 

Selbulah pelrulsahaan ataul 

seljelnis ulsaha dapat 

melnggulnakan meldia 

sosial ulntu lk melmbanguln 

selbulah komulnitas di 

selkitar minat pada produlk 

ataul bisnisnya. Selmangat 

komulnitas ulntulk 

melmbangu ln kelseltiaan, 

melndorong diskulsi-

diskulsi, dan 

melnyulmbangkan 

informasi, sangat belrgulna 

ulntulk pelngelmbangan dan 

kelmajulan bisnis telrselbult. 

2. Intelraction 

Di dalam meldia sosial 

melmulngkinkan telrjadinya 

intelraksi yang lelbih belsar 

delngan onlinel 

commulnitiels, mellaluli 

informasi yang sellalul ulp-

to-datel selrta rellelvan dari 

pellanggan. 

3. Sharing of contelnt 

Sharing of contelnt 

Belrbicara melngelnai 

lingkulp dalam pelrtulkaran 

individulal, distribulsi dan 

melnelrima konteln dalam 

atulran meldia sosial. 

4. Accelssibility 

Accelssibility melngacul 

pada kelmu ldahan ulntulk 

melngaksels dan biaya 

minimal ulntulk 

melnggulnakan meldia. 

Skala 

Likelrt 
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2.10 Hipotesis  

melrulpakan jawaban selmelntara telrhadap rulmulsan masalah dalam 

selbulah pelnellitian. Dikatakan selmelntara karelna jawaban yang dibelrikan 

belrdasarkan pada telori-telori yang rellelvan dan bellulm belrdasarkan 

pelngulmpullan data. (Sugiyono, 2018). Belriku lt hipotelsis pelnellitian yang di 

ajulkan olelh pelnullis : 

H1 : Didulga Persepsi Harga  belrpelngarulh selcara signifikan telrhadap 

kelpultulsan Pelmbellian Produk MS GLOW TikTok Shop Pada Masyarakat 

Pelkanbrul 

H2 : Didulga Live Streaming belrpelngarulh selcara signifikan telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Produk MS GLOW  TikTok Shop Pada Masyarakat 

Pelkanbarul 

H3 : Didulga Media Sosial Markelting belrpelngarulh selcara signifikan 

telrhadap Kelpu ltulsan Pelmbellian Produk MS GLOW  TikTok Shop Pada 

Masyarakat Pelkanbarul 

H4 : Didulga Persepsi Harga  dan Sosial Markelting  belrpelngarulh selcara 

signifikan telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian Produk MS GLOW  TikTok 

Shop  pada Masyarakat Pelkanbaru 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 
l 

3.1 Jenis Penelitian 

Jelnis pelnellitian dapat dikellompokan melnulrult bidang, tuljulan, 

meltodel, tingkat elksplanasi (lelvell of elxplanation) dan waktul (Sugiyono, 

2019). Belrdasarkan pelnjellasan di atas pelnellitian ini melrulpakan jelnis 

pelnellitian dibidang akadelmis, delngan melnggulnakan meltodel pelnellitian 

sulrveli (Sulrvely Relselarch) dan melnggulnakan tingkat elksplanasi (lelvell of 

elxplanation) delskriptif, kulantitatif.  

Pelngelrtian sulrvely dibatasi pada pelnellitian yang datanya 

dikulmpullkan dari sampell atas popullasi ulntu lk melwakil sellulrulh popullasi. 

Pelnellitian sulrvely melnulrult (Masri Singarimbun & Sofian efendi, 2008) 

adalah pelnellitian yang melngambil sampell dari satul popullasi dan 

melnggulnakan kulelsionelr selbagai alat pelngulmpullan data yang pokok. 

Pelnellitian ini telrmasulk pelnellitian sulrvely karelna data yang dikulmpullkan 

dari sampel atas populasi mewakili seluruh populasi.  

   Pelnellitian sulrveli ini melnggulnakan meltodel pelnellitian delskriptif. 

Melnulrult (Masri Singarimbun & Sofian Efendi, 2008) pelnellitian 

delskriptif dimaksuldkan ulntulk pelngulkulran yang celrmat telrhadap 

felnomelnal sosial telrtelntul, dan melngelmbangkan konselp selrta melnghimpuln 

fakta, teltapi tidak mellakulkan pelnguljian hipotelsa. Hal ini seljalan delngan 

pelndapat (Suharsimi Arikunto, 2010) pelnellitian delskriptif melrulpakan 

pelnellitian yang dimaksuldkan ulntulk melngulmpullkan informasi melngelnai 

statuls geljala yang ada yaitul melnulrult keladaan geljala melnulrult apa adanya 
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pada saat pelnellitian dilakulkan, dan dalam pelnellitian ini tidak ulntulk 

melngulji hipotelsa telrtelntul teltapi hanya melnggambarkan apa adanya sulatu l 

geljala ataul keladaan. Pelndelkatan dalam pelnellitian ini yaitul pelndelkatan 

delskriptif kulantitatif. Pelndelkatan delskriptif karelna data hasil pelnellitian 

digambarkan agar lelbih melngelrti. Pelndelkatan kulantitatif karelna sellulru lh 

informasi dan data diwuljuldkan dalam angka dan dianalisis delngan 

melnggulnakan statistik. 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Pelinelilitian ini dilakulkan pada pelinggulna aplikasi Tiktok pada 

Masyarakat Ko ita Pelikanbarul, Riaul. Waktul pelinelilitian yang dilaksanakan 

pada pelinelilitian ini kulrang lelibih selilama 3 bullan, dimullai dari Janulari – 

Marelt 2024 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

            a. Jelinis Data 

Pada pelmbahasan sellanjultnya maka pelnellitian ini akan mellakulkan 

pelmbahasan selcara melndeltail, olelh karelna itul maka dibultulhkan jelnis dan 

sulmbelr data ulntulk melnulnjang hal telrselbult yaitul 

     1) Data Kulantitatif 

Melnulru lt (Sugiyono, 2019) Meltodel ku lantitatif adalah sulatul meltode l 

pelnellitian yang belrlandaskan filsafat positivismel, dipelrulntulkan ulntulk 

melmpellajari popullasi ataul sampell telrtelntul, telknik pelngambilan sampe ll 

selring dilakulkan selcara acak, akulmullasian data melnggulnakan alat 
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pelnellitian analisis data  kulantitatif ataul statistik ulntulk tuljulan  melngulji 

hipotelsis yang tellah ditelntulkan 

        2) Data Kulalitatif 

Pada pelnellitian kulalitatif, data  didapatkan dari belrbagai sulmbelr, 

yaitul melngaplikasikan telknik pelngulmpullan data yang belrbelda-belda, dan 

dilaksanakan selcara belrkellanjultan hingga data jelnulh. (Sugiyono, 2019). 

          b. Sulmbelir Data 

Jelinis data yang aplikasikan pelineliliti pada pelinelilitian ini adalah data 

primelir dan data selikulndelir. 

      1) Data Primelir 

Melinulrult (Sugiyono, 2019) Data primelir melirulpakan sulmbelir data yang  

melinelirulskan data selicara langsulng kelipada pelingulmpull data. Data primelir  

pelinelilitian ini dikulmpullkan selicara langsulng delingan melinyelibarkan 

wawancara dan kulelisioinelir telintang Pelingarulh Persepsi Harga , Live Streaming 

Dan Sosial Markelting Telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian Produk MS GLOW 

Di Tik Tok Shop (Stuldi Kasuls Pada Masyarakat Pelkanbarul) 

2) Data Selikulndelir 

 Melinulru lt (Sugiyono, 2019), Data selikulndelir melirulpakan sulmbelir 

yang tidak melinelirulskan data selicara langsulng kelipada pelinghimpuln data, 

misalnya melilalu li pelirantara ataul melilaluli doikulmelin. Data yang dijadikan data 

selikulndelir dalam pelinelilitian ini adalah data dari selilulrulh masyarakat 
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kelicamatan Koita Pelikanbarul, Riaul, selirta data su lrveliy yang dilakulkan  pelineliliti 

kelipada warga Koita Pelikanbarul, Riaul, masyarakat yang melimiliki 

pelingelitahulan dan melmpulnyai akuln aplikasi tiktok selirta doikulmelin-doikulmelin 

telirkait selipelirti reliselinsi, relifelirelinsi bulkul, dan lain-lain yang dirasa pelirlul ulntulk 

pelinelilitian ini. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Teliknik pelingulmpullan data  akan belirkaitan delingan alat yang 

diidelintifikasi. Pelingulmpullan data yang dilaksanakan pastinya julga kulat 

kaitannya delingan masalah dan tuljulan pelinelilitian. Belirbagai teliknik 

pelingulmpullan data selikiranya bisa digulnakan ulntulk melimpeliroilelih data 

pelinelilitian yang akulrat dan valid. Belirikult rincian teliknik pelingulmpullan data 

dan infoirmasi yang digulnakan dalam pelinelilitian ini.: 

       a. Wawancara 

Melinulru lt (Sugiyono, 2019) wawancara adalah teliknik pelingulmpullan              

data apabila pelineliliti ingin melilakulkan stuldi pelindahullulan ulntulk 

melinelimulkan pelirmasalahan yang akan diteliliti. Pro iselis wawancara ini 

diawali delingan pelirkelinalan dan selilanjultnya delingan tanya jawab melingelinai 

hal yang pelineliliti teliliti. 

       b. Kulisioinelir 

Melinulru lt (Sugiyono, 2019) Kule lisio inelir adalah teliknik pelingulmpullan 

data yang melilibatkan pelimbe lirian selirangkaian pelirtanyaan ataul jawaban 

te limu lat kelipada relispoindelin. Pada peline lilitian ini pelinghimpu lnan data 
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dilakulkan delingan cara melingajulkan belibe lirapa pelirtanyaan dan julga 

pelirnyataan ulntulk diisi o ile lih relispoindelin dan dilaksanakan delingan cara 

me lilu laskan data, yaitul de lingan cara melimbe lirikan selirangkaian pelirtanyaan 

ataul pelirnyataan telirtu llis kelipada relispoinde lin yang haruls melirelika tanggapi. 

Pada hal ini pelineliliti pelinghimpulnan data delingan cara me lingajulkan 

pelirtanyaan dan pelirnyataan u lntulk diisi o ile lih relispoindelin dan me lilakulkannya 

delingan melinye libarkan kule lisioinelir yang be lirisi pelirtanyaan dan pelirnyataan 

delingan lingku lpan variabelil kelipada masyarakat telilah melmpulnyai akuln 

tiktok di Ko ita Pelikanbarul, Riaul. 

           3.5  Populasi dan Sampel 

     a. Poipullasi 

Melinulru lt (Sugiyono, 2019) melindelifinisikan poipullasi yaitul daelirah 

gelineliralisasi yang telirmulat atas o ibyelik ataul sulbyelik dan melimiliki kulalitas 

dan ciri telirtelintul telirtelintul yang ditelintulkan oilelih pelineliliti selibagai belintulk 

melimpelilajari lalul melinarik kelisimpullan. U lntulk poipullasi pada pelinelilitian ini 

adalah selimula masyarakat yang melmpulnyai akuln tiktok di Ko ita 

Pelikanbarul, Riaul.. Selitelilah melingelitahuli po ipullasi masyarakat pelikanbaru l 

delingan kelitelintulan diatas, maka dikelitahuli po ipullasi yang ada selibanyak 

412.245 oirang  

     b. Sampelil 

Melinulru lt (Sugiyono, 2019) Sampelil adalah selibagian dari julmlah 

dan karakteliristik sulatul poipullasi. Apabila po ipullasinya belisar dan pelineliliti 
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tidak dapat melimpelilajari selilulrulh koimpoinelin poipullasi, misalnya karelina 

kelitelirbatasan su lmbelir daya finansial, te linaga, dan waktul, maka pelineliliti dapat 

melinggulnakan sampelil yang diambil dari poipu llasi telirselibult. 

Dalam pelinelilitian ini, pelingambilan sampelil melinggulnakan noin-

Pro ibility Sampling de lingan teliknik Pulrpoisiveli Sampling. Melinulrult 

(Sugiyono, 2019) Noin Proibility Sampling adalah teliknik pelingambilan 

sampleli delingan tidak melimbelirikan pelilulang  kelipada selitiap po ipullasi yang 

ada. Teliknik Pulrpoisiveli Sampling melnulrult (Sugiyono, 2019) yaitu l 

pelingambilan sampleli pada po ipullasi delingan melinggulnakan belibelirapa kriteliria 

dan pelirtimbangan telirtelintul dalam melinelintulkan julmlah sampelil. Pada 

pelinelilitian ini sampleli yang diambil delingan teliknik Pulrpoisiveli Sampling 

yaitul relispoindelin yang suldah pelirnah melilakulkan pelimbelilian proidulk MS 

Glow di Tiktokshop. dari pelirtimbangan telirselibult, maka kriteliria dalam 

melimilih sampelil dalam pelinelilitian ini adalah : 

1. Masyarakat yang tinggal di koita Pelikanbarul, Riaul.  

2. Masyarakat Koita Pelikanbarul, Riaul yang tellah melmpulnyai akuln 

tiktok. 

3. Pelineliliti hanya melineliliti pelinduldulk koita Pelikanbarul, Riaul. belirulsia 17 

tahun ke atas agar, pelinelilitian lelibih elifeliktif dan elifisielin, bulkan 

dilakulkan selicara melindalam selihingga data yang dibelirikan lelibih 

spelisifik dan  melindalam dari yang diharapkan.  

Rumuls Slovin digunakan untuk menentukan ukuran sampel yang 

representatif dari suatu populasi. Rumus ini adalah: 
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n = N/1+N   

di mana: 

 n adalah u lkulran sampell yang diinginkan, 

 N adalah ulkulran popullasi, dan 

 el adalah tingkat kelsalahan yang diinginkan. 

Dalam kasuls Anda, N = 412.245 dan el = 0,1 sulbstitulsi nilai-nilai telrselbult ke l 

dalam rulmuls: 

n = 412.245/1+412.245×(0,1)2 

n = 412.245/1+412.245×0,01 

n = 412.245/1+4.122,45 

n = 412.245/4.123,45 

n = 99,87 

Jadi dalam pelinelilitian ini maka dibultulhkan sampleli selikitar 100 sampleli ulntulk 

melimpeliroilelih relisprelistansi jika julmlah po ipullasi yang ada selibanyak delingan 

tingkat kelisalahan 10% 

        3.6  Metode Analisis Data 

       a. Analisis Kulantitatif 

Teliknik analisis data dalam pelinelilitian ini adalah analisis kulantitatif. 

Melitoideli pelinelilitian kulantitatif melirulpakan  jelinis pelinelilitian yang melimpulnyai 

ciri teliknis yang sistelimatis, telirelincana dan telirstrulktulr delingan jelilas dari awal 

hingga pelirelincanaan pelinelilitian. Melinulrult (Sugiyono, 2019) melitoide li 

pelinelilitian kulantitatif dapat dipahami selibagai melitoideli pelinelilitian yang 

belirlandaskan filoisoifi poisitivismeli, digulnakan ulntulk melimpelilajari poipullasi 
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ataul sampelil telirtelintul, melingulmpullkan data delingan melinggulnakan alat 

pelinelilitian, analisis data kulantitatif/statistik, delingan tuljulan pelinguljian 

Hipoitelisis telilah diajulkan. 

 

       b. Skala Pelingu lkulran Data 

Skala pelingulkulran pada pelinelilitian ini melinggulnakan skala likelirt. 

Melinulrult (Sugiyoinoi, 2019) skala Likelirt digu lnakan ulntulk melingulkulr sikap, 

pelindapat, dan pelirselipsi seliselioirang ataul selikeliloimpoik o irang telirhadap 

felinoimelina so isial. O ilelih karelina itul pada pelinelilitian ini hanya digulnakan 5 

tipeli diantaranya : 

a. Jika melimilih jawaban Sangat Selitulju l (SS) = Skoir 5 

b. Jika melimilih jawaban Selituljul (S) = Skoir 4 

c. Jika melimilih jawaban Nelitral (N) = Sko ir 3 

d. Jika melimilih jawaban Kulrang Selitu ljul (TS) = Skoir 2 

eli. Jika melimilih jawaban Sangat Tidak Selituljul ( STS ) = Skoir 1 

A. Uji Kualitas Data  

1. U lji Validitas 

Melinulru lt (Sugiyono, 2019) melinyatakan bahwa instrulmelin yang 

valid belirarti alat ulkulr yang digulnakan ulntulk melindapatkan data 

(melingulkulr) itul valid. Sulatul alat ulkulr yang validitasnya tinggi akan 

melimpulnyai tingkat kelisalahan kelicil, selihingga data yang telirkulmpull 

melirulpakan data yang melimadai. Validitas melinulnjulkkan selijaulh mana sulatu l 
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alat pelingulkulr itul melingulkulr apa yang akan diulkulr. 

U lji validitas dapat dilakulkan delingan melingulji ko irelilasi antara sko ir 

selitiap itelim pelirtanyaan delingan toital sko ir yang akan diulkulr melinggulnakan 

Peliarsoin Bivariateli di SPSS. Apabila nilai r hitulng > r tabelil maka itelim 

pelirtanyaan pada angkelit melimpulnyai ko irelilasi yang signifikan delingan sko ir 

toital, belirarti itelim angkelit telirselibult dinyatakan valid. Jika  nilai r hitulng < r 

tabelil, maka itelim pelirtanyaan pada kulelisioinelir tidak melimpulnyai ko irelilasi 

yang signifikan telirhadap sko ir toital yang belirarti itelim kulelisioinelir dinyatakan 

tidak valid. 

2. U lji Reliliabilitas 

U lji reliliabilitas dilakulkan ulntulk melingelitahuli selijaulh mana dipeliroilelih 

hasil pelingulku lran gelijala yang sama dula kali ataul lelibih  delingan 

melinggulnakan alat ulkulr yang sama. Melinulrult (Sugiyono, 2019) reliliabilitas 

adalah: “Sulatu l instrulmelin yang bila digu lnakan belirullang kali ulntulk 

melingulkulr belinda yang sama akan melinghasilkan data yang sama. » Data 

dianggap reliliabelil jika nilai  koielifisielin Croinbach Alpha > 0,6,  selibaliknya  

data dianggap tidak reliliabelil. 

B. Uji Asumsi Klasik 

Ulji Asulmsi Klasik haruls dilakulkan ulntu lk me lingulji layak tidaknya mo ide lil 

analisis religrelisi yang digulnakan dalam pe line lilitian. Ulji ini me lilipulti : 

1. U lji Noirmalitas 

Melinulru lt (Ghozali, 2018) ulji noirmalitas belirtuljulan ulntulk melingulji 

apakah dalam moidelil religrelisi, variabelil indelipelindelin dan delipelindelinnya 
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belirdistribulsi noirmal ataul tidak. Moidelil religrelisi yang baik melimiliki distribulsi 

data yang noirmal ataul melindelikati noirmal yaitu l distribulsi tidak melinyimpang 

keli kiri ataul keli kanan (kulrva noirmal). Pelinguljian noirmalitas data 

melinggulnakan u lji Koilmoigoiroiv-Smirnoiv dalam proigram aplikasi SPSS 

delingan taraf proibabilitas (sig) 0,05. Kriteliria pelinguljian ulji Koilmoigoiroiv-

Smirnoiv adalah nilai proibabilitas (sig) > 0,05, maka data belirdistribulsi 

noirmal, selidangkan nilai proibabilitas (sig) < 0,05, maka data tidak 

belirdistribulsi noirmal. 

2. U lji Mulltikoilinieliritas 

Melinulru lt (Ghozali, 2018) melinulnjulkkan bahwa ulji mulltikoilineliaritas 

belirtuljulan ulntulk melimeliriksa apakah mo idelil religrelisi melinelimulkan adanya 

koirelilasi antar variabelil indelipelindelin. Mo idelil religrelisi yang baik  tidak akan ada 

koirelilasi antar variabelil indelipelindelinnya. Mo idelil religrelisi yang baik  tidak akan 

ada ko irelilasi antar variabelil indelipelindelinnya. U lntulk melindeliteliksi adanya 

mulltikoilineliaritas pada religrelisi dapat dilihat dari nilai To ileliranceli dan 

Varianceli Inflatioin Factoir (VIF). Nilai to ileliransi yang relindah selitara delingan 

nilai VIF yang tinggi (karelina VIF = 1/toileliransi). Nilai ambang batas yang 

ulmulm digulnakan ulntulk melinulnjulkkan delirajat mulltikoilineliaritas adalah nilai 

toileliransi > 0,10 dan nilai VIF <  10 > 10, selihingga telirjadi mulltikoilineliaritas 

pada data. 

3. U lji Heliteliroiskelidastisitas 

Melinulru lt (Ghozali, 2018) melingatakan bahwa ulji 
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heliteliroiskelidastisitas belirtuljulan ulntulk melingelitahu li apakah dalam  mo idelil religrelisi 

telirdapat kelitimpangan varians dari relisidul pelingamatan  lainnya. U lji 

heliteliroiskelidastisitas ulntulk melingulji apakah telirjadi heliteliroiskelidastisitas ataul 

tidak, dilihat dari nilai ko ielifisielin koirelilasi Speliarman Rank  antara masing-

masing variabelil indelipelindelin delingan variabelil pelirancul. Jika nilai pro ibabilitas 

(sig) >  0,05 maka tidak telirjadi heliteliroiskelidastisitas. 

C. Uji Regresi Linear Berganda 

Melinulru lt (Sugiyono, 2018) melinyatakan bahwa religrelisi selidelirhana 

didasarkan pada hulbulngan fulngsioinal ataul selibab akibat antara variabelil 

belibas dan variabelil telirikat. Analisis ini melilipu lti melinelintulkan arah hulbulngan 

antara variabelil indelipelindelin delingan variabelil delipelindelin, apakah masing-

masing variabelil indelipelindelin belirhulbulngan poisitif ataul neligatif, dan  

melimprelidiksi nilai variabelil delipelindelin tanpa melimpelirhatikan nilai variabelil 

delipelindelin, naik ataul tulruln selicara indelipelindelin. Data yang digulnakan 

seliringkali dapat diskalakan belirdasarkan intelirval ataul rasioi. Analisis religrelisi 

linielir belirganda dalam pelinelilitian ini dilakulkan ulntulk melingelitahuli pelingarulh 

antara variabelil X1 (Persepsi Harga i), X2 (Live Streaming) X3 (Sosial 

Markelting), dan Y (kelipultulsan pelimbellian). 

Pelirsamaan religrelisi linielir belirganda dalam Pelinelilitian ini 

melinggulnakan ru lmuls selibagai belirikult: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + eli 

Kelitelirangan : 

Y : Kelipultulsan Pelimbellian 
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a : Koinstanta 

b1 dan b2 : Koielifisielin Religrelisi X1 dan X2 

X1 : Persepsi Harga  

X2 : Sosial Markelting 

X3 : Live Streaming 

eli : Tingkat Kelisalahan (Elirroir) 

D. Uji Hipotesis 

Pelinguljian hipoitelisis belirtuljulan ulntulk melingelitahuli apakah variabelil-

variabelil indelipelindelin yang dimasulkkan dalam pelirsamaan religrelisi 

belirpelingarulh selicara individulal ataul koileliktif telirhadap nilai variabelil 

delipelindelin. 

1. U lji t (parsial) 

Melinulru lt (Sugiyono, 2018) U lji t melirulpakan ulji yang digulnakan 

ulntulk melingelitahuli pelingarulh antara variabelil indelipelindelin (X) selicara 

individulal delingan variabelil delipelindelin (Y). U lntulk dasar dalam pelingambilan 

kelipultulsan ulji t parsial adalah selibagai belirikult : 

a. Jika Sig 𝑡ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔> 0,05 maka 𝐻𝑜 ditelirima. 

b. Jika Sig 𝑡ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔< 0,05 maka 𝐻𝑜 ditoilak. 

2. U lji F (simulltan) 

Melinulru lt (Sugiyono, 2018) U lji F dilakulkan ulntulk melingelitahuli 

apakah ada pelingarulh selicara simulltan (belirsama-sama) antara variabelil belibas 

delingan variabelil telirikat. U lntulk melingelitahuli signifikansi koirelilasi X1, X2 dan 
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X3 telirhadap Y selitelilah melinggulnakan 𝐹ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 langkah selilanjultnya adalah 

dibandingkan delingan Ftabelil dan dasar pelingambilan kelipultulsan dalam ulji F 

belirdasarkan nilai 𝐹ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 dan 𝐹𝑡𝑎𝑏 𝑙 selibagai belirikult: 

a. Jika 𝐹ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔>𝐹𝑡𝑎𝑏 𝑙 (sig. > 0,05) maka dikatakan melimpulnyai 

pelingarulh yang signifikan. 

b. Jika 𝐹ℎ 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝐹𝑡𝑎𝑏 𝑙 (sig. < 0,05), maka dikatakan melimpulnyai 

pelingarulh yang tidak signifikan. 

3. Koielifisielin Delitelirminasi (R2) 

Melinulru lt (Sugiyono, 2018) Koielifisielin delitelirminasi (R2) digulnakan 

ulntulk melingelitahuli selibelirapa belisar kelimampulan variabelil belibas dapat 

melinjelilaskan variabelil telirikat. Belisarnya nilai R belirkisar antara 0-1, selimakin 

melindelikati angka 1 nilai R telirselibult maka selimakin belisar pulla variabelil belibas 

(X) mampul melinjelilaskan variabelil telirikat (Y). 
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BAB IV 

GAMBARAN PERUSAHAAN 

 

4.1 Sejarah Berdiri Ms Glow Skincare 

MS Glow berdiri pada tahun 2013. MS Glowdidirikanduawanita tangguh, 

Shandy Purnamasari dan Maharani Kemala. Nama MSGlow dikatakan singkatan 

dari nama Shandy dan Maharani Kemala. MS Glow juga merupakan singkatan 

dari motto brand yaitu Magic For Skin. Nama ini mengandung makna dan untuk 

mencerminkan sebuahproduk glowing terbaik di Indonesia. Dengan nama brand 

ini, parafounder berharap MS Glow menjadi produk skincare yang menjadi solusi 

kulit semua kalangan. MS Glow berdiri karena hobi keduafounder-nya yang selalu 

ingin terlihat cantik dan sehat sehingga brandkecantikan ini menawarkan produk 

kosmetik dan perawatan tubuh. Berawal dari penjualan produk MS Glow skincare 

dan bodycaresecara online dan telah memperoleh kepercayaan dari jutaan 

customer. Brand kecantikan ini terus melakukan pengembangan produk.  

Sejak tahun 2015 hadir MS Glow Aesthetic Clinic yang saat ini sudah ada 

13 cabang di kota - kota besar di Indonesia (Malang, Surabaya, Bali, Jakarta, 

Bandung, Sidoarjo, Bekasi, Makassar, Semarang, Medan Bogor dan Depok). Kini 

MS Glow telah 71berkembang menjadi skincare, body care dan personal care 

yangmemiliki Distributor, Agen, Member & Reseller resmi di seluruhIndonesia, 

bahkan sudah merambah mancanegara. Berdiri selama8tahun sejak 2013 hingga 

saat ini, tercatat dalam data internal MSGLOW sudah 59. 604 orang bergabung 
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menjadi seller MSGLOWyang tersebar di 7 negara yaitu Indonesia, Malaysia, 

Jepang, Arab, Hongkong, Taiwan dan Singapura. MS Glow pun menyerap 

banyaktenaga kerja. MS Glow memiliki hingga 1.000 pegawai. Pada tahun 2020 

MS GLOW meraih Best Brand Award dengankategori "Perawatan Wajah yang 

dijual Secara Eksklusif". Melalui bisnis ini MS GLOW secara konsisten telah 

membantu perekonomianserta meningkatkan value dari wanita - wanita Indonesia 

untuk dapat menjadi wanita yang mandiri dan berpenghasilan sendiri. 

Ms Glow mendirikan Aesthetic Clinic pada tahun 2017. Klinik pertama 

berada di sekitar kota Malang, sedangkan klinik kedua berada di sekitar Denpasar, 

Bali. Para Pendiri Ms Glow berharap dengan membuka Aesthetic Clinic Ms 

Glow, mereka dapat meningkatkan 53 kesuksesan produk perawatan kulit mereka 

dan memproyeksikan citra merek yang positif bahwa Ms Glow adalah produk 

berkualitas tinggi yang sesuai dengan pedoman medis, membuat Ms Glow solusi 

pilihan utama yang aman dan dapat diandalkan bagi konsumen. Distributor untuk 

Ms Glow meliputi Agen, Reseller, dan Member. Stok offline skala besar diberikan 

kepada agen dengan tujuan untuk mempermudah pelanggan di kotakota setempat. 

Pengecer dan Anggota tidak dapat menjual barang di tempat lain selain online. 

4.2 Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan 

4.2.1 Visi dan Misi 

Visi dan misi MS Glow adalah memberikan kemudahan pengobatan 

kesehatan kulit dan mengungkit produk kosmetik lokal dan pengobatan kulit 

supaya mampu berkompetensi pada masa globalisasi. 
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4.3 Lambang Ms Glow Skincare 
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan judul 

“Pengaruh Persepsi Harga , Live Streaming Dan Media Sosial Marketing  

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Ms Glow Di Tik Tok Shop (Studi 

Kasus Pada Masyarakat Pekanbaru)” maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

a) Secara deskriptif Persepsi Harga  berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

dengan koefisien 9,317, sehingga apabila perusahaan melakukan Persepsi 

Harga  terhadap perusahaan maka akan mempengaruhi keputusan pembelian 

sebesar 9,317. 

b) Secara deskriptif Live Streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

dengan koefisien 3,216, sehingga apabila perusahaan melakukan Live 

Streaming terhadap perusahaan maka akan mempengaruhi keputusan 

pembelian sebesar 3,216. 

c) Secara deskriptif Media Sosial Marketing berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien 4,278, sehingga apabila perusahaan melakukan 

Online Media Sosial Marketing terhadap perusahaan maka akan 

mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 4,278. 

d) Secara simultan berdasarkan perhitungan Koefisien Determinasi (  ), nilai R 

Square sebesar sebesar 0,911 atau 91%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

Persepsi Harga , Live Streaming dan Media Sosial Marketing secara 
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keseluruhan memberikan pengaruh sebesar 91% terhadap variabel Keputusan 

Pembelian. Sedangkan sisanya sebesar 9% dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

6.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian dan terkait dengan keterbatasan penelitian ini, 

selanjutnya dapat diusulkan saran yang diharapkan akan bermanfaat sebagai 

berikut : 

a) Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap perusahaan diharapkan 

mempertahankan dan meningkatkan semua variabel yang telah diteliti 

karena semua variabel memiliki pengaruh terhadap Pengaruh Persepsi 

Harga , Live Streaming Dan Media Sosial Marketing  Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Ms Glow Di Tik Tok Shop (Studi Kasus Pada 

Masyarakat Pekanbaru) 

b) Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap perusahaan diharapkan 

meningkatkan variabel Live Streaming pada produknya karena dari hasil 

penelitian Live Streaming memiliki pengaruh paling besar daripada 

Variabel lainnya. 

c) Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap perusahaan diharapkan agar 

lebih meningkatkan Media Sosial Marketing pada produknya dengan cara 

yang lebih inovatif dikarenakan variabel tersebut adalah variabel yang 

memiliki pengaruh paling lemah dalam penelitian ini. 



 

77 

a) Dari penelitian yang dilakukan maka terhadap peneliti selanjutnya agar 

menguji atau menambah variabel lain dari sisa sebesar 7% pada penelitian ini 

yang tidak di uji. 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1  

 

PENGARUH PERSEPSI HARGA , LIVE STREAMING DAN MEDIA 

SOSIAL MARKETING  TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

PRODUK MS GLOW DI TIK TOK SHOP  

(Studi Kasus Pada Masyarakat Pekanbaru) 

 

KUESIONER 

 

Assalamu’alaikum Warahatullahi Wabarakatuh.  

Saya Eliya Nita Pristanti, Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, saat ini saya sedang 

melakukan penelitian untuk penyusunan tugas akhir kuliah (skripsi). Kuesioner ini 

bertujuan untuk membantu peneliti dalam mengumpulkan data sebagai bahan 

penelitian, sehingga peneliti dapat menyelesaikan tugas akhir dari program S1 

Manajemen. Oleh karena itu, saya selaku peneliti memohon kesediaan saudara/i 

untuk menjadi responden dan meluangkan waktu sejenak untuk mengisi kuesioner 

ini. Akhir kata saya mengucapkan terima kasih atas kesediaan saudara/i yang telah 

meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini.  

Wassalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

  

1. Petunjuk Pengisian 

Keterangan Linkert 

a. Jika memilih jawaban Sangat Setuju (SS) = Skor 5 

b. Jika memilih jawaban Setuju (S) = Skor 4 

c. Jika memilih jawaban Netral (N) = Skor 3 

d. Jika memilih jawaban Kurang Setuju (TS) = Skor 2 

e. Jika memilih jawaban Sangat Tidak Setuju ( STS ) = Skor 1 

 

 

 



 

 

2. Data Diri 

a) Nama   : 

b) Umur   : 

c) Jabatan  : 

d) Jenis Kelamin  : 

o Laki – Laki 

o Perempuan 

 

3. Pertanyaan seputar Produk 

A. Apakah saudara sudah pernah membeli produk MS Glow Skincare? 

o Sudah 

o Belum 

B. Dimanakah saudara mengetahui produk MS Glow Skincare? 

o Instagram 

o Tiktok 

o Media Sosial Lainnya 

4. Kuesioner Penelitian 

1. Indikator Keputusan Pembelian 

a) Sesuai kebutuhan 

b) Mempunyai manfaat 

c) Ketepatan Dalam Membeli Produk 

d) Pembelian Berulang 

 

NO Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya dapat mempertimbangkan keputusan 

pembelian saya dengan adanya MS Glow Skincare 

menampilkan produk yang memberi solusi pada 

masalah saya  

     

 Saya dapat mempertimbangkan keputusan 

pembelian saya dengan adanya MS Glow Skincare 

mempunyai beberapa variasi dalam penyesuaian 

terhadap kulit konsumen 

     

2 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian dengan adanya MS Glow Skincare 

menampilkan produk yang mana setelah 

melakukan pemakaian produk terdapat 

peningkatan yang baik pada kulit  

     



 

 

NO Pernyataan SS S N TS STS 

 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian dengan adanya MS Glow Skincare 

menampilkan produk yang mana setelah 

melakukan pemakaian produk tidak terjadi 

permasalahan pada kulit  

     

3 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian dengan adanya kesesuaian pada produk 

terhadap jenis kulit  yang saya memiliki  

     

 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian dengan adanya kesesuaian pada produk 

terhadap komposisi produk yang ada  

     

4 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian saya secara keberlanjutan dengan 

adanya pelayanan yang baik yang dotawarkan 

produk  MS Glow Skincare 

     

 Saya mampu mempertimbangkan keputusan 

pembelian saya secara keberlanjutan dengan 

adanya reputasi merek yang baik produk  MS 

Glow Skincare 

     

 

 

2. Indikator Persepsi Harga   

a) Keterjangakauan Persepsi Harga  

b) Kesesuaian Persepsi Harga  dengan Kualitas 

c) Kesesuaian Persepsi Harga  dengan Manfaat 

d) Daya Saing Persepsi Harga  

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya dapat mengukur kemampuan beli saya 

terhadap produk MS Glow Skincare karena 

Persepsi Harga  yang diberikan sesuai dengan 

jumlah pendapatan saya saat ini 

     

 Saya dapat mengukur kemampuan beli saya 

terhadap produk MS Glow Skincare karena saya 

dapat menyesuaikan varian produk yang sesuai 

dengan kemampuan saya 

     

2 Saya memiliki daya tarik terhadap produk MS 

Glow Skincare karena Persepsi Harga  yang 

diberikan kepada konsumen sesuai dengan 

sertifikasi dan standar yang dimiliki oleh kesehatan 

kulit 

     

 Saya memiliki daya tarik terhadap produk MS 

Glow Skincare karena Persepsi Harga  yang 

diberikan kepada konsumen sesuai dengan uji 

     



 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

kualitas yang telah dimiliki oleh kesehatan kulit 

3 Saya memiliki daya tarik terhadap produk MS 

Glow Skincare karena Persepsi Harga  yang 

diberikan kepada konsumen sesuai dengan hasil 

dari setelah menggunakan nya 

     

 Saya memiliki daya tarik terhadap produk MS 

Glow Skincare karena Persepsi Harga  yang 

diberikan kepada konsumen sesuai dengan manfaat 

yang ditawarkan kepada konsumen 

     

4 Saya lebih memilih produk MS Glow Skincare 

karena Persepsi Harga  yang diberikan kepada 

konsumen jauh lebih terjangkau dengan Persepsi 

Harga  pesaing 

     

 Saya lebih memilih produk MS Glow Skincare 

karena Persepsi Harga  yang diberikan kepada 

konsumen jauh lebih terjangkau dari produk 

pesaing dengan kualitas yang ditawarkan melebihi 

produk pesaing 

     

 

3. Indikator Live Streaming 

a) Daya Tarik Streamer 

b) Keahlian Streamer 

c) Kepercayaan Streamer 

d) Komunikasi Streamer 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya terbawa suasana saat menonton sebuah live 

streaming MS Glow Skincare karena host/streamer 

mempunyai ciri ksas tersendiri 

     

 Saya sangat tertarik saat menonton sebuah live 

streaming MS Glow Skincare karena host/streamer 

tampak menawan 

     

2 Saya terpaku dengan host/streamer karena 

kemampuan public speaking nya yang sangat baik 

dalam melakukan live streaming produk MS Glow 

Skincare 

     

 Host/Streamer mampu berkomunikasi dengan baik 

saat membalas pertanyaan live cht tiktok sehingga 

saya mampu mengenal lebih jauh seputaran produk 

     

3 Saya merasa yakin terhadap produk MS Glow 

Skincare karena host/streamer juga membahas 

ulasan positif tentang pemakaian produk pada saat 

leive streaming berlansung 

     

 Saya merasa yakin terhadap produk MS Glow      



 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

Skincare karena host/streamer juga 

memperlihatkan secara lansung hasil dari 

pemakaian produk  

4  Saya merasa Host/Streamer MS Glow Skincare 

sangat lugas dan komunikatif saat menjawab 

pertanyaan penonton seputaran produk saat live 

streaming 

     

 Host/Streamer MS Glow Skincare selalu 

menggunakan bahasa yang sopan dan enak di 

dengar sehingga membuat saya betah saat 

menonton live streaming 

     

 

4. Media Sosial Marketing 

a) Online Communities 

b) Interaction 

c) Sharing Of Content 

d) Accessbility 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya dapat mengetahui produk  MS Glow 

Skincare dari adanya brand produk tersebut 

tergabung dalam suatu komunitas brand 

kecantikan 

     

 Saya lebih meyakini produk  MS Glow Skincare 

karena brand produk tersebut tergabung dalam 

suatu komunitas brand kecantikan ternama  

     

2 Dengan adanya produk  MS Glow Skincare 

mempunyai berbagai platfrom media sosial maka 

saya semakin mudah dalam mencari informasi 

seputar produk 

     

 Saya semakin mudah dalam mendalami 

pengetahuan produk  MS Glow Skincare karena 

konten media nya yang sering menjawab 

pertanyaan dari audiens 

     

3 Saya mengetahui produk MS Glow Skincare 

karena konten nya yang selalu mengedukasi 

penonton dengan manfaat produk 

     

 Saya menjadi tertarik pada produk MS Glow 

Skincare karena kejujuran terhadap hasil produk 

pada disetiap konten nya 

     

4 Dengan adanya produk MS Glow Skincare yang 

selalu kreatif dalam membuat konten maka 

kontennya sering saya jumpai pada page beranda 

saya 

     



 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

 MS Glow Skincare yang mempunyai berbagai 

jenis platfrom media sosial memudahkan saya 

dalam mencari kontent untuk mengetahui seputran 

produk tersebut 

     

 



 

 

Lampiran 2 

 
Keputusan Pembelian 

 
Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 Total_Y 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 4 3 4 4 4 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 3 4 4 4 4 30 

4 4 3 4 4 3 4 4 30 

4 4 4 4 3 4 4 4 31 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 4 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 4 5 5 5 4 5 38 

5 5 4 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 

5 4 5 4 5 5 5 5 38 

5 4 5 4 5 5 5 5 38 

2 1 2 2 1 2 2 2 14 

4 3 4 4 3 4 4 4 30 

3 4 4 4 4 4 4 4 31 

5 5 4 5 4 5 5 5 38 

5 4 5 5 5 5 5 4 38 



 

 

2 1 2 2 1 2 1 1 12 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 1 2 2 1 1 2 2 13 

2 1 2 2 2 2 2 1 14 

2 1 2 2 1 2 2 2 14 

4 4 4 4 4 3 4 4 31 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 3 4 3 4 4 4 30 

4 4 3 4 4 4 3 4 30 

5 4 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 4 5 5 5 4 4 37 

5 5 5 5 4 4 5 5 38 

5 4 5 5 5 5 4 5 38 

5 5 5 5 5 5 5 4 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 4 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 1 2 1 1 2 2 1 12 

2 1 2 2 1 2 2 2 14 

1 1 2 2 1 2 2 1 12 

2 2 2 1 2 2 2 1 14 

1 1 1 2 2 2 2 1 12 

4 3 4 3 2 4 4 5 29 

5 4 4 4 5 4 3 4 33 

5 5 4 5 4 4 5 2 34 



 

 

5 5 4 4 5 4 5 2 34 

5 5 2 4 5 5 4 3 33 

5 4 2 5 5 5 3 3 32 

5 4 3 5 5 5 4 2 33 

3 2 5 5 5 3 3 1 27 

5 5 5 4 5 2 3 3 32 

4 3 5 5 2 5 1 3 28 

3 4 4 4 5 2 5 4 31 

4 4 3 2 5 5 4 5 32 

4 3 2 5 5 4 5 2 30 

4 3 5 2 2 5 5 4 30 

4 5 5 5 4 3 2 4 32 

5 2 5 5 4 4 1 5 31 

4 2 5 5 4 3 5 1 29 

5 5 4 3 5 4 5 2 33 

4 5 5 3 2 5 3 1 28 

4 5 5 4 5 3 2 2 30 

5 5 5 4 3 5 4 4 35 

5 5 4 3 5 2 1 5 30 

4 5 5 3 5 5 4 2 33 

4 5 5 2 5 4 3 5 33 

5 5 3 4 5 2 5 2 31 

4 3 5 5 2 5 4 4 32 

4 3 4 5 5 5 2 1 29 

5 5 3 4 2 4 1 5 29 

5 5 4 3 2 1 5 3 28 

5 5 3 4 2 1 4 5 29 

5 2 5 4 3 2 4 5 30 

4 4 5 5 2 2 5 3 30 



 

 

4 5 4 5 2 4 4 4 32 

2 5 5 3 3 4 5 2 29 

4 3 4 4 2 5 5 2 29 

5 4 3 5 4 2 1 5 29 

5 4 5 5 2 3 2 4 30 

4 1 5 4 5 4 4 5 32 

5 4 5 5 2 1 5 5 32 

4 5 5 3 2 5 1 4 29 

4 5 5 3 2 5 1 4 29 

2 4 1 5 4 4 2 5 27 

4 5 5 2 4 5 2 5 32 

4 4 5 4 5 2 1 5 30 

4 5 2 5 4 4 5 2 31 

4 5 5 2 5 4 3 1 29 

4 5 5 2 5 4 1 4 30 

3 5 5 4 2 5 1 3 28 

5 3 4 5 2 4 2 4 29 

4 5 5 2 4 1 4 4 29 

 
Persepsi Harga  

 
X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 Total_X1 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 



 

 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 5 5 5 5 4 5 5 38 

5 5 5 5 5 4 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 4 5 5 5 5 4 38 

5 5 5 4 5 4 5 5 38 

2 2 2 2 2 2 2 2 16 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 3 31 

5 5 5 4 5 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 1 1 2 2 2 2 1 13 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

1 2 1 2 2 2 2 1 13 

2 2 2 1 1 2 1 1 12 

2 2 2 1 2 2 1 2 14 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 4 5 5 39 



 

 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 5 5 5 5 5 4 5 38 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 4 4 5 5 4 4 36 

4 5 5 5 5 5 4 5 38 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 4 5 4 4 37 

5 5 4 5 5 4 4 5 37 

1 2 2 1 2 1 2 2 13 

2 2 2 1 2 1 1 2 13 

1 2 2 2 2 2 2 2 15 

2 2 2 2 2 2 2 2 16 

2 2 1 2 1 1 2 2 13 

4 5 5 3 4 4 2 4 31 

2 4 5 3 5 4 4 5 32 

5 5 4 3 4 5 5 1 32 

5 2 4 5 3 3 1 5 28 

4 3 2 5 5 2 3 5 29 

1 5 5 2 4 3 5 2 27 

2 1 5 5 3 5 4 5 30 

5 5 3 4 3 5 5 1 31 

5 4 5 2 5 1 5 3 30 

4 5 5 2 5 4 5 2 32 

5 5 5 4 2 5 1 4 31 

1 2 5 5 4 4 3 2 26 

4 3 3 2 5 5 4 2 28 

4 5 5 2 2 5 4 5 32 

5 5 1 4 5 2 5 5 32 



 

 

4 3 2 4 5 4 4 1 27 

5 5 4 4 2 5 4 2 31 

1 2 5 5 3 4 5 2 27 

5 4 4 5 5 4 2 2 31 

5 5 3 5 2 1 5 4 30 

4 5 2 1 5 2 4 1 24 

5 5 4 3 2 4 5 1 29 

5 5 5 1 2 4 4 4 30 

2 2 4 5 5 5 3 2 28 

5 5 4 3 2 5 4 1 29 

1 5 5 3 4 2 5 4 29 

4 5 4 2 4 5 5 4 33 

4 3 4 2 5 5 4 5 32 

5 5 5 3 4 2 4 5 33 

4 3 3 4 5 4 5 2 30 

3 3 4 5 1 4 5 4 29 

5 4 4 2 4 5 4 4 32 

5 5 4 4 1 4 5 4 32 

4 5 4 4 5 4 2 5 33 

4 4 5 2 5 4 2 5 31 

5 4 4 3 2 2 5 5 30 

5 4 4 5 2 5 2 4 31 

2 5 3 4 5 5 2 5 31 

4 4 5 2 4 4 4 2 29 

4 5 4 2 5 4 2 4 30 

5 4 4 4 5 5 1 5 33 

4 4 5 2 4 5 5 4 33 

5 4 3 4 5 2 2 5 30 

4 4 5 1 2 5 2 5 28 



 

 

5 5 4 4 2 3 2 5 30 

4 5 2 4 5 5 2 1 28 

4 3 5 5 4 4 5 2 32 

4 4 5 2 4 5 4 2 30 

5 4 3 5 2 4 1 5 29 

5 3 3 5 2 4 5 4 31 

 

Live Streaming 

 
X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 Total_X2 

4 4 4 4 4 3 4 4 31 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 

5 4 5 5 5 5 4 5 38 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 4 5 4 5 5 5 5 38 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 5 4 5 5 5 5 39 



 

 

2 2 2 2 2 1 2 1 14 

4 4 4 4 3 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 4 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 4 5 4 5 38 

2 2 2 1 1 1 2 2 13 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 3 4 4 4 4 4 30 

1 1 2 2 2 2 1 2 13 

2 1 2 2 2 2 1 2 14 

2 1 2 1 2 1 1 2 12 

4 4 3 4 4 4 3 4 30 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 4 5 4 5 4 5 37 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 4 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 5 5 4 4 5 5 5 37 

5 5 5 5 4 5 4 4 37 

2 2 2 2 1 2 1 1 13 

2 1 2 1 2 2 2 1 13 

2 1 1 2 1 2 2 2 13 



 

 

1 2 2 1 2 1 2 2 13 

2 1 2 2 2 2 1 1 13 

4 5 2 4 5 5 4 3 32 

4 2 2 5 5 2 5 2 27 

4 5 5 2 5 5 2 4 32 

5 2 4 5 5 1 5 2 29 

4 5 5 2 4 3 1 4 28 

4 5 5 3 2 5 5 2 31 

3 2 5 1 4 3 5 2 25 

3 3 5 5 4 3 4 4 31 

4 4 2 5 3 1 4 5 28 

4 4 5 5 5 1 4 2 30 

3 4 5 5 2 5 2 4 30 

5 5 4 5 1 5 2 5 32 

4 5 5 2 5 3 2 5 31 

5 3 4 2 5 4 5 1 29 

4 3 2 1 4 5 5 5 29 

4 4 3 5 5 5 2 5 33 

5 5 3 4 5 2 1 5 30 

5 5 4 3 2 5 5 2 31 

5 5 3 4 5 5 2 2 31 

5 5 5 2 5 4 4 1 31 

4 5 5 3 5 5 2 1 30 

5 4 5 5 5 2 4 3 33 

5 5 3 2 2 4 5 5 31 

5 5 4 5 2 3 2 5 31 

5 4 3 5 2 5 1 4 29 

3 2 5 5 3 2 4 5 29 

3 2 5 5 1 4 3 5 28 



 

 

4 4 2 5 4 2 4 5 30 

4 2 5 4 4 5 5 2 31 

4 5 2 4 2 4 5 5 31 

4 5 4 2 5 4 4 2 30 

4 4 5 5 2 4 5 2 31 

4 1 5 2 4 4 5 3 28 

4 4 3 2 4 5 4 2 28 

5 4 4 5 2 5 2 4 31 

5 4 5 3 2 5 4 5 33 

3 5 3 5 4 4 2 5 31 

5 4 4 2 5 4 2 5 31 

5 4 4 2 5 4 4 5 33 

3 5 4 4 2 5 2 5 30 

4 4 1 4 2 5 4 4 28 

3 5 4 5 2 5 2 4 30 

4 5 2 5 4 4 5 2 31 

4 3 4 5 5 4 5 2 32 

4 2 5 5 4 5 4 2 31 

4 5 4 3 2 5 4 2 29 

5 3 1 4 5 2 4 5 29 

5 4 5 1 3 5 4 2 29 

4 5 3 4 5 2 5 1 29 

4 1 4 5 4 3 1 5 27 

 

 

 

  



 

 

Media Sosial Marketing 

 

X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 Total_X3 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

5 5 4 5 5 5 4 5 38 

5 4 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 4 5 4 5 5 4 37 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 4 5 5 4 38 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 5 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

1 2 1 2 2 2 2 2 14 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 1 2 2 2 1 2 2 14 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 



 

 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 2 2 2 2 2 1 2 15 

1 1 2 2 2 2 1 2 13 

2 2 1 2 2 2 2 2 15 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 4 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 5 4 5 39 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 4 4 5 5 5 5 5 38 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

5 5 5 5 4 5 5 4 38 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 5 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 4 5 5 5 5 5 39 

1 2 2 2 2 2 1 2 14 

1 2 2 2 2 1 2 2 14 

2 2 2 2 1 2 1 1 13 

1 2 2 2 2 2 1 2 14 

1 2 2 2 2 2 2 2 15 

4 5 5 5 4 5 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 1 3 2 3 2 4 3 22 

2 4 3 4 3 4 4 3 27 

5 5 1 3 4 4 4 4 30 



 

 

4 3 2 4 4 3 4 4 28 

4 5 3 4 4 4 3 4 31 

5 2 4 5 3 5 4 3 31 

5 2 4 5 2 4 4 2 28 

5 5 4 4 4 3 4 4 33 

3 5 5 5 3 2 1 3 27 

4 5 5 4 3 4 4 3 32 

5 5 4 3 5 4 4 5 35 

3 4 5 5 4 4 3 4 32 

3 2 5 3 4 4 4 4 29 

3 4 5 4 2 5 5 2 30 

4 5 5 3 4 4 4 4 33 

5 3 4 4 4 3 4 4 31 

5 5 4 3 4 4 5 4 34 

4 5 2 4 4 3 4 4 30 

5 4 4 3 5 4 4 5 34 

4 4 3 5 4 4 3 4 31 

5 2 4 4 5 3 4 5 32 

4 4 3 4 3 4 4 3 29 

4 4 5 3 4 5 4 4 33 

2 5 4 4 3 5 5 3 31 

5 2 5 4 3 5 3 3 30 

5 2 5 4 3 5 4 3 31 

4 4 5 4 1 4 4 1 27 

5 4 3 5 4 5 5 4 35 

5 2 2 5 4 5 5 4 32 

4 4 5 2 2 5 4 2 28 

5 4 5 2 4 5 5 4 34 

5 4 5 2 5 5 5 5 36 



 

 

4 3 5 4 4 5 5 4 34 

4 2 5 5 5 4 4 5 34 

4 4 5 2 5 5 4 5 34 

4 4 2 5 4 5 3 4 31 

4 2 1 5 3 4 4 3 26 

5 4 5 3 4 5 5 4 35 

5 5 2 5 5 3 4 5 34 

2 5 5 4 4 4 5 4 33 

4 4 3 5 4 5 4 4 33 

5 4 2 5 4 5 2 4 31 

5 4 4 3 5 4 5 5 35 

4 5 5 4 3 4 4 3 32 

4 4 5 1 5 4 4 5 32 

5 4 3 5 2 5 5 2 31 

4 5 5 3 5 5 4 5 36 

5 2 3 4 5 4 5 5 33 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 3 

 

Uji Normalitas 

Keputusan Pembelian 
Correlations 

    Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 

Y_1 Pearson 
Correlation 

1 ,658
**
 ,544

**
 ,630

**
 ,557

**
 ,425

**
 ,420

**
 ,570

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

  0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_2 Pearson 
Correlation 

,658
**
 1 ,464

**
 ,384

**
 ,513

**
 ,416

**
 ,313

**
 ,424

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000   0,000 0,000 0,000 0,000 0,002 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_3 Pearson 
Correlation 

,544
**
 ,464

**
 1 ,333

**
 ,330

**
 ,367

**
 ,237

*
 ,406

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000   0,001 0,001 0,000 0,017 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_4 Pearson 
Correlation 

,630
**
 ,384

**
 ,333

**
 1 ,434

**
 ,405

**
 ,386

**
 ,403

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,001   0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_5 Pearson 
Correlation 

,557
**
 ,513

**
 ,330

**
 ,434

**
 1 ,420

**
 ,378

**
 ,327

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,001 0,000   0,000 0,000 0,001 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_6 Pearson 
Correlation 

,425
**
 ,416

**
 ,367

**
 ,405

**
 ,420

**
 1 ,273

**
 ,312

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   0,006 0,002 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_7 Pearson 
Correlation 

,420
**
 ,313

**
 ,237

*
 ,386

**
 ,378

**
 ,273

**
 1 0,196 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,002 0,017 0,000 0,000 0,006   0,050 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

Y_8 Pearson 
Correlation 

,570
**
 ,424

**
 ,406

**
 ,403

**
 ,327

**
 ,312

**
 0,196 1 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,001 0,002 0,050   

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. 
Correlation 
is 
significant 
at the 0.01 
level (2-
tailed). 

          

*. 
Correlation 
is 
significant 
at the 0.05 
level (2-
tailed). 

                  

 



 

 

Persepsi Harga  

 
Correlations 

    X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 

X1_1 Pearson 
Correlation 

1 ,654
**
 ,349

**
 ,383

**
 ,284

**
 ,411

**
 ,305

**
 ,419

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

  0,000 0,000 0,000 0,004 0,000 0,002 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_2 Pearson 
Correlation 

,654
**
 1 ,498

**
 ,231

*
 ,397

**
 ,414

**
 ,410

**
 ,389

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000   0,000 0,021 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_3 Pearson 
Correlation 

,349
**
 ,498

**
 1 ,318

**
 ,356

**
 ,578

**
 ,436

**
 ,477

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000   0,001 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_4 Pearson 
Correlation 

,383
**
 ,231

*
 ,318

**
 1 ,339

**
 ,406

**
 ,291

**
 ,436

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,021 0,001   0,001 0,000 0,003 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_5 Pearson 
Correlation 

,284
**
 ,397

**
 ,356

**
 ,339

**
 1 ,367

**
 ,313

**
 ,322

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,004 0,000 0,000 0,001   0,000 0,001 0,001 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_6 Pearson 
Correlation 

,411
**
 ,414

**
 ,578

**
 ,406

**
 ,367

**
 1 ,279

**
 ,257

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   0,005 0,010 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_7 Pearson 
Correlation 

,305
**
 ,410

**
 ,436

**
 ,291

**
 ,313

**
 ,279

**
 1 0,129 

  Sig. (2-
tailed) 

0,002 0,000 0,000 0,003 0,001 0,005   0,201 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X1_8 Pearson 
Correlation 

,419
**
 ,389

**
 ,477

**
 ,436

**
 ,322

**
 ,257

**
 0,129 1 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,001 0,010 0,201   

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 

  



 

 

Live Streaming 

 
Correlations 

    X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 

X2_1 Pearson 
Correlation 

1 ,658
**
 ,500

**
 ,452

**
 ,555

**
 ,568

**
 ,512

**
 ,461

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

  0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_2 Pearson 
Correlation 

,658
**
 1 ,398

**
 ,374

**
 ,349

**
 ,596

**
 ,303

**
 ,443

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000   0,000 0,000 0,000 0,000 0,002 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_3 Pearson 
Correlation 

,500
**
 ,398

**
 1 ,311

**
 ,377

**
 ,511

**
 ,361

**
 ,282

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000   0,002 0,000 0,000 0,000 0,004 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_4 Pearson 
Correlation 

,452
**
 ,374

**
 ,311

**
 1 ,258

**
 ,293

**
 ,276

**
 ,481

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,002   0,010 0,003 0,005 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_5 Pearson 
Correlation 

,555
**
 ,349

**
 ,377

**
 ,258

**
 1 ,214

*
 ,432

**
 ,215

*
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,010   0,033 0,000 0,032 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_6 Pearson 
Correlation 

,568
**
 ,596

**
 ,511

**
 ,293

**
 ,214

*
 1 ,345

**
 ,382

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,003 0,033   0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_7 Pearson 
Correlation 

,512
**
 ,303

**
 ,361

**
 ,276

**
 ,432

**
 ,345

**
 1 0,145 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,002 0,000 0,005 0,000 0,000   0,149 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2_8 Pearson 
Correlation 

,461
**
 ,443

**
 ,282

**
 ,481

**
 ,215

*
 ,382

**
 0,145 1 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,004 0,000 0,032 0,000 0,149   

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. 
Correlation 
is 
significant 
at the 0.01 
level (2-
tailed). 

         

*. 
Correlation 
is 
significant 
at the 0.05 
level (2-
tailed). 

         

 



 

 

Media Sosial Marketing 

 
Correlations 

    X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 

X3_1 Pearson 
Correlation 

1 ,462
**
 ,453

**
 ,550

**
 ,655

**
 ,697

**
 ,709

**
 ,655

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

  0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_2 Pearson 
Correlation 

,462
**
 1 ,501

**
 ,458

**
 ,556

**
 ,570

**
 ,525

**
 ,556

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000   0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_3 Pearson 
Correlation 

,453
**
 ,501

**
 1 ,290

**
 ,459

**
 ,616

**
 ,566

**
 ,459

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000   0,003 0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_4 Pearson 
Correlation 

,550
**
 ,458

**
 ,290

**
 1 ,428

**
 ,575

**
 ,475

**
 ,428

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,003   0,000 0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_5 Pearson 
Correlation 

,655
**
 ,556

**
 ,459

**
 ,428

**
 1 ,559

**
 ,614

**
 1,000

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000   0,000 0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_6 Pearson 
Correlation 

,697
**
 ,570

**
 ,616

**
 ,575

**
 ,559

**
 1 ,759

**
 ,559

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   0,000 0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_7 Pearson 
Correlation 

,709
**
 ,525

**
 ,566

**
 ,475

**
 ,614

**
 ,759

**
 1 ,614

**
 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   0,000 

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3_8 Pearson 
Correlation 

,655
**
 ,556

**
 ,459

**
 ,428

**
 1,000

**
 ,559

**
 ,614

**
 1 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   

  N 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. 
Correlation 
is 
significant 
at the 0.01 
level (2-
tailed). 

         

 

  



 

 

Reliabelitas 

 
Keputusan Pembelian 

   Reliability 
Statistics 

 Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 0,770 9 

  
Persepsi 
Harga  

 

  Reliability 
Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,765 9 

 
Live Streaming 

  Reliability 
Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,767 9 

 
Media Sosial Marketing 

   Reliability 
Statistics 

 Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 0,786 9 

  

 

Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

      
Unstandardized 

Residual 

N     100 

Normal Parameters
a,b

 Mean   0,0000000 

  Std. Deviation   2,00737171 

Most Extreme Differences Absolute   0,128 

  Positive   0,128 

  Negative   -0,071 

Test Statistic     0,128 

Asymp. Sig. (2-tailed)     ,000
c
 

Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig.   ,065
d
 



 

 

  99% Confidence Interval Lower Bound 0,059 

    Upper Bound 0,071 

a. Test distribution is Normal.     

b. Calculated from data.     

c. Lilliefors Significance 
Correction. 

    

d. Based on 10000 sampled 
tables with starting seed 
2000000. 

      

 

 
 



 

 

 
 

Uji Multikolinieritas 

 

 
 

Uji Heteroskedasitas 

 

 
 

 

  

Model

Standardized 

Coefficients t Sig.

Collinearity 

Statistics

Beta Tolerance VIF

1 (Constant) -11,067 5,086 -2,176 0,032

Live Streaming 0,648 0,091 0,645 7,119 0,000 0,110 9,052

Media Sosial Marketing 0,102 0,080 0,103 1,284 0,202 0,141 7,086

Harga 5,527 2,310 0,226 2,393 0,019 0,101 9,870

Coefficientsa

-3

-2

-1

0

1

2

-6 -4 -2 0 2 4 6 8

R
eg

re
ss

io
n

 S
ta

n
d

ar
d

iz
ed

 
P

re
d

ic
te

d
 V

al
u

e
 

Regression Deleted (Press) Residual 

Scatterplot 



 

 

Uji Autokorelasi 

 

 
 

Uji Linear Berganda 

 

Model 

  

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Beta     

1 (Constant) -1,704 4,410   -7,309 0,000 

  Persepsi Harga  0,394 0,091 0,265 9,317 0,003 

  Live Streaming 0,179 2,036 0,660 3,126 0,000 

  Media Sosial Marketing 0,191 0,036 0,191 4,278 0,039 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian     

 

Uji T 

 

Model 

  

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Beta     

1 (Constant) -1,704 4,410   -7,309 0,000 

  Persepsi Harga  0,394 0,091 0,265 9,317 0,003 

  Live Streaming 0,179 2,036 0,660 3,126 0,000 

  Media Sosial Marketing 0,191 0,036 0,191 4,278 0,039 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian     

 

Uji F 

 

ANOVAa 

Model   
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 4103,818 3 1367,939 322,97
7 

,000
b
 

  Residual 402,364 95 4,235     

  Total 4506,182 98       

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian     

b. Predictors: (Constant), Media Sosial Marketing, Live Streaming, Persepsi 
Harga  

  

 

 

 

 

  

Model R R Square

Adjusted R 

Square

Std. Error of 

the Estimate

Durbin-

Watson

1 ,956
a 0,913 0,910 2,021 1,828

Model Summaryb



 

 

Uji R² 

 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 ,954
a
 0,911 0,908 2,058 

a. Predictors: (Constant), Media Sosial Marketing, Live Streaming, Persepsi Harga  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

Lampiran 4 

 

MS Glow 

 

 
 

 
 

  



 

 

BIOGRAFI PENULIS 

 

 

Eliya Nita Pristanti yang akrab di panggil Eliya, 

lahir di Ujung Tanjung, 28 September 2002. Beralamat di 

desa Ujung Tanjung, Kecamatan Tanah Putih, Kabupaten 

Rokan Hilir, Provinsi Riau. Penulis adalah anak ketiga 

dari pasangan Bapak Siddiq dan Ibu Sumarni. Saudara 

Pertama Bernama Edward Yoki Pratama dan Saudara 

Kedua Bernama Elmi Siska Windari 

Penulis memulai jenjang Pendidikan dasar di MI AL-AZHAR Simpang 

Benar. Kemudian Penulis melanjutkan studinya ke MTsN 1 Rokan Hilir, Lalu 

Melanjutkan Pendidikan Sekolah Menengah Atas di SMA N 2 Tanah Putih. 

Setelah itu Penulis melanjutkan studi ke Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial, Jurusan Manajemen Kosentrasi 

Pemasaran. Penulis melaksanakan Praktek Kerja Lapangan (PKL) di PT. Pegadaian 

Kanwil II Pekanbaru. Kemudian melaksanakan program Kuliah Kerja Nyata 

(KKN) di Desa Rawan Kao, Kecamatan Lubuk Dalam, Kabupaten Siak, Provinsi 

Riau. 

“Jika orang lain bisa, maka aku juga harus bisa melakukanya.” Berbekal 

motto hidup ini penulis dapat dinyatakan lulus pada ujian siding Munaqosah pada 

tanggal 13 Juni 2024, Dan Allhamdulillah atas anugerah hidayah dan Rahmat 

Allah SWT, Akhirnya penulis dapat meraih dan menyandang gelar Sarjana 

Ekonomi(SE). 


