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ABSTRAK

Pengaruh Live Streaming Dan Brand Awareness Terhadap Keputusan
Pembelian Glad2Glow Di E-Commerce Tiktok.

Oleh:
Hili Puspita Sari'
Ade Tiara Yulinda, S.E., M.M’

Keputusan pembelian konsumen di platform e-commerce berbasis media
sosial dipengaruhi oleh berbagai faktor, di antaranya live streaming dan brand
awareness. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live streaming
dan brand awareness terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow
di e-commerce TikTok pada konsumen di Kota Bengkulu.

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei.
Populasi penelitian adalah konsumen di Kota Bengkulu yang pernah membeli
produk Glad2Glow melalui live streaming TikTok. Sampel penelitian berjumlah
130 responden yang ditentukan menggunakan teknik accidental sampling. Data
dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis menggunakan teknik regresi linier
berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, yang berarti semakin efektif
pelaksanaan live streaming, semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk
melakukan pembelian. Brand awareness juga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, yang mengindikasikan bahwa tingkat kesadaran
merek yang tinggi mampu meningkatkan kepercayaan dan keyakinan konsumen
dalam memilih produk. Selain itu, secara simultan live streaming dan brand
awareness berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Glad2Glow di e-commerce TikTok. Oleh karena itu, Glad2Glow
disarankan untuk terus mengoptimalkan strategi live streaming serta memperkuat
brand awareness guna meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: Live Streaming, Brand Awareness, Keputusan Pembelian



ABSTRACT

The Effect of Live Streaming and Brand Awareness on Purchasing Decisions of
Glad2Glow Products on TikTok E-Commerce.

By:
Hili Puspita Sari'
Ade Tiara Yulinda, S.E., M.M.?

Consumer purchasing decisions on social media—based e-commerce
platforms are influenced by various factors, including live streaming and brand
awareness. This study aims to analyze the effect of live streaming and brand
awareness on purchasing decisions of Glad2Glow skincare products on TikTok e-
commerce among consumers in Bengkulu City.

This research employs a quantitative method with a survey approach. The
population of this study consists of consumers in Bengkulu City who have
purchased Glad2Glow products through TikTok live streaming. The research
sample comprises 130 respondents selected using an accidental sampling
technique. Data were collected through questionnaires and analyzed using
multiple linear regression analysis.

The results indicate that live streaming has a positive and significant effect
on purchasing decisions, meaning that more effective live streaming increases
consumers " likelihood of making purchases. Brand awareness also has a positive
and significant effect on purchasing decisions, indicating that higher brand
awareness enhances consumer trust and confidence in choosing products.
Furthermore, live streaming and brand awareness simultaneously have a positive
and significant effect on purchasing decisions of Glad2Glow products on TikTok
e-commerce. Therefore, Glad2Glow is recommended to continuously optimize its
live streaming strategies and strengthen brand awareness to improve consumer
purchasing decisions.

Keywords: Live Streaming, Brand Awareness, Purchasing Decision
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BABI
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan signifikan dalam
perilaku konsumen dalam hal konsumsi dan interaksi ekonomi. Di era ekonomi
digital, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga
sebagai ruang transaksi dan pemasaran yang efektif bagi berbagai merek. Salah
satu fenomena yang sedang berkembang saat ini adalah peningkatan penggunaan
fitur live streaming di platform e-commerce, yang dapat meningkatkan
pengalaman interaktif antara penjual dan konsumen secara real time. Model
pemasaran interaktif ini telah menjadi strategi inovatif yang mendorong keputusan
pembelian konsumen secara lebih cepat dan emosional dibandingkan dengan
model pemasaran tradisional (Yusrin, 2024).

Secara global, /ive commerce telah banyak diadopsi, terutama di pasar Asia,
dengan pertumbuhan nilai pasar tahunan lebih dari 30%, didominasi oleh China
dan diikuti oleh Indonesia sebagai salah satu pasar e-commerce yang tumbuh
paling cepat di Asia Tenggara, menunjukkan evolusi live streaming dari sekadar
tren hiburan menjadi saluran pemasaran strategis dalam mendorong perilaku
pembelian konsumen. Di Indonesia, data dari Reportal (2024) menunjukkan
bahwa terdapat lebih dari 127 juta pengguna aktif TikTok, dan sekitar 64% di
antaranya telah melakukan pembelian melalui fitur TikTok, terutama untuk
produk kecantikan dan perawatan kulit termasuk merek Glad2Glow (N. A. N. L.

Dewi & Maradona, 2024).



Kotler & Keller (2009), mendefinisikan keputusan pembelian konsumen adalah
keputusan para konsumen membentuk preferensi atas merek-merek yang ada
dalam kumpulan pilihan, konsumen tersebut juga dapat membentuk niat untuk
membeli merek yang paling disukai. Keputusan pembelian merupakan bagian dari
perilaku konsumen yaitu studi mengenai bagaimana individu, kelompok, dan
organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide
maupun pengalaman dengan tujuan memuaskann keinginan dan kebutuhan.
Menurut Farid Maulana et al (2025), keputusan pembelian konsumen adalah
proses yang dialami oleh konsumen pada suatu kegiatan pembelian suatu produk,
sehingga konsumen dalam kegiatan tersebut melakukan tindakan yaitu memilih

dari beberapa alternatif yang ada.

Live streaming didefinisikan sebagai platform yang merupakan bagian dari
fitur perdagangan yang mengintegrasikan interaksi sosial secara real time ke
dalam perdagangan elektronik. Konsumen dapat memposting komentar mereka
pada fitur komentar, yang memindai layar secara real time untuk berkomunikasi
dengan penjual (Biennial et al., 2021). Kegiatan ini dapat berlangsung secara
bersamaan, saat penjual memajang dan mempresentasikan produknya. Selain itu,
konsumen dapat berkomunikasi dengan konsumen lain untuk mendapatkan
informasi yang mereka butuhkan tentang jenis atau kualitas produk. Dari hal
tersebut dapat dikatakan live streaming merupakan ruang/media promosi yang
memberikan informasi, memengaruhi atau merayu konsumen untuk

menggunakan, membeli dan loyal terhadap produk tersebut.



Selain itu Brand awareness atau kesadaran merek juga memainkan peranan
penting dalam keputusan pembelian serta menggambarkan sampai sejauh mana
tingkat ingatan konsumen terhadap merek suatu produk menurut (Steven & Fitria
Rina Sari, 2019). Berdasarkan definisi di atas, Brand awareness adalah kesadaran
konsumen terhadap merek produk atau jasa sebagai bahan pertimbangan
pemilihan produk atau jasa. menegaskan bahwa Brand awareness menjadi bahan
pertimbangan utama konsumen dalam memilih produk atau jasa. Semakin tinggi
tingkat kesadaran terhadap merek, semakin besar pula peluang konsumen untuk
membeli produk tersebut.

TikTok Shop, sebagai fitur e-commerce sosial dalam aplikasi TikTok,
memungkinkan pengguna untuk menjelajahi dan membeli produk tanpa perlu
meninggalkan aplikasi. Diluncurkan di Indonesia pada tahun 2021, TikTok Shop
telah berkembang pesat dan menjadi salah satu platform e-commerce terbesar di
Asia Tenggara. Platform ini menggabungkan hiburan dan belanja secara mulus,
menciptakan pengalaman interaktif bagi pengguna. Melalui fitur Live streaming,
penjual dapat siaran langsung untuk mendemonstrasikan produk, menjawab
pertanyaan konsumen secara real-time, dan menawarkan promosi eksklusif,
sehingga meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong keputusan
pembelian spontan. TikTok Shop juga menyediakan berbagai alat bagi penjual,
seperti TikTok Seller Center dan Affiliate Center, untuk mengelola toko dan
berkolaborasi dengan kreator konten, sehingga memaksimalkan potensi penjualan

dan jangkauan pasar.



Glad2Glow, sebagai merek skincare lokal Indonesia, merupakan contoh
konkret dari pemanfaatan optimal live streaming di TikTok sebagai medium
promosi dan penjualan, dengan menampilkan demo produk secara real-time,
pemberian diskon langsung, dan pembentukan kedekatan emosional dengan
audiens. Meskipun demikian, fluktuasi dalam tingkat penjualan dan persepsi
konsumen terhadap kekuatan merek menandai kebutuhan wuntuk analisis
mendalam pengaruh live streaming dan Brand awareness terhadap keputusan
pembelian (Zahra et al., 2025). Dalam konteks perilaku konsumen, Brand
awareness merupakan tahap awal yang penting dalam membentuk pengenalan,
ingatan, dan kepercayaan terhadap suatu merek sebelum keputusan pembelian
terjadi (Puspita & Pardede, 2023).

Penelitian sebelumnya menunjukkan hasil yang masih beragam mengenai
pengaruh live streaming dan Brand awareness terhadap keputusan pembelian
konsumen di platform digital seperti TikTok Shop. Menurut Eriza Fitri (2023),
menemukan bahwa [live streaming dan Brand awareness secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian konsumen.
Secara simultan atau Bersama-sama variabel live streaming dan Brand awareness
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan
hasil pengujian koefesien determinasi menunjukan bahwa besarnya pengaruh
yang diberikan oleh /live streaming dan Brand awareness terhadap keputusan
pembelian konsumen adalah 38,8%. Penelitian (Estu Murdinar et al., 2024)

menemukan bahwa brand image dan live streaming memiliki pengaruh positif dan



signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare melalui platform
TikTok.

Berdasarkan penelitian sebelumnya, terdapat research gap dalam penelitian
terkait pengaruh live streaming dan Brand awareness terhadap keputusan
pembelian konsumen pada platform TikTok Shop di Kota Bengkulu. Penelitian
sebelumnya cenderung berfokus pada implementasi /live streaming pada sektor
non-e-commerce, seperti produk elektronik dan komunitas mahasiswa, serta
berfokus pada aspek kredibilitas dan niat beli, bukan pada Brand awareness di
konteks lokal perkotaan. Oleh karena itu, penelitian ini memiliki urgensi untuk
dilakukan guna memberikan pemahaman yang lebih komprehensif mengenai
pengaruh live streaming dan Brand awareness terhadap keputusan pembelian
konsumen, terutama pada platform TikTok Shop di Kota Bengkulu. Sebagai
platform digital yang memiliki peran signifikan dalam kegiatan belanja dan
interaksi sosial masyarakat, TikTok Shop perlu mengetahui sejauh mana /ive
streaming dan Brand awareness yang dijalankan dipersepsikan secara positif oleh
pengguna, serta bagaimana persepsi tersebut berkontribusi terhadap penguatan
keputusan pembelian di mata konsumen lokal.

Tabel 1.1

Data laporan penjualan skincere dan kosmetik Glad2Glow
Bulan Agustus-Oktober 2025

Bulan Penjualan Omset Penjualan | Persentase %
(Rp)
Agustus 47,788 3,67M
September 43,179 446 M -9,65%
Oktober 38,821 2,65M -10,10%

Sumber: Data fastmoss, 2025
https://www.fastmoss.com/id/shop-marketing/detail/7494807241590606114



Berdasarkan data penjulaan 3 bualan terakhir menunjukan penurunan volume
penjualan dan pendapatan selama periode tersebuat. Pada bulan Agustus, terjual
47.788 unit, menghasilkan pendapatan sebesar 3,67 Miliar, sementara pada
septemebr, penjualan turun menjadi 43.179 unit dan pendapatan mencapai 4,46
Miliar, disertai dengan tingkat penurunan penjualan sebesar -9,65%. Penurunan
ini berlanjur hingga Oktober, dimana penjualan turun lebih lanjut menjadi 38.821
unit dan pendapatan anjlok drastis menjadi 2,65 Miliar daan tingkat penurunan
sebesar -10,10%. Informasi ini menunjukan penurunan permintaan atau kebutuhan
konsumen terhadap produk Glad2Glow pada kuartel ketiga 2025, yang
kemungkinan besar dipicuoleh faktor-faktor seperti persaingan industri,
pergeseran preferensi pembeli, atau kinerje taktik promosi di seluruh perdagangan
elektronik selama priode tersebut.

Berdasarkan wawancara awal dengan sejumlah responden yang merupakan
pengguna aktif dan pembeli produk Glad2Glow di platform TikTok Shop, yaitu
Anisa, Oki, Sindi, Shavira, dan Amanda, pada tanggal 13 Oktober 2025,
ditemukan bahwa masih terdapat masalah terkait keputusan pembelian produk
Glad2Glow di pasar ini. Masalah ini diduga menyebabkan penurunan penjualan
akibat adanya kesenjangan antara konversi minat dan keraguan dalam
memberikan rekomendasi. Beberapa responden mengungkapkan bahwa meskipun
fitur live streaming mampu membuat mereka lebih terlibat secara emosional dan
merasa percaya diri, tidak semua penonton akhirnya melakukan pembelian. Hal
ini menunjukkan adanya kesenjangan antara minat menonton dan keputusan

pembelian yang sebenarnya. Selain itu, responden juga mengakui bahwa mereka



ragu untuk merekomendasikan produk Glad2Glow kepada keluarga, teman, atau
kenalan dekat, terutama karena produk lokal ini masih menghadapi kesulitan
dalam membangun citra positif di tengah persaingan sengit dengan merek asing
yang lebih populer.

Hasil wawancara dengan beberapa responden pada 13 Oktober 2025
didapatkan informasi bahwa beberapa faktor yang diduga menjadi penyebab
masih ditemukan permasalahan terkait dengan keputusan pembelian produk
Glad2Glow adalah fitur live streaming dan brand awareness. Fitur live streaming,
meskipun efektif dalam meningkatkan keterlibatan emosional dan kepercayaan
responden, seringkali gagal mengubah minat tersebut menjadi pembelian aktual.
Responden menjelaskan bahwa promosi live streaming yang intensif dapat terasa
berlebihan, menimbulkan keraguan tentang kualitas sebenarnya produk, yang
pada akhirnya membuat mereka memutuskan untuk tidak melanjutkan transaksi
meskipun awalnya tertarik. Hal ini menciptakan kesenjangan antara minat awal
menonton dan tindakan pembelian, yang berkontribusi pada penurunan penjualan.
Selain live streaming, faktor lain yang diduga mempengaruhi keputusan
pembelian online responden adalah brand awareness. Berdasarkan penjelasan
beberapa responden, Brand awareness Glad2Glow memainkan peran yang sangat
penting dalam proses pengambilan keputusan belanja online. Namun, dalam
beberapa situasi, brand awarensss yang rendah sering membuat responden merasa
ragu dan kesulitan menilai kualitas produk dan layanan secara keseluruhan. Selain
itu, responden mengakui bahwa sulit membedakan antara informasi merek yang

autentik dan yang dipalsukan. Beberapa perusahaan terkadang menggunakan



kampanye berbayar atau informasi palsu untuk meningkatkan Brand awareness

produk, yang pada akhirnya dapat membingungkan responden dalam menilai

kualitas produk secara akurat.

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul:’PENGARUH LIVE STREAMING DAN BRAND
AWARENESS TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN GLAD2GLOW DI
E-COMMERCE TIKTOK”.

1.2 Identifikasi Masalah
Identifikasi pada penelitian ini ditemukan beberapa masalah diantaranya, yaitu:

1. Aktivitas live streaming di TikTok Shop telah dimanfaatkan oleh merek lokal
seperti Glad2Glow, namun belum sepenuhnya mampu mendorong peningkatan
keputusan pembelian secara konsisten.

2. Tingkat Brand awareness konsumen terhadap produk skincare lokal,
khususnya Glad2Glow, masih berfluktuasi sehingga memengaruhi minat beli
dan loyalitas konsumen.

3. Belum diketahui secara empiris sejauh mana pengaruh live streaming dan
Brand awareness terhadap keputusan pembelian konsumen pada platform e-
commerce TikTok.

1.3 Batasan Masalah
Dalam penelitian ini, batasan masalah ditetapkan untuk memastikan penelitian

terfokus dan terarah sehingga tujuan penelitian dapat tercapai dengan baik.

Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.



1. Penelitian ini difokuskan pada pengaruh live streaming dan Brand awareness
terhadap keputusan pembelian produk Glad2Glow di e-commerce TikTok.

2. Subjek penelitian adalah konsumen di Kota Bengkulu yang mempunyai
aplikasi TikTok dan perna membeli produk Glad2Glow pada saat live
streaming TikTok.

1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah dan batasan masalah di

atas, maka rumusan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah live streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Glad2Glow di e-commerce TikTok?

2. Apakah Brand awareness berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Glad2Glow di e-commerce TikTok?

3. Apakah live streaming dan Brand awareness secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Glad2Glow di e-commerce
TikTok?

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, batasan masalah dan rumusan

masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah untuk :

1. Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian
produk Glad2Glow di e-commerce TikTok.

2. Untuk mengetahui pengaruh Brand awareness terhadap keputusan pembelian

produk Glad2Glow di e-commerce TikTok.
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3. Untuk mengetahui pengaruh [live streaming dan Brand awareness secara
simultan terhadap keputusan pembelian produk Glad2Glow di e-commerce

TikTok.

1.6 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah sebagai

berikut:
1. Manfaat teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan wawasan
penulis mengenai pengaruh /ive streming dan Brand awareness terhadap
keputusan pembelian glad2glow di e-commerce tiktok.
2. Bagi Perusahaan

Memberikan kontribusi penting bagi Glad2Glow dalam merancang strategi
pemasaran digital yang lebih efisien dengan memanfaatkan optimalisasi fitur /ive
streaming, memperkuat brand awareness, serta meningkatkan keterlibatan dan
hubungan dengan segmen konsumen muda.
3. Bagi penelitian selanjutnya

Penelitian ini diharapkan menjadi referensi dan landasan bagi penelitian
selanjutnya yang membahas topik serupa, khususnya terkait pengaruh strategi

pemasaran digital terhadap perilaku konsumen di media sosial.



