BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Deskripsi Data
4.1.1. Sejarah Lokasi Penelitian

Menurut Basuki, Rahmat (2019) desa Wiromartan merupakan salah satu
desa di Kecamatan Mirit, Kabupaten Kebumen. Lokasi tempat ini diapit oleh
beberapa desa yaitu dari arah utara berbatasan langsung dengan desa Rowo,
selatan berbatasan langsung dengan samudera Hindia, arah timur dengan
Kabupaten Purworejo dan arah barat desa Lembupurwo. Desa ini terbentuk
tidak terlepas adanya peristiwa pada masa penjajahan Belanda.

Desa ini memiliki jumlah penduduk 2.221 jiwa. Terdiri menjadi berbagi
kalangan dengan usia produktifitas dan nonproduktif. Usia produktif memiliki
berbagai jenis pekerjaan. Mayoritas pekerjaan yang dimiliki adalah sebagai
petani dan wiraswasta. Semua pekerjaan tentunya mendorong pertumbuhan
desa dengan adanya pajak yang diberikan kepada pemerintah desa. Sumber
dana desa sangat beragam dan tentunya berasal dari pemerintah pusat.
(sumber https:/gis.dukcapil.kemendagri.go, 31 Desember 2021 diakses pada
27 Juli 2022)

Perkembangan perekonomian didesa ini terus mengalami pertumbuhan
dari masa ke masa. Adanya pemimpin untuk mengatur pertumbuhan
perekonomian dan seluruh tatanan desa ini. Mulai dari dulu perekonomian
serba tradisional dan banyaknya urbanisasi masyarakat dari desa kekota.

Proses pekerjaan dengan menggunakan alat seadanya. Namun sekarang
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dengan adanya kemajuan teknologi, desa menjadi lebih maju untuk
menghadapi masa depan.

Sekarang ini sebagai bentuk nyata pembangunan Negara Indonesia yang
menjadi poin penting adalah pembangunan desa. Bentuk Nawacita Presiden
dalam memperkuat dan membangun daerah di seluruh desa. Pembangunan ini
diharapkan mampu menguatkan daya beli masyarakat dan mengembangkan
basis ekonomi dipedesaan. Strategi pengembangan potensi ekonomi pedesaan
adalah melalui BUMDES (Badan Usaha Milik Desa). Usaha ini digadang -
gadang mampu menjadi kekuatan baru di pedesaan. Oleh karenanya desa
Wiromartan sedang menerapkan strategi tersebut untu membangun dan
mendongkrak pertumbuhan perekonomian desa.

4.1.2. Visi dan Misi

1. Visi

“Desa Wiromartan Yang Maju, Tumbuh Sejahtera Dan Berakhlak Mulia
Serta Berkarakter ”

2. Misi

Penyediaan Infrastruktur yang Baik dan Bagus

o &

Meningkatkan Kualitas Sumber Daya Manusia

Penyediaan Fasilitas Keamanan dan Ketertiban Lingkungan

o o

Peningkatan Produktifitas Pertanian, Peternakan dan Nelayan

®

Peningkatan Fasilitas Pendidikan Keagamaan

—h

Penyediaan Sarana dan Prasarana Kesehatan

g. Penguatan Modal Badan Usaha Milik Desa
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4.1.3. Deskripsi Responden

Responden dalam penelitian ini adalah warga desa Wiromartan yang
menggunakan aplikasi Tik Tok dan pernah melakukan pembelian melalui Tik
Tok Shop. Jumlah responden sejumlah 84 orang yang telah memenuhi kriteria
yang sudah ditentukan. Berdasarkan penyebaran kuesioner melalui google
form yang mengisi kuesioner ini, diperoleh deskripsi responden berdasarkan
jenis kelamin,usia, dan jumlah pembelian yang pernah dilakukan. Berikut
gambaran secara rinci berdasarkan karakteristik responden.
1. Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Distribusi responden berdasarkan jenis kelamin terlihat pada tabel 4.1.
Total responden sebanyak 84 orang, yakni terdiri dari 9,5% laki- laki (8
responden) dan 90,5% perempuan (76 responden). Jadi dapat disimpulkan
bahwa mayoritas responden dengan Kriteria yang tepat adalah perempuan
sebanyak 90,5%. Hal tersebut tentunya membuktikan bahwa rata — rata
pembelian pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan didominasi oleh

perempuan.

Tabel 4. 1 Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah Presentase

1 Laki laki 8 9,5%

2 Perempuan 76 90,5 %
Total 84 100 %

Sumber : diolah peneliti (2022)
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2. Distribusi Responden Berdasarkan Usia

Distribusi responden berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel 4.2. Total
responden sebanyak 84 orang, yakni terdiri dari 32,1% (27 responden)
berusia 17-20 tahun, sebanyak 61,9% (57 responden) berusia 21 — 25 tahun,
dan sebanyak 6% (5 responden) berusia 26 — 30 tahun. Kesimpulan dari
distribusi responden berdasarkan usia adalah mereka yang berusia 21 — 25

tahun sebanyak 61,9% yang melakukan pembelian pada Tik Tok Shop di desa

Wiromartan.
Tabel 4. 2 Distribusi Responden Berdasarkan Usia
No Usia Jumlah Presentase
1 Usia 17 - 20 tahun 27 32,1 %
2 Usia 21 - 25 tahun 52 61,9 %
3 Usia 26 - 30 tahun 5 6 %
Total 84 100 %

Sumber : diolah peneliti (2022)

3. Distribusi Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian

Distribusi responden berdasarkan jumlah pembelian yang dilakukan oleh
responden dapat dilihat pada tabel 4.3. Total responden sebanyak 84 orang,
yakni terdiri dari 34,5% (29 responden) melakukan pembelian selama
menggunakan platform Tik Tok satu kali, sebanyak 35,7% (30) melakukan
pembelian selama menggunakan platform Tik Tok dua sampai empat kali,
dan sebanyak 29,8% (25 responden) melakukan pembelian selama
menggunakan platform Tik Tok lebih dari lima kali. Jadi dapat disimpulkan
bahwa responden desa Wiromartan kebanyakan melakukan pembelian dua

sampai empat kali selama menggunakan platform Tik Tok.
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Tabel 4. 3 Distribusi Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian

No Pembelian Jumlah Presentase
1 1 kali 29 34,5 %
2 2 - 4 kali 30 35,7 %
3 > 5 kali 25 29,8 %

Total 84 100 %

Sumber : diolah peneliti (2022)

4.2. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan software SPSS versi 25 untuk
menganalisis data yang diolah menjadi informasi hasil penelitian ini.
Informasi yang didapatkan akan menjadikan dasar pertimbangan untuk

pengambilan keputusan.

4.2.1. Statistik Deskripsi

Statistik deskriptif merupakan perhitungan yang digunakan untuk
mendiskripsikan data menjadi informasi yang lebih jelas agar mudah
dipahami dengan memberikan gambaran mengenai penelitian berupa
hubungan dari variabel-variabel independen. Variabel yang diproyeksikan
akan dijadikan dalam indikator operasional variabel, setelah itu akan
menghsilkan item instrument pertanyaan dalam kuesioner. Setiap jawaban
memiliki skor yang berbeda. Penelitian ini menggunakan skala likert skor
jawaban tertinggi adalah 5 dan terendah adalah 1.

Menurut Bancin (2021), berdasarkan skala pengukuran diatas, untuk
mengetahui kategori nilai kuesioner, maka perlu dibuat skala penilaian yang
terdiri dari 5 kategori untuk menentukan besar kelas (panjang interval)

dengan rumus dibawah ini :
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nilai tertinggi—nilai terendah

Panjang Interval = jarak interval

5-1

Panjang Interval = —=038

Berdasarkan hasil perhitungan diatas, diketahui panjang interval sebesar 0,8

sehingga dapat dikategorikan pada tabel 4.4.

Tabel 4. 4 Skala Nila Interpretasi

Interval Kategori

1,00-1,80 Sangat Tidak Baik

1,81 -2,60 Tidak Baik

2,61 3,40 Cukup Baik

3,41-4,20 Baik

4,21 -5,00 Sangat Baik
Sumber : Bancin (2021)

Berikut analisis data pada penelitian ini :

1. Variabel influencer marketing di platform Tik Tok (X1)
Indikator dalam wvariabel ini terdiri dari lima indikator yang terbagi
menjadi 17 pertanyaan dengan jawaban yang dapat dilihat pada tabel

dibawah ini.

Tabel 4. 5 Skor Untuk Variabel Influencer Marketing (X1)

STS|TS|R |S |SS .
Item 1 > (3 |4 |5 N | Score | Mean | TCR | Kategori
X1l |- 6 |7 |38]33 |84 350 4,17 | 83,33 | haik
X12 |- 6 |12 |40 |26 |84 | 338 4,02 | 80,48 | baik
X13 |1 9 |22|35|17 |84 | 310 3,69 | 73,81 | baik
X14 |2 4 |15 |37 |26 |84 333 3,96 | 79,29 | baik
X15 |1 11 |20 | 36 | 16 | 84 | 307 3,65 | 73,10 | baik
X1.6 5 |7 29|43 |84 362 4,31 | 86,19 | sangat baik
X1.7 3 |10 |26 |43 |84 | 357 4,25 | 85,00 | sangat baik
X18 | - 2 |9 | 37|36 |84 359 4,27 | 85,48 | sangat baik
X19 | - 4 |12 38|30 |84 | 346 4,12 | 82,38 | baik
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Item iTS ;_S s j gs N | Score | Mean | TCR | Kategori
X1.10 | - 4 |6 |32]42 |84 364 |4,33 |86,67 |sangatbaik
X111 | - - |9 [35]40 |84 |367 4,37 | 87,38 | sangat baik
X112 | - 3 1235|3484 |352 4,19 | 83,81 | baik

X113 | - 1 |13|30 |40 |84 | 361 4,30 | 85,95 | sangat baik
X114 |1 2 |9 |42 |30 |84 350 4,17 | 83,33 | baik

X115 | - 4 |10 |38 |32 |84 350 4,17 | 83,33 | baik

X1.16 |4 12 |22 | 25|21 |84 | 299 3,56 | 71,19 | baik

X1.17 | 4 13 |16 {32 |19 |84 | 301 3,58 | 71,67 | baik

Sumber : diolah peneliti (2022)

Dari tabel 4.5 dapat diuraikan sebagai berikut :

a.

b.

Item pertanyaan 1 menunjukan bahwa penampilan menarik influencer di
platform Tik Tok membuat tertarik melakukan transaksi pada Tik Tok
Shop. Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala tidak
setuju sebanyak 6 orang, ragu- ragu 7 orang, setuju 38 orang, dan sangat
setuju 33 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,17.
Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item pertanyaan penampilan
menarik influencer di platform Tik Tok membuat tertarik melakukan

transaksi pada Tik Tok Shop berada dalam kategori baik.

Item pertanyaan 2 menunjukan bahwa penampilan berkelas dari influencer
di platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok
Shop. Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala tidak
setuju sebanyak 6 orang, ragu- ragu 12 orang, setuju 40 orang, dan sangat
setuju 26 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,02.

Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item pertanyaan penampilan
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berkelas dari influencer di platform Tik Tok membuat tertarik untuk

bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam kategori baik.

. Item pertanyaan 3 menunjukan bahwa kecantikan/ketampanan influencer
di platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok
Shop. Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat
tidak setuju 1 orang tidak setuju sebanyak 9 orang, ragu- ragu 22 orang,
setuju 35 orang, dan sangat setuju 17 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 3,69. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut
item pertanyaan kecantikan/ketampanan influencer di platform Tik Tok
membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori baik.

. Item pertanyaan 4 menunjukan bahwa penampilan elegant influencer di
platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop.
Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak
setuju 2 orang tidak setuju sebanyak 4 orang, ragu- ragu 15 orang, setuju
37 orang, dan sangat setuju 26 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini
sebanyak 3,96. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item
pertanyaan penampilan elegant influencer di platform Tik Tok membuat

tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam kategori baik.

. Item pertanyaan 5 menunjukan bahwa keindahan fisik influencer di
platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop.

Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak
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setuju 1 orang tidak setuju sebanyak 11 orang, ragu- ragu 20 orang, setuju
36 orang, dan sangat setuju 16 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini
sebanyak 3,65. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item
pertanyaan keindahan fisik membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik

Tok Shop berada dalam kategori baik.

Item pertanyaan 6 menunjukan bahwa tingkat keandalan influencer di
platform Tik Tok dalam menyampaikan pesan membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju sebanyak 5 orang, ragu- ragu 7 orang,
setuju 29 orang, dan sangat setuju 43 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 4,31. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut
item pertanyaan penampilan elegant influencer di platform Tik Tok
membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori sangat baik.

. Item pertanyaan 7 menunjukan bahwa tingkat kejujuran influencer di
platform Tik Tok dalam membangun keyakinan produk membuat tertarik
untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84
memberikan jawaban pada skala sangat tidak setuju 2 orang, tidak setuju
sebanyak 3 orang, ragu- ragu 10 orang, setuju 26 orang, dan sangat setuju
43 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,25. Dalam
interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan tingkat kejujuran

influencer di platform Tik Tok dalam membangun keyakinan produk
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membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori sangat baik.

. Item pertanyaan 8 menunjukan bahwa tingkat kehandalan influencer di
platform Tik Tok dalam membuat konten membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju sebanyak 2 orang, ragu- ragu 9 orang,
setuju 37 orang, dan sangat setuju 36 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 4,27. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut
item pertanyaan tingkat kehandalan influencer di platform Tik Tok dalam
membuat konten membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop

berada dalam kategori sangat baik.

Item pertanyaan 9 menunjukan bahwa tingkat ketulusan influencer di
platform Tik Tok dalam menyampaikan pesan produk membuat tertarik
untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84
memberikan jawaban pada skala tidak setuju sebanyak 4 orang, ragu- ragu
12 orang, setuju 38 orang, dan sangat setuju 30 orang. Tingkat rata-rata
item pertanyaan ini sebanyak 4,12. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20
tersebut item pertanyaan tingkat kejujuran influencer di platform Tik Tok
dalam membangun keyakinan produk membuat tertarik untuk bertransaksi

pada Tik Tok Shop berada dalam kategori baik.

Item pertanyaan 10 menunjukan bahwa influencer di platform Tik Tok

yang dapat dipercaya dalam menyampaikan pesan membuat tertarik untuk
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bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju sebanyak 4 orang, ragu- ragu 6 orang,
setuju 32 orang, dan sangat setuju 42 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 4,33. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut
item pertanyaan influencer di platform Tik Tok yang dapat dipercaya
dalam menyampaikan pesan membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik

Tok Shop berada dalam kategori sangat baik.

. Item pertanyaan 11 menunjukan bahwa tingkat keahlian influencer di
platform Tik Tok dalam mempromosikan produk membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala ragu- ragu 9 orang, setuju 35 orang, dan sangat setuju
40 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,37. Dalam
interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item tingkat keahlian influencer di
platform Tik Tok dalam mempromosikan produk membuat tertarik untuk

bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam kategori sangat baik.

Item pertanyaan 12 menunjukan bahwa tingkat pengalaman influencer di
platform Tik Tok dalam penggunaan produk membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju 3 orang, ragu- ragu 12 orang, setuju 35
orang, dan sangat setuju 34 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini
sebanyak 4,19. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item tingkat

pengalaman influencer di platform Tik Tok dalam penggunaan produk
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membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori baik.

. Item pertanyaan 13 menunjukan bahwa tingkat wawasan influencer di

platform Tik Tok dalam mempromosikan produk membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju 1 orang, ragu- ragu 13 orang, setuju 30
orang, dan sangat setuju 40 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini
sebanyak 4,30. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item tingkat
wawasan influencer di platform Tik Tok dalam mempromosikan produk
membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori sangat baik.

Item pertanyaan 14 menunjukan kualitas dalam diri influencer di platform
Tik Tok dalam mempromosikan produk membuat tertarik untuk
bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala sangat tidak setuju 1 orang, tidak setuju 2 orang, ragu-
ragu 9 orang, setuju 42 orang, dan sangat setuju 30 orang. Tingkat rata-rata
item pertanyaan ini sebanyak 4,17. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20
tersebut item kualitas dalam diri influencer di platform Tik Tok dalam
mempromosikan produk membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik

Tok Shop berada dalam kategori baik.

Item pertanyaan 15 menunjukan bahwa tingkat keterampilan influencer di

platform Tik Tok dalam membuat konten produk membuat tertarik untuk
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bertransaksi pada Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala tidak setuju 4 orang, ragu- ragu 10 orang, setuju 38
orang, dan sangat setuju 32 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini
sebanyak 4,17. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item tingkat
keterampilan influencer di platform Tik Tok dalam mempromosikan
produk membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada

dalam kategori baik.

. Item pertanyaan 16 menunjukan bahwa jumlah followers influencer di
platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop.
Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak
setuju 4 orang, tidak setuju 12 orang, ragu- ragu 22 orang, setuju 25 orang,
dan sangat setuju 21 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak
3,56. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item jumlah followers
influencer di platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada

Tik Tok Shop berada dalam kategori baik.

. Item pertanyaan 17 menunjukan bahwa rasa kagum konsumen kepada
influencer di platform Tik Tok membuat tertarik untuk bertransaksi pada
Tik Tok Shop. Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala
sangat tidak setuju 4 orang, tidak setuju 12 orang, ragu- ragu 22 orang,
setuju 25 orang, dan sangat setuju 21 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 3,56. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut

item rasa kagum konsumen kepada influencer di platform Tik Tok
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membuat tertarik untuk bertransaksi pada Tik Tok Shop berada dalam

kategori baik.

Indikator dalam variabel ini terdiri dari 4 indikator yang terbagi menjadi 4

pertanyaan dengan jawaban yang dapat dilihat pada tabel dibawah ini.

Tabel 4. 6 Skor untuk Variabel Layanan gratis ongkos kirim (X2)

Item S-lrs TZS I;\: i 558 N | Score | Mean | TCR Kategori
X2.1 | - 3 | 1129 |41 |84 | 360 | 4,29 | 85,71 | sangat baik
xX22 | 1 3 | 10|28 |42 | 84| 359 | 4,27 | 85,48 | sangat baik
xX23 | 1 4 | 5 |33|41 84| 361 | 4,30 | 8595 | sangat baik
X2.4 | 4 7 |22 |25|26 | 84| 314 | 3,74 | 74,76 Baik

Dari tabel 4.6 dapat diuraikan sebagai berikut :

Sumber : diolah peneliti (2022)

a. Item pertanyaan 1 menunjukan bahwa adanya pemberitahuan promo layanan

gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat penasaran penggunanya.

Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala tidak setuju

sebanyak 3 orang, ragu- ragu 11 orang, setuju 29 orang, dan sangat setuju 41

orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,29. Dalam interval

rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan adanya pemberitahuan promo

layanan gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat penasaran

penggunanya berada dalam kategori sangat baik.

b. Item pertanyaan 2 menunjukan bahwa adanya promo layanan gratis ongkos

kirim pada Tik Tok Shop membuat tertarik untuk mencari informasinya.

Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak setuju 1
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orang, tidak setuju sebanyak 3 orang, ragu- ragu 10 orang, setuju 28 orang,
dan sangat setuju 42 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak
4,27. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan adanya
promo layanan gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat tertarik untuk
mencari informasinya berada dalam kategori sangat baik.

c. Item pertanyaan 3 menunjukan bahwa adanya promo layanan gratis ongkos
kirim pada Tik Tok Shop membuat saya ingin melakukan transaksi pembelian.
Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak setuju 1
orang, tidak setuju sebanyak 4 orang, ragu- ragu 5 orang, setuju 33 orang, dan
sangat setuju 41 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,30.
Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan bahwa adanya
promo layanan gratis ongkos Kirim pada Tik Tok Shop membuat saya ingin
melakukan transaksi pembelian berada dalam kategori sangat baik.

d. Item pertanyaan 4 menunjukan bahwa adanya promo layanan gratis ongkos
kirim pada Tik Tok Shop membuat penggunanya langsung melakukan
transaksi pembelian. Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala
sangat tidak setuju 4 orang, tidak setuju sebanyak 7 orang, ragu- ragu 22
orang, setuju 25 orang, dan sangat setuju 26 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 3,74. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut item
pertanyaan adanya promo layanan gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop
membuat penggunanya langsung melakukan transaksi pembelian berada dalam

kategori baik.
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3. Keputusan Pembelian ()
Indikator dalam variabel ini terdiri dari 4 indikator yang terbagi menjadi 4

pertanyaan dengan jawaban yang dapat dilihat pada tabel dibawah ini.

Tabel 4. 7 Skor untuk Variabel Keputusan Pembelian ()

STS|TS| R | S |SS Kategori
Item 1 > 345 N | Score | Mean
Yi | 1 | 4122443 |84| 356 | 4,24 | sangat baik
y2 | 1 |1 |9]32|41 84| 363 | 4,32 | sangat baik
Y3 | - | 1|6 |31/46|84| 374 | 4,45 | sangat baik
Y4 2 2 153332 |84 343 4,08 Baik

Sumber : diolah peneliti (2022)
Dari tabel 4.7 dapat diuraikan sebagai berikut :

a. Iltem pertanyaan 1 menunjukan bahwa ketika membeli produk pada Tik
Tok Shop berdasarkan kebutuhan. Responden berjumlah 84 memberikan
jawaban pada skala sangat tidak setuju sebanyak 1 orang, tidak setuju
sebanyak 4 orang, ragu - ragu 12 orang, setuju 24 orang, dan sangat
setuju 43 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak 4,24.
Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan ketika
membeli produk pada Tik Tok Shop berdasarkan kebutuhan, berada dalam

kategori sangat baik.

b. Item pertanyaan 2 menunjukan bahwa ketika membeli produk pada Tik
Tok Shop bermanfaat untuk pengguna. Responden berjumlah 84
memberikan jawaban pada skala sangat tidak setuju sebanyak 1 orang,
tidak setuju sebanyak 1 orang, ragu- ragu 9 orang, setuju 32 orang, dan

sangat setuju 41 orang. Tingkat rata-rata item pertanyaan ini sebanyak
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4,32. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00 tersebut item pertanyaan ketika
membeli produk pada Tik Tok Shop bermanfaat untuk pengguna, berada

dalam kategori sangat baik.

c. Item pertanyaan 3 menunjukan bahwa ketika membeli produk pada Tik
Tok Shop harga dan kualitas sudah sesuai. Responden berjumlah 84
memberikan jawaban pada skala tidak setuju sebanyak 1 orang, ragu- ragu
6 orang, setuju 31 orang, dan sangat setuju 46 orang. Tingkat rata-rata
item pertanyaan ini sebanyak 4,45. Dalam interval rentang 4,21 — 5,00
tersebut item pertanyaan bahwa ketika membeli produk pada Tik Tok

Shop harga dan kualitas sudah sesuai, berada dalam kategori sangat baik.

d. Item pertanyaan 4 menunjukan bahwa ketika membeli produk pada Tik
Tok berdasarkan pengalaman atas kepuasan pembelian sebelumnya.
Responden berjumlah 84 memberikan jawaban pada skala sangat tidak
setuju sebanyak 2 orang, tidak setuju sebanyak 2 orang, ragu- ragu 15
orang, setuju 33 orang, dan sangat setuju 32 orang. Tingkat rata-rata item
pertanyaan ini sebanyak 4,08. Dalam interval rentang 3,41 — 4,20 tersebut
item pertanyaan ketika membeli produk pada Tik Tok berdasarkan
pengalaman atas kepuasan pembelian sebelumnya , berada dalam kategori

baik.

4.2.2. Uji Validitas dan Reabilitas

1. Uji Validitas
Uji validitas menguji setiap variabel yang digunakan dalam penelitian

ini yaitu influencer marketing di platform Tik Tok (X1), layanan gratis
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ongkos kirim (X2), dan keputusan pembelian (Y). Penelitian ini menguiji

keseluruhan variabel yang memuat 25 pernyataan yang harus dijawab 84

responden. Setiap indikator harus diuji kevalidannya.

Tingkat validitas dapat dilihat pada nilai rtabel. Nilai tersebut diperoleh

melalui rumus df (degree of freedom) = n — 2 (84 — 2 = 82) dengan tingkat

kepercayaan 95% (a = 0,05), sehingga r- tabel dari seluruh variabel sebesar

0,2146. Selanjutnya item pernyataan dalam penelitian ini dikatakan valid jika

nilai rhitung > rtabel dan sebaliknya apabila rtabel < rhitung tidak valid

(Hidayat 2021). Berikut uji validitas penelitian ini, dapat dilihat pada tabel

4.8.
Tabel 4. 8 Hasil Uji Validitas
Correction
. Item -
Variabel Item Pertanyaan Total r tabel | Keterangan
Correlation

X1.1 0,587 0,215 valid
X1.2 0,635 0,215 valid
X1.3 0,653 0,215 valid
X1.4 0,756 0,215 valid
X1.5 0,591 0,215 valid
X1.6 0,631 0,215 valid
f X1.7 0,545 0,215 valid
M':rk‘;fi"r‘]‘;er . X1.8 0686 | 0215 | valid
platform Tik X1.9 0,662 0,215 val!d
Tok (X1) X1.10 0,694 0,215 val!d
X1.11 0,67 0,215 valid
X1.12 0,603 0,215 valid
X1.13 0,712 0,215 valid
X1.14 0,693 0,215 valid
X1.15 0,683 0,215 valid
X1.16 0,638 0,215 valid
X1.17 0,635 0,215 valid
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Layanan X2.1 0,805 0,215 vaI!d
Gratis Ongkos X2.2 0,802 0,215 val!d
Kirim (X2) X2.3 0,829 0,215 valid
X2.4 0,79 0,215 valid

Y1 0,852 0,215 valid

Keputusan Y2 0,899 0,215 valid
Pembelian (Y) Y3 0,778 0,215 valid
Y4 0,824 0,215 valid

Sumber : diolah peneliti (2022)

2. Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk mengetahui keandalan suatu alat
pengukuran penelitian. Pengukuran yang dapat diandalkan mampu
memberikan hasil yang sama setelah dilakukan berulang-ulang terhadap
subjek dan dalam kondisi yang sama. Penelitian yang mampu diandalkan
adalah penelitian yang memiliki tingkat reliabilitas. Instrumen di uji
menggunakan rumus Alpha Cronbach karena instrumen penelitian ini
berbentuk kuesioner dengan skala likert (Duli, 2019). Berikut standar yang
digunakan untuk mengukur tingkat reliabilitas penelitian ini dapat dilihat pada

tabel dibawah ini.

Tabel 4. 9 Kategori Koefisien Reliabilitas

Interval Kriteria
< 0,200 Sangat rendah
0,2 -0,399 Rendah
0,4 -0,599 Cukup
0,6 - 0,799 Tinggi
0,8-1,00 Sangat Tinggi

Sumber : (Duli, 2019)
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Berikut analisis data pada penelitian ini :

a. Uji Reliabilitas Influencer Marketing di Platform Tik Tok (X1)

Pada tabel 4.10 dibawah ini diperoleh nilai cronbach alpa dan item
jumlah pertanyaan. Hasil uji reliabilitas variabel influencer marketing di
platform Tik Tok (X1) diperoleh cronbach alpa sebesar 0,911. Pengujian
dilakukan pada 17 pertanyaan pada variabel X1. Nilai standar koefisien uji
reliabilitas pada penelitian ini masuk pada kategori sangat tinggi pada interval
0,8 — 1,00. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kuesioner yang sudah diuji

pada variabel X1 terbukti reliabel.

Tabel 4. 10
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Influencer Marketing di platform Tik Tok (X1)

Reliability Statistics (X1)

Cronbach's Alpha N of Items
0,911 17

Sumber : diolah peneliti (2022)

b. Uji Reliabilitas Layanan Gratis Ongkos Kirim (X2)

Pada tabel 4.11 dibawah ini diperoleh nilai cronbach alpa dan item
jumlah pertanyaan.Hasil uji reliabilitas variabel layanan gratis ongkos Kirim
(X2) diperoleh cronbach alpa sebesar 0,811. Pengujian dilakukan pada 4
pertanyaan pada variabel X2. Nilai standar koefisien uji reliabilitas pada
penelitian ini masuk pada kategori sangat tinggi pada interval 0,8 — 1,00.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa kuesioner yang sudah diuji pada variabel

X2 terbukti reliabel.
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Tabel 4. 11 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Layanan Gratis Ongkos Kirim (X2)

Reliability Statistics (X2)
Cronbach's Alpha N of Items
0,811 4
Sumber : diolah peneliti (2022)

c. Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian (YY)

Pada tabel 4.12 dibawah ini diperoleh nilai cronbach alpa dan item
jumlah pertanyaan.Hasil uji reliabilitas variabel keputusan pembelian (YY)
diperoleh cronbach alpa sebesar 0,854. Pengujian dilakukan pada 4
pertanyaan pada variabel Y. Nilai standar koefisien uji reliabilitas pada
penelitian ini masuk pada kategori sangat tinggi pada interval 0,8 — 1,00.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa kuesioner yang sudah diuji pada variabel

Y terbukti reliabel.

Tabel 4. 12 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (YY)

Reliability Statistics (Y)

Cronbach's Alpha N of Items
0,854 4
Sumber : diolah peneliti (2022)

4.2.3 Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Uji ini bertujuan untuk menguji hasil penelitian apakah setiap variabel
baik bebas, terikat, maupun keduanya terdistribusi secara normal, hanya
mendekati normal, atau tidak normal. Pengujian uji normalitas melihat standar

pengukuran dengan melihat grafik histogram dengan asumsi dibawah ini.
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a. Asumsi dikatakan memenuhi normalitas apabila data menyebar disekitar
daerah diagonal dan mengikuti arah garis diagonal.
b. Asumsi dikatakan tidak memenuhi normalitas apabila data menyebar jauh

dari sekitar daerah diagonal dan tidak mengikuti garis diagonal.

Berikut hasil uji normalitas penelitian ini dapat dilihat pada gambar 4.1

dibawabh ini.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: KeputusanPembelian.Y
10

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 4. 1 Hasil Uji Normalitas
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan gambar 4.1 diatas menunjukan distribusi dengan titik — titik data
yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik — titik data
searah dengan garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa penelitian ini
memenuhi normalitas.
2. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas ini dilakukan untuk mengetahui adakah hubungan
antara variabel bebas. Harusnya pada uji yang baik tidak terdapat hubungan

antar variabel bebas. Multikolinearitas dapat dilihat berdasarkan pada hasil
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VIF (variance inflation factor), apabila hasil VIF kurang dari 10 maka dapat
disimpulkan bahwa hasil multikolinearitas lolos uji. Berikut hasil uji
multikolinearitas dapat dilihat pada tabel 4.13 dibawabh ini.

Tabel 4. 13 Hasil Uji Multikolinearitas

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
Influencer Marketing (X1) 0,686 1,457
Gratis Ongkos Kirim (X2) 0,686 1,457

a. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian ()
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan hasil pengujian multikolinearitas diatas menunjukan bahwa nilai
variance inflation factor (VIF) 1,457 < 10. Hal tersebut dapat disimpulkan
bahwa tidak ada multikolinearitas antar variabel bebas dalam penelitian ini.
3. Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah pada model
regresi terdapat perbedaan varian dan residual dari setiap pengamatan yang
dilakukan peneliti. Heteroskedastisitas dapat terjadi karena titik — titik yang
terlihat terbentuk seperti suatu pola yang sistematis seperti adanya gelombang,
leburan hingga menyempit. Homoskedastisitas dapat terjadi jika tidak terdapat
pola yang membentuk apapun dibawah dan diatas sumbu Y atau angka nol.

Berikut hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar 4.2 dibawabh ini.
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Scatterplot

Dependent Variable: KeputusanPembelian.Y

Regression Studentized Residual
.

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4. 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan gambar 4.2 terlihat bahwa titik — titik pada scatterplot menyebar
secara acak, tersebar diatas dan dibawah sumbu 0. Oleh sebab itu dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas atau dapat disebut
homoskedastisitas pada model regresi penelitian ini. Syarat dilakukan uji regresi
tidak boleh terjadi heteroskedastisitas.

4.2.4 Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda digunakan untuk menghitung besarnya pengaruh
antara variabel bebas, yaitu influencer marketing di platform Tik Tok (X1),
layanan gratis ongkos kirim (X2) terhadap keputusan pembelian (). Dibawah ini

pad tabel 4.14 merupakan hasil perhitungan regresi berganda.



Tabel 4. 14 Hasil Analisis Regresi Berganda
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Coeffisients
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) 4,791 | 2,976 1,610 | 0,111
Influencer Marketing (X1) 0,099 | 0,029 0,347 3,422 | 0,001
Layanan gratis ongkos Kirim 0,322 | 0,149 0,219 2,164 | 0,033
(X2)
a. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian ()
Sumber : diolah peneliti (2022)
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda pada tabel 4.14, dapat dilihat

persamaan regresi berganda sebagai berikut :

Y =4,791 + 0,099X1+ 0,322X2

Dari persamaan regresi linier berganda tersebut dapat dijelaskan mengenai

pengaruh masing — masing variabel influencer marketing (X1), layanan gratis

ongkos kirim (X2), terhadap variabel keputusan pembelian (Y), yaitu :

a. Nilaia=4,791

Nilai konstanta sebesar 4,791, hal ini menunjukan ketika diasumsikan variabel

influencer marketing di platform Tik Tok (X1) dan variabel layanan gratis

ongkos kirim (X2) mengalami kenaikan. Maka rata — rata kenaikan keputusan

pembelian (YY) sebesar 4,791.

b. Nilai by =0,099

Influencer marketing di platform Tik Tok (X1) berpengaruh signifikan dan

positif terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai kofisien regresi sebesar

0,099. Hal ini berarti apabila kualitas yang dimiliki influencer marketing di

platform Tik Tok (X1) meningkat, maka dapat pula meningkatkan variabel
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keputusan pembelian (Y) produk pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan
sebesar satu — satuan senilai 0,099 dengan asumsi variabel yang lain konstan
atau tetap.

c. Nilai b2=0,322

Layanan gratis ongkos Kirim (X2) berpengaruh signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilai kofisien regresi sebesar 0,322. Hal ini
berarti apabila nilai layanan gratis ongkos kirim (X2) meningkat, maka dapat
pula meningkatkan variabel keputusan pembelian (YY) produk pada Tik Tok
Shop di desa Wiromartan sebesar satu — satuan senilai 0,322 dengan asumsi
variabel yang lain konstan atau tetap.

Berdasarkan penjelasan persamaan linier berganda diatas, dapat
disimpulkan bahwa variabel bebas yang terdiri dari influencer marketing di
platform Tik Tok (X1), layanan gratis ongkos kirim (X2) memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan pada variabel terikat yaitu keputusan pembelian
(Y). Jika variabel bebas meningkat akan mengakibatkan meningkatnya
variabel terikat. Besarnya kontribusi dari masing — masing variabel bebas
yaitu influencer marketing di platform Tik Tok (X1) sebesar 0,099, layanan

gratis ongkos kirim (X2) sebesar 0,322.

4.2.5. Uji Hipotesis

Uji hipotesis dilakukan secara terukur kepada sampel, apakah yang menjadi

hipotesis sesuai atau tidak.
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1. Koefisien Determinasi (R?)

Uji ini digunakan untuk menghitung varian. Nilai koefisien determinasi
ini berkisar antara 0 dan 1 (0 <R? <1). Apabila nilai semakin besar berarti
semakin besar pula variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat. Dan
sebaliknya apabila nilai semakin kecil berarti kemampuan variabel bebas
terbatas untuk menjelaskan variasi variabel terikat. Berikut hasil uji koefien
determinasi terlihat pada tabel 4.15 dibawabh ini.

Tabel 4. 15 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Adjusted Std. Error of

Model R R Square | R Square the Estimate
1 0.506* | 0,256 0,238 2,479

a. Predictors : (Constant), Influencer Marketing (X1)
Gratis Ongkos Kirim (X2)
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan tabel 4.15 diatas menunjukan bahwa nilai adjusted R yang
diperoleh sebesar 0,238. Hal tersebut menunjukan bahwa 23,8% variabel
keputusan pembelian (Y) dipengaruhi oleh variabel independen vyaitu,
influencer marketing di platform Tik Tok (X1) dan layanan gratis ongkos Kirim
(X2). Sedangkan sisanya 76,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
dibahas dalam penelitian ini.

2. Uji Signifikansi ( Uji Thitung)

Uji T digunakan untuk menghitung pengaruh antara variabel independen
secara parsial (masing — masing) terhadap variabel dependen secara signifikan.
Dalam memutusakan perhitungan uji T ini menggunakan standar apabila thitung

> tranel, Ho ditolak, Hi diterima, dan sebaliknya apabila thitung < ttanel, Ho diterima,
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H: ditolak. Selanjutnya apabila probabilitas signifikan > 0,05, maka Ho

diterima atau H: ditolak. Sebaliknya apabila probabilitas signifikan < 0,05,

maka Ho ditolak atau H: diterima. Dibawah pada tabel 4.16 merupakan hasil uji

Thitung.

Tabel 4. 16 Hasil Uji Thitung

Coeffisients

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) 4,791 2,976 1,610 | 0,111
Influencer Marketing 0,099 0,029 0,347 3,422 | 0,001
(X1)
Layanan gratis 0,322 0,149 0,219 2,164 | 0,033

ongkos Kirim (X2)

a. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian (Y)
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan pada tabel 4.16 diatas menunjukan hasil yaitu :

a. Variabel influencer marketing di platform Tik Tok (X1) memiliki nilai

b.

probabilitas 0,001 < 0,05, artinya signifikan. Sedangkan nilai thiwung Variabel

sebesar 3,422 > 0,1807 twnel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis

H1 diterima dan HO ditolak. Artinya variabel influencer marketing di

platform Tik Tok (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y)

pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.

Variabel layanan gratis ongkos kirim (X2) memiliki nilai probabilitas 0,033

< 0,05, artinya signifikan. Sedangkan nilai thiung variabel sebesar 2,164 >

0,1807 tiwber. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis H1 diterima dan

HO ditolak. Artinya variabel layanan gratis ongkos Kkirim berpengaruh

terhadap keputusan pembelian () pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.
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3. Uji Signifikansi ( Uji Fhitung)

Uji F digunakan untuk menghitung adanya pengaruh variabel independen
secara simultan (bersamaan) terhadap variabel dependen secara signifikan.
Dalam memutusakan perhitungan uji F ini menggunakan standar apabila Fhitung
> Fuabel, Ho ditolak, Hi diterima, dan sebaliknya apabila Fhitung < Ftabel, Ho
diterima, Hi ditolak. Selanjutnya apabila probabilitas signifikan > 0,05, maka
Ho diterima atau H: ditolak. Sebaliknya apabila probabilitas signifikan < 0,05,

maka Ho ditolak atau H: diterima. Dibawah pada tabel 4.17 merupakan hasil uji

Fhitung.

Tabel 4. 17 Hasil Uji Fnitung

ANOVA
Model Sum of df Mean = '
Squares Square Sig.
Regression 131,148 | 2 | 65,574 | 9,871 | .000
Residual 538,090 | 82 | 6,643
Total 669,238 | 84

a. Dependen Variabel : Keputusan Pembelian ()
b. Predictors: (Constant), Gratis Ongkos Kirim (X2), Influencer Marketing
(X1)
Sumber : diolah peneliti (2022)

Berdasarkan tabel 4.17 menunjukan hasil yaitu :

a. Diketahui nilai Fnitung = 9,873 dan Fiapel = 3,956, jadi Fhitung > Franer, artinya
variabel influencer marketing di platform Tik Tok (X1) dan layanan gratis
ongkos kirim (X2), secara bersamaan berpengaruh terhadap keputusan

pembelian (YY) pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.
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b. Diketahui nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat diartikan
bahwa secara signifikan variabel influencer marketing di platform Tik Tok
(X1) dan layanan gratis ongkos kirim (X2) berpengaruh bersamaan
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Tik Tok Shop di desa

Wiromartan.

4.3. Pembahasan

Penelitian ini berjudul pengaruh influencer marketing di platform Tik
Tok dan layanan gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian pada Tik
Tok Shop di desa Wiromartan. Penelitian ini sudah dilaksanakan dengan
menyebarkan kuesioner melalui google form kepada warga desa Wiromartan
yang berhasil memenuhi kriteria penelitian. Penyebaran kuesioner dilakukan
untuk mendapatkan data mengenai pengaruh influencer marketing di platform
Tik Tok dan layanan gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian pada
Tik Tok Shop di desa Wiromartan secara nyata. Setelah mendapatkan data
penelitian ini diolah menggunakan software SPSS versi 25. Berikut ini
merupakan hasil analisis yang dilakukan oleh peneliti, dibawah ini

pembahasannya.

4.3.1. Analisis Deskriptif

1. Variabel Influencer Marketing di Platform Tik Tok (X1)

Variabel ini memiliki lima macam indikator yang didalamnya terdiri
dari 17 item pertanyaan. Hasil skor rata —rata jawaban responden untuk

kelima indikator influencer marketing (X1) sebesar 4,07, masuk dalam range
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3,41 — 4,20 sehingga dikategorikan baik. Hal ini menunjukan bahwa seluruh
responden setuju dengan baik pada seluruh item pertanyaan pada indikator

influencer marketing di platform Tik Tok (X1).

2. Variabel Layanan Gratis Ongkos Kirim (X2)

Variabel ini memiliki empat macam indikator yang didalamnya terdiri
dari empat item pertanyaan. Hasil skor rata — rata jawaban responden untuk
keempat indikator layanan gratis ongkos kirim (X2) sebesar 4,15, masuk
dalam range 3,41 — 4,20 sehingga dikategorikan baik. Hal ini menunjukan
bahwa responden setuju dengan baik pada seluruh item pertanyaan pada

indicator layanan gratis ongkos kirim (X2).

3. Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Variabel ini memiliki empat macam indikator yang didalamnya terdiri
dari empat item pertanyaan. Hasil skor rata — rata jawaban responden untuk
keempat indikator keputusan pembelian (X2) sebesar 4,27, masuk dalam
range 4,21 — 5,00 sehingga dikategorikan sangat baik. Hal ini menunjukan
bahwa seluruh responden setuju dengan sangat baik seluruh item pertanyaan

pada indikator keputusan pembelian (Y)



84

4.3.2. Analisis Inferensial
1. Pengaruh Influencer Marketing di Platform Tik Tok Terhadap

Keputusan Pembelian

Berdasarkan uji analisis linier berganda yang sudah dilakukan,
diperoleh hasil bahwa influencer marketing di platform Tik Tok (X1)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan koefisien
regresi sebesar 0,099. Hal ini berarti apabila variabel influencer marketing
di platform Tik Tok (X1) meningkat, maka dapat pula meningkatkan
variabel keputusan pembelian (Y) produk pada Tik Tok Shop di desa
Wiromartan sebesar satu — satuan senilai 0,099 dengan asumsi variabel yang
lain konstan atau tetap.

Selanjutnya, hasil uji Thiung dengan tingkat signifikansi 5% atau 0,05
menunjukan hasil nilai signifikansi t sebesar 0,001 < 0,05. Sedangkan nilai
thiung Variabel sebesar 3,422 > 0,1807 twnel. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa hipotesis H1 diterima dan HO ditolak. Artinya variabel influencer
marketing di platform Tik Tok (X1) berpengaruh terhadap keputusan
pembelian (Y) pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.

Selain itu, berdasarkan hasil penelitian di lapangan yang dilakukan
dengan menyebarkan kuesioner secara online kepada 84 orang responden.
Memperoleh hasil bahwa responden mempuyai rata — rata jawaban setuju
pada indikator item pertanyaan yang diajukan mengenai influencer
marketing di platform Tik Tok. Indikator pertanyaan meliputi daya tarik,

kepercayaan, keahlian, keterjangkauan, penghargaan yang dimiliki seorang
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influencer di platform Tik Tok mampu menjadi dasar pertimbangan untuk
melakukan keputusan pembelian pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.

Indikator pertanyaan berjumlah 17 item ini yang memiliki skor
tertinggi total capaian responden sejumlah 87,38% dan 86,67%. Item
pertanyaan tersebut adalah pada nomor 11 dan 10. Pertanyaan nomor 11
yaitu “keahlian influencer di platform Tik Tok menyampaikan pesan kepada
konsumen membuat saya tertarik untuk melakukan transaksi pada Tik Tok
Shop”. Hal tersebut dapat diartikan bahwa semakin mahir atau ahli seorang
influencer di platform Tik Tok ketika menyampaikan pesan suatu produk
kepada konsumen akan menimbulkan daya tarik tertentu oleh masyarakat.
Ahli dalam membuat konten yang ditinjau dari berbagai hal, seperti isi suatu
konten promosi produk, editing video yang menarik dan kelancaran
komunikasi seorang influencer di platform Tik Tok tersebut. Aspek keahlian
influencer dapat menjadi dasar pertimbangan masyarakat desa Wiromartan
untuk melakukan keputusan pembelian pada Tik Tok Shop.

Indikator tertinggi kedua dengan total capaian responden sebanyak
86,67%. Item pertanyaan tersebut berada pada nomer urut 10. Item berbunyi
“Influencer di platform Tik Tok vyang dapat dipercaya dalam
mempromosikan produk membuat saya tertarik untuk melakukan transaksi
pada Tik Tok Shop”. Menurut Sertoglu, dkk (2014) menhyatakan bahwa
kepercayaan mengacu pada kejujuran dan dapat dipercayainya seseorang
dan mampu meyakinkan orang lain untuk mengambil niat pembelian suatu

produk. Hal tersebut dapat diartikan bahwa influencer di platform Tik Tok
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yang mempromosikan produk atas dasar pengalaman penggunaanya
menjadi poin penting. Pengalaman pemakaian yang digunakan untuk
mempromosikan suatu produk menjadikan konsumen tidak merasa ditipu
oleh seorang influencer di platform Tik Tok. Seorang influencer di platform
Tik Tok yang benar - benar menggunakan produknya dan memberikan
review secara jujur akan menjadi dasar pertimbangan konsumen warga desa
Wiromartan ketika melakukan pembelian pada Tik Tok Shop.

Indikator dengan total capaian responden (TCR) terendah pada item
pertanyaan 16 dan 17. Item pertanyaan 16 dengan jumlah TCR sebesar
71,19 yang berbunyi “Saya percaya influencer yang banyak followers
membuat saya semakin yakin atas produk yang dipromosikan di Tik Tok
Shop”. Hasil tersebut menunjukan bahwa konsumen tidak selalu membuat
keputusan pembelian berdasarkan hanya jumlah followers influencer saja.
Indikator selanjutnya pada item nomor 17 dengan TCR senilai 4,67. Item
pertanyaan menyatakan bahwa “ Saya merasa kagum kepada influencer
ketika membuat konten sehingga membuat saya melakukan keputusan
pembelian pada Tik Tok Shop. Hasil tersebut menyatakan bahwa
kekaguman seorang konsumen bekum tentu memberikan pengaruh untuk
melakukan pembelian.

Menurut teori dari Gityandraputra (2018) tujuan dari influencer
marketing adalah agar bisa meningkatkan sasaran audiens yang lebih luas
untuk mengenalkan suatu brand. Dengan demikian pada penelitian ini

responden setuju adanya influencer di platform Tik Tok yang ahli dan dapat
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dipercaya mampu menjadi dasar pertimbangan untuk melakukan keputusan
pembelian. Apabila influencer di platform Tik Tok yang ahli dan dapat
percaya tentu akan mengenalkan suatu brand pada audiens yang luas demi
tercapainya tujuan pemasaran.

Hasil ini sejalan dengan penelitian Nabila, Putri, et all (2022), dengan
judul Pengaruh Social Media Marketing dan Influencer Endorser di Tik Tok
Terhadap Purchase Intention Pada Tik Tok Shop. Penelitian tersebut
memiliki konsep yang sama mengenai influencer. Hasil penelitian
menunjukkan social media marketing dan influencer endorser di Tik Tok
berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention di Tik Tok
Shop.

Hasil penelitian ini juga searah dengan penelitian Elli Elyawati (2021)
dengan judul Pengaruh Viral Marketing, Social Media Marketing, dan
Celebrity Endorser Terhadap Keputusan Pembelian Pada Online Shop
Scarlet Whitening di Platform Tik Tok. Penelitian tersebut memiliki konsep
yang sama dengan influencer marketing yaitu celebrity endorser sebagai
seorang yang memiliki pengaruh terhadap masa untuk melakukan suatu
pembelian. Hasil pengujian menunjukkan bahwa viral marketing, social
media marketing, dan celebrity endorser pada online shop scarlet

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
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2. Pengaruh Layanan Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan

Pembelian

Berdasarkan uji analisis linier berganda yang sudah dilakukan, diperoleh
hasil bahwa layanan gratis ongkos Kkirim (X2) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan koefisien regresi sebesar 0,322.
Hal ini berarti apabila variabel layanan gratis ongkos kirim (X2) meningkat,
maka dapat pula meningkatkan variabel keputusan pembelian (Y) produk
pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan sebesar satu — satuan senilai 0,322
dengan asumsi variabel yang lain konstan atau tetap.

Selanjutnya, hasil uji Thitung dengan tingkat signifikansi 5% atau 0,05
menunjukan hasil nilai signifikansi t sebesar 0,033 < 0,05. Sedangkan nilai
thiung Variabel sebesar 2,164 > 0,1807 twne. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa hipotesis H1 diterima dan HO ditolak. Artinya variabel layanan gratis
ongkos kirim (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (YY) pada Tik
Tok Shop di desa Wiromartan.

Berdasarkan hasil penelitian di lapangan yang dilakukan dengan
menyebarkan Kkuesioner secara online kepada 84 orang responden.
Memperoleh hasil bahwa responden mempuyai rata — rata jawaban sangat
setuju pada indikator item pertanyaan yang diajukan mengenai layanan gratis
ongkos Kirim pada platform Tik Tok. Indikator pertanyaan meliputi perhatian
adanya promo layanan gratis ongkos kirim menjadikan ketertarikan umtuk

mencari informasi, yang menjadi sumber keinginan untuk tindakan pembelian
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yang ditampilkan pada Tik Tok mampu menjadi dasar pertimbangan untuk
melakukan keputusan pembelian pada Tik Tok Shop di desa Wiromartan.

Indikator pertanyaan kuesioner sejumlah empat item. Pertanyaan
memiliki total capaian responden terbanyak sebesar 85,95% dan 85,71%.
Pertanyaan tersebut pada item 3 dan 1. Item pertanyaan 3 menyatakan bahwa
“adanya promo layanan gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat
saya ingin melakukan transaksi pembelian”. Hal tersebut berarti masyarakat
desa Wiromartan melakukan keputusan pembelian karena adanya program
layanan gratis ongkos kirim. Program ini mampu membuat rasa ingin
berbelanja pada Tik Tok Shop masyarakat desa Wiromartan.

Item pertanyaan kedua dengan total capaian responden terbanyak
sebesar 85,71%. Menyatakan bahwa “ketika ada pemberitahuan promo
layanan gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat saya penasaran”.
Hal tersebut menjelaskan bahwa masyarakat desa Wiromartan ketika
melakukan pembelian pada Tik Tok Shop karena adanya pemberitahuan
adanya program layanan gratis ongkos kirim. Pemberitahuan pada notifikasi
aplikasi  mampu membangkitkan emosi konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian pada Tik Tok Shop. Penelitian ini sejalan dengan teori
Evita (2022) yang menyatakan bahwa penawaran layanan gratis ongkos kirim
akan menarik untuk konsumen yang suka belanja online atau bahkan calon
konsumen yang akan melakukan pembelian secara online. Layanan gratis
ongkos kirim akan menarik perhatian bagi masyarakat desa Wiromartan

sehingga mereka melakukan keputusan pembelian pada Tik Tok Shop.
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Indikator pertanyaan dengan jumlah total capaian tresponden (TCR)
terendah terletak pada nomor 2 sebesar 4,27. ltem pertanyaan menyebutkan
“Adanya promo gratis ongkos kirim pada Tik Tok Shop membuat saya
tertarik untuk mencari informasinya”. Berdasarkan pernyataan tersebut bahwa
konsumen kurang antusias untuk mencari informasi mengenai layanan ini.
Namun akan lebih mencari produk yang dikaitkan dengan layanan gratis
ongkos kirim kemudian melakukan pembelian.

Hasil penelitian ini searah dengan penelitian Shoffi’ul Auli, et all
(2021), dengan judul Pengaruh Diskon dan Promo Layanan gratis ongkos
kirim Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-Commerce Shopee. Penelitian
ini memiliki konsep yang sama mengenai program layanan gratis ongkos
kirim terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara diskon terhadap
keputusan pembelian, promo layanan gratis ongkos kirim berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada e-commerce Shopee.
Sedangkan hasil pengujian simultan menunjukkan bahwa diskon dan promo
free shipping berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada e-commerce
Shopee.

Hasil ini sejalan dengan penelitian Alyasinta, et all (2021), dengan judul
Pengaruh Iklan Dan Program Layanan gratis ongkos kirim Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Platform E-Commerce Tik Tok Shop. Penelitian
tersebut memiliki konsep yang sama mengenai layanan gratis ongkos kirim.

Hasil dari penelitian ini bahwa semua hipotesis diterima, iklan dan program
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layanan gratis ongkos kirim memberi pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Secara simultan iklan dan program layanan

gratis ongkos kirim juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian

3. Pengaruh Influencer Marketing di Platform Tik Tok dan Layanan
Gratis Ongkos Kirim secara Simultan terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji F pada variabel influencer marketing di platform
Tik Tok (X1) dan layanan gratis ongkos kirim (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan menggunakan tingkat signifikansi sebesar 0,05 atau
5% diperoleh hasil nilai signifikansi Fnitung Sebesar 9,873 dan Franer Sebesar
3,956, jadi Fnitung > Fravel, artinya variabel influencer marketing di platform
Tik Tok (X1) dan layanan gratis ongkos kirim (X2), secara bersamaan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) pada Tik Tok Shop di desa
Wiromartan. Selanjutnya, nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka
dapat diartikan bahwa secara signifikan variabel influencer marketing di
platform Tik Tok (X1) dan layanan gratis ongkos kirim (X2) berpengaruh
bersamaan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Tik Tok Shop di desa
Wiromartan.

Influencer marketing di platform Tik Tok dan layanan gratis ongkos
Kirim menjadi dasar pertimbangan masyarakat desa Wiromartan dalam
melakukan pembelian pada Tik Tok Shop. Influencer marketing di
platform Tik Tok yang mampu sejalan dengan tujuan yang dimiliki maka
akan mendapat perhatian dari masyarakat sehingga menimbulkan

keputusan pembelian. Tujuan menginformasikan, mengajak, dan
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menghibur menjadikan daya tarik yang baik untuk melakukan keputusan
pembelian pada Tik Tok Shop bagi masyarakat. Hal ini sama dengan teori
yang disampaikan oleh (Sugiharto dan Ramadhana, 2018) mengenai tujuan
influencer marketing.

Begitu pula dasar pertimbangan keputusan pembelian dengan adanya
layanan gratis ongkos kirim. Semakin banyak program layanan gratis
ongkos Kirim pada Tik Tok Shop menjadikan masyarakat merasa
diuntungkan untuk berbelanja. Layanan gratis ongkos kirim tidak perlu
membayar biaya kirim pembelian. Maka masyarakat antusias untuk
melakukan pembelian dengan adanya fitur layanan gratis ongkos Kirim
yang disediakan Tik Tok Shop. Konsep ini sejalan dengan teori Evita
(2022) yang menyatakan bahwa adanya program layanan gratis ongkos
Kirim membuat masyarakat banyak melakukan keputusan pembelian.

Keputusan pembelian yang dilakukan masyarakat desa Wiromartan
pada Tik Tok Shop didukung karena adanya informasi yang disampaikan
oleh influencer. Mereka memiliki daya tarik yang tinggi disertai adanya
program layanan gratis ongkos kirim akan menambah rasa keinginan
untuk melakukan pembelian atas suatu barang yang diinginkan setelah
mendapat fitur — fitur yang sangat menguntungkan bagi masyarakat.

Hasil penelitian ini juga menunjukan bahwa keputusan pembelian ()
dipengaruhi influencer marketing di platform Tik Tok (X1) dan layanan
gratis ongkos kirim (X2). Kontribusi dua variabel ini berasal dari nilai

Adjusted R yang diperoleh sebesar 0,238. Hal tersebut menunjukan bahwa
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23,8% variabel keputusan pembelian (YY) dipengaruhi oleh variabel
independen vyaitu, influencer marketing di platform Tik Tok (X1) dan
layanan gratis ongkos kirim (X2). Sedangkan sisanya 76,2% dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Variabel lainnya
seperti harga, kualitas produk, dan online rating produk. Dengan demikian
dapat disimpulkan bahwa hasil penelitian ini dapat menunjukan semua
variabel X influencer marketing di platform Tik Tok dan layanan gratis
ongkos kirim memiliki pengaruh signifikan secara simultan terhadap

keputusan pembelian pada Tik Tok Shop di Desa Wiromartan.



