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ABSTRAK 

Talitha Seanna / 69180300 / 2022 / Pengaruh Komunikasi Persuasif TikTok Live Online 

Shop Terhadap Keputusan Pembelian Melalui TikTok Shop / Dosen Pembimbing : Dr. 

Drs. Tony Sitinjak, M.M. 

 

TikTok merupakan media sosial populer yang menemani masyarakat sehari – hari, 

memiliki berbagai macam fitur menarik, salah satunya adalah TikTok Live dan TikTok Shop.  

Kolaborasi kedua fitur tersebut membangun komunikasi persuasif kepada penontonnya 

untuk melakukan keputusan pembelian produk melalui fitur yang tersedia. Komunikasi 

persuasif yang berdasarkan kredibilitas sumber diharapkan dapat mengenalkan, 

menyadarkan, dan memberikan informasi atas kebutuhan dan solusi yang dibutuhkan. 

Penelitian bermaksud untuk mengetahui pengaruh komunikasi persuasif TikTok Live Online 

Shop terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Shop. 

Penelitian ini menggunakan teori komunikasi persuasif berdasarkan kredibilitas 

sumber, dan proses keputusan pembelian. Pemilihan teori untuk mengukur pengaruh 

kredibilitas sumber pada komunikasi persuasif terhadap proses keputusan pembelian yang 

diambil oleh responden. Terdapat 4 dimensi untuk masing – masing teori, yang membantu 

memperdalam pengukuran.  

Merupakan penelitian dengan metode kuantitatif, melalui pendekatan deskriptif. 

Penelitian menggunakan teknik pengumpulan data dengan menyebarkan 48 butir pertanyaan 

kuesioner kepada 99 responden. Sedangkan teknik analisis data untuk mengolah hasil terdiri 

dari uji validitas, uji realibilitas, analisis statistik deskriptif, uji normalitas, uji t, uji F, dan 

uji R2.  

Pengolahan data yang dilakukan menunjukan hasil bahwa terdapat pengaruh 

signifikan antara komunikasi persuasif dengan keputusan pembelian. Perolehan hasil terlihat 

dari nilai  thitung > ttabel, yaitu 15,606 > 1,98.  

Kesimpulan penelitian ini adalah semakin tinggi nilai kredibilitas sumber komunikasi 

persuasif, maka akan semakin tinggi pula nilai terhadap proses keputusan pembelian yang 

dilakukan oleh responden. Saran untuk online shop adalah menjaga konsistensi, intensitas, 

dan kualitas dalam membujuk, merayu dan membangun hubungan yang mendalam dengan 

responden selama melakukan TikTok Live. Kemudian membangun komunikasi persuasif 

dengan metode yang unik, kreatif, dan segar sehingga dapat menarik penonton.  

 

 

Kata kunci : komunikasi persuasif, keputusan pembelian, online shop, live streaming  
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ABSTRACT 

Talitha Seanna / 69180300 / 2022 / The Effect of Persuasive Communication TikTok Live 

Online Shop on Purchase Decisions Through TikTok Shop / Advisor : Dr. Drs. Tony 

Sitinjak, M.M. 

 

TikTok is a popular social media that accompanies people everyday, has various 

interesting features, one of which is TikTok Live and TikTok Shop. The collaboration of these 

two features builds persuasive communication to the audience to make product purchase 

decisions through the available features. Persuasive communication based on source 

credibility is expected to introduce, awaken, and provide information on the needs and 

solutions needed. This study aims to determine the effect of persuasive communication 

TikTok Live Online Shop on purchasing decisions through TikTok Shop.. 

This research uses persuasive communication theory based on source credibility, and 

purchasing decision process. Selection of theory to measure the influence of source 

credibility on persuasive communication on the purchasing decision process taken by 

respondents. There are 4 dimensions to each theory, which helps to deepen the measurement. 

This is research with quantitative methods, through a descriptive approach. The study 

used data collection techniques by distributing 48 questionnaire questions to 99 

respondents. While the data analysis techniques to process the results consist of validity test, 

reliability test, descriptive statistical analysis, normality test, t test, F test, and R2 test. 

The data processing carried out shows the results that there is a significant influence 

between persuasive communication and purchasing decisions. The results can be seen from 

the value of tcount > t table, which is 15.606 > 1.98. 

This study concludes that the higher the credibility of the source of persuasive 

communication, the higher the value of the respondent's purchasing decision process. 

Suggestions for online shops are to maintain consistency, intensity, and quality in 

persuading, seducing, and building deep relationships with respondents during TikTok Live. 

Then build persuasive communication with a unique, creative, and fresh method so that it 

can attract the audience. 

 

 

Keywords : persuasive communications, purchase decision, online shop, live streaming  
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