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ABSTRACT 

The advancement of digital technology has changed the way 
consumers interact with products and brands, and one of the 
platforms that stands out is TikTok. The live streaming feature 
allows sellers to directly promote their products and interact 
with consumers, creating a more personal and interactive 
business relationship. This study aims to analyze the effect of 
live streaming on consumer purchase intention, with consumer 
trust as a mediating variable, specifically on the TikTok 
platform. Although many studies have discussed the 
effectiveness of live streaming as a marketing tool, not many 
have explored how consumer trust in the platform affects 
purchase intention in the context of TikTok. This study seeks to 
fill this gap by analyzing in depth the role of consumer trust. 
This study uses a qualitative method based on secondary data 
and literature reviews from various sources. The results of the 
study show that live streaming has a positive and significant 
effect on consumer purchase intention. The professionalism and 
interactivity of the live streamer, as well as the provision of 
discounts, can increase consumer purchase intention. In 
addition, consumer trust in the product and seller also mediates 
this effect, strengthening the relationship between live 
streaming and purchase intention. Therefore, building trust 
through live streaming is an important strategy to encourage 
consumer purchase intention. So it can be concluded that live 
streaming has a positive and significant effect on consumer 
purchase intention through consumer trust. This means that the 
role of live streaming is very important in building consumer 
trust, then consumer trust will be able to increase the intention 
to purchase a product. 
Keywords : Live Streaming, Consumer Purchase Intention, 
Consumer Trust 

ABSTRAK 
Kemajuan teknologi digital telah mengubah cara konsumen 
berinteraksi dengan produk dan merek, dan salah satu platform 
yang menonjol adalah TikTok. Fitur live streaming 
memungkinkan penjual untuk secara langsung mempromosikan 
produknya dan berinteraksi dengan konsumen, sehingga 
menciptakan hubungan bisnis yang lebih personal dan interaktif.  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live 
streaming terhadap niat beli konsumen, dengan kepercayaan 
konsumen sebagai variabel mediasi, khususnya pada platform 
TikTok. Meskipun banyak penelitian telah membahas efektivitas 
live streaming sebagai alat pemasaran, belum banyak yang 
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mengeksplorasi bagaimana kepercayaan konsumen terhadap 
platform memengaruhi niat beli dalam konteks TikTok. Penelitian 
ini berupaya mengisi celah tersebut dengan menganalisis secara 
mendalam peran kepercayaan konsumen. Penelitian ini 
menggunakan metode kualitatif berdasarkan data sekunder dan 
tinjauan literatur dari berbagai sumber. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa live streaming memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap niat beli konsumen. Profesionalisme dan 
interaktivitas dari live streamer, serta pemberian diskon, dapat 
meningkatkan niat beli konsumen. Selain itu, kepercayaan 
konsumen terhadap produk dan penjual juga memediasi pengaruh 
tersebut, memperkuat hubungan antara live streaming dan niat 
beli. Oleh karena itu, membangun kepercayaan melalui live 
streaming merupakan strategi penting untuk mendorong niat beli 
konsumen. Jadi dapat disimpulkan, live streaming berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen melalui 
kepercayaan konsumen. Artinya, peran dari live streaming sangat 
penting untuk membangun kepercayaan konsumen, kemudian 
kepercayaan konsumen akan dapat meningkatkan niat ke 
pembelian suatu produk. 
Kata kunci : Live Streaming, Niat Beli Konsumen, Kepercayaan 
Konsumen 

 
PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara konsumen berinteraksi dengan 
produk dan merek, dan salah satu platform yang menonjol adalah TikTok, aplikasi video pendek 
yang memungkinkan pengguna berbagi konten kreatif dalam berbagai format. Selain menjadi 
sumber hiburan, TikTok kini berfungsi sebagai alat pemasaran efektif bagi perusahaan yang 
ingin menjangkau audiens yang lebih luas. Fitur live streaming memungkinkan penjual 
mempromosikan produk secara langsung dan berinteraksi dengan konsumen, menciptakan 
pengalaman belanja yang lebih personal dan interaktif. Dengan kemunculan influencer yang 
menciptakan konten autentik, merek dapat membangun hubungan yang lebih kuat dengan 
audiens mereka. TikTok telah menjadi ruang strategis bagi perusahaan untuk berinovasi dan 
menarik perhatian konsumen dengan cara yang baru (Sitanggang., et al, 2024). 

Live streaming menawarkan pengalaman interaktif yang unik, di mana konsumen dapat 
berkomunikasi secara langsung dengan penjual, bertanya tentang produk, dan melihat 
demonstrasi secara real-time. Metode ini menciptakan suasana belanja yang lebih personal, 
mirip dengan pengalaman di toko fisik, tetapi dengan kenyamanan transaksi online. Keunggulan 
lain dari live streaming adalah adanya interaksi visual yang kuat, memberikan gambaran lebih 
jelas tentang kualitas dan fungsi produk, sehingga membantu konsumen dalam membuat 
keputusan pembelian yang lebih tepat. Dengan kombinasi interaktivitas dan transparansi ini, 
live streaming  menjadi alat yang efektif dalam meningkatkan kepercayaan konsumen dan 
mendorong penjualan (Aulia & Harto, 2024). 

Fenomena live streaming ini menjadi perhatian banyak peneliti di bidang pemasaran 
digital, terutama terkait bagaimana live streaming dapat memengaruhi niat beli konsumen. 
Niat beli merupakan salah satu faktor kunci dalam proses pengambilan keputusan konsumen, 
mencerminkan keinginan seseorang untuk membeli produk tertentu setelah terpapar berbagai 
informasi atau pengalaman. Dalam konteks live streaming, keterlibatan aktif konsumen melalui 
interaksi langsung dengan penjual dan pengalaman melihat demonstrasi produk dapat 
meningkatkan daya tarik suatu produk. Hal ini berpotensi memperkuat niat beli, karena 
konsumen merasa lebih terhubung dan percaya terhadap produk yang ditawarkan. Dengan 
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demikian, live streaming tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai 
platform yang mampu memengaruhi keputusan pembelian secara signifikan (Saputra & 
Fadhilah, 2022). 

Namun, meskipun live streaming  menawarkan banyak keuntungan bagi penjual, ada 
faktor lain yang tidak kalah penting dalam mendorong niat beli konsumen, yaitu kepercayaan. 
Kepercayaan konsumen terhadap platform atau penjual sering kali menjadi penentu utama 
apakah mereka akan melakukan transaksi. Dalam konteks e-commerce, kepercayaan 
memainkan peran krusial karena konsumen tidak dapat melihat atau menyentuh produk secara 
langsung; mereka harus mengandalkan informasi yang disampaikan serta keamanan sistem 
transaksi yang digunakan. Ketika konsumen merasa yakin bahwa penjual dapat dipercaya dan 
bahwa produk yang ditawarkan sesuai dengan deskripsi, mereka akan lebih cenderung untuk 
menyelesaikan pembelian. Oleh karena itu, membangun kepercayaan menjadi langkah penting 
bagi penjual dalam memanfaatkan live streaming  sebagai strategi pemasaran yang efektif 
(Mahran & Sebyar, 2023). 

Kepercayaan konsumen dalam konteks digital dipengaruhi oleh berbagai faktor, 
termasuk reputasi platform, pengalaman pengguna, dan keamanan transaksi. Dalam kasus 
TikTok, meskipun platform  ini sangat populer, tantangan dalam membangun kepercayaan 
konsumen tetap ada, terutama terkait dengan keamanan data dan integritas transaksi. 
Konsumen perlu merasa yakin bahwa informasi pribadi mereka aman dan bahwa proses transaksi 
berlangsung dengan lancar. Keberhasilan TikTok dalam membangun kepercayaan ini akan 
sangat menentukan efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan, termasuk melalui live 
streaming. Jika konsumen merasa nyaman dan percaya pada platform, mereka akan lebih 
cenderung berpartisipasi dalam interaksi yang ditawarkan dan melakukan pembelian, sehingga 
meningkatkan peluang kesuksesan penjual (Akbar., et al, 2024). 

Oleh karena itu, penelitian ini berfokus pada dua elemen utama yang saling terkait, yaitu 
pengaruh live streaming terhadap niat beli konsumen dan peran kepercayaan konsumen sebagai 
mediator dalam hubungan tersebut. Meskipun banyak penelitian telah membahas efektivitas 
live streaming sebagai alat pemasaran, belum banyak yang mengeksplorasi bagaimana 
kepercayaan konsumen terhadap platform memengaruhi niat beli dalam konteks TikTok. 
Penelitian ini berupaya mengisi celah tersebut dengan menganalisis secara mendalam peran 
kepercayaan konsumen, sehingga dapat memberikan wawasan yang lebih jelas tentang 
dinamika ini dan membantu penjual dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif di 
platform tersebut. Dengan memahami hubungan antara live streaming, niat beli, dan 
kepercayaan, diharapkan penelitian ini dapat memberikan kontribusi signifikan bagi 
pengembangan teori dan praktik pemasaran digital. 

TikTok sebagai platform pemasaran digital menawarkan ekosistem yang sangat dinamis, 
di mana pengguna dapat terlibat dalam berbagai aktivitas, mulai dari menonton video pendek 
hingga berbelanja produk melalui live streaming. Kemudahan akses dan popularitas TikTok 
menjadikannya platform yang ideal untuk eksperimen pemasaran berbasis teknologi. Dengan 
memanfaatkan live streaming, penjual dapat menyampaikan pesan pemasaran secara lebih 
personal dan interaktif, menciptakan pengalaman yang lebih menarik bagi konsumen. Interaksi 
langsung ini tidak hanya memungkinkan penjual untuk menjawab pertanyaan secara real-time, 
tetapi juga memperkuat hubungan antara merek dan konsumen, membangun kepercayaan yang 
lebih dalam. Dengan demikian, TikTok menjadi sarana yang efektif untuk meningkatkan 
keterlibatan dan niat beli, sekaligus menghadirkan inovasi dalam strategi pemasaran (Dhabitah 
& Nor, 2023). 

Namun, tanpa adanya kepercayaan yang kuat dari konsumen, keberhasilan live 
streaming  dalam meningkatkan niat beli mungkin tidak dapat tercapai secara optimal. 
Kepercayaan berfungsi sebagai jembatan antara penjual dan konsumen, memastikan bahwa 
interaksi yang terjadi selama sesi live streaming dapat diterjemahkan menjadi keputusan 
pembelian yang nyata. Ketika konsumen merasa yakin bahwa platform tersebut aman dan 
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terpercaya, serta bahwa penjual memiliki integritas, mereka akan lebih cenderung untuk 
membeli produk yang dipromosikan melalui live streaming. Dengan membangun kepercayaan 
ini, penjual dapat memaksimalkan potensi live streaming  sebagai alat pemasaran, mengubah 
interaksi online menjadi transaksi yang nyata dan berkelanjutan (Susanti & Adha, 2023). 

Penelitian ini juga penting untuk memberikan wawasan kepada para penjual tentang 
cara memanfaatkan live streaming secara lebih efektif dengan memperhatikan faktor 
kepercayaan. Dalam era di mana persaingan di e-commerce semakin ketat, membangun 
kepercayaan konsumen menjadi strategi yang tidak dapat diabaikan. Penelitian ini diharapkan 
dapat memberikan kontribusi signifikan dalam pengembangan strategi pemasaran yang lebih 
efektif melalui platform  TikTok, dengan menyoroti peran penting kepercayaan dalam 
mendorong niat beli konsumen. Dengan memahami bagaimana kepercayaan dapat 
memengaruhi interaksi dan keputusan pembelian, penjual dapat merancang pendekatan yang 
lebih tepat dan relevan, sehingga meningkatkan peluang sukses dalam memanfaatkan live 
streaming sebagai alat pemasaran yang inovatif. 

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya akan mengkaji hubungan antara live 
streaming  dan niat beli konsumen, tetapi juga bagaimana kepercayaan terhadap platform 
TikTok berfungsi sebagai variabel mediasi yang signifikan. Hasil penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan rekomendasi praktis bagi pelaku bisnis dalam merancang strategi pemasaran 
berbasis live streaming yang lebih efektif dan berfokus pada kepercayaan. Dengan memahami 
dinamika ini, pelaku bisnis dapat meningkatkan interaksi dengan konsumen, membangun 
hubungan yang lebih kuat, dan pada akhirnya mendorong peningkatan penjualan melalui 
platform yang semakin populer ini. 
 
METODOLOGI PENELITIAN 
 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yang bersumber dari artikel ilmiah dan 
buku. Studi ini dikembangkan berdasarkan data sekunder dan literatur review. Literatur review 
adalah proses penelitian yang melibatkan tinjauan serta evaluasi kritis terhadap sumber-
sumber literatur yang sudah ada (Fadli, 2021). Data dikumpulkan melalui sumber-sumber yang 
relevan dengan topik penelitian. Peneliti mencari sumber referensi dari beberapa mesin 
pencari seperti Google Scholar, Emerald, Sciendirect, Tandfonline.com, Publish or Perish, 
Semantic Scholar digunakan untuk mengidentifikasi studi terkait. Dengan demikian, peneliti 
memperoleh hasil yang terkait dengan studi yang diteliti. Sampel penelitian terdiri dari jurnal 
yang diterbitkan dalam periode 5 tahun sebelumnya, yang mengandung publikasi dengan judul 
yang serupa (Ahmadi, 2024). 

Peneliti melakukan proses evaluasi kritis terhadap literatur yang telah ada, baik 
mengenai pengaruh live streaming terhadap niat beli konsumen maupun peran kepercayaan 
konsumen sebagai mediator. Kajian pustaka ini mencakup tinjauan teori dan hasil penelitian 
sebelumnya yang relevan untuk mendukung pemahaman dan analisis lebih lanjut. Setelah 
pengumpulan data, peneliti melakukan analisis kualitatif terhadap informasi yang diperoleh. 
Penelitian ini mengeksplorasi pengaruh live streaming terhadap niat beli konsumen dan 
mengkaji bagaimana kepercayaan konsumen berperan dalam memediasi hubungan tersebut. 
Temuan dari literatur sebelumnya dijadikan dasar untuk menarik kesimpulan. Metodologi ini 
bertujuan untuk memberikan wawasan teoritis dan praktis yang lebih mendalam terkait topik 
penelitian, khususnya dalam konteks penggunaan live streaming sebagai alat pemasaran di 
TikTok. 
 
PEMBAHASAN 
Berdasarkan jurnal-jurnal penelitian terdahulu, telah dilakukan penelitian terhadap pengaruh 
live streaming terhadap niat beli konsumen. Terdapat beberapa artikel dan jurnal penelitian 
yang membahas mengenai pengaruh live streaming terhadap niat beli konsumen di aplikasi 
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TikTok. Dalam hal ini, penulis menggunakan variabel live streaming, kepercayaan konsumen, 
niat beli konsumen sebagai variabel penelitian yang berkaitan dengan studi yang diteliti. 
Berikut ini hasil jurnal-jurnal temuan sebelumnya.  
1. Live Streaming terhadap Niat Beli Konsumen 

Menurut temuan penelitian Manzil & Vania, (2023) live streaming mempunyai pengaruh 
positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. Dapat diartikan bahwa profesionalisme 
dan interaktivitas live streamer serta pemberian diskon harga dapat mempengaruhi niat 
konsumen dalam membeli produk yang dijual. Hasil dari penelitian Pongratte et al., (2023) 
menunjukkan bahwa live streaming mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 
niat beli konsumen pada produk. Artinya, semakin kreatif produk dipromosikan melalui live 
streaming, maka minat pembelian konsumen terhadap produk juga semakin meningkat dan 
cenderung lebih banyak peminatnya. Selain itu, hasil dari penelitian Oktaviani et al., (2024) 
menyatakan bahwa live streaming mempengaruhi kepercayaan konsumen terhadap 
streamer secara positif, sehingga mendorong niat konsumen untuk berperilaku positif yang 
membuat konsumen percaya bahwa informasi di live streaming lebih dapat dipercaya 
dibandingkan informasi di halaman e-commerce tradisional. Kualitas live streaming yang 
dirasakan konsumen ketika menonton live streaming di aplikasi TikTok mempunyai pengaruh 
terhadap niat beli konsumen untuk membeli produk. Konsumen lebih memilih membeli 
produk melalui live streaming karena dinilai lebih menguntungkan dibandingkan berbelanja 
melalui e-commerce tradisiona; yang hanya mengandalkan gambar dan tulisan statis, 
sehingga berbelanja di live streaming dianggap sebagai aktivitas yang asik. Selain itu, 
belanja melalui live streaming juga dilengkapi dengan layanan jual yang lebih baik, sehingga 
konsumen lebih mengutamakan pembelian produk melalui platform TikTok. Jika konsumen 
merasakan layanan jual yang baik akan meningkatkan niat pembelian.  

 
2. Live Streaming terhadap Kepercayaan Konsumen 

Berdasarkan hasil penelitian Manzil & Vania, (2023) menyatakan bahwa live streaming 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan konsumen. Artinya, interaksi 
yang dilakukan oleh live streamer dari aplikasi TikTok selama siaran langsung bisa 
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang dijual. Hasil penelitian dari 
Oktaviani et al., (2024) menyatakan bahwa live streaming dapat mempengaruhi 
kepercayaan konsumen terhadap produk dan penjual, yang menyoroti peran identifikasi 
sosial yang diaktifkan oleh kehidupan streaming, yang dapat memengaruhi interaksi 
pelanggan dengan penjual. Sehubungan dengan penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan 
kualitas streaming yang dirasakan konsumen ketika menonton live streaming di platform 
TikTok memiliki pengaruh terhadap kepercayaan konsume, karena kualitas tinggi live 
streaming sejalan dengan tingginya kepercayaan konsumen terhadap produk. Konsumen 
lebih memilij membeli produk melalui platform TikTok karena memiliki manfaat dan 
layanan jual yang baik. Selain itu, konsumen juga mempercayai pembelian melalui transaksi 
online di live streaming dapat berjalan dengan aman dan lancar. Strategi ini berupaya 
membangun kepercayaan melalui pengalaman pelanggan yang positif sehingga berkontribusi 
terhadap kesediaan konsumen untuk melakukan pembelian 

 
3. Kepercayaan Konsumen terhadap Niat Beli Konsumen 

Berdasarkan temuan penelitian Manzil & Vania, (2023), kepercayaan konsumen 
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. Live streamer 
menyampaikan gagasan bahwa kepercayaan konsumen terhadap suatu produk dapat 
meningkatkan keinginan mereka untuk membelinya. Menurut Zamrudi et al., (2016) 
menyatakan kepercayaan itu sangat mempengaruhi niat beli. Kepercayaan sangat penting 
karena berdampak positif terhadap niat beli konsumen. Kepercayaan secara signifikan 
mempengaruhi pembelian konsumen. Berdasarkan penelitian Firman et al., (2021) 
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menyatakan bahwa niat beli didasarkan pada seberapa besar kepercayaan konsumen 
menahan kepentingannya ketika muncul masalah tidak terduga dalam membeli suatu 
produk. Kepercayaan konsumen dapat berperan penting dalam mempengaruhi niat beli 
konsumen. Kepercayaan juga telah di identifikasi sebagai elemen penting untuk aktivitas 
branding dan pemasaran yang positif seperti loyalitas pelanggan dan niat membeli. Dalam 
penelitian Wu & Huang, (2023) terbukti bahwa konsumen percaya bahwa informasi asli dari 
live streaming dapat membeli produk yang lebih cocok dan harganya terjangkau. Konsumen 
lebih percaya pada streamer dan produk yang dipromosikan karena dapat meningkatkan 
kepercayaan konsumen untuk membeli produk tersebut. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
KESIMPULAN 

Artikel berjudul Pengaruh Live Streaming terhadap Niat Beli Konsumen dimediasi oleh 
Kepercayaan Konsumen pada Aplikasi TikTok membahas dampak live streaming terhadap 
keputusan konsumen untuk membeli produk di platform TikTok, dengan peran kepercayaan 
sebagai mediator. Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa live streaming 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen, yang menciptakan suasana 
belanja yang lebih personal dan autentik. Dengan demikian, konsumen merasa lebih terhubung 
dengan produk yang ditawarkan, sehingga lebih terdorong untuk melakukan pembelian. Faktor-
faktor seperti profesionalisme live streamer, interaktivitas, dan penawaran diskon juga 
terbukti meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli. Kepercayaan konsumen 
memainkan peran penting dalam memediasi pengaruh live streaming terhadap niat beli. Ketika 
konsumen merasa percaya terhadap platform atau penjual yang menggunakan live streaming, 
mereka lebih cenderung untuk membeli produk yang dipromosikan. Penelitian menunjukkan 
bahwa interaksi langsung selama live streaming dapat membangun kepercayaan ini, terutama 
karena transparansi dan demonstrasi produk secara real-time memberikan jaminan tambahan 
bagi konsumen. Selain itu, kepercayaan konsumen terhadap keamanan transaksi dan keaslian 
produk juga menjadi faktor penting dalam mempengaruhi keputusan mereka. Kepercayaan 
terbukti memiliki pengaruh langsung terhadap niat beli konsumen. Konsumen yang merasa yakin 
bahwa penjual dapat diandalkan, produk sesuai deskripsi, dan transaksi aman akan lebih 
cenderung untuk membeli. Penelitian ini menggarisbawahi bahwa kepercayaan dapat 
meningkatkan intensitas niat beli karena konsumen merasa lebih aman dan nyaman dalam 
bertransaksi. Dengan demikian, penjual yang menggunakan live streaming perlu membangun 
reputasi yang kuat dan berinteraksi secara transparan untuk memperoleh kepercayaan 
konsumen.  Jadi dapat disimpulkan, live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
niat beli konsumen melalui kepercayaan konsumen. Artinya, peran dari live streaming sangat 
penting untuk membangun kepercayaan konsumen, kemudian kepercayaan konsumen akan 
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dapat meningkatkan niat ke pembelian suatu produk. Penggunaan live streaming di TikTok 
memungkinkan konsumen untuk berinteraksi langsung dengan penjual, sehingga membangun 
hubungan yang lebih erat dan memperkuat niat beli. Peneliti menyarankan live streamer harus 
selalu mengembangkan keterampilan komunikasi dan memahami produk yang dipromosikan 
untuk membuat kepercayaan konsumen, sehingga meningkatkan niat beli konsumen dalam 
membeli produk. 
Saran 
Berdasarkan penelitian tentang pengaruh live streaming terhadap niat beli konsumen yang 
dimediasi oleh kepercayaan konsumen pada aplikasi TikTok, beberapa saran untuk penelitian 
selanjutnya dapat dirumuskan; Pertama, penelitian dapat mengeksplorasi bagaimana 
karakteristik demografis konsumen, seperti usia, jenis kelamin, dan tingkat pendidikan, 
memengaruhi kepercayaan dan niat beli melalui live streaming di TikTok. Kedua, pengaruh 
elemen lain dari live streaming, seperti durasi sesi, gaya komunikasi, atau penggunaan 
influencer, terhadap kepercayaan konsumen dan niat beli dapat menjadi fokus analisis lebih 
mendalam. Ketiga, studi komparatif antar platform e-commerce yang menggunakan live 
streaming, seperti TikTok, Shopee, atau Instagram, dapat memberikan wawasan tentang 
efektivitas strategi pemasaran ini dalam berbagai konteks. Selain itu, penelitian dapat 
dilakukan untuk memahami dampak teknologi, seperti augmented reality (AR) atau kecerdasan 
buatan (AI), pada pengalaman live streaming dan pengaruhnya terhadap kepercayaan 
konsumen. Penelitian lebih lanjut juga dapat menyelidiki dinamika hubungan antara 
kepercayaan konsumen, loyalitas, dan kepuasan dalam konteks live streaming jangka panjang. 
Dengan demikian, penelitian-penelitian ini dapat memberikan kontribusi signifikan dalam 
mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih efektif dan inovatif. 
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