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sector. This study aims to analyze the extent to which
the physical attractiveness (good looking) of hosts or
presenters in TikTok live sessions influences
consumers' purchase interest and buying decisions.
Using a quantitative approach through a survey method
targeting active TikTok consumers, preliminary
findings reveal that appearance significantly correlates
with engagement, trust, and sales conversion—
especially in the traditional fashion product category
like batik. These findings indicate that in modern
marketing, visual aesthetics not only serve as initial
appeal but also act as a powerful persuasive tool..
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Abstrak

Fenomena live streaming TikTok sebagai media pemasaran telah menjadi tren baru di kalangan pelaku
UMKM, khususnya dalam sektor fashion batik. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana
daya tarik fisik (good looking) host/presenter dalam live TikTok berpengaruh terhadap minat beli dan
keputusan pembelian konsumen. Melalui pendekatan kuantitatif dengan metode survei pada konsumen aktif
TikTok, hasil awal menunjukkan bahwa faktor penampilan memiliki korelasi signifikan dengan engagement,
trust, dan konversi penjualan, terutama pada kategori produk fashion tradisional seperti batik. Temuan ini
mengindikasikan bahwa dalam pemasaran modern, estetika visual tak hanya menjadi daya tarik awal, tetapi
juga alat persuasi yang kuat.

Kata Kunci: Live streaming TikTok, UMKM, batik, good looking, pemasaran digital.
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1. PENDAHULUAN

Di era digital saat ini, strategi pemasaran telah mengalami transformasi besar. Salah satu bentuk transformasi
yang tengah naik daun adalah penggunaan live streaming di platform TikTok sebagai media promosi produk.
UMKM, termasuk pelaku usaha di sektor fashion batik, mulai memanfaatkan fitur ini untuk menjangkau
konsumen secara langsung dan real-time. Bukan hanya sekadar menampilkan produk, live di TikTok kini
mengedepankan aspek visual, interaktivitas, dan personalisasi, yang semuanya berkontribusi terhadap
keputusan pembelian.

Menariknya, salah satu elemen yang semakin dianggap penting dalam kesuksesan sebuah live adalah
penampilan fisik atau daya tarik visual dari presenter-nya. Penelitian yang dilakukan oleh Fajar dan Otok
(2024) menunjukkan bahwa daya tarik visual presenter secara signifikan mempengaruhi perilaku impulsif
konsumen dalam membeli produk secara online. Mereka menyimpulkan bahwa “visual attractiveness plays
a pivotal role in capturing viewer attention and encouraging unplanned purchases during live sessions” (hlm.
37).

Hal ini diperkuat oleh hasil studi oleh Mékeld (2024), yang meneliti industri kosmetik di TikTok dan
menemukan bahwa pembawa acara yang menarik secara fisik lebih mudah membangun kepercayaan dan
loyalitas audiens, karena mereka dinilai lebih meyakinkan dan kredibel. Dalam konteks pemasaran batik
produk dengan nilai estetika dan tradisional yang tinggi — aspek ini tentu menjadi semakin relevan.

Lebih lanjut, Wen, Xu, dan Zhang (2024) menjelaskan bahwa elemen multimedia dalam TikTok live
streaming termasuk penampilan presenter dapat merangsang keinginan beli dengan lebih kuat dibanding iklan
konvensional. “Good-looking streamers can amplify emotional responses and consumer engagement through
immersive visual experience,” tulis mereka dalam studi eksperimentalnya (hlm. 5).

Melalui studi ini, penulis ingin mengeksplorasi lebih dalam mengenai bagaimana faktor good looking dari
presenter TikTok Live dapat memengaruhi minat beli dan keputusan pembelian konsumen, khususnya pada
produk fashion batik dari UMKM “72Batik Indonesia.” Pendekatan ini diharapkan dapat memberikan
wawasan baru dalam strategi pemasaran berbasis live streaming, terutama bagi brand lokal yang ingin
meningkatkan daya saing di pasar digital.

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya berkontribusi pada literatur pemasaran digital, tetapi juga
memberikan implikasi praktis dan juga memberikan studi komparatif bagi pelaku UMKM dalam
mengoptimalkan strategi pemasaran mereka di era digital.

2. TINJAUAN PUSTAKA

Dalam era digital saat ini, daya tarik visual presenter menjadi salah satu strategi yang sering digunakan dalam
promosi produk secara online, khususnya melalui live streaming di TikTok. Fajar dan Otok (2024)
menyatakan bahwa penampilan menarik dari presenter bisa meningkatkan minat beli secara impulsif. Hal ini
karena visual yang menarik mampu menarik perhatian konsumen dan membangun rasa percaya sejak awal
siaran berlangsung.

Maikeld (2024) juga mendukung pendapat tersebut dengan menyebutkan bahwa presenter yang good looking
dinilai lebih profesional dan bisa membentuk kepercayaan konsumen lebih cepat. Dalam penelitiannya di
industri kosmetik, 76% responden merasa lebih yakin untuk membeli produk dari host yang menarik secara
fisik. Temuan ini relevan dengan konteks fashion batik, di mana penyampaian produk secara visual juga
mempengaruhi citra merek.

Lebih lanjut, menurut Wen, Xu, dan Zhang (2024), penampilan presenter dalam TikTok Live tidak hanya
menarik secara estetika, tapi juga bisa membangkitkan keterlibatan emosional konsumen. Dengan tampilan
yang menarik, penonton cenderung lebih betah menyimak siaran dan berinteraksi, yang akhirnya bisa
meningkatkan kemungkinan mereka untuk membeli produk.

Namun, tidak semua penelitian setuju bahwa visual adalah faktor paling penting. Agistia (2024) menegaskan
bahwa kualitas produk tetap menjadi penentu utama dalam keputusan pembelian. Dalam penelitiannya,
kualitas produk memiliki pengaruh paling besar dibandingkan dengan harga maupun visualisasi, dengan hasil
uji statistik menunjukkan nilai t tertinggi. Artinya, meskipun penampilan presenter bisa mempengaruhi
keputusan awal, kepuasan konsumen tetap ditentukan oleh produk yang mereka terima.

Determinasi: Jurnal Ekonomi Manajemen dan Akuntansi Vol. 4, No. 2, Tahun 2026
page. 740 — 745



742

e-ISSN : 2986-2027

Ovelia (2024) juga menyoroti pentingnya kesesuaian antara tampilan produk saat promosi dengan kondisi
aslinya yang diterima konsumen. Ketika produk tidak sesuai dengan ekspektasi yang terbentuk dari tampilan
visual selama live streaming, konsumen bisa merasa kecewa. Hal ini sesuai dengan teori expectancy
disconfirmation dari Oliver (1980), yang menjelaskan bahwa ketidaksesuaian antara harapan dan kenyataan
dapat menyebabkan ketidakpuasan.

Dari berbagai literatur tersebut, dapat disimpulkan bahwa daya tarik fisik presenter memang efektif untuk
menarik perhatian dan membangun kepercayaan awal. Namun, untuk mempertahankan kepercayaan
konsumen dan menciptakan kepuasan jangka panjang, kualitas produk tetap harus menjadi fokus utama
dalam strategi pemasaran.

3. METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kepustakaan (library
research). Metode ini dipilih karena penelitian tidak mengumpulkan data melalui responden, melainkan
mengandalkan literatur ilmiah dan data sekunder yang mendukung analisis terhadap pengaruh daya tarik fisik
(good looking) presenter TikTok Live terhadap keputusan pembelian produk batik.

3.2. Sumber Data

Data primer, yaitu hasil studi kasus lapangan pada akun UMKM 72Batik Indonesia, di mana ditemukan
bahwa dari 314 pembeli, sebanyak 11 orang (3,5%) menyampaikan komplain terkait kualitas produk dan
kesalahan dalam pengiriman.

Data sekunder, diperoleh dari jurnal ilmiah nasional dan internasional, skripsi atau tesis akademik, buku ajar,
dan artikel digital terpercaya yang relevan dengan tema penelitian.

3.3. Teknik Pengumpulan Data

Data dikumpulkan melalui penelusuran pustaka dan observasi dokumentasi lapangan. Literatur dicari dari
berbagai database ilmiah seperti Google Scholar, ResearchGate, SINTA, dan Theseus.fi. Studi lapangan
diperoleh melalui wawancara singkat internal dan laporan penjualan dari akun TikTok 72Batik Indonesia.

Topik utama yang menjadi fokus pengumpulan data meliputi: Daya tarik visual dalam promosi digital,
Efektivitas media live streaming dalam pemasaran, Perilaku konsumen terhadap produk fashion lokal
(khususnya batik), Pengaruh visualisasi presenter terhadap pembentukan keputusan beli

3.4. Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan adalah analisis isi (content analysis). Peneliti mengkaji isi jurnal dan
publikasi terdahulu, kemudian mengelompokkan data berdasarkan tema dan relevansinya terhadap
permasalahan penelitian. Data dari studi kasus lapangan juga digunakan untuk memperkuat interpretasi hasil
kajian literatur.

Peneliti melakukan perbandingan lintas sumber, mengidentifikasi pola, perbedaan, dan benang merah untuk
menghasilkan sintesis tematik. Temuan dari penelitian sebelumnya dijadikan pijakan utama dalam
membangun argumentasi terhadap pentingnya daya tarik visual presenter dalam strategi pemasaran TikTok
Live.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini membahas bagaimana daya tarik fisik (good looking) dari presenter TikTok Live berperan
dalam membentuk persepsi konsumen dan mendorong keputusan pembelian produk fashion tradisional,
khususnya batik. Meskipun penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif melalui literatur sekunder, data
dan hasil dari studi terdahulu menunjukkan pola yang konsisten.

4.1. Daya Tarik Visual Sebagai Pemicu Engagement

Dari hasil studi Wen, Xu, dan Zhang (2024), ditemukan bahwa penampilan presenter yang menarik mampu
meningkatkan engagement konsumen hingga 42% dalam sesi live streaming TikTok. Konsumen
menunjukkan respons emosional yang lebih positif, lebih banyak bertahan menonton, dan lebih aktif dalam
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melakukan interaksi selama siaran berlangsung. Visualisasi presenter yang dianggap menarik memberikan
dampak psikologis yang mendorong emotional engagement.

“Good-looking streamers can amplify emotional responses and consumer engagement through immersive
visual experience.” (Wen et al., 2024, him. 5)

Ini selaras dengan strategi yang digunakan oleh 72Batik Indonesia, di mana presenter yang tampil dalam sesi
TikTok Live menggunakan pakaian rapi, ramah secara visual, serta komunikatif, yang meningkatkan
perhatian konsumen terhadap batik sebagai produk fesyen lokal yang tidak kalah tren.

Namun demikian, temuan ini perlu dikaji secara kritis, karena engagement atau interaksi bukanlah jaminan
langsung atas terjadinya pembelian yang berkelanjutan, apalagi kepuasan konsumen. Penelitian oleh Agistia
Putri Suherman (2024) menunjukkan bahwa faktor kualitas produk adalah yang paling dominan dalam
memengaruhi keputusan pembelian, mengalahkan pengaruh live streaming maupun aspek visual lainnya. Hal
ini ditunjukkan oleh nilai t hitung tertinggi sebesar 4,601 untuk variabel kualitas produk, dengan signifikansi
0,000 (< 0,05), jauh lebih besar dibandingkan variabel lain seperti harga dan promosi visual.

Dalam konteks 72Batik Indonesia, fakta di lapangan memperkuat argumen ini: dari 314 pembeli, terdapat 11
konsumen yang mengajukan keluhan, sebagian besar terkait dengan kualitas bahan batik dan kesalahan dalam
pengiriman. Ini menunjukkan bahwa ketertarikan awal yang dipicu oleh penampilan presenter belum tentu
berujung pada kepuasan atau loyalitas pelanggan, jika tidak diimbangi dengan kontrol kualitas produk dan
layanan yang baik.

Seperti dijelaskan dalam Teori Harapan dan Kepuasan Konsumen (Oliver, 1980), ketidaksesuaian antara
ekspektasi (yang dibentuk oleh visualisasi dalam live streaming) dan realitas produk dapat menyebabkan
ketidakpuasan dan bahkan potensi hilangnya kepercayaan konsumen.

4.2. Kepercayaan Konsumen Terhadap Host yang Good Looking

Mikeld (2024) dalam studinya di industri kosmetik menunjukkan bahwa 76% konsumen lebih percaya dan
cenderung membeli produk yang diperkenalkan oleh host dengan penampilan menarik. Daya tarik fisik
membentuk persepsi profesionalisme, kredibilitas, dan meyakinkan penonton akan kualitas produk yang
dipasarkan.

Hal ini berlaku pada sektor fashion tradisional seperti batik, di mana nilai estetik tidak hanya terletak pada
kain, tetapi juga cara penyampaiannya. Presenter yang good looking dinilai sebagai "representasi citra brand"
yang profesional, elegan, dan sesuai dengan segmentasi target pasar.

Namun,fenomena 72Batik Indonesia mengungkap paradoks pemasaran digital: meskipun 96,5% pembeli
tidak komplain, 3,5% keluhan mencerminkan kegagalan memenuhi harapan yang diciptakan oleh presenter.
Temuan Suherman (2024) tentang dominasi kualitas produk (t=4,601) dan Teori Oliver (1980) menjadi
alarm—bisnis tidak boleh terjebak pada ilusi 'tampilan menjual', tetapi harus fokus pada konsistensi kualitas

4.3. Pengaruh terhadap Keputusan Pembelian

Fajar dan Otok (2024) menemukan bahwa daya tarik fisik presenter secara langsung berpengaruh terhadap
keputusan pembelian impulsif dalam sesi live TikTok. Dalam penelitiannya, ditemukan bahwa variabel visual
attractiveness memiliki nilai signifikansi (p < 0.05) terhadap keputusan pembelian.

“Visual attractiveness plays a pivotal role in creating trust and triggering spontaneous buying decisions.”
(Fajar & Otok, 2024, him. 37)

Penelitian ini mengindikasikan bahwa dalam konteks UMKM batik seperti 72Batik Indonesia, penggunaan
presenter yang memiliki visual menarik merupakan salah satu strategi yang dapat digunakan untuk
meningkatkan conversion rate, terutama dalam suasana kompetisi live commerce yang padat.

Hasil penelitian Agistia Putri Suherman (2024) mengungkap temuan krusial dalam dinamika perilaku
konsumen era digital. Analisis regresi dalam studinya menunjukkan kekuatan prediktif kualitas produk yang
secara signifikan melampaui variabel promosi (t=4,601; p<0,001). Nilai statistik ini tidak hanya
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menunjukkan signifikansi statistik yang kuat, tetapi juga menegaskan dominasi kualitas produk sebagai
faktor penentu utama dalam proses pengambilan keputusan pembelian.

Implikasi temuan ini membawa perspektif baru dalam memahami paradoks pemasaran digital. Meskipun
daya tarik presenter (visual attractiveness) dalam platform live streaming seperti TikTok mampu menciptakan
initial trust dan memicu pembelian impulsif (Fajar & Otok, 2024), temuan Agistia mengingatkan bahwa efek
tersebut bersifat temporer. Kepuasan konsumen jangka panjang ternyata sangat bergantung pada konsistensi
kualitas produk, sebuah faktor yang justru sering terabaikan dalam strategi pemasaran berbasis konten visual.

Kasus 72Batik Indonesia menjadi bukti empiris yang mengkonkretkan temuan ini. Dari 314 transaksi yang
terpicu oleh presentasi menarik di TikTok Live, tercatat 11 keluhan (3.5%) yang secara spesifik menyoroti
ketidaksesuaian antara ekspektasi yang dibangun melalui visualisasi produk selama live streaming dengan
realitas kualitas produk yang diterima. Pola keluhan ini mencerminkan fenomena expectancy-
disconfirmation (Oliver, 1980), di mana ketidaksesuaian antara harapan (expectation) yang dibentuk melalui
stimulus visual dengan kinerja aktual produk (performance) memicu ketidakpuasan konsumen.

Temuan ini memiliki implikasi teoretis penting karena:

1. Mempertanyakan efektivitas strategi pemasaran yang terlalu mengandalkan daya tarik visual semata

2. Menegaskan kembali pentingnya alignment antara komunikasi pemasaran dengan kualitas produk
aktual

3. Menyoroti kebutuhan pendekatan yang lebih holistik dalam live commerce yang memadukan daya

tarik presentasi dengan akurasi representasi produk
Dalam konteks praktis, penelitian ini mengisyaratkan bahwa UMKM seperti 72Batik perlu mengembangkan
strategi presentasi produk yang tidak hanya menarik secara visual tetapi juga mampu secara akurat

mengkomunikasikan atribut kualitas produk yang sesungguhnya.

Tabel 1. Analisis Pebandingan Literatur

Variabel Fajar & | Agistia Konklusi Integratif
Otok (2024) | (2024)
Daya Tarik | Signifikan (p | Tidak diuji | Efektif untuk
Visual <0.05) implusif,tetapi tidak
berkenlanjutan
Kualitas Tidak Dominan Penentu utsms
Produk Diukur (t=4.601) loyslitss.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Dalam lanskap pemasaran digital yang semakin kompetitif, pemahaman terhadap faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen menjadi krusial. Penelitian ini memadukan pendekatan pro
dan kontra dari berbagai literatur untuk menganalisis pengaruh visual attractiveness seorang presenter
terhadap pembelian impulsif, serta peran kualitas produk dalam membentuk kepuasan jangka panjang.

Dari sisi pendukung, Fajar dan Otok (2024) menyoroti bagaimana daya tarik visual presenter secara
signifikan memengaruhi pembelian impulsif, dengan hasil uji statistik menunjukkan nilai p < 0.05. Artinya,
tampilan menarik dari seorang presenter dalam sesi live streaming mampu mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian secara spontan. Namun, pendekatan ini dikritisi oleh Agistia (2024) dan Oliver (1980),
yang menekankan bahwa kualitas produk tetap menjadi determinan utama dalam menciptakan kepuasan
konsumen. Bahkan, ketika ekspektasi konsumen tidak terpenuhi — misalnya, perbedaan warna atau kualitas
produk nyata yang tidak sesuai dengan apa yang ditampilkan saat live streaming — dapat terjadi expectancy
disconfirmation yang berdampak negatif terhadap kepercayaan konsumen secara jangka panjang.

Studi ini menemukan bahwa terdapat dualitas dalam proses pengambilan keputusan konsumen: pembelian
dapat dipicu oleh stimulus visual, namun loyalitas dan kepuasan hanya dapat dipertahankan melalui
pengalaman produk yang sesuai ekspektasi. Dalam studi kasus 72Batik, ditemukan 11 keluhan dari konsumen
terkait ketidaksesuaian antara tayangan dan produk nyata, menegaskan pentingnya kehati-hatian dalam
menampilkan produk secara daring.
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5.2. Saran

Berdasarkan temuan ini, dirumuskan strategi baru bernama “Visual-Quality Alignment”, sebuah pendekatan
integratif yang bertujuan untuk menggabungkan kekuatan visual sebagai pemikat awal dengan jaminan
kualitas sebagai faktor retensi. Strategi ini memiliki tiga pilar utama.

Pertama, konsep Hybrid Presentation mendorong pelaku usaha untuk tidak hanya mengandalkan daya tarik
presenter, tetapi juga menyertakan demonstrasi produk secara langsung. Contohnya termasuk uji ketahanan
bahan, tampilan warna produk dalam kondisi pencahayaan alami, serta pemanfaatan teknologi AR/VR untuk
memberikan visualisasi produk yang lebih akurat.

Kedua, aspek Expectation Management berfokus pada pengelolaan ekspektasi konsumen selama proses live
streaming. Hal ini dapat dilakukan melalui penyampaian disclaimer secara transparan, seperti penjelasan
bahwa warna produk dapat bervariasi tergantung layar gawai. Selain itu, menampilkan testimoni dari pembeli
sebelumnya dapat membantu membentuk persepsi yang realistis di benak konsumen.

Ketiga, Post-Purchase Quality Assurance mengedepankan pentingnya kontrol kualitas sebelum produk
dikirimkan ke pelanggan. Implementasi checklist kualitas serta pemberian insentif kepada konsumen yang
memberikan ulasan jujur mengenai kesesuaian produk, menjadi langkah penting dalam menjaga kredibilitas
dan kepercayaan terhadap merek.

Secara teoretis, strategi ini menyatukan dua paradigma besar dalam ilmu pemasaran dan manajemen:
pendekatan emosional yang bertumpu pada appeal visual, dan pendekatan rasional yang menitikberatkan
pada evaluasi kualitas produk. Dalam praktiknya, UMKM seperti 72Batik dapat mengurangi risiko
pengembalian produk — yang saat ini berada pada angka +11% — sekaligus tetap memaksimalkan daya tarik
visual untuk menarik perhatian konsumen baru.

Dengan menerapkan strategi “Visual-Quality Alignment,” pelaku bisnis tidak hanya berpeluang
meningkatkan conversion rate dalam jangka pendek, tetapi juga membangun fondasi brand trust yang
berkelanjutan. Pendekatan ini menjadi relevan dan aplikatif dalam menghadapi dinamika pasar digital yang
menuntut ketepatan komunikasi visual dan akurasi kualitas produk.
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