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MOTTO

“Dan Bersabarlah, Karena sesungguhnya Allah tidak menyia-nyiakan

pahala orang yang berbuat kebaikan” Q.S Hud (155)

“Ingat kepintaran tidak menjamin kesuksesan.Yang menjamin sukses

itu Karakter diri”.

“Without komitmen we never start, without konsistensi we never

finish”

“Fa inna ma'al-'usri yusrā”

Artinya: Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan.
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ABSTRAK

Nama : FIDYA RISDAMAYANTI NIM : 1921100087 Skripsi dengan
judul: “PENGARUH ENDORSEMENT, LIVE STREAMING DAN IMPULSE
BUYING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN
PRODUK FASHION DI TIKTOKSHOP CALSSYOUTFIT DI
KABUPATEN KLATEN Fakultas Ekonomi dan Psikologi Program Studi
Manajemen, Universitas Widya Dharma Klaten 2023.

Tujuan penelitian ini adalah 1) untuk mmenguji dan menganalisis
pengaruh endorsement terhadap keputusan pembelian produk fashion di
tiktokshop classy outfit 2) untuk menguji dan menganalisis pengaruh live
streaming terhadap keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy
outfit, 3) untuk menguji dan menganalisi pengaruh impulse buying terhadap
keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy outfit, 4) untuk
menguji dan menganalisis pengaruh endorsement , live streaming dan impulse
buying secara simultan terhadap keputusan pembelian produk fashion di
tiktokshop classy outfit.

Teknik pengumpulan data dengan angket, wawancara dan observasi.
Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 96 pembeli produk fashion di
tiktokshop classyoutfit. Variabel dalam penelitian ini yaitu variabel bebas :
endorsement (X1), live streaming (X2) dan impulsive buying (X3) serta variabel
terikat (Y) : keputusan pembelian. Teknik analisis data menggunakan analisis
regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS.

Dari hasil uji t diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara
sendiri-sendiri antara endorsement terhadap keputusan pembelian karena t hitung
endorsement = 3,384 hasil tersebut berada di atas taraf signifikansi 5 % (0,05)
dan lebih besar dari t tabel 1,980. Dengan demikian hopotesis penelitian yang
berbunyi : ada pengaruh yang signifikan endorsement terhaadap keputusan
pembelian terbukti. Sedangkan live streaming dan impulsive buying tidak terbukti
karena t hitung = 1,600 dan 0,527 lebih kecil dari t tabel 1,980.

Kata kunci: endorsement, live streaming, impulsive buying dan keputusan
pembelian
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Era digital semakin hadir di tengah masyarakat tentu akan memberikan

banyak sekali dampak negatif ataupun dampak positif. Tidak dapat dihindari,

saat ini aspek kehidupan dikaitkan dengan digital dan kegunaannya.Beberapa

aspek kehidupan masyarakat,pekerjaan,hingga bisnis akan beradaptasi dengan

perkembangan digital.Pada sektor bisnis, perkembangan digital digunakan

sebagai salah satu alat yang menunjang bisnis,meningkatkan penjualan,bahkan

dirancang dan di terapkan sebagai salah satu strategi andalan penjualan dan

memperluas akses pasar.

Perkembangan teknologi telah mengubah pola hidup konsumen, dengan

adanya penggunaan teknologi memunculkan pergeseran perilaku dari konsumen

yang pada awalnya melakukan pembelian secara offline, kini menjadi

online.Transaksi jual-beli duniamaya yang menghubungkan antara penjual dan

pembeli dikenal dengan nama E- Commerce.Menurut Laudon, E-Commerce

adalah suatu proses membeli dan menjualproduk-produk secara elektronik oleh

konsumen dari perusahaan denga komputer sebagaiperantara transaksi bisnis.

Perkembangan endorsement tidak hanya terbatas pada pengguna

endorser selebriti tetapi lebih kepada penggunaan endorser non-selebriti seperti

influencer.Endorser selebritimaupun non-selebriti memiliki kelebihan dan
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kekurangan masing-masing. Untuk endorser selebriti memang

pengikutnya lebih banyak, tapi tarif endorse lebih mahal dan waktu keepproduk

atau jasa di feeds hanya sebentar.Sedangkan endorser non-selebriti tentu

tarifnya lebih murah, waktu keep juga lebih lama, tetapi pengikutnya jauh lebih

sedikit.Influencer endorsement pada Tiktok saat ini berkembang pesat dengan

banyaknya kemunculanendorser di berbagai media sosial tidak hanya di Tiktok,

tetapi juga di Instagram,Youtube ataupun media sosial lainnya.

Endorsement oleh Influencer melalui Tiktok dinilai lebih besar

manfaatnya dibandingkan dengan pemasaran melalui media televisi. Dengan

bantuan influencer dalammempromosikan suatu produk atau jasa, dinilai dapat

memberi jaminan cukup bahwa para pengikutnya akan memiliki kepercayaan

dan keyakinan terhadap kualitas produk atau jasayang di endorse tersebut.Oleh

karena itu, endorsement melalui media sosial adalah bentukstrategi marketing

yang paling direkomendasikan untuk saat ini maupun waktu yang akandatang.

Beberapa platform media sosial dan e-commerce saat ini juga

mengintegrasikan fitur menarik seperti live streaming. Menurut C.C Chen &

Lin 2018, Live steaming adalah tranmisi audio dan video real time atas suatu

peristiwa melalui internet sehingga memungkinkan audience merasa hadir di

peristiwa tersebut. Meminimalkan penggunaan dan berbagai persyaratan teknis,

media streaming online yang disiarkan secara bersamaan
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dan real time melalui jaringan internet ini, tidak memerlukan proses editing

dan post production. Melalui live streaming para pelaku usaha dapat

memperkenalkan produk,melakukan promosi, memberikan dan menerima

informasi, serta berinteraksi langsung dengan pelanggan.produk fashion

merupakan produk yang seringkali menyebabkan pembelian tidak terencana.

Dunia fashion terus berkembang menuntut perusahaan untuk memiliki

kreatifitas dan inovasi dalam hal design supaya memiliki keunikan dan nilai

jual lebih di pasaran.Setiap perusahaan berlomba-lomba untuk menawarkan

produk berbeda yang memiliki nilai lebih dari setiap pesaing supaya

menarik minat beli konsumen.

Berdasarkan hasil pra survei yang dilakukan oleh Staylo Fashion

Shopping Landscape 2022 menunjukkan pecinta produk fashion tergiur

untuk membeli sebuah produk tertentu karena melihat produk tersebut

bagus digunakan oleh seseorang khususnya selebriti melalui

endorsement.Hal tersebut yang membuat seseorang seringkali melakukan

pembeliann secara mendadak tanpa berfikir panjang apakah produk tersebut

dibutuhkan atau tidak karena hanya memenuhi keinginan semata.Oleh

karena itu impulse buying sering terjadi karena adanya desakan dari

celebrity endorse melalui endorsement.

Penggunaan live streaming pada e-commerce secara umum,membantu

bisnis dalam mengurangi kesenjangan antara produk dan pembelinya.

Live streaming juga sebagai alat promosi yang penting antara konversi

terhadap keputusan pembelian sekaligus menciptakan pengalaman untuk
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meningkatkan interaksi pelanggan. Llive streaming yang kreatif serta

menarik minat masyarakat merupakan suatu tindakan mengikuti trend dan

inovasi digital yang berkembang, dan diharapkan dapat memberikan

pengaruh langsung kepada keputusan pembelian suatu produk.

Kemunculan fasilitas dalam melakukan transaksi online seperti e-

commerce yang telah membawa segala kemudahan kepraktisan ini, disisi lain

telah memicu timbulnya keinginan berlebihan dari konsumen dalam

melakukan transaksi secara online.Terkadang konsumen melakukan transaksi

secara online ini tanpa adanya rencana sebelumnya atau yang disebut dengan

Impulse buying. Impulse buying cenderung dilakukan seara emosional saat

disuguhkan iklan yang mampu meningkatkan minat konsumen untuk

melakukan pembelian.Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh

(Agista,2016), menunjukkan bahwa impulse buying pada remaja karena iklan

televisi celebrity endorse lebih tinggi.Menurut Herabadi, Impulse buying

adalah pembelian yang tidak direncanakan yang dilakukan dengan sedikit

tanpa pertimbangan,terdiri dari peran penting emosi didorong oleh desakan

tak tertahankan untuk membeli.

Impulse buying menurut Rook et al (1995) merupakan perilaku dalam

hal berbelanja tanpa rencana sebelumnya dan tertarik secara

emosional, pengambilan keputusan pembelian dibuat tanpa berfikir bijak

dengan cepat dan tidak adanya pertimbangan atas keseluruhan

informasi dan opsi yang ada. Keputusan Rook et al (1995) menyebutkan

empat indikator impulse buying terdiri dari : 1) spontanitas 2) kekuatan,
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kompulsi dan intensitas 3) kegairahan dan stimulasi 4) ketidakpedulian

akan akibat.

Alasan saya mengambil judul tersebut, karena selama ini judul

Pengaruh Endorsement, Live Streaming Dan Impulse Buying Terhadap

Keputusan Pembelian Konsumen Produk Fashion Di Tiktokshop

Classyoutfit di Kabupaten Klaten belum pernah dilakukan penelitian di

Program Studi Manajemen khususnya, umumnya di Universitas Widya

Dharma Klaten, untuk itu penulis merasa tertarik untuk melakukan

penelitian, apalagi di era perkembangan teknologi yang telah mengubah

pola hidup dan memunculkan pergseran perilaku konsumen ini yang

awalnya melakukan pembelian secara offline, kini menjadi online .

Berdasarkan dari latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk

meneliti danmengambil judul “Pengaruh Endorsement, Live StreamingDan

Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk

Fashion Di Tiktokshop Classyoutfit di Kabupaten Klaten.

B. Alasan Pemilihan Judul

1. Alasan Subjektif

Penulis tertarik meneliti di bidang pemasaran yang mencakup tentang

Pengaruh Endorsement, Live Streaming dan Impulse Buying Terhadap

Keputusan Pembelian Produk Fashion di Tiktokshop Classy Outfit.

2. Alasan Objektif

Penulis mengambil judul ini adalah untuk menambah wawasan dan

pengetahuan tentang pengaruh endorsement, live streaming danimpulse
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buying terhadap keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy

outfit.

C. Penegasan Judul

Penegasan judul ini digunakan untuk menghindari perbedaan persepsi

atau penafsiran terhadap variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian

ini, maka berikutini di sampaikan penegasan terhadap variabel-variabel yang

terdapat dalam penelitian :

1. Endorsement

Adalah bentuk promosi sebuah barang atau jasa melalui media

sosial.Promosi dengan menggunakan endorsement ini dapat dilakukan

dengan sistem berbayar maupun tidak berbayar sesuai dengan kesepakatan.

2. Live Streaming

Adalah konten video yang disiarkan secara langsung melalui internet

tanpa melalui proses editing. Live streaming ini bersifat interaktif

sehingga audience juga bisa langsung meninggalkan komentar dan reaksi

selama video berlangsung.

3. Impulse Buying

Kecenderungan individu untuk membeli spontan, reflektif, atau kurang

melibatkan pikiran, segera, dan kinetik. Individu yang sangat impulsif

lebih mungkin terus mendapatkan stimulus pembelian yang spontan,

daftar belanja lebih terbuka, serta menerima ide pembelian yang tidak

direncanakan secara tiba‐tiba. Adalah Sifat mendadak tanpa berfikir

secara mendalam, serta dengan sedikitnya informasi yang diterima terkait

barang. Dengan demikian hal ini mendorong situasi yang sangat singkat
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antara pembeli yang melihat produk dan kemudian membelinya (Anin,dkk

2015).

4. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah

pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam

memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan

kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadapalternatif

pembelian, keputusan pembelian, dan tingkah laku setelah pembelian.

(Sofjan Assauri,2016).

D. Pembatasan Masalah

Pembatasan masalah dalam penyusunan skripsi ini diperlukan agar

objek yang di bicarakan tidak rancu dan tersamar dengan masalah

lainnya.Maka peneliti membatasi permasalahan pada masalah ini agar tidak

terlampau luas dan peneliti lebih terfokus sehingga data yang dikumpulkan di

Kabupaten Klaten bisa dipelajari secara keseluruhan.

Adapun batasan masalah dalam penelitian ini :

1. Pengaruh endorsement terhadap pembelian produk fashion.

2. Pengaruh live streaming terhadap pembelian produk fashion.

3. Pengaruh impulse buying pada pembelian produk fashion.

E. Rumusan Masalah

Berdasarkan batasan masalah tersebut maka pokok

permasalahannya dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Bagaimana pengaruh endorsement terhadap keputusan pembelian

produk fashion di tiktokshop classy outfit ?
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2. Bagaimana pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian

produk fashion di tiktokshop classy outfit ?

3. Bagaimana pengaruh impulse buying pada pembelian produk fashion di

tiktokshopclassy outfit ?

4. Bagaimana pengaruh endorsement, live streaming dan impulse

buying secara simultan terhadap keputusan pembelian produk fashion di

tiktokshop classy outfit ?

F. Tujuan penelitian

Berdasarkan uraian diatas, tujuan penelitian ini merupakan jawaban

atas masalah yang diteliti.Secara umum bertujuan untuk

menemukan,mengembangkan dan menguji sesuatupendapat yang benar dan

nyata pada objek yang diteliti. Namun secara spesifikasi tujuan penelitian

adalah Untuk menguji dan menganalisis pengaruh endorsement terhadap

keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy outfit.

1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh endorsement terhadap

keputusan pembelian produk fashion ditiktokshop classy outfit.

2. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh live streaming terhadap

keputusan pembelian produk fashion ditiktokshop classy outfit.

3. Untuk menguji dan menganalisi pengaruh impulse buying terhadap

keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy outfit.

4. Untuk menguji danmenganalisis pengaruh endorsement , live streaming dan

impulse buying secara simultan terhadap keputusan pembelian produk

fashion di tiktokshop classy outfit.
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G. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai informasi dan referensi

bagi penelitiyang akan mengambil topik penelitian yang sama, khususnya

bagi mahasiswa yang mengambil manajemen pemasaran.

2. Manfaat Praktis

a) Bagi Peneliti

Penelitian ini berguna untuk mengembangkan dan meningkatkan

kemampuan berfikir dalam menganalisa setiap permasalahan yang

dihadapi di suatu perusahaan dan untuk mengetahui pengaruh

Endorsement, live streaming dan impulse buying terhadap keputusan

pembelian produk fashion di tiktokshop classy outfit.

b) Bagi Perusahaan

Penelitian ini sebagai dasar pemikiran yang objektif bagi

manajemen

dalam pengambilan keputusan atas permasalahan yang berhubungan

dengan pengaruh endorsement, live streaming dan impulse buying

terhadap keputusan pembelian produk fashion di tiktokshop classy

outfit.

c) Bagi Pembaca

Penelitian ini dapat memberikan bahan kajian mengenai pengaruh

endorsement, live streaming dan impulse buying terhadap keputusan

pembelian produk fashion di tiktokshop classy outfit untuk
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masyarakat dan sebagai pedoman untuk menentukanlangkah-langkah

yang akan dilakukan penulis maupun seseorang dalam menerapkan

penjualan online dimasa sekarang maupun yang akan datang.

H. Sistematika Penulisan

Untuk membantu memahami isi dan uraian dari aktivitas penelitian

sesuai dengan judul yang penulis maksud, perlu kiranya penulis menyusun

sistematika penulisan sebagai berikut :

BAB I. Pendahuluan berisi tentang latar belakang, alasan pemilihan judul,

penegasan judul, pembatasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian

dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan.

BAB II. Tinjauan Pustaka berisi tentang pemasaran online, bauran pemasaran,

endorsement, live streaming, Impulsive Buying, keputusan pembelian,

penelitian terdahulu dan kerangka penelitian serta hipotesis.

BAB III. Metode Penelitian berisi tentang metode penelitian, dan gambaran

umum tentang objek penelitian.

BAB IV. Hasil dan Pembahasan, bab ini merupakan hasil analisis yang dicari

penyelesaiannya.

BAB V. Simpulan dan Saran, berisi tentang simpulan dan saran diajukan dalam

hasil akhir penelitian.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

Penelitian ini dilakukan untuk menguji Pengaruh endorsement,

live streaming dan impulse buying terhadap keputusan pembelian produk

fashion di tiktokshop classyoutfit di Kabupaten Klaten.

Dari hasil dan analisis data serta pembahasan pada bab

sebelumnya dapat disimpulkan sebagai berikut ini :

1. Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dihasilkan

persamaan regresi linier berganda yaitu Y = 0,771 + 0,522 X1 +

0,251X2 + 0,029 X3. Dari persamaan regresi linier berganda di atas

dapat diartikan sebagai berikut:

a. a = 0,771

Konstanta 0,771 berarti apabila tanpa ada variabel X1

(Endorsement), X2 (Live Streaming ), X3 (Impulse Buying) akan

terjadi peningkatan keputusan pembelian sebesar 0,771 satuan

kinerja.

b. b1= 0,522

Berarti variabel endorsement mempengaruhi keputusan

pembelian sebesar 0,522 satuan endorsement atau berpengaruh

positif, yang artinya jika endorsement ditingkatkan 1 satuan saja

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,522

satua kinerja. Sebaliknya jika endorsement diturunkan 1



83

satuan maka keputusan pembelian akan menurun sebesar 0,522

satuan kinerja. Dengan asumsi variabel bebas lainya tetap sama

dengan nol.

c. b2= 0,251

Berarti variabel live streaming mempengaruhi keputusan

pembelian sebesar 0,251 satuan live streaming atau

berpengaruh positif, jika live streaming meningkat 1 satuan

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,251

satuan. Sebaliknya jika live streaming diturunkan 1 satuan maka

keputusan pembelian akan menurun sebesar 0,251 satuan.

Dengan asumsi variabel bebas lainnya tetap sama dengan nol.

d. b3= 0,029

Berarti variabel impulse buying mempengaruhi keputusan

pembelian sebesar 0,029 satuan impulse buying atau

berpengaruh positif, jika impulse buying meningkat 1 satuan

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,029

satuan. Sebaliknya jika impulse buying diturunkan 1 satuan

maka keputusan pembelian akan menurun sebesar 0,029

satuan. Dengan asumsi variabel bebas lainnya tetap sama

dengan nol.

Berdasarkan hasil analisis dan intepretasi di atas dapat

disimpulkan bahwa endorsement, live streaming dan impulse buying

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
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2. Dari hasil uji t dengan SPSS diperoleh nilai t hitung untuk X1= 3,384,

X2= 1,600 dan X3 = 0,257 dengan tingkat signifikansi 0,000. Dengan

menggunakan batas signifikansi 0,05, nilai signifikansi tersebut berada

di bawah taraf 5%. Untuk X1, t hitung sebesar 3,384 > t tabel sebesar

1,980 sehingga hipotesis dapat diterima yang berarti terdapat pengaruh

endorsement terhadap keputusan pembelian. Untuk X2, t hitung

sebesar 1,600< t tabel sebesar 1,980 sehingga hipotesis tidak

dapat diterima yang berarti tidak terdapat pengaruh live streaming

terhadap keputusan pembelian. Untuk X3, t hitung sebesar 0,257 < t

tabel sebesar 1,980 sehingga hipotesis tidak dapat diterima yang

berarti tidak terdapat pengaruh impulse buying terhadap keputusan

pembelian .

3. Dari perhitungan uji F didapatkan F hitung F hitung sebesar

72,567 > F table 2,29 dengan taraf signifikansi 0,000 < 0,05 yang

berarti HO diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa

variabel indorsement, live streaming dan impulse buying

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

4. Dari hasil perhitungan koefisien determinasi menunjukkan

bahwa koefisien determinasi (adjusted R2) yang diperoleh sebesar

00,693 Hal ini berarti 69,30% keputusan pembelian dapat

dijelaskan oleh variabel indorsement, live streaming dan

impulse
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buying. Sedangkan sisanya yaitu 30,70% keputusan pembelian

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam

penelitian ini.

B. Saran

Hasil penelitian ini menunjukkan bahawa variabel endorsement

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, untuk itu

perlu dilakukan peningkatan dan kualitas, daya tarik, talenta Celebrity

Endorsment yang akan menjadi bintang iklan di media media, mulai dari

media cetak, media sosial, maupun media televisi sehingga diharapkan

dapat mendekati konsumen sasaran dengan baik sampai akhirnya

konsumen tertarik untuk mengkonsumsi produk yang di iklankan tersebut.

Sedangkan variabel live streaming dan impulse buying

berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

Untuk menjaga ketertarikan konsumen dan akhirnya mengkonsumsi

produk yang diiklankan tersebut, perlu dilakukan upaya peningkatan

kualitas audio atau video yang dipakai live streaming, misalnya memakai.

Camcoder sangat handal mulai dari kualitas video yang dapat mengambil

video 4K, desain yang dirancang agar mudah mengambil video sambil

berjalan, hingga ketahan baterai yang tahan lama. Dan juga selalu untuk

memberikan konten real-time. Misalnya, kalau ada produk terbaru lalu

perlu melakukan review, kemungkinan dapat memberi review dengan

cepat secara real-time. Karena Live Streaming bisa menunjukkan bagian
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yang kurang sempurna, karena tidak seperti video biasanya yang direkam

dan di edit. Live Streaming juga bisa untuk meningkatkan engagement.

Dengan live streaming anda mempunyai kesempatan untuk mengadakan

sesi tanya jawab secara langsung. Audience atau penonton tidak perlu

menunggu jawaban karena Anda bisa langsung menjawab melalui live

streaming.

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat terus mengembangkan

penelitian ini. Dalam penelitian ini disarankan untuk menambahkan

variabel independen lainnya selain variabel endorsement, live streaming,

dan impulse buying. yang tentunya dapat mempengaruhi variabel dependen

keputusan pembelian dan menambah jumlah responden agar lebih

melengkapi penelitian ini karena masih ada variabel-variabel independen

lainnya yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian.

Bagi pembaca, diharapkan pembaca bisa menjadikan hasil

penelitian sarana evaluasi dalam membangun bisnis untuk komunikasi

pemasaran, khususnya dalam melakukan promosi penjualan agar lebih

dapat mempengaruhi keputusan pembelian dan akhirnya dapat meraih

keuntungan yang lebih besar.

Penelitian ini memakai metode deskriptif kuantitatif menurut

Sugiyono (2015) adalah suatu metode yang digunakan untuk

menggambarkan atau menganalisis suatu hasil penelitian tetapi tidak dapat

digunakan untuk menarik simpulan secara luas.

Berdasarkan pendapat di atas, penelitian deskriptif adalah suatu

penelitian yang menjelaskan suatu gambaran dari data-data penelitian
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secara spesifik berdasarkan peristiwa alam dan sosial yang terjadi di

masyarakat. Proses dari penelitian deskriptif ini haruslah urut dari awal

sampai dengan akhir, sehingga mendapatkan hasil penelitian yang

bagus.Penelitian deskriptif ialah suatu penelitian yang digunakan untuk

mencari gambaran atau hasil dari suatu peristiwa, situasi, perilaku, subjek,

atau fenomena pada masyarakat. Penelitian ini berusaha untuk menjawab

pertanyaan tentang apa, kapan, siapa, di mana, dan bagaimana berkaitan

dengan suatu permasalahan yang diteliti. Penelitian deskriptif berusaha

untuk mengumpulkan informasi untuk menjawab pertanyaan peneliti

dengan memperhatikan aspek-aspek yang didapatkan dari banyak data-data

penelitian, sehingga dapat menggambarkan suatu kondisi, peristiwa, atau

fenomena dengan spesifik dan urut.
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