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ABSTRAK 

Safitri, Elisa Nur. 2023. “Pengaruh Tiktok Live Dan Tiktok Shop Terhadap 

Keputusan Pembelian Dengan Minat Membeli Sebagai Variabel Intervening Pada 

Mahasiswa Universitas Widya Dharma Klaten”. Pembimbing I: H. Abdul Hadi., 

SE., M.Si. Pembimbing II: H. Arif Julianto SN., SE.,M.Si. 

Tujuan penelitian yaitu untuk menguji Pengaruh Tiktok Live Dan Tiktok 

Shop Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Minat Membeli Sebagai Variabel 

Intervening Pada Mahasiswa Universitas Widya Dharma Klaten. 

Populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Universitas Widya Dharma 

Klaten. Pengambilan sampel mengacu pada pendapat Suharsimi (2011). Yang 

berpendapat bahwa jika populasi kurang dari 100, maka lebih baik diambil 

semuanya, sehingga merupakan penelitian populasi. Jika populasi lebih dari 100, 

maka dapat diambil antara 10-15% atau 20-25% atau lebih. Sehingga pada 

penelitian ini diperoleh sampel sebanyak 100 mahasiswa. Data dikumpulkan 

melalui metode share link kuesioner online kepada target responden. Sedangkan 

analisis data yang digunakan yaitu analisis Regresi linier dan Uji Sobel dengan 

bantuan program aplikasi komputer AMOS (Analysis Moment Of Structural). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Tiktok Live dan Tiktok 

shopberpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

serta ada pengaruh secara positif dan signifikan antara Tiktok Live dan Tiktok 

shop terhadap keputusan pembelian melalui minat membeli. 

 

Kata Kunci : Tiktok Live, TikTok Shop, Keputusan Pembelian, Minat Membeli 
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ABSTRACK 

Safitri, Elisa Nur. 2023. “Pengaruh Tiktok Live Dan Tiktok Shop Terhadap 

Keputusan Pembelian Dengan Minat Membeli Sebagai Variabel Intervening Pada 

Mahasiswa Universitas Widya Dharma Klaten”. Pembimbing I: H. Abdul Hadi., 

SE., M.Si. Pembimbing II: H. Arif Julianto SN., SE.,M.Si. 

The aim of the study is to examine the effect of Tiktok Live and Tiktok Shop 

on Purchase Decisions with Purchase Interest as Intervening Variables in 

Students at Widya Dharma University, Klaten. 

The population in this study were students at Widya Dharma Klaten 

University. Sampling refers to the opinion of Suharsimi (2011). Yang argues that 

if the population is less than 100, then it is better to take all of them, so it is a 

population study. If the population is more than 100, it can be taken between 10-

15% or 20-25% or more. So that in this study a sample of 100 students was 

obtained. Data was collected through the online questionnaire share link method 

to the target respondents. While the data analysis used is linear regression 

analysis and Sobel test with the help of the AMOS (Moment Of Structural 

Analysis) computer application program. 

The results of the study show that Tiktok Live and Tiktok shop have a positive 

and significant effect on purchasing decisions. and there is a positive and 

significant influence between Tiktok Live and Tiktok shop on purchasing decisions 

through buying interest. 

Keywords: Tiktok Live, TikTok Shop, Purchase Decision, Purchase Intention. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan teknologi saat ini berkembang pesat di segala bidang. 

Cara konsumen melakukan pembelian pada zaman kuno menggunakan teknik 

pertukaran yang setara atau disebut juga dengan barter. Kemudian 

berkembang menjadi pembelian langsung dengan nominal uang, dimana 

orang datang langsung ke toko, langsung melihat barang, nego harga dan 

membayar. 

Tujuan media sosial secara umum adalah untuk berbagi pesan dengan 

banyak orang yang memanfaatkan platform media sosial. Namun seiring 

berjalannya waktu media sosial berkembang pesat dengan menghadirkan tren 

dari berbasis foto menjadi berbasis aplikasi  video, terutama video pendek.  

Karena mudahnya untuk dibagikan dengan cepat dan luas  serta banyaknya 

jumlah orang yang berpartisipasi, film pendek semakin menjadi bentuk  

konten yang dominan di media sosial.  

Konsekuensi dari pemasaran online mulai menjadi  lebih jelas sebagai 

akibat langsung dari melonjaknya lalu lintas video pendek. Pasar untuk  video 

pendek telah menunjukkan pertumbuhan yang konsisten dalam beberapa 

tahun  terakhir, terutama dalam hal pengembangan komersial, profitabilitas, 

dan realisasi  keseluruhan. Aplikasi media sosial yang memiliki format video 
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pendek, yaitu Tik Tok, Snack Video, Likee, Instagram  Reels, Youtube Shorts 

dan lainnya.  

Meningkatnya jumlah penggunaan intenet telah menarik berbagai usaha 

bisnis untuk memasarkan produknya melalui internet. Dengan demikian, 

keterlibatan pelanggan dalam pembelian online telah menjadi tren penting.  

Menurut data BPS dari hasilpendataan survei susenas 2021, 62,10 

persen populasi Indonesia telah mengakses internet di tahun 2021. Tingginya 

penggunaan intenet ini mencerminkan iklim keterbukaan informasi dan 

penerimaan masyarakat terhadap perkembangan teknologi dan perubahan 

menuju masyarakat informasi. 

Berdasarkan data pengguna TikTok di dunia, diketahui bahwa 

Indonesia menduduki posisi keempat dengan jumlah pengguna TikTok 30,7 

juta. Maraknya pengguna TikTok di Indonesia melahirkan peluang dan 

memunculkan potensi bisnis bagi beberapa orang. Para pengguna dapat 

menjadikan TikTok sebagai media promosi dengan kreativitas dalam bentuk 

video pendek yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan bisnis. 

Cara baru TikTok untuk menghadirkan berbagai macam fitur baru salah 

satunya yaitu TikTok Shop dan merilis fitur pemasarannya yaitu TikTok Live. 

TikTok Live merupakan salah satu fitur terbaru TikTok, fitur ini 

memungkinkan  pembeli dan penjual berinteraksi namun tidak bertemu secara 

langsung serta memungkinkan pedagang menjual produknya secara langsung 

dan bertujuan untuk mengurangi keraguan serta kesulitan atas banyaknya 

pertanyaan konsumen tentang informasi detail produk secara langsung kepada 
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penjual. TikTok Live ini juga diharapkan dapat membantu para penjual dalam 

meningkatkan pelayanan serta menunjukan kualitas produk yang ditawarkan 

secara langsung. 

Faktor penting dalam belanja online adalah kepercayaan. Kepercayaan 

merupakan faktor penting dan menentukan dalam kegiatan ekonomi, terutama 

untuk melindungi dari perilaku oportunistik yang tidak diinginkan, khususnya 

dibidang belanja online. Menurut David Gefen, Elena Karahanna, dan Detmar 

W Straub dalam jurnalnya yang berjudul Trust and Tam in Online Shopping 

(2003), isu kepercayaan ini lebih krusial daripada saat berbelanja dilakukan 

secara face to face, karena jika berbelanja secara online pembeli memiliki 

lebih sedikit ruang dan waktu untuk menilai produk yang akan dibeli. 

Biasanya, calon pembeli akan melihat telebih dahulu testimonial dari produk 

tersebut di online shop yang akan ia beli. 

Menurut Javadi dkk. (2012), online shop mempunyai banyak 

keuntungan dibandingkan dengan toko offline, antara lain kenyamanan, 

masalah waktu, dan tidak menggunakan transportasi serta antrian dalam 

proses belanja. Selain itu online shop juga dibuka setiap hari dan dapat 

diakses kapanpun dan dimanapun. Online shop menyediakan banyak 

informasi tentang produk dan jasa yang diinginkan konsumen. Online shop 

juga mempunyai suatu sistem yang dapat membantu konsumen untuk 

membandingkan produk dan membuat keputusan belanja diantara banyak 

pilihan produk dan jasa. 
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Penggunaan aplikasi tiktok di Klaten hampir diseluruh kalangan 

masyarakat. Mulai dari anak-anak, remaja, dewasa bahkan hingga orang tua. 

Tidak sedikit pula yang menggunakan aplikasi tiktok untuk membuat konten 

untuk hiburan semata. Dan banyak juga yang menggunakannya untuk 

shopping online.Dari berbagai aplikasi online shop, tiktok menjadi aplikasi 

yang dominan di masyarakat. Dari segi kemudahan cara mengaplikasikannya, 

dan jangkauan pada aplikasi tersebut sudah merambah diberbagai kalangan 

usia. Selain itu pada aplikasi tiktok shop juga terdapat berbagai promo 

sehingga dapat menarik minat pembeliaan pada masyarakat. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti ingin melakukan 

penelitian dengan judul “PENGARUH TIKTOK LIVE DAN TIKTOK 

SHOP TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DENGAN MINAT 

MEMBELI SEBAGAI VARIABEL INTERVENING PADA 

MAHASISWA UNWIDHA KLATEN” 

1.2 Alasan Pemilihan Judul 

Penelitian ini peneliti mempunyai alasan tertentu dalam pengambilan 

judul tersebut. Adapun alasannya sebagai berikut : 

1.1.1 Alasan subjektif 

a. Belum ada penelitian tentang Pengaruh Tiktok live dan Tiktok shop 

terhadap  keputusan pembelian melalui minat membeli sebagai 

variabel intevening. 
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b. Untuk mengetahui persepsi konsumen mengenai Pengaruh tiktok live 

dan tiktok shop terhadap  keputusan pembelian melalui minat 

membeli sebagai variabel intervening. 

1.1.2 Alasan objektif 

a. Ingin menganalisis seberapa besar pengaruh tiktok live danTiktok 

shop terhadap  keputusan pembelian melalui minat membeli sebagai 

variabel intevening. 

b. Ingin menganalisis seberapa besar pengaruh tiktok live dan Tiktok 

shop terhadap  keputusan pembelian melalui minat membeli sebagai 

variabel. 

1.3 Penegasan Judul 

Agar terhindar dari kesalahpahaman pembaca dalam memahami 

maksud dari judul tersebut adalah sebagai berikut : 

1.1.3 TikTok Live 

Sebuah aplikasi turunan dari internet yang berbasis media sosial 

dengan memberpikan fitur untuk membuat dan membagikan konten dan 

video singkat. Tiktok live sendiri adalah fitur tiktok yang 

memungkinkan pengguna untuk melakukan live atau siaran langsung, 

dengan syarat pengguna tiktok harus berusia minimal 16 tahun dan 

memiliki followers lebih dari 1.000. 
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1.1.4 TikTok Shop 

Tiktok shop merupakan fitur dari aplikasi tiktok yang 

memungkinkan pengguna dan kretaor untuk mempromosikan serta 

menjual produknya. 

1.1.5 Keputusan Pembelian 

Tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana 

benar-benar membeli (Kotler dan Armstrong, 2001). 

1.1.6 Minat Membeli 

Situasi dimana konsumen belum melakukan suatu tindakan, 

yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan 

tersebut (Kotler, 2005). 

1.4 Batasan Masalah 

Agar penelitian ini dapat mengatasi berbagai permasalahan yang ada 

dan mencapai tujuan yang diinginkan, penting untuk membatasi cakupan 

masalah yang akan dibahas secara lebih detail. Penelitian ini lebih 

memfokuskan pada pengaruh Tiktok Live dan Tktok Shop terhadap keputusan 

pembelian dengan minat beli sebagai varibel intervening pada mahasiswa 

Universitas Widya Dharma. 

1.5 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka peneliti dapat 

merumuskan permasalahan sebagai berikut : 

1. Apakah ada pengaruh tiktok live terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa unwidha ? 
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2. Apakah ada pengaruh tiktok shop terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa unwidha? 

3. Apakah ada pengaruh tiktok live terhadap keputusan pembelian melalui 

minat beli  pada mahasiswa unwidha ? 

4. Apakah ada pengaruh tiktok shop terhadap keputusan pembelian melalui 

minat membeli pada mahasiswa unwidha ? 

1.6 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan peneliti melakukan penelitian ini agar dapat 

memecahkan permasalahan yang telah dirumuskan, yaitu : 

1. Untuk menguji pengaruh tiktok live terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa unwidha. 

2. Untuk menguji pengaruh tiktok shop terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa unwidha. 

3. Untuk menguji pengaruh tiktok live terhadap keputusan pembelian melalui 

minat membeli pada mahasiswa unwidha. 

4. Untuk menguji pengaruh tiktok shop terhadap keputusan pembelian 

melalui minat membeli pada mahasiswa unwidha. 

1.7 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi beberapa 

pihak, diantaranya adalah : 
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1. Bagi penulis 

Menambah pengetahuan, ketrampilan, keahlian, dan langkah 

pengembangan usaha juga sebagai pengaplikasian teori yang sudah 

diperoleh selama masa perkuliahan 

2. Bagi online shopping 

Meneliti faktor apa saja yang dapat mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan keputusan membeli, sehingga online shopping dapat 

memperbaiki kualitasnya. 

3. Bagi pengguna online shopping 

Diharapkan dapat memberikan suatu pertimbangan dalam 

melakukan pembelian secara online bagi pengguna online shopping. 

1.8 Sistematika Penulisan 

Agar mempermudah dalam memahami penelitian ini,maka disusunlah 

sistematika penulisan yang terdiri dari lima bab yang diuraikan sebagai 

berikut:  

BAB I PENDAHULUAN  

Dalam bab ini berisi tentang latar belakang, alasan pemilihan judul, 

penegasan judul, pembatasan masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian dan sistematika penulisan  

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA  

Dalam bab ini berisi tentang kajian teori yang terdiri dari e-commerce, 

Tiktok live, Tiktok shop, minat beli, keputusan pembelian, penelitian 

terdahulu, kerangka konseptual, dan hipotesis. 
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BAB III METODELOGI PENELITIAN  

Dalam bab ini berisi tentang desain penelitian, tempat dan waktu 

penelitian, populasi dan sampel, definisi operasionl dan variabel penelitian, 

sumber data, metode pengumpulan data, teknik analisis data, dan metode 

analisis data.  

BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Bab ini berisi tentang gambaran umum objek penelitian identifikasi 

responeden, analisis data, serta pembahasan hasil penelitian  

BAB V PENUTUP  

Dalam bab ini berisi tentang kesimpulan, hasil penelitian, dan saran. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1   Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dari Pengaruh Tik-

tok Live Dan Tik-tok Shop Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Minat 

Membeli Sebagai Variabel Intervening Pada Mahasiswa Unwidha Klaten 

(Studi Kasus Pada Pelanggan Fakultas Ekonomi Universitas Widya Dharma 

Klaten) dapat disimpulkan sebagai berikut: 

5.1.1 Pengaruh Tik-Tok Live terhadap Keputusan Pembelian 

Parameter estimasi nilai koefisien estimate regression weight 

diperoleh sebesar 0,295 dan nilai C.R 2.555 hal ini menunjukan bahwa 

hubungan Tik-Tok Live dengan Keputusan Pembelian. Hal ini berarti 

semakin kuat pengaruh Tik-Tok Live maka akan meningkatkan 

Keputusan Pembelian. Pengujian signifikansi pengaruh antara kedua 

variabel tersebut menunjukkan nilai probabilitas 0,011 (p<0,05), 

sehingga (H1) “Tik-Tok Live (X1)” berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan Pembelian (Y)”,Didukung. 

Konsumen berinteraksi secara real-time dengan streamer dan 

konsumen lainnya melalui tik-tok live streaming untuk memahami lebih 

baik kualitas dan fungsi produk yang akan dibeli ( Cai & Wohn, 2019). 

Semakin banyak informasi yang diperoleh konsumen, maka semakin 

bersemangat mereka untuk membeli produk. Konsumen lebih 
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cenderung melakukan kegiatan pembelian impulsif dibawah batasan 

waktu. Greenwald (2020) menekankan bahwa live streaming dengan 

banyak penonton dan daya beli keseluruhan yang kuat dari konsumen 

sehingga memiliki daya tawar yang lebih besar, selain itu konsumen 

juga dapat membandingkan harga penawaran produk yang sama dengan 

live streaming yang lain (Hu & Chaundhry, 2020). 

5.1.2 Pengaruh Tiktok Shop terhadap Keputusan Pembelian 

Parameter estimasi nilai koefisien estimate regression weight 

diperoleh sebesar 0,208 dan nilai C.R 2,042 hal ini menunjukan bahwa 

hubungan Tiktok Shop dengan Keputusan Pembelian. Hal ini berarti 

semakin kuat pengaruh Tik-tok Shop maka akan meningkatkan 

Keputusan Pembelian. Pengujian signifikansi pengaruh antara kedua 

variabel tersebut menunjukkan nilai probabilitas 0,041 (p<0,05), 

sehingga (H2) “Tik-tok Shop (X2) berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan Pembelian (Y)”,Didukung. 

Menurut penelitian Ardia, 2021. Tiktok shop merupakan fitur yang 

digunakan untuk jual beli melalui aplikasi tiktok secara langsung tanpa 

tambahan aplikasi. Mulai dari katalog produk, layanan chat dengan 

penjual hingga pembayaran dilakukan secara langsung di aplikasi tiktok 

tersebut. Persaingan yang sangat ketat menjadikan beberapa e-

commerce melakukan strategi untuk tetap bisa bertahan dalam industri 

perbelanjaan online. Perusahaan harus dapat memposisikan produknya 

untuk mendapatkan konsumen baru dan mempertahankan konsumen 
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lama agar konsumen melakukan keputusan pembelian (Faela Sufa, 

2021). Keputusan pembelian yang tinggi dapat menghasilkan volume 

penjualan yang tinggi sehingga perusahaan mencapai keuntungan yang 

tinggi. 

5.1.3 Berdasarkan hasil analisis uji sobel diatas didapat nilai thitung sebesar 

2.81284111 > 1,96 dengan tingkat signifikansi 0,011< 0,05 (5%) maka 

membuktikan bahwa Minat Beli menjadi variabel mediasi pada 

pengaruh Tik-tok Live terhadap Keputusan Pembelian. Dengan 

demikian (H3) yang menyatakan “Tik-tok Live (X1) berpengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) melalui 

variabel intervening Minat Beli (Z)”, Didukung. 

Menurut penelitian Song & Lee (2020), yang menyatakan bahwa 

Tiktok Live berpengaruh posistif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui variabel intervening minat beli. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa live streaming adalah bagian dari perdagangan 

online dan penjualan pemasaran. Ini melibatkan pesanan instan, 

demonstrasi produk langsung, Tanya jawab waktu nyata, promosi harga 

waktu terbatas, komunikasi waktu nyata, dan layanan streaming online 

yang diselenggarakan oleh toko online. Oleh karena itu, konsumen akan 

tertarik pada suatu produk dirasakan sebelum keputusan pembelian 

dilakukan. Pernyataan ini relavan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh (Dewi, 2019) yang menyatakan bahwa variabel minat beli 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian yang 
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dilakukan oleh (Solihin, 2020), (Rachbini,2018) juga menyatakan 

bahwa minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

5.1.4 Berdasarkan hasil analisis uji sobel diatas didapat nilai thitung sebesar 

2.88329764> 1,96 dengan tingkat signifikansi 0,041< 0,05 (5%) maka 

membuktikan bahwa Minat Beli menjadi variabel mediasi pada 

pengaruh Tiktok Shop terhadap Keputusan Pembelian. Dengan 

demikian (H4) yang menyatakan “Tik-tok Shop (X2) berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) melalui 

variabel intervening Minat Beli(Z)”, Didukung. 

Hasil ini sesuai dengan penelitian sebelumnya yang telah dilakukan 

oleh Ridwan et al (2018) yaitu menyebutkan pada penelitiannya jika 

harga itu memiliki pengaruh pada keputusan pembelian di online shop. 

Hal ini berarti bahwa konsumen melakukan pembelian di Tiktok Shop 

karena salah satu faktornya adalah harga produk yang ditawarkan oleh 

platform Tiktok Shop kepada konsumennya. Hasil penelitian ini 

diperkuat oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ujia dan 

Munawaroh (2018). Pada penelitian ini dapat disimpulkan bahwa 

adanya pengaruh antara Kepercayaan dengan Minat Beli. Dimana 

kepercayaan yang didapatkan di media sosial TikTok sesuai dengan 

harapan konsumen yaitu dengan berlandaskan sikap kejujuran, 

memiliki rasa tanggung jawab dalam proses bertransaksi dan pasti 

menjamin keamanan dalam bertransaksi yang dibuktikan dengan fitur 

Pelacak/Resi pemesanan di TikTok Shop. 
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5.2 Saran 

5.2.1 Tiktok Live 

Tiktok Live lebih mengembangkan fitu yang mendukung pengguna 

untuk berbisnis atau mempromosikan bisnis mereka. Supaya pengguna 

tiktok live lebih efektif untuk memasarkan produk dan berbelanja baik 

produk kecantikan, fashion, kebutuhan rumah tangga, dan lain 

sebagainya.  

5.2.2 Tiktok Shop 

Sebaiknya fitur layanan untuk jual beli online lebih dikembangkan 

lagi sesuai kebutuhan konsumen untuk mempermudah proses transaksi 

dan juga lebih ditingkatkan lagi manfaat kegunaannya dalam proses 

pembuatan konten, sehingga semakin meningkatnya kepercayaan yang 

didapat. Tentunya pada bagian Content Marketing dan kepercayaannya, 

karena dalam penelitian ini kedua faktor tersebut memiliki pengaruh 

terhadap minat beli pada TikTok Shop. 

5.3 Managerial Implications and Strategies 

 Penelitian ini mempelajari motivasi berlanja melalui Tik Tok live 

streaming dan memeriksa perilaku belanja live streaming kelompok 

konsumen lainnya. Tik Tok Live Streaming menunjukkan kepercayaan dan 

minat beli. Tik Tok Live streaming memfasilitasi konsumen untuk 

mengetahui latar belakang, identitas TikTok Live Streamer. Tik Tok Live 

Streamer perlu menguji ide-ide baru, teknik komunikasi yang membangun 

tingkat keinformatifan, kepercayaan, dan hiburan.  
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