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ABSTRAK

Dalam era digital saat ini, kemajuan teknologi semakin maju pesat,
berbelanja pun bisa dilakukan tanpa harus keluar rumah. Tiktok merupakan salah
satu media belanja online dengan fitur tiktokshop. Di dalam aplikasi tiktokshop
terdapat live streaming yang dilakukan untuk mereview produk penjual. Dalam
live streaming menawarkan voucher diskon yang menarik perhatian pembeli. Para
remaja sangat mudah tergiur dengan tawaran voucher. Hal ini memicu remaja
untuk melakukan perilaku pembelian impulsif. Dalam penelitian ini diukur
dengan menggunakan skala likert. Subyek penelitian adalah 100 mahasiswa
Universitas Widya Dharma Klaten. Penelitian ini menggunakan teknik probability
sampling. Penelitian menggunakan metode kuantitatif. Berdasarkan penelitian
yang telah dilakukan, hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0,000
(p<0,05) maka terdapat pengaruh voucher diskon belanja pada aplikasi live
streaming aplikasi tiktok terhadap pembelian impulsif, sehingga (H1) “Live
Streaming TikTok (X)” berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan hasil analisis uji sobel diatas didapat nilai
thitung sebesar 2.1967 1,96 dengan tingkat signifikansi 0,016 0,05 (5%) maka
membuktikan bahwa minat beli. Live Streaming TikTok menjadi variabel mediasi
pada pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian (H2) yang
menyatakan “Live Streaming TikTok (X) berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembeliam (Y) melalui variable mediasi Minat
Beli (Z).

Kata Kunci : Live Streaming TikTok, Keputusan Pembelian, Minat Beli
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ABSTRAC

In the current digital era, technological advances are advancing rapidly,
shopping can also be done without having to leave the house. Tiktok is an online
shopping media with the tiktokshop feature. In the tiktokshop application there is
a live streaming which is carried out to review the seller's product. In live
streaming offers discount vouchers that attract the attention of buyers. Teenagers
are very easily tempted by voucher offers. This triggers teenagers to do impulsive
buying behavior. In this study it was measured using a Likert scale. The research
subjects were 100 students of University Widya Dharma Klaten. This research
uses probability sampling technique. Research using quantitative methods. Based
on the research that has been done, the results of the study show that a
significance value of 0.000 (p <0.05) means that there is an effect of shopping
discount vouchers on the live streaming application of the TikTok application on
impulse purchases, so that (H1) "Live Streaming TikTok (X)" has a significant
effect positive and significant to Purchase Decision (Y). Based on the results of
the Sobel test analysis above, it was obtained that the tcount was 2.1967 1.96 with
a significance level of 0.016 0.05 (5%), thus proving that interest in buying. Live
Streaming TikTok is a mediating variable for the influence on Purchase Decisions.
Thus (H2) which states "Live Streaming TikTok (X) has a positive and significant
effect on Buyer Decision (Y) through the mediating variable Purchase Interest (Z).

Keywords:Live Streaming TikTok, Buyer Decision, Purchase Interest
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi di Indonesia saat ini berlangsung sangat

cepat. Hal ini, disebabkan karena meluasnya pemanfaatan teknologi.

Kehadiran teknologi ini sangat memudahkan masyarakat untuk melakukan

aktivitas sehari-hari, apalagi tentang dunia bisnis. Kemajuan teknologi ini bisa

digunakan hampir seluruh lapisan masyarakat. Mulai dari tingkatan usia dan

jenjang pendidikan hingga status ekonomi. Hal ini, mempengaruhi aktivitas

sehari-hari karena teknologi salah satu yang sering digunakan masyarakat

pada masa sekarang adalah internet.

Internet bukan merupakan istilah asing lagi bagi masyarakat Indonesia,

Mayoritas masyarakat Indonesia sudah menggunakan internet. Hal ini,

disebabkan internet mempunyai manfaat yang memudahkan seseorang untuk

mencari informasi. Dengan internet, seseorang dapat menggali informasi,

menjalin komunikasi, hingga transaksi jual-beli.

Pemakaian internet dengan cermat tentu akan menghadirkan dampak

positif bagi penggunanya. Contohnya dengan menggunakan internet sebagai

ladang bisnis. Saat ini, banyak transaksi jual-beli yang digunakan secara

online melalui sarana yang kini disebut dengan e-commerce. Melalui e-
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commerce, pelanggan dapat dengan mudah melakukan kegiatan belanja secara

online. Kemudahan berbelanja melalui e-commerce lebih cepat dan simpel.

Oleh karena itu terjadi peningkatan yang signifikan pada perkembangan e-

commerce, maka hal ini menyebabkan masyarakat cenderung melakukan

kegiatan berbelanja yang awalnya secara offline bergeser menjadi online.

Berbelanja online, kemampuan pelanggan menilai kualitas suatu

produk sangat terbatas, dikarenakan pelanggan tidak bisa melihat secara

langsung. Oleh sebab itu, penjual melampirkan deskripsi dan gambar pada

produk. Selain itu, diperlukan kepercayaan yang sangat tinggi apabila

berbelanja secara online. Hal ini untuk menarik pelanggan pada saat

berbelanja online. Pada saat berbelanja secara online harus berhati-hati dalam

memilih dan membeli suatu produk. Sangat berbeda dengan belanja secara

offline yang produknya bisa dilihat secara langsung.

Live Streaming Tiktok merupakan aplikasi sosial media yang khusus

menyajikan video dengan algoritma For Your Page yang unik. Aplikasi ini

diciptakan di China pada tahun 2016. Di Indonesia, perkembangan tiktok

menuai kontroversi karena dianggap hanya menyajikan konten yang kurang

bermanfaat, namun seiring berjalannya waktu perkembangan tiktok di

Indonesia meningkat dan dijadikan sebagai media untuk menambah

pengetahuan, informasi, edukasi, hiburan dan hal positif

lainnya.Perkembangan tiktok meluas pada bidang pemasaran, pengusaha

mulai menyadari peluang tiktok yang mampu meningkatkan penjualan mereka
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maupun sebagai sarana untuk branding produk mereka. Hal ini didukung

dengan bertambahnya fitur keranjang kuning yang mampu memudahkan

penjual dan pembeli dalam melakukan transaksi melalui live streaming tiktok.

Selain fitur itu, pengusaha juga menyadari peluang memasarkan produk

mereka melalui live streaming tiktok dengan memberikan berbagai penawaran

yang menarik. Salah satu usaha yang memanfaatkan Live Straming TikTok

sebagai sarana pemasaran mereka adalah produk fashion. Indonesia memiliki

pengguna TikTok terbanyak kedua setelah Amerika, berdasarkan data dari

Statistik Juli 2021, ada 22.2 juta pengguna aktif TikTok setiap bulan di

Indonesia. Sedangkan Amerika sebanyak 65,9 juta pengguna aktif setiap

bulannya (Sumber: Statista TikTok).

Berdasarkan estimasi SensorTower, jumlah download aplikasi

TikTok mencapai 3 miliar download, menjadikan aplikasi dengan download

terbanyak di Q1 dan Q2 2021. TikTok adalah aplikasi selain Facebook yang

berhasil mencapai lebih dari 3 Miliar download. .Data di atas menunjukan

bagaimana pemasaran melalui media sosial melalui live di aplikasi Tiktok.

Maka penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh siaran live tiktok

terhadap keputusan pembelian produk fashion.

Aplikasi TikTok awalnya digunakan sebagai video musik pendek

dengan berkembangnya waktu dijadikan sebagai aplikasi bisnis. Dengan

aplikasi tiktok para pelaku bisnis berlomba-lomba untuk menarik minat beli

konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2016:15), minat beli adalah perilaku
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yang timbul akibat dari respons pada objek yang menunjukkan keinginan

konsumen untuk melakukan pembelian. Sedangkan Minat beli menurut

Kinnear dan Taylor dalam Thamrin, adalah merupakan bagian dari komponen

perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden

untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan.

Menurut Tjiptono (2011:24) Keputusan Pembelian adalah sebuah

proses dimana konsumen mengenal masalahya, mencari informasi mengenai

produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing

alternatif tersebut pada memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah

kepada keputusan pembelian. Semakin banyaknya konsumen beralih ke

belanja online di Indonesia, membuat persaingan bagi pelaku usaha belanja

online untuk mendapatkan segmen pasar yang dituju.

Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti memutuskan untuk

melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Live Streaming Tiktok dengan

Mediasi Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian produk Fashion.

Penelitian ini dilakukan untuk memberikan manfaat sebagai bahan

pertimbangan para pelaku bisnis atau pemasar industri yang lain untuk

melakukan pemasaran melalui Live Streaming TikTok.
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1.2 Alasan Pemilihan Judul

Pemilihan judul yang diangkat penulis seperti yang tercantum dalam

proposal skripsi ini didasari oleh alasan:

1.2.1 Alasan Objektif

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Live

Streaming Tiktok dengan Mediasi Minat Beli terhadap Keputusan

Pembelian sebagai Variabel Intervening pada Konsumen TikTok yang

terkait dengan teori perilaku konsumen dan pemasaran yang relevan.

Penelitian ini berpotensi memberikan kontribusi pemahaman yang

lebih mendalam tentang faktor-faktor psikologis yang mempengaruhi

keputusan pembelian impulsif di lingkungan e-commerce.

1.2.2 Alasan Subjektif

Untuk menguji pengaruh Live Streaming TikTok dengan

Mediasi Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian Positive Emotion

sebagai variabel intervening pada konsumen TikTok di Kalangan

Mahasiswa Universitas Widya Dharma Klaten.

1.3 Penegasan Judul

Untuk menghindari kekeliruan dalam memahami atau mentafsirkan,

maka dalam penelitian ini dikemukakan penegasan judul sebagai berikut:



6

1.3.1 Live Streaming TikTok

Live Streaming adalah metode tranmisi data yang digunakan

ketika sesorang menonton video di internet. Live Streaming adalah cara

untuk mengirimkan file video sedikit demi sedikir, sering kali dari

lokasi penyimpanan yang jauh. Dengan mengirimkan beberapa detik

file sekaligus melalui internet, erangkat klien tidak perlu mengunduh

seluruh video sebelum mulai memuatnya. (Tanya Digital

https://tanyadigital.com/apa-itu-live-streaming/)

1.3.2 Minat Beli

Minat beli adalah perilaku yang timbul akibat dari respons pada

objek yang menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan

pembelian. Kotler dan Keller (2016:15).

1.3.3 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen

mengenal masalahya, mencari informasi mengenai produk atau merek

tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif

tersebut pada memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah

kepada keputusan pembelian. Tjiptono (2011:24).

1.4 Batasan Masalah

Penelitian dilakukan Live Streaming TikTok yang melaksanakan

pembelPembatasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya

penyimpangan maupun pelebaran pokok masalah agar penelitian tersebut



7

lebih terarah dan memudahkan dalam pembahasan sehingga tujuan penelitian

akan tercapai. Beberapa Batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1. Pakaian produk fashion.

2. Responden pada penelitian ini adalah pria dan wanita berumur 17 –45

tahun yang merupakan pengguna aplikasi Live Streaming TikTok dan

melakukan pembelian produk fashion dalam jangka waktu 6 bulan

terakhir tahun 2022-2023.

3. Penelitian ini dibatasi pada variabel live streaming TikTok, minat

beli dan keputusan pembelian.

1.5 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dari

penelitian ini adalah:

1. Apakah live streaming TikTok mempengaruhi keputusan pembelian

produk fashion ?

2. Apakah melalui minat mempengaruhi keputusan pembelian produk

fashion?

3. Apakah live streaming TikTok dan minat beli mempengaruhi keputusan

pembelian produk fashion?

4. Apakah live streaming TikTok melalui minat beli mempengaruhi secara

simultan terhadap keputusan pembelian produk fashion?
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1.6 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka tujuan penelitian ini

untuk mengetahui :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh live streaming TikTok

terhadap keputusan pembelian produk fashion.

2. Untuk mengetahui dan menganlisis pengaruh minat beli terhadap

keputusan pembelian produk fashion.

3. Untuk mengetahui dan menganlisis pengaruh live streaming TikTok dan

minat beli terhadap keputusan pembelian produk fashion.

4. Untuk mengetahui dan menganlisis pengaruh o live streaming TikTok

melalui minat beli secara simulan terhadap keputusan pembelian produk

fashion

1.7 Manfaat Penelitian

1.7.1 Bagi Penulis

Melalui penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan sebagai

sarana latihan, memperdalam pengembangan ilmu pengetahuan

melalui kegiatan penelitian ini. Selain itu, untuk mengembangkan

sikap kritis terhadap masalah-masalah yang ada di sekitar.
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1.7.2 Bagi Universitas Widya Dharma

Melalui penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan

serta memberi masukan terlebih dibidang manajemen pemasaran dan

bisnis online serta dapat menjadi referensi bagi mahasiswa lain.

1.7.3. Bagi Masyarakat

Melalui penelitian ini diharapkan menjadi acuan pertimbangan

masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian secara online. bisa

menjadi informasi kepada masyarakat mengenai e-commerce live

streaming TikTok. Serta bisa menjadi acuan pada masyarakat yang

ingin melakukan bisnis, bermanfaat untuk memperluas pengetahuan

mengenai pemasaran.

1.8 Sistematika Penulisan

Untuk 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

pemasaran, manajemen pemasaran, Live Streaming TikTok, 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 analisis dan pembahasan yang telah dilakukan yaitu

mengenai Pengaruh Live Streaming TikTok terhadap Keputusan Pembelian

Dengan Minat Beli sebagai variabel intervening pada konsumen TikTok sebagai

berikut :

1. Penelitian menunjukkan bahwa Live Streaming TikTok memiliki pengaruh

positif yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada konsumen tiktok

di Universitas Widya Dharma Klaten , Fakultas Ekonomi. Karena Live

Streaming TikTok adalah kepuasan yang diperoleh konsumen ketika

berbelanja untuk memenuhi kebutuhan non-fungsional, seperti kesenangan,

hiburan, dan pengalaman sensorik. Konsumen yang mengalami tingkat minat

beli yang tinggi cenderung lebih rentan terhadap keputusan pembelian, yaitu

keputusan pembelian yang dilakukan secara spontan dan tanpa pertimbangan

yang matang.

2. Minat Beli berperan sebagai variabel mediasi dalam hubungan antara Live

Streaming TikTok dan Keputusan Pembelian di TikTok. Minat Beli

memainkan peran penting dalam mendorong konsumen TikTok Di

Universitas Widya Dharma klaten, Fakultas Ekonomi untuk melakukan

Keputusan Pembelian. Pengalaman berbelanja yang menyenangkan dan emosi

positif yang dirasakan oleh konsumen saat berinteraksi dengan platform

TikTok, seperti kegembiraan, kepuasan, atau kegirangan, dapat

mempengaruhi keputusan pembelian mereka.
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Dalam hal ini peneliti menyimpulkan bahwa Live Streaming TikTok

dan Keputusan Pembelian memiliki pengaruh yang positif dan signifikan

terhadap konsumen TikTok di Universitas Widya Dharma Klaten, Fakultas

Ekonomi. Dan Minat Beli berperan sebagai media yang memediasi hubungan

tersebut.

Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi penting bagi knsumen

tiktok shop di Universitas Widya Dharma Klaten, untuk memahami

pentingnya berpikir positive untuk menghindari perilaku pembelian implusif

dan gaya hidup hedonic.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan di atas, adapun saran yang

dapat disampaikan yaitu

1. Sebaiknya penggunaa live streaming Tik Tok lebih dimaksimalkan dalam

melakukan strategi pemasraan untuk memperkenalkan produk produk yang

baru dalam rangka meningkatkan minat beli dan akhirnya memutuskan untuk

membeli.

2. Sebaiknya peneliti yang akan datang disarankan untuk menambahkan variabel

independen lainnya selain live streaming Tik Tok dan minat beli yang tentunya

dapat mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian agar lebih

melengkapi penelitian ini karena masih ada variabel-variabel independen

lainnya serta menambah jumlah responden. yang mungkin bisa mempengaruhi

keputusan pembelian.
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5.3 Implikasi Praktis

Berdasarkan dari penelitian yang telah dilakukan, maka penelitian ini

dapat membantu pihak perusahaan dalam menetapkan kebijakan, yang didasarkan

pada teori. Penelitian ini menunjukkan bahwa streaming langsung di TikTok

dapat menjadi cara yang efektif untuk meningkatkan minat beli dan memengaruhi

keputusan pembelian terhadap konsumen yang mana saat ini banyak yang tertarik

terhadap produk yang ditawarkan di live streaming tiktok tertutama pada produk

fashion. Dengan memanfaatkan promosi penjualan, kredibilitas influencer,

kesadaran merek, dan strategi pemasaran lainnya, bisnis dapat menggunakan

TikTok untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan mendorong penjualan.

Dengan Live Streaming Tiktok, interaksi terjadi dalam waktu

nyata.Sehingga konsumen benar-benar merasa berinteraksi secara langsung.

Konsumen dapat melihat ulasan sehingga mempengaruhi terhadap konsumen

untuk melakukan pembelian.
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