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ABSTRAK

Penelitian menggunakan Theory of Planned Behavior sebagai variabel intervening untuk mengukur dampak
TikTok Live Streaming (Shopping) terhadap minat beli Generasi Z. TikTok Live Streaming (Shopping)
memungkinkan pengguna melihat produk dan penjual real-time, mengirim komentar, dan berinteraksi dengan
fitur percakapan serta reaksi. Fokus pada Generasi Z berusia 18-24 tahun pada 2024. Metodologi kuantitatif
dengan kuesioner Google Form, purposive sampling, 130 sampel. Data diolah dengan SmartPLS dan PLS-SEM.
Hasilnya menunjukkan sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku memengaruhi hubungan TikTok Live
Streaming (Shopping) dengan minat beli Generasi Z.

Kata kunci: TikTok Live Streaming (Shopping); Minat Beli; Theory of Planned Behavior; Generasi Z
Pendahuluan

Bisnis harus terus berinovasi untuk menciptakan strategi pemasaran yang relevan
mengikuti tren karena persaingan bisnis yang semakin ketat. Online marketing adalah cara
mempromosikan produk atau layanan menggunakan teknologi internet. Manfaatnya yang
signifikan, seperti menjangkau target besar dengan biaya rendah, membuatnya populer.
Berdasarkan data We Are Social, Indonesia memiliki 204,7 juta pengguna internet per Januari
2022, meningkat sebesar 1,03% dari tahun sebelumnya. Dalam lima tahun terakhir,
penggunaan internet di Indonesia meningkat 54,25%. Pada awal 2022, tingkat penetrasi
internet mencapai 73,7%, dengan 191 juta pengguna media sosial, meningkat 21 juta dari
Januari 2021. Menurut BPS, pada tahun 2023, rata-rata orang Indonesia menggunakan
handphone selama 5 jam 39 menit per hari, naik dari 5 jam 21 menit per hari pada tahun 2022.

TikTok adalah platform media sosial berbasis video yang memungkinkan pengguna
membuat, membagikan, dan menonton video. Diluncurkan pada tahun 2016 oleh ByteDance,
TikTok telah menjadi fenomena global dengan jutaan pengguna aktif. Hingga kuartal 111-2023,
TikTok memiliki sekitar 1,61 miliar pengguna aktif bulanan secara global, meningkat 1,9%
dari kuartal sebelumnya (Databoks, 2023). Mayoritas pengguna TikTok berasal dari kalangan
muda, yaitu usia 18-24 tahun, yang termasuk Generasi Z (Databoks, 2023).

TikTok telah berkembang pesat dengan berbagai fitur, salah satunya TikTok Live
Streaming (Shopping). Fitur ini memungkinkan pengguna berinteraksi dengan sesama dan
penjual sekaligus berbelanja produk secara langsung. TikTok menawarkan berbagai diskon dan
voucher gratis ongkir, serta metode pembayaran yang mudah melalui e-wallet dan bank.
Berdasarkan socialmediamarketer.id, live streaming meningkatkan penjualan secara global
sebesar 76%, dengan 67% pengguna TikTok melakukan pembelian saat live streaming.
Pengguna TikTok rata-rata menghabiskan 858 menit per bulan untuk menonton konten dan
live streaming (Rahmayanti dan Dermawan, 2023).
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Pada 4 Oktober 2023, TikTok Shop menutup operasionalnya di Indonesia karena
Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 31 Tahun 2023. Peraturan ini melarang platform media
sosial untuk berdagang dan hanya boleh digunakan untuk promosi. Penutupan ini menimbulkan
kekhawatiran bagi 6 juta pedagang dan 7 juta affiliator yang mengandalkan TikTok Shop
(liputan6.com). Namun, pada 12 Desember 2023, TikTok Shop kembali dibuka bekerja sama
dengan PT GoTo Gojek Tokopedia Tbk (GoTo). Kampanye "Beli Lokal" bertepatan dengan
Hari Belanja Online Nasional (Harbolnas). Kemitraan ini membantu perluasan ekonomi digital
dan disambut baik oleh pemerintah. Jumlah pengguna aktif bulanan TikTok Shop di Indonesia
mencapai 125 juta. Nilai penjualan kategori barang Fast Moving Consumer Goods (FMCG) di
TikTok Shop Indonesia mencapai Rp 1,33 triliun antara 1 September 2023 hingga 1 Oktober
2023, menunjukkan tingginya minat beli masyarakat dan menjadikan TikTok Shop sebagai
destinasi utama bagi pengalaman berbelanja yang unik dan interaktif.

Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif non-probability sampling dengan metode
purposive sampling. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat berusia 18-24 tahun pada
tahun 2024 (Generasi Z) yang menggunakan fitur TikTok Live Streaming (Shopping). Untuk
menghitung sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini, penulis menggunakan rumus
Hair et al. (2010). Rumus ini digunakan untuk menghitung sampel yang populasinya besar dan
belum diketahui secara pasti. Selain itu rumus ini juga digunakan karena fleksibel dan praktis.
Penelitian ini membutuhkan minimal 90 responden (18x5) dan maksimal 180 responden
(18x10) sebagai ukuran sampel yang termasuk dalam Generasi Z dengan rentang usia 18-24
tahun pada tahun 2024 dan pernah melihat TikTok Live Streaming (Shopping).

Hasil dan Pembahasan

Tabel 1. Validitas Konvergen

Item Dimensi Outer Loadings
TLS.1 Context 0.780
TLS.2 0.775
TLS.3 0.787
TLS.4 Time 0.742
TLS.5 Actor 0.779
TLS.6 0.798
TLS.7 0.840
TLS.8 0.757
TLS.9 0.792
TLS.10 0.751
ATB.1 Behavioral Beliefs 0.903
ATB.2 0.920
ATB.3 0.711

SN.1 Normative Beliefs 0.854

SN.2 0.842

SN.3 Motivation to Comply 0.881

SN.4 0.883
PBC.1 Control Beliefs 0.952
PBC.2 0.716
MB.1 Interested in finding 0.732

information

MB.2 Consider buying 0.746
MB.3 Interested in trying 0.816
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MB.4 Want to know the products 0.766
MB.5 Want to buy the products 0.872
MB.6 0.815
MB.7 0.811

Berdasaran tabel tersebut, masing-masing indikator memiliki nilai Loading Factor
(outer loadings) > 0,7, maka layak atau valid untuk digunakan dalam penelitian ini.

Tabel 2. Validitas Diskriminan

Attitude Minat Beli Perceived Subjective TikTok Live

Towards Behavior Norms Streaming (Shopping)

Behavior Control
ATB.1 0.903 0.676 0.345 0.543 0.451
ATB.2 0.920 0.762 0.447 0.542 0.520
ATB.3 0.711 0.458 0.357 0.421 0.343
MB.1 0.577 0.732 0.381 0.415 0.613
MB.2 0.518 0.746 0.445 0.391 0.578
MB.3 0.609 0.816 0.455 0.482 0.487
MB.4 0.625 0.766 0.407 0.537 0.501
MB.5 0.631 0.872 0.424 0.452 0.514
MB.6 0.583 0.815 0.416 0.500 0.474
MB.7 0.679 0.811 0.476 0.549 0.464
PBC.1 0.472 0.571 0.952 0.462 0.369
PBC.2 0.226 0.259 0.716 0.147 0.146
SN.1 0.587 0.567 0.415 0.854 0.354
SN.2 0.477 0.421 0.318 0.842 0.280
SN.3 0.513 0.576 0.356 0.881 0.326
SN.4 0.468 0.485 0.338 0.883 0.358
TLS.1 0.402 0.538 0.255 0.359 0.780
TLS.2 0.395 0.551 0.285 0.380 0.775
TLS.3 0.418 0.489 0.220 0.289 0.787
TLS.4 0.496 0.618 0.322 0.447 0.742
TLS.5 0.341 0.463 0.183 0.330 0.779
TLS.6 0.324 0.405 0.152 0.184 0.798
TLS.7 0.390 0.448 0.193 0.180 0.840
TLS.8 0.433 0.510 0.414 0.262 0.757
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TLS.9

0.352

0.466

0.338

0.200

0.792

TLS.10

0.462

0.503

0.227

0.248

0.751

Pada tabel diatas, semua indikator memiliki nilai Cross Loading > 0,7 dan nilai cross
loading terbesar dengan indikator variabel tersebut jika dibandingkan dengan indikator
variabel lainnya. Maka, validitas diskriminan terpenuhi.

Tabel 3. AVE dan Uji Reliabilitas

Variabel AVE Cronbach’s Alpha Composite Reliability
ATB 0.723 0.806 0.885
MB 0.632 0.902 0.923
PBC 0.710 0.639 0.828
SN 0.749 0.889 0.923
TLS 0.609 0.929 0.940

Berdasarkan tabel diatas masing-masing variabel mempunyai nilai AVE > 0,5,
Cronbach’s Alpha > 0,6, dan Composite Reliability > 0,7 sehingga terpenuhi.

Tabel 4. Bootstrapping

Original T . P values
sample statistics
(®)
TLS -> MB 0.308 3.954 0.000
TLS -> ATB -> MB 0.225 4.685 0.000
TLS -> SN -> MB 0.058 2.138 0.034
TLS ->PBC -> MB 0.061 2.384 0.019

Berdasarkan tabel di atas, diperoleh hasil koefisien jalur sebesar 0,308, nilai p value <
0,05, dan nilai T-statistics sebesar 3,954. Hal ini menunjukkan TikTok Live Streaming
(Shopping) mempunyai pengaruh positif terhadap minat beli di TikTok Shop pada generasi Z,
sehingga H1 diterima. Hasil koefisien jalur sebesar 0,225, p value < 0,05, dan nilai T-statistics
sebesar 4,685. Hal ini menunjukkan TikTok Live Streaming (Shopping) mempunyai pengaruh
positif terhadap minat beli di TikTok Shop melalui sikap perilaku pada generasi Z, sehingga
H2 diterima. Hasil koefisien jalur sebesar 0,034, nilai p value < 0,05, dan nilai T-statistics
sebesar 2,138. Hal ini menunjukkan TikTok Live Streaming (Shopping) mempunyai pengaruh
positif terhadap minat beli di TikTok Shop melalui norma subjektif pada generasi Z, sehingga
H3 diterima. Hasil koefisien jalur sebesar 0,061, p value < 0,05, dan nilai T-statistics sebesar
2,384. Hal ini menunjukkan bahwa TikTok Live Streaming (Shopping) mempunyai pengaruh
positif terhadap minat beli di TikTok Shop melalui perceived behavioral control pada generasi
Z, sehingga H4 diterima.

Analisis Mediasi

Tujuan analisis mediasi adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh variabel independen
(X) terhadap variabel dependen (YY) melalui variabel intervening (Widiarso, 2010).
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Gambar 1. Alur Analisis Mediasi

Sumber: smartpls.com

Terdapat beberapa kategori hubungan mediasi:

1.

Complementary (partial mediation)

Ketika nilai pl.p2.p3 positif dan pengaruh tidak langsung dan langsungnya
signifikan.

Competitive (partial mediation)

Ketika nilai pl.p2.p3 negatif dan pengaruh tidak langsung dan langsungnya
signifikan.

Full mediation

Mediasi penuh terjadi ketika terdapat pengaruh tidak langsung yang signifikan,
namun pengaruh langsung tidak signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa variabel
mediator mempengaruhi variabel independen dan variabel dependen.

Direct-only (no mediation)

Hanya hubungan langsung antara variabel independen dan dependen, tidak ada
pengaruh dari variabel mediator, jika pengaruh tidak langsungnya tidak signifikan
tetapi pengaruh langsungnya signifikan.

No effect (ho mediation)

Tidak ada mediasi dan tidak terjadi pengaruh apabila pengaruh langsung dan tidak
langsungnya tidak signifikan.

Variabel TikTok Live Streaming (Shopping) terhadap niat membeli mempunyai

hubungan yang positif dan pengaruh antara variabel TikTok Live Streaming (Shopping) dengan
minat beli yang dimediasi oleh attitude towards behavior, subjective norms, dan perceived
behavioral control adalah positif (p value < 0,05), sehingga dapat disebut sebagai mediasi

parsial.
Tabel 5. Hasil Analisis Mediasi
No. | Kategori Perhitungan Keterangan
1. pl TLS -> ATB 0.524 Signifikan
TLS -> SN 0.383 Signifikan
TLS ->PBC 0.342 Signifikan
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2. p2 ATB -> MB 0.429 Signifikan
SN -> MB 0.153 Signifikan
PBC -> MB 0.179 Signifikan
3. p3 TLS ->MB 0.308 Signifikan
Perhitungan
4, TLS ->ATB -> MB pl.p2.p3 4.270 Signifikan
5. TLS ->SN -> MB pl.p2.p3 2.281 Signifikan
6. TLS ->PBC -> MB pl.p2.p3 2.439 Signifikan

TikTok Live Streaming (Shopping) dapat mempengaruhi minat beli secara langsung
tanpa variabel intervening. Konten yang interaktif dan real-time menciptakan urgensi dan
eksklusivitas yang mendorong pembelian impulsif, terutama di kalangan Generasi Z yang
dipengaruhi oleh media sosial. Penawaran dan diskon khusus selama live streaming juga
meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif. Kualitas video, lighting, dan audio yang
baik menjadikan produk lebih menarik, sementara kemudahan bertransaksi mendorong
pembelian cepat. Host yang menarik, informatif dan komunikatif meningkatkan minat beli
dengan membangun kepercayaan dan minat konsumen.

Kesimpulan

Penelitian ini menemukan bahwa TikTok Live Streaming (Shopping) memiliki
pengaruh positif terhadap minat beli di TikTok Shop. Kualitas video, audio, dan lighting yang
baik meningkatkan minat pada produk. Jadwal live yang sesuai memudahkan audiens untuk
menontonnya tanpa mengubah jadwal mereka. Host yang informatif dan pandai berkomunikasi
serta memiliki penampilan menarik juga meningkatkan minat beli. Sikap audiens memediasi
hubungan ini dengan membantu mereka memenuhi kebutuhan dan berinteraksi selama live,
membuat pengalaman berbelanja lebih interaktif. Norma subjektif juga berperan, karena
rekomendasi dari teman dan keluarga meningkatkan minat beli. Kontrol perilaku memediasi
hubungan ini dengan memberikan kepercayaan diri kepada audiens dalam membuat keputusan
pembelian.

Bagi praktisi (pelaku bisnis/pemasaran), pastikan live streaming memiliki kualitas
video tinggi, audio jernih, dan pencahayaan memadai untuk menarik audiens. Pilih waktu yang
sesuai dengan jadwal target audiens Generasi Z, misalnya sore atau malam hari. Pilih host yang
memiliki pengetahuan mendalam tentang produk, mampu berkomunikasi dengan jelas, ramah,
dan menarik sesuai brand image. Selama sesi live, berinteraksilah dengan audiens melalui
tanya jawab dan tanggapan komentar untuk meningkatkan keterlibatan dan kepercayaan.
Gunakan teks dan visual menarik, serta berikan penawaran khusus seperti diskon atau voucher.
Jual produk viral atau dibutuhkan oleh Generasi Z, berikan informasi detail tentang produk,
dan tampilkan review untuk meningkatkan kredibilitas. Ciptakan kesan bahwa berbelanja
melalui live streaming adalah mudah, dengan metode pembayaran beragam dan aman.

Bagi peneliti, eksplorasi variabel lain yang memengaruhi minat beli untuk memberikan
wawasan lebih komprehensif. Perluas penelitian ke segmen demografis berbeda selain
Generasi Z untuk memahami reaksi generasi lain terhadap TikTok Live Streaming (Shopping).
Gunakan jumlah sampel lebih banyak di penelitian masa depan. Uji apakah TikTok Live
Shopping dapat langsung menyebabkan minat beli tanpa melalui aspek Theory of Planned
Behavior
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