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ABSTRAK

Cindya Alma Prameswari Putri : Pengaruh Live Streaming, Online Customer
Review dan Cashback Promotion Terhadap Minat Beli Produk pada Fitur
Tiktokshop ( Studi Kasus pada Mahasiswa Prodi Manajemen UNP Kediri Angkatan
2019)

Kata Kunci : Minat Beli, Tiktokshop, Produk

Tiktok merupakan salah satu aplikasi sosial media yang tengah banyak digunakan
saat ini. Dalam perkembangannya Tiktok tidak hanya berupa aplikasi berbasis
video tetapi juga merambah ke aplikasi berbasis marketplace di mana Tiktok kini
menyediakan fitur Tiktokshop. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
dari variabel live streaming, online customer review, dan cashback promotion
terhadap minat beli produk pada fitur Tiktokshop. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah kuantitatif kausalis dengan subyek penelitian mahasiswa
program studi manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri angkatan tahun
2019. Berdasarkan hasil uji hipotesis yang dilakukan melalui uji t, Uji F, dan Uji
determinasi terlihat bahwa variabel live streaming, online customer review, dan
cashback promotion, secara parsial dan simultan berpengaruh terhadap minat beli
produk pada fitur Tiktokshop.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi membawa banyak sekali pengaruh dalam segi
kehidupan, tidak hanya pada bidang kesehatan, pendidikan, keamanan, tetapi
juga pada bidang ekonomi khususnya pada bisnis. Pemanfaatan teknologi
dalam bisnis dinilai mampu mendorong kemajuan bisnis, tidak hanya pada
proses produksi, tetapi promosi produk yang dihasilkan. Menurut (Mawardani
& Dwijayanti, 2021) Saat ini, digital marketing hampir menjadi magnet yang
dapat membawa pengaruh besar pada upaya promosi dan pengenalan produk.
Hal tersebut didorong dengan faktor pengguna di mana sebagian besar
masyarakat telah memanfaatkan teknologi untuk menunjang kegiatan sehari-
hari. Jika sebelumnya digital marketing identik dengan penggunaan website
sebagai media untuk mengenalkan sebuah perusahaan maupun produk, saat ini
banyak pelaku usaha yang beralih ke sosial media untuk mempromosikan
produk yang dihasilkannya.

Sosial media telah berkembang dari sekedar media untuk berkomunikasi
menjadi media untuk mendukung proses bisnis. Fungsi dari sosial media yang
semakin kompleks mendorong para pengembang aplikasi untuk menambahkan
berbagai fitur yang mendukung kegiatan promosi dan penjualan pada
aplikasinya. Sosial media marketing pada awalnya diinisiasi oleh Facebook
yang menambahkan fitur marketplace pada aplikasinya. Fitur marketplace ini

yang kemudian dimanfaatkan oleh penggunanya untuk



mempromosikan produk yang dihasilkan. Setelah Facebook berhasil dengan
fitur marketplace, disusul dengan [nstagram yang menambahkan fitur
Instagram shop pada aplikasinya. Keberhasilan dua aplikasi besar ini dalam
melakukan sosial media marketing diikuti oleh beberapa aplikasi lain. Salah
satu aplikasi sosial media yang kini marak digunakan sebagai sosial media
marketing adalah Tiktok.

Saat pertama kali diluncurkan, Tiktok merupakan sebuah platform yang
memungkinkan penggunanya untuk dapat mengedit dan membuat video pendek
mereka dengan tambahan berbagai template maupun filter. Tiktok diluncurkan
tahun 2016 dan mulai marak di Indonesia tahun 2018. Keberadaan Tiktok di
Indonesia awalnya menuai pro dan kontra. Sempat redup dan tidak banyak
digunakan, Tiktok mulai marak digunakan lagi pada pertengahan tahun 2020.
Sejak saat itu, pengguna Tiktok semakin meningkat, hal ini disebabkan dengan
banyaknya konten yang bersifat mengedukasi yang dibuat oleh para influencer
sehingga menarik minat banyak kalangan mulai dari anak-anak hingga orang
tua. Berdasarkan data yang dirilis oleh (Fauziah, 2022) melalui laman
Celebrities.id hingga saat ini pengguna Tiktok dari Indonesia mencapai 99,1
juta orang. Hal tersebut menjadikan Indonesia sebagai urutan kedua negara
dengan pengguna Tiktok paling banyak di dunia.

Perkembangan penggunaan aplikasi Tiktok kemudian mendorong para
pendirinya untuk memunculkan fitur baru yang memungkinkan penggunanya
untuk dapat berbelanja sekaligus membuat konten kreatif untuk

mempromosikan produknya. Founder Tiktok kemudian memperkenalkan fitur



terbaru dari Tiktok yakni Tiktokshop. Fitur ini pertama kali diluncurkan pada
Bulan April tahun 2021 dan semakin populer hingga saat ini. Kepopuleran
Tiktokshop membuka peluang baru bagi dunia bisnis khususnya bagi pelaku
usaha kecil menengah untuk memanfaatkan fitur yang tengah viral dan banyak
digunakan masyarakat. Kondisi ini terlihat dari banyaknya pelaku usaha mulai
dari pelaku usaha kecil hingga usaha berskala besar yang memanfaatkan fitur
Tiktokshop untuk mempromosikan produknya untuk kemudian dapat dilakukan
pembelian oleh konsumen melalui fitur Tiktokshop.

Fitur yang ditawarkan oleh Tikfokshop menjadi salah satu faktor yang
mendorong minat beli masyarakat terhadap produk yang disediakan pada fitur
Tiktokshop. Menurut (Amelia ef al., 2022) minat beli masyarakat pada fitur
online shop sering kali dipengaruhi oleh faktor internal yang disediakan aplikasi
seperti kemudahan penggunaan, dan berbagai promosi yang menarik minat
konsumen. Menurut (Imam, 2022) kemudahan dan kelengkapan fitur yang
disediakan Tiktok menjadi alasan Tiktok marak digunakan dan dimanfaatkan
sebagai media untuk mengembangkan bisnis.

Tiktok menawarkan banyak kemudahan dari segi penjual  dalam
mempromosikan produk seperti tersedianya layanan live streaming. Banyak
penjualan sering kali melakukan live streaming untuk menarik minat konsumen.
Biasanya, penjual akan meluncurkan produk baru atau membagikan cashback
promotion ketika sedang melakukan /live streaming. Dengan demikian
engangement yang diterima penjual semakin tinggi serta minat konsumen

terhadap produk yang dikenalkan juga semakin besar.



Konsumen Tiktokshop menawarkan berbagai kemudahan dan keuntungan
dalam kegiatan belanja. Menurut (Imam, 2022) Beberapa faktor yang menjadi
alasan masyarakat memilih Tiktokshop sebagai ecommerce pilihan dalam
melakukan kegiatan belanja adalah banyaknya cashback promotion yang
diberikan, adanya review produk dari pembeli sebelumnya, serta adanya
informasi yang lengkap terkait produk. Cashback promotion sering kali menjadi
alasan masyarakat dalam memutuskan untuk membeli suatu barang atau jasa.
Tidak hanya pada pada offline store, cashback promotion tetap dapat menarik
minat konsumen sekalipun melalui kegiatan belanja dilakukan melalui
ecommerce. Cashback promotion yang ditawarkan penjual juga beragam mulai
dari potongan ongkos kirim hingga diskon harga produk. Banyaknya jenis
cashback promotion yang diberikan inilah yang semakin meningkatkan daya
beli konsumen.

Menurut (Midtrans, 2021) Selain cashback promotion, konsumen sering
kali mempertimbangkan kualitas produk dengan melihat review dari konsumen
sebelumnya. Review yang diberikan konsumen sebagian besar berdasarkan
kondisi barang sesungguhnya. Semakin baik review yang diberikan maka
semakin baik kualitas produk yang ditawarkan oleh penjual. Hal tersebut secara
tidak langsung menciptakan kepercayaan konsumen untuk membeli produk
yang ditawarkan. Sering kali konsumen enggan membeli produk dengan review
yang buruk sekalipun produk tersebut memiliki harga terjangkau. Oleh sebab
itu, online customer review memiliki peranan penting dalam mendorong

konsumen untuk melakukan pembelian produk.



Konsumen sering kali memperhatikan spesifikasi dan keunggulan produk
sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian produk. Tiktokshop telah
menyediakan fasilitas untuk mendeskripsikan produk yang ditawarkan
sehingga konsumen dapat mengetahui keunggulan produk yang akan di beli.
Selain mendeskripsikan produk secara tertulis, penjual biasanya memanfaatkan
fitur live streaming untuk mempromosikan produknya sekaligus menjelaskan
spesifikasi dan keunggulan dari produk yang ditawarkan. Melalui kegiatan /ive
streaming ini pula, konsumen dapat berinteraksi secara langsung dengan
penjual dengan mengajukan pertanyaan seputar produk dan harga melalui
kolom komentar.

Digital marketing menawarkan banyak kemudahan baik dari sisi penjual
maupun pembeli. Dengan memanfaatkan adanya digital marketing, kegiatan
pemasaran menjadi lebih efektif dan efisien. Digital marketing memungkinkan
penjual melakukan promosi produk kepada banyak kalangan dengan jangkauan
pemasaran yang luas. Selain itu, digital marketing juga dapat menekan biaya
promosi khususnya promosi yang bersifat konvensional. Penjual juga bebas
berkreasi untuk membuat konten yang menghibur, edukatif, serta persuasif.

Menurut (Fitryani & Nanda, 2021) dalam penelitiannya yang berjudul
Peran Impulsive Buying Saat Live Streaming pada Masa Covid-19 dalam
Mendorong Minat Belanja Masyarakat Sidoarjo menunjukkan bahwa [live
streaming mampu mendorong minat beli produk pada aplikasi Shopee. Live
streraming yang dilakukan penjual dapat menarik daya beli konsumen terlebih

ketika live streaming dilakukan secara baik dan positif. Perhatian konsumen



sering kali terfokuskan pada saat penjual melakukan /ive streaming sehingga
mendorong keinginan konsumen untuk berbelanja. Berdasarkan penelitian
tersebut menunjukkan bahwa salah satu faktor yang dapat mempengaruhi minat
beli produk adalah kegiatan live streaming yang dilakukan penjual dengan
tujuan mempromosikan produknya.

Penelitian lain menurut (Lestari, 2021) yang berjudul Pengaruh Live
Streaming, Brand Awareness, Desain Web, dan Brand Image terhadap
Keputusan Pembelian pada E-commerce Shopee di Jakarta Pusat justru
menyatakan sebaliknya. Berdasarkan analisis yang dilakukan dengan
menggunakan uji Paired Sample T-Test menyatakan bahwa live streaming tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli produk. Hal tersebut
kemungkinan dikarenakan konsumen yang menjadi obyek penelitian tidak
memiliki banyak waktu untuk menyaksikan /ive streaming yang dilakukan
penjual sehingga konsumen beranggapan bahwa live streaming tidak dapat
mempengaruhi minat beli mereka.

Menurut (Harli ef al., 2021) dalam penelitiannya yang berjudul Pengaruh
Online Customer Review dan Rating terhadap Minat Beli Produk Kesehatan
pada E-Marketplace Shopee Selama Masa Pandemi Covid-19 menyatakan
bahwa online customer review memiliki peranan penting dalam mendukung
keputusan pembelian konsumen. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa
online costumer review memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
minat beli produk. Pernyataan ini didukung dengan hasil analisis menggunakan

analisis outer dan inner model. Online costumer review dipandang mampu



mempengaruhi daya beli konsumen karena di dalam online costumer review,
konsumen dapat memperoleh gambaran terkait produk yang akan dibeli. Online
costumer review memuat komentar-komentar dari konsumen yang telah
membeli produk sebelumnya sehingga konsumen yang akan melakukan
pembelian produk mendapatkan informasi yang real terkait produk.

Hasil penelitian serupa yang dilakukan oleh (Rahmadini & Muslihat, 2022)
dengan judul Pengaruh Online Costumer Review dan E-Service Quality
terhadap Minat Beli pada Marketplace Lazada di Media Sosial Facebook
menyatakan bahwa online customer review memiliki korelasi searah dengan
variabel uji yang lain yaitu E-service Quality. Berdasarkan Pengujian yang
dilakukan peneliti, online customer review memiliki pengaruh signifikan
terhadap minat beli produk. Selain itu, hasil penelitian ini juga menunjukkan
bahwa online costumer review memiliki pengaruh baik secara parsial maupun
simultan terhadap daya beli konsumen.

Penelitian yang dilakukan oleh (Nurrohyani & Sihaloho, 2020) dengan
judul Pengaruh Promosi Cashback pada OVO dan Go-Pay terhadap Perilaku
Konsumen Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Padjajaran
menyatakan bahwa adanya promosi cashback mempengaruhi perilaku belanja
konsumen khususnya mendorong minat beli produk. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa promosi cashback berpengaruh signifikan terhadap
pengeluaran konsumen. Hal ini artinya adanya promosi cashback mendorong
konsumen untuk membelanjakan dana yang dimiliki karena tergiur oleh

tawaran promosi dan berbagai jenis voucher yang ditawarkan. Pada penelitian



ini, cashback yang diberikan tidak selalu berupa pengembalian dana atau
pemotongan harga. Beberapa merchant biasanya menawarkan cashback berupa
poin yang kemudian dapat ditukarkan dengan berbagai promo yang disediakan
oleh merchant.

Penelitian lain yang dilakukan oleh (Fahma Auliya & Alfi Naiim, 2021)
dengan judul Pengaruh Fitur Produk dan Promosi Cashback pada Keputusan
Pembelian menunjukkan hasil bahwa promosi cashback berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Promosi yang dilakukan penjual memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen. Salah satu upaya yang dilakukan
dalam promosi produk adalah dengan memberikan promosi cashback baik
berupa potongan harga maupun pengembalian dana. Hasil penclitian yang
dilakukan oleh peneliti menunjukkan bahwa promosi cashback memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan
penelitian terdahulu mengenai pengaruh live streaming, cashback promotion,
dan online customer review yang menunjukkan hasil berbeda-beda, peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian dengan topik sejenis terhadap aplikasi yang
sedang banyak digunakan saat ini yaitu tiktok.

Subyek yang digunakan pada penelitian ini adalah mahasiswa prodi
manajemen UNP Kediri angkatan 2019. Hal tersebut dikarenakan trend
penggunaan aplikasi Tiktokshop telah banyak dirasakan pada kalangan
mahasiswa. Oleh sebab itu, mahasiswa yang pernah melakukan transaksi
pembelian pada aplikasi Tiktokshop menjadi subyek yang relevan untuk

digunakan pada penelitian ini.



Berdasarkan uraian fenomena tikfokshop yang kini tengah marak di
masyarakat peneliti tertarik untuk meneliti minat beli produk pada fitur
tiktokshop. Di samping itu, penelitian terdahulu yang menunjukkan hasil
bervariasi mendorong peneliti untuk mengambil variabel yang terdiri dari live
streaming, online customer review, dan cashback promotion. Oleh karena itu,
peneliti mengambil judul “Pengaruh Live Streaming, Online Customer Review,
dan Cashback Promotion terhadap Minat Beli Produk pada Fitur Tiktokshop

(Studi Kasus Mahasiswa Prodi Manajemen UNP Kediri Angkatan 2019)”

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan, masalah yang
dapat diidentifikasi berupa:

1. Fitur Tiktokshop kini marak digunakan di masyarakat

2. Tingginya minat beli produk di kalangan mahasiswa pada fitur

Tiktokshop

. Batasan Masalah

Agar penelitian lebih fokus dan terarah, maka perlu menerapkan

pembatasan masalah yang terdiri dari:

1. Obyek penelitian merupakan mahasiswa prodi manajemen UNP Kediri
Angkatan 2019 yang memiliki akun tiktok dan pernah melakukan
transaksi pembelian pada fitur Tiktokshop

2. Variabel penelitian yang digunakan terdiri dari live streaming, online

customer review, dan cashback promotion
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D. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang, batasan masalah, dan identifikasi

masalah tersebut, maka masalah yang akan dikaji pada penelitian ini berupa:

1.

Apakah live streaming berpengaruh signifikan terhadap minat beli
produk pada fitur Tiktokshop?
Apakah online customer review berpengaruh signifikan terhadap minat

beli produk pada fitur Tiktokshop?

. Apakah cashback promotion berpengaruh signifikan terhadap minat beli

produk pada fitur Tiktokshop?
Apakah [live streaming, online customer review, dan cashback

promotion berpengaruh secara simultan terhadap minat beli produk pada

fitur Tiktokshop?

E. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini yaitu:

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kegiatan live streaming
yang dilakukan penjual pada fitur Tiktokshop terhadap minat beli produk
Untuk mengetahui pengaruh online customer review produk terhadap
minat beli produk

Untuk mengetahui pengaruh pemberian cashback promotion terhadap
minat beli produk pada fitur Tiktokshop

Untuk mengatahui /ive streaming, online customer review, dan cashback
promotion berpengaruh secara simultan terhadap minat beli produk pada

fitur Tiktokshop



11

F. Manfaat Penelitian

L.

Manfaat praktis

Penelitian ini secara praktis diharapkan dapat memberikan sumbangsih
pemikiran terhadap permasalahan yang berkaitan dengan manajemen
pemasaran khususnya terkait minat beli produk pada platform ecommerce
dengan mempertimbangkan berbagai aspek pendukungnya. Sehingga
nantinya dapat dijadikan sebagai ide bagi pelaku usaha untuk diterapkan
pada pola kegiatan pemasarannya.

Manfaat teoritis

Penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat menambah wawasan terkait
dengan bidang ilmu manajemen pemasaran khususnya pada topik minat
beli produk. Selain itu, hasil penelitian ini dapat pula dijadikan referensi

pada penelitian sejenis di masa yang akan datang.
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