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MOTTO

“Karena masa depan sungguh ada, dan harapanmu tidak akan hilang”
Proverb 23:18

“Banyaklah rancangan di hati manusia, tetapi keputusan TUHANIah yang

terlaksana”
Proverb 19:21

Kupersembahkan karya ini untuk :

Keluarga dan orang tercinta
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RINGKASAN

Kezya Yunias Eliata  Pengaruh Fitur Live Streaming, Review Product, dan
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TikTok Shop.

Perkembangan e-commerce yang semakin intensif mendorong platform media
sosial seperti TikTok untuk terus maju dengan meluncurkan fitur belanja online
melalui TikTok Shop. Fitur-fitur seperti live streaming, review product, dan
ketersediaan pembayaran seperti Cash On Delivery (COD) menjadi magnet bagi
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Penelitian ini diharapkan dapat
mengetahui pengaruh fitur live streaming, review product, dan ketersediaan cash
on delivery service terhadap minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop.
Baik secara parsial maupun simultan. Permasalahan dalam penelitian ini adalah (1)
Apakah fitur live streaming parsial mempengaruhi minat beli konsumen di e-
commerce TikTok Shop? (2) Apakah review product secara parsial mempengaruhi
minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop? (3) Apakah secara parsial
ketersediaan cash on delivery service berpengaruh terhadap minat beli konsumen
pada e-commerce TikTok Shop? (4) Apakah fitur live streaming, review product,
dan ketersediaan cash on delivery service secara bersama-sama mempengaruhi
minat beli konsumen pada e-commerce TikTok Shop?. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan penyebaran kuesioner sebagai alat penelitian.
Kesimpulan hasil penelitian ini menunjukkan (1) Secara parsial fitur live streaming
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen (2) Secara parsial
review product memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen
(3) Secara parsial ketersediaan cash on delivery service memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap minat beli konsumen (4) Secara bersamaan, variabel ketiga
tersebut terbukti punya pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen di
TikTok Shop.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pesatnya perkembangan teknologi di berbagai negara telah
mempengaruhi pengguna internet dari dulu hingga saat ini. Ternyata semua itu
juga berdampak pada penggunaan internet yang juga berdampak masyarakat
di Indonesia (Nazar et al., 2023). Seiring dengan kemajuan teknologi informasi
khususnya internet yang terus mengalami kemajuan, hal ini menjadikan
kualitas hidup banyak orang Indonesia dapat ditingkatkan, salah satu
contohnya adalah penggunaan teknologi media sosial (Pratiwi et al., 2022).
Mengacu pada kehidupan manusia, termasuk teknologi, yang berfungsi sebagai
solusi atas permasalahan kebutuhan sehari-hari. Para inovator teknologi
menciptakan sistem perdagangan elektronik yang juga dikenal sebagai e-
commerce (Kusumaningtyas & Ernestivita, 2020).

Upaya untuk mempromosikan suatu produk atau jasa dengan
menggunakan media internet, seperti website, aplikasi, atau media sosial,
disebut dengan E-marketing. E- marketing termasuk dalam aktivitas pemasaran
dalam konteks E-commerce (Wirawan et al., 2023). Dengan munculnya e-
commerce sekarang dapat melakukan transaksi bisnis secara online dengan
mudah, cepat, dan aman tanpa harus datang langsung ke toko. Begitu juga
dengan pedagang yang mulai memanfaatkan e-commerce untuk penjualan dan
pemasaran karena tidak membutuhkan modal besar untuk memasarkan produk
yang dijual (Alfayed et al., 2023).

Fenomena e-commerce perubahan besar yang terjadi di dunia e-
commerce dalam beberapa tahun terakhir tidak hanya ditandai dengan
meningkatnya transaksi digital, tetapi juga bertransformasi signifikan dalam
cara konsumen menemukan, menilai, dan membeli produk. Posisi konsumen
adalah yang paling dominan karena faktor lingkungan juga mempengaruhi
keputusan (Raharjo, 2021). Salah satu pendorong utama perubahan ini adalah
munculnya platform media sosial. Fenomena ini didukung beberapa teori

perilaku konsumen dari Harahap et al., (2024) yaitu berdasarkan proses
1



pembelian tidak hanya ditentukan oleh faktor rasional seperti harga atau
kualitas, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor sosial, emosi, dan cara pandang
terhadap lingkungan sekitar. Namun beberapa orang masih belum sepenuhnya
paham dan mendukung karena mereka tidak bisa mempercayai keamanan
transaksi atau kemiripan produk yang disajikan dengan kenyataan. Oleh karena
itu pentingnya pengenalan terhadap e-commerce guna meningkatkan

keunggulan yang kompetitif (Hasibuan et al., 2023).

Datalndonesia.id

8 Negara dengan Pengguna Tiktok Terbesar
(Per Januari 2025)

Gambar 1. 1
Daftar Negara dengan Pengguna TikTok Terbesar

Sumber : dataindonesia_id

Berdasarkan gambar 1.1 Menurut laporan terbaru, per Januari 2025
TikTok di Indonesia telah mencapai 107,69 juta pengguna, hal ini
menunjukkan bahwa popularitas aplikasi media sosial ini terus meningkat di
negara tersebut. TikTok merupakan sebuah platform yang memungkinkan
pengguna membagikan video berdurasi pendek hingga 10 menit, berisi
berbagai konten kreatif yang dilengkapi dengan musik sebagai sarana ekspresi
diri, dan kini juga banyak dimanfaatkan untuk kepentingan bisnis dan
komersial. Pada tahun 2021 TikTok Shop pertama kali diperkenalkan di
Indonesia setelah memperoleh izin dari pemerintah untuk menjalankan bisnis
di bidang e-commerce. Fitur ini memungkinkan pengguna untuk menjual dan
membeli produk secara langsung dalam satu aplikasi menjadikan pengalaman
berbelanja lebih interaktif dan menarik.



Pada bulan Oktober 2023, pemerintah Indonesia menutup
pengoperasian TikTok Shop karena dianggap melanggar norma yang
menetapkan pemisahan antara media sosial dan perdagangan elektronik dalam
satu platform, yang secara khusus ditentukan dalam Peraturan Menteri
Perdagangan Nomor 31 Tahun 2023 (Sari, 2023). Setelah melakukan
penyesuaian dan penetapan strategi tambahan di Tokopedia berdasarkan
dominasi PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk, TikTok Shop secara resmi akan
beroperasi pada bulan Desember 2023, dengan pemisahan antara fungsi media
sosial dan perdagangan sesuai dengan norma yang ketat (Riyanto, 2024).
Kembalinya TikTok Shop ke pasar Indonesia menarik perhatian karena
membawa kembali fitur-fitur unggulan sehingga untuk meningkatkan minat
beli konsumen.

Kemudahan penggunaan belanja onl/ine dapat mempengaruhi perilaku
pelanggan, salah satunya minat pembelian, ketika pembeli melakukan
pembelian mereka bertindak berdasarkan perasaan mereka saat ini.
Lingkungan juga bisa mempengaruhi minat beli konsumen untuk menentukan
suatu produk tertentu, begitu pula dengan insentif pemasaran yang selalu
berusaha merangsang konsumen agar membangkitkan minat belinya. Minat
dan keputusan pembelian seseorang dapat dipengaruhi oleh banyak faktor,
termasuk strategi pemasaran. Menurut Kotler & Keller (2016) indikator minat
beli yaitu perhatian (attention), minat (interest), keinginan (desire), tindakan

(action.)
£ Belanja melalui LIVE
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Gambar 1.2
Contoh Live Streaming di TikTok Shop

Sumber : TikTok Shop



Live streaming TikTok adalah salah satu alat pemasaran langsung di
TikTok. Live streaming merupakan cara baru bagi penjual TikTok untuk
melakukan pemasaran langsung, penjualan, dan interaksi langsung dengan
pembeli melalui /ive streaming menggunakan aplikasi TikTok (shelemo 2023).
Live streaming salah satu marketing yang viral, pemasaran ini melibatkan
penggunaan konten digital dalam bentuk gambar atau video yang dibagikan di
media sosial sehingga dapat dilihat dengan cepat dan pengguna dapat secara
diam-diam meneruskan konten tersebut ke pengguna lain (Wiyono et al., 2023).
Menurut Septiani (2024) hingga 80% penjualan TikTok Shop Indonesia
menggunakan fitur live streaming. Kebiasaan baru ini menjadikan TikTok
memberikan dorongan baru bagi TikTok /ive steaming untuk menjangkau
kebutuhan masyarakat dan meningkatkan belanja di TikTok. Namun, belum
semua konsumen merasa yakin dengan informasi yang disampaikan secara
langsung, terutama jika tidak terdapat bukti keaslian produk yang
menyertainya. Hal ini menjadi permasalahan yang relevan untuk dikaji lebih
lanjut khususnya dalam konteks pengaruhnya terhadap minat beli. Live
streaming di perkirakan akan terus berkembang, sehingga diperlukan lebih
banyak penelitian untuk memahami pengaruhnya terhadap minat beli
konsumen. Menurut Faradiba & Syarifuddin (2021) indikator /ive streaming
adalah waktu promosi, bonus, deskripsi produk, dan gambar visual.
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Gambar 1. 3
Contoh Review Product di TikTok Shop

Sumber : TikTok Shop



Review product dapat membantu pelanggan mengetahui lebih lanjut
tentang produk sebelum membeli. Review product mencakup penilaian yang di
buat oleh pelanggan berdasarkan pengalaman pribadi pelanggan (Andriani &
Haryanto, 2023). Dengan memberikan pengalaman luar biasa bagi pelanggan
review berperan penting dalam memberikan informasi tentang produk dan
kepuasan pengguna sebelumnya (Chandra & Cokki, 2024). Penilaian
konsumen terhadap produk dan bisa positif atau negatif, penilaian ini di
dasarkan pada pengalaman pengulas. Masalah timbul ketika banyak ulasan
palsu atau manipulasi objektivitas informasi yang diterima oleh konsumen,
sehingga perlu dilakukan analisis tentang sejauh mana review yang valid dapat
meningkatkan minat untuk membeli. Indikator review product dari Pratiwi et
al. (2022) yaitu kredibilitas sumber (source credibility), manfaat yang
dirasakan (perceived usefulness), kualitas argumen (argument quality), valensi

(valence)
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Gambar 1. 4
Contoh Metode Pembayaran COD

Sumber : TikTok Shop
TikTok Shop juga menyediakan fitur cash on delivery service banyak
pelanggan menggunakan pembayaran COD sebagai metode pembayaran yang
aman dan mudah. Pembayaran secara cash on delivery hanya dilakukan dengan
tujuan agar pelanggan dapat memeriksa terlebih dahulu produk setelah sampai

ditujuan atau sampai di tangan pelanggan (Andriani & Haryanto, 2023).



Namun, metode COD juga tidak lepas dari risiko seperti penolakan produk saat
pengiriman yang dapat memengaruhi keefektivitas transaksi. Masalah ini perlu
di pelajari untuk menentukan apakah layanan COD akan mempengaruhi minat
pembelian konsumen Indikator cash on delivery dari Halaweh (2017) yaitu,
keamanan, privasi, kepercayaan.

Penelitian oleh Firda Rona Hafizhoh, Rayhan Gunaningrat, dan
Khabib Alia Akhmad, (2023) menunjukkan bahwa fitur live streaming dan
ulasan online mempengaruhi minat pembelian konsumen. Hasil penelitian
sama juga oleh Mada & Prabayanti, (2024) yang menunjukkan bahwa fitur /ive
streaming memengaruhi minat pembelian. Sementara itu, penelitian oleh
Praptiwi et al., (2024) menunjukkan bahwa metode pembayaran cash on
delivery berdampak positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian dan
pembentukan minat beli konsumen.

Berdasarkan penelitian sebelumnya, peneliti ingin melakukan
penelitian lagi. Peneliti mempunyai kebaruan dalam menggunakan tiga
variabel independen yang belum pernah diteliti sebelumnya. Riset ketiga
variabel ini gencar di terapkan oleh pihak-pihak terkait antara lain pasar,

afiliasi, lembaga penyiaran, dan konsumen.

TikTok Users by Age

Proportion of US TikTok Users

Gambar 1.5
Usia Pengguna TikTok

Sumber : explodingtopics.com

Berdasarkan gambar 1.2 dapat dilihat pada tahun 2024 usia pengguna

TikTok mayoritas berusia 18-34 tahun, jadi penelitian ini menggunakan



responden dengan rentan 18-34 tahun karena mayoritas pengguna berusia itu.
Penelitian ini juga akan dilakukan pada pengguna aplikasi TikTok di
Kecamatan Pare karena Kecamatan Pare terletak di lokasi yang strategis,
sehingga memudahkan peneliti untuk mengakses responden dan
mengumpulkan data, Kecamatan Pare memiliki populasi yang cukup beragam
dalam hal usia, tingkat pendidikan, dan daya beli. Ini memungkinkan peneliti
untuk memperoleh data yang akurat dan mencakup generalisasi yang meluas.

Penelitian mengenai live streaming, review product dan cash on
delivery diperlukan karena dapat meningkatkan pembelian produk pada
platform TikTok Shop. Penelitian ini berkaitan dengan minat pembelian
konsumen di TikTok Shop dengan tujuan untuk mengeksplorasi sejauh mana
ketiga fitur tersebut, yaitu live streaming, review product, dan layanan
pembayaran cash on delivery, mempengaruhi minat pembelian pengguna
aplikasi TikTok Shop. Atas dasar itu, peneliti memberikan judul: Pengaruh
Fitur Live Streaming, Review Product, dan Ketersediaan Cash On Delivery

Service terhadap Minat Beli Konsumen di E-commerce TikTok Shop.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah dan batasan masalah di atas, maka

penulis menyusun pertanyaan sebagai berikut:

1. Apakah fitur /ive streaming secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop?

2. Apakah review product secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop?

3. Apakah ketersediaan cash on delivery service secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop?

4. Apakah secara simultan fitur [live streaming, review product dan
ketersediaan cash on delivery service berpengaruh signifikan terhadap

minat beli konsumen di e-commerce TikTok Shop?



C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian rumusan masalah di atas, maka penelitian ini
bertujuan untuk:

1. Untuk menganalisis pengaruh fitur live streaming terhadap minat beli
konsumen di TikTok Shop.

2. Untuk menganalisis pengaruh review product terhadap minat beli konsumen
di TikTok Shop.

3. Untuk menganalisis pengaruh ketersediaan cash on delivery service
terhadap minat beli konsumen di TikTok Shop.

4. Untuk menganalisis pengaruh fitur live streaming, review product, dan
ketersediaan cash on delivery service terhadap minat beli konsumen di

TikTok Shop.

D. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan bisa memberi manfaat bagi beberapa

pihak antara lain :

1. Manfaat Secara Teoritis
Diharapkan hasil penelitian ini memperkaya literatur tentang
perilaku konsumen dalam konteks e-commerce. Serta memberikan
kontribusi pada pengembangan model-model perilaku konsumen yang
mempertimbangkan faktor-faktor baru seperti live streaming, review

product, cash on delivery.

2. Manfaat Praktisi
Diharapkan hasil penelitian ini akan membantu pelaku e - commerce
mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dan membantu bisnis
dalam meningkatkan minat pembelian konsumen dengan memanfaatkan
fitur yang tersedia di TikTok Shop. Serta hasil penelitian ini membantu para
pelaku e-commerce mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dan
membantu para pelaku bisnis dalam meningkatkan minat pembelian

pelanggan dengan memantfaatkan fitur-fitur yang tersedia di TikTok Shop.



3. Manfaat Akademis
Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi
penelitian masa depan yang terkait dengan e-commerce, perilaku
konsumen, dan platform media sosial. Hasil penelitian ini diharapkan
dapat menjadi referensi bagi penelitian masa depan terkait e-commerce,

perilaku konsumen, dan platform media sosial.
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