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ABSTRAK

Triludfianingsih: Pengaruh Live Streaming, Online Customer Review dan

Discount terhadap Minat Beli Produk Tas Bostanten pada Fitur Tiktokshop

Kata Kunci: Live Streaming, Online Customer Review, Discount, dan Minat
Beli

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh /ive
straming, online customer review, dan discount terhadap minat beli produk tas
bostanten pada fitur tiktokshop. Produk Tas Bostanten banyak diminati oleh
mahasiswa karena harganya yang terjangkau. Serta tingkat penjualan Tas
Bostantent cukup tinggi di Tiktokshop karena konsumen yang sudah percaya
dengan produk tas Bostanten dan sudah menjadi langganan atau gaya hidup
konsumen yang berminat untuk membeli barang tersebut. Penelitian ini dilakukan
di lingkungan mahasiswa dan juga produk Tas Bostanten belum banyak
digunakan dalam penelitian. Metode penelitian yang dipilih dalam penelitian ini
adalah metode kuantitatif. Populasi penelitian pada penelitian ini adalah
mahasiswa prodi manajemen angkatan 2021. Banyaknya sampel penelitian ini
sebanyak 40 responden.

Data yang didapat dianalisis menggunakan analisis regresi linear berganda.
Hasil peneletian menunjukkan bahwa live straming (X1), Online Customer
Review (X2), dan Discount (X3) secara bersama-sama berperan signifikan
terhadap minat beli pada produk Tas Bostanten pada Fitur Tiktokshop. Dengan
memanfaatkan ketiga variabel tersebut, perusahaan bisa menciptakan pengalaman

belanja menarik.
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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring waktu, kebutuhan dan gaya hidup manusia mengalami
perubahan yang dinamis. Inovasi yang berkembang dengan cepat turut
berperan penting dalam menyesuaikan diri terhadap perubahan tersebut. Di
tengah pesatnya kemajuan teknologi saat ini, internet telah menjadi bagian tak
terpisahkan dari kehidupan masyarakat, mencakup aktivitas komunikasi,
pencarian informasi, hingga berbagai kebutuhan lainnya. Salah satu manfaat
yang menonjol dari kemudahan akses internet adalah kemampuan individu
untuk menemukan dan mendapatkan apa yang mereka perlukan dengan lebih
efisien, termasuk dalam hal berbelanja. Teknologi digital kini hadir sebagai
media modern yang memungkinkan penggunanya mengakses, berbagi, dan
memanfaatkan informasi dengan cepat serta fleksibel. Aktivitas seperti
berkirim pesan, membaca konten digital, menyelesaikan pekerjaan, hingga
melakukan transaksi pembelian secara daring menjadi semakin lumrah.
Fenomena ini dikenal dengan istilah e-commerce. Menurut Seleka (2023), e-
commerce mengacu pada transaksi bisnis onl/ine dimana siapa pun dapat
mengakses dan melakukan pembayaran atas produk yang dibeli.

Perkembangan teknologi internet telah mengubah pola konsumsi
masyarakat dengan menghadirkan model belanja baru yang lebih praktis,
yakni belanja daring. Aktivitas pembelian secara online menjadi pilihan
favorit karena memberikan kemudahan dalam memperoleh berbagai
kebutuhan tanpa harus mengunjungi toko secara langsung. Hal ini
memungkinkan konsumen menghemat waktu dan tenaga, menjadikannya
sebagai solusi berbelanja yang efisien. Jika dibandingkan dengan belanja
konvensional, belanja daring dianggap lebih nyaman karena tidak perlu
menghadapi kemacetan lalu lintas, kesulitan mencari tempat parkir,
keramaian di pusat perbelanjaan, serta keterbatasan waktu. Kenyamanan dan

efisiensi inilah yang mendorong masyarakat untuk lebih memilih transaksi



digital dalam memenuhi berbagai kebutuhan seperti makanan, pakaian, buku,
sepatu, produk perawatan kulit, gadget, hijab, tas, dan lainnya (Fitri &
Susanti, 2023). APJII mencatat dinamika perkembangan jumlah pengguna
internet di Indonesia dari tahun 2019 sampai 2024 melalui survei yang

dilakukan secara berkala sebagaimana diagram di bawabh ini:
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Gambar 1. 1
Persentase Pengguna Internet Tahun 2019-2024

Jika dilihat dari diagram di atas, dalam rentang waktu antara tahun 2019
hingga 2024, tren penggunaan internet di Indonesia menunjukkan
pertumbuhan yang konsisten. Pada tahun 2019, persentase pengguna internet
tercatat sebesar 64,80% dari total populasi, atau sekitar 196,7 juta orang.
Angka ini meningkat menjadi 73,70% pada tahun berikutnya, yaitu tahun
2020, dengan jumlah pengguna mencapai 199,71 juta. Menariknya, pada
tahun 2021, jumlah pengguna tetap stabil seperti tahun sebelumnya. Namun,
pertumbuhan kembali terlihat pada tahun 2022 dengan lonjakan menjadi
77,01% atau setara 210,02 juta pengguna. Tren positif ini berlanjut di tahun
2023 dengan kenaikan menjadi 78,19% (217,91 juta pengguna), dan akhirnya
pada tahun 2024, angka tersebut mencapai 79,50%, mencerminkan sekitar
221,56 juta pengguna internet di Indonesia.

Menurut Putri & Zakaria (2020) pertumbuhan signifikan dalam
penggunaan internet dan peningkatan nilai transaksi di platform e-commerce
setiap tahunnya membuka peluang besar bagi perusahaan untuk

memanfaatkan strategi pemasaran digital. Perusahaan kini dapat memasarkan



produknya melalui berbagai platform e-commerce populer seperti JD.ID,
Lazada, Tokopedia, Zalora, Shopee, Bukalapak, Akulaku, Blibli.com, OLX,
Grab Mart, Go Mart, TikTok Shop, dan banyak lagi kanal resmi lainnya yang
mudah diakses oleh konsumen sesuai preferensi dan kebutuhannya. Seiring
dengan tren pasar yang terus berkembang, perusahaan dituntut untuk
menyesuaikan diri dengan selera dan keinginan konsumen masa kini. Putri et
al., (2024) menyatakan bahwa TikTokshop merupakan salah satu platform
yang diminati konsumen khususnya generasi muda saat ini. TikTokshop

sampai saat ini menjadi e-commerce yang paling diminati di Indonesia.
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Gambar 1. 2

Pengguna E-commerce Di Indonesia

Berdasarkan data di atas, dapat diketahui bahwa pertumbuhan pengguna
e-commerce di Indonesia menunjukkan tren yang sangat positif dari tahun ke
tahun. Sejak 2017, di mana tercatat sebanyak 70,8 juta orang telah
memanfaatkan layanan e-commerce, angka ini terus melonjak. Pada 2018,
pengguna bertambah menjadi 87,5 juta. Kemudian, pada 2020 jumlahnya
naik signifikan hingga mencapai 129,9 juta. Tahun berikutnya, yakni 2021,
diperkirakan ada sekitar 148,9 juta pengguna. Angka ini terus meningkat pada
2022 dengan total 166,1 juta pengguna, dan pada 2023 diperkirakan
menyentuh angka 180,6 juta. Jika tren ini berlanjut, maka pada tahun 2024

jumlah pengguna e-commerce diprediksi akan menembus 189,6 juta orang.



Penggunaan TikTok di prdi Manajemen Universiras Nusantara PGRI
Kediri saat ini banyak digunakan semua kalangan, di prodi Manajemen
Universiras Nusantara PGRI Kediri saat ini pengguna platform TikTok
mengalami peningkatan. Hal tersebut merupakan salah satu faktor yang
mendorong pertumbuhan jumlah pengguna TikTok, khususnya dari kalangan
dewasa, adalah daya tarik konten yang beragam dan mudah diakses. Melihat
tingginya angka pengguna tersebut, banyak pelaku usaha dan perusahaan
mulai  menjadikan  TikTokshop sebagai sarana strategis  untuk
mempromosikan dan menjual produk mereka secara lebih efektif (Priyono &
Sari, 2023).

Salah satu perusahaan yang memanfaatkan platform TikTokshop
sebagai sarana dalam memasarkan produk adalah Bostanten. Bostanten
adalah salah satu perusahaan yang bergerak dibidang fashion terbesar di
Indonesia yang berbasis network marketing. Kini koleksi produk Bostanten
yaitu tas dan sandal. Dari produk yang disediakan oleh perusahaan Bostanten,
tas Bostanten paling banyak peminatnya dari pada produk lainnya, hal ini
diketahui dari hasil jumlah penjualan di TikTokshop, ini dikarenakan dari
konsumen yang sudah percaya dengan produk tas Bostanten dan sudah
menjadi langganan atau gaya hidup konsumen yang berminat untuk membeli
barang tersebut.

Menurut Robot ef al., (2024) minat beli merupakan respons emosional
yang timbul setelah seseorang menerima rangsangan dari suatu produk yang
dilihatnya. Ketertarikan ini dapat dipicu oleh tampilan visual maupun audio
yang ditayangkan melalui platform e-commerce, sehingga memunculkan
keinginan untuk membeli dan memiliki produk tersebut. Melihat peluang ini,
banyak perusahaan kini memanfaatkan e-commerce sebagai sarana pemasaran
yang efektif. Konten pemasaran dalam e-commerce dapat dikemas dalam
berbagai format, seperti video, gambar, foto, hingga siaran langsung (/ive
streaming) yang berlangsung secara real-time dan memungkinkan terjadinya
interaksi dua arah antara penjual dan konsumen. Efektivitas e-commerce

dalam mempengaruhi minat beli sangat bergantung pada sejauh mana konten



yang disajikan mampu menarik perhatian konsumen. Minat beli biasanya
muncul ketika konsumen merasa tertarik terhadap konten tersebut. Bentuk
konten yang umum digunakan meliputi live streaming, ulasan pelanggan
secara daring (online customer review), serta penawaran diskon yang
semuanya dapat dioptimalkan dengan strategi pemasaran yang tepat.

Minat beli yang muncul melalui kegiatan live streaming dipengaruhi
oleh berbagai elemen, terutama dari sisi produk yang ditayangkan serta rasa
nyaman yang dirasakan konsumen saat berinteraksi, khususnya pada kategori
fashion wanita (Purwadinata & Kurniawan, 2024). Sementara itu, menurut
Nabila et al. (2024), live streaming merupakan bentuk teknologi yang
memungkinkan penayangan video secara langsung (real-time) kepada
penonton melalui jaringan internet dengan menggunakan platform tertentu.
Saat ini, live streaming telah menjadi strategi pemasaran yang populer di
kalangan penjual dalam menjajakan produk secara daring. Melalui siaran
langsung ini, penjual dapat berinteraksi secara real-time dengan audiens,
memberikan penjelasan detail mengenai produk yang ditawarkan, serta
membangun kepercayaan calon pembeli terhadap produk yang sedang
diperkenalkan (Gabryella et al., 2024). Format ini memungkinkan penonton
untuk bertanya secara langsung seputar produk yang diminati. Sejumlah
penelitian sebelumnya juga telah mengkaji berbagai faktor yang dapat
memengaruhi minat beli konsumen dalam konteks /ive streaming.

Melalui fitur live streaming, audiens dapat memperoleh informasi
mengenai produk yang ditawarkan oleh streamer secara langsung dan
interaktif. Hal ini menciptakan rasa percaya yang lebih besar dari pelanggan
dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Salah satu contoh
sukses adalah akun TikTok Bostanten, yang secara konsisten melakukan /ive
streaming setiap hari dan mampu menjual lebih dari seribu produk setiap
bulannya. Strategi ini terbukti efektif dalam menarik perhatian konsumen dan
mendorong mereka untuk membeli. Sesuai dengan temuan Damanik et al.
(2023), live streaming memang memiliki dampak yang signifikan terhadap

minat beli.



Minat beli konsumen seringkali dipengaruhi oleh opini yang
disampaikan oleh pelanggan lain. Ulasan dari konsumen sebelumnya dapat
muncul dalam dua bentuk, yakni ulasan positif maupun negatif (Ulfaida et al.,
2023). Ketika sebuah produk memperoleh review yang positif, hal ini
cenderung mendorong minat beli konsumen. Sebaliknya, jika ulasannya
bernada negatif, maka kecenderungan konsumen untuk membeli produk
tersebut bisa menurun bahkan hilang. Konsumen cenderung lebih
mempercayai testimoni dari sesama pengguna yang telah mencoba produk,
dibandingkan dengan klaim yang disampaikan oleh pihak perusahaan. Hal ini
disebabkan karena ulasan dianggap lebih objektif dan mencerminkan
pengalaman nyata. Keberadaan online customer review pun menjadi faktor
penting yang membantu konsumen dalam membuat keputusan sebelum
membeli, karena mereka menganggap ulasan tersebut sebagai pertimbangan
yang bernilai dari pengalaman pembeli lain (Rosnawiyah & Abadiyah, 2024).

Online customer review kini menjadi referensi penting bagi konsumen
dalam menimbang keputusan pembelian, terutama terkait aspek seperti
warna, kerapihan jahitan, dan kualitas lainnya. Sebagian besar konsumen
cenderung mengecek kolom ulasan terlebih dahulu sebelum menentukan
pilihan. Strategi Bostanten dalam menjaga kualitas produk dan menargetkan
pasar yang tepat terbukti efektif, karena konsumen secara sukarela
memberikan ulasan positif. Hal ini secara tidak langsung mendorong
peningkatan minat beli terhadap produk mereka. Pada penelitian yang
dilakukan sebelumnya Fauzi & Lina (2021) menyebutkan bahwa online
customer review berpengaruh positif terhadap minat beli.

Minat beli akan muncul dari pengaruh diskon pada produk. Diskon
merupakan salah satu taktik penetapan harga yang digunakan perusahaan
untuk memengaruhi perilaku konsumen, serta diharapkan mampu
memberikan kontribusi positif terhadap kinerja perusahaan (Rahmawaty et
al., 2023). Potongan harga atau diskon dapat diartikan sebagai penurunan dari
harga awal suatu produk. Perubahan harga ini menjadi salah satu aspek

krusial yang dapat memengaruhi tingkat permintaan dan penawaran dalam



kegiatan bisnis. Ketika terjadi perubahan harga, hal tersebut dapat
menyebabkan pergeseran dalam pola permintaan dan penawaran produk.
Dengan demikian, perusahaan dapat mengevaluasi tingkat kepekaan
(elastisitas) permintaan maupun penawaran terhadap perubahan harga,
termasuk menghitung seberapa besar persentase perubahan yang terjadi pada
permintaan dan penawaran sebagai respon atas kenaikan atau penurunan satu
persen dari harga produk tersebut.

Pada momen-momen tertentu, Bostanten menawarkan promo menarik
berupa potongan harga. Hal ini tentunya menjadi keuntungan tersendiri bagi
konsumen karena dapat mengurangi beban pengeluaran saat berbelanja.
Semakin besar dan menarik diskon yang ditawarkan, maka potensi
peningkatan minat beli konsumen pun turut meningkat. Strategi pemberian
diskon yang diterapkan Bostanten terbukti mampu menarik perhatian
konsumen untuk melakukan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh
Jackson et al. (2021) juga mengungkapkan bahwa diskon memiliki dampak
yang signifikan terhadap minat beli.

Meskipun berbagai penelitian sebelumnya telah mengkaji pengaruh live
streaming, ulasan pelanggan, dan diskon terhadap minat beli, sebagian besar
studi tersebut masih berfokus pada platform e-commerce umum seperti
Shopee atau Traveloka, serta belum secara khusus menguji ketiga variabel
tersebut secara simultan dalam konteks TikTokShop yang memiliki
karakteristik unik berupa integrasi konten hiburan dan transaksi real-time.
Selain itu, belum banyak penelitian yang menyoroti perilaku konsumen
digital native, seperti mahasiswa, dalam merespons strategi pemasaran
berbasis fitur TikTokShop untuk produk fashion spesifik seperti tas merek
Bostanten. Oleh karena itu, penelitian ini mengisi celah dengan
menghadirkan pendekatan empiris yang menggabungkan ketiga variabel

tersebut dalam satu model analisis pada platform TikTokShop.

Dengan mempertimbangkan berbagai hasil studi tersebut, penelitian ini
diarahkan untuk menganalisis secara empiris pengaruh live streaming, online

customer review, dan diskon terhadap minat beli produk tas merek Bostanten



pada platform TikTokshop. Penelitian ini melibatkan mahasiswa Program
Studi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri yang dianggap scbagai
kelompok digital native, aktif menggunakan media sosial, serta memiliki
kebiasaan konsumtif secara daring. Temuan dari studi ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi praktis bagi pelaku usaha dalam menyusun strategi
pemasaran digital yang relevan dan menjadi referensi ilmiah dalam
pengembangan literatur manajemen pemasaran kontemporer. Penelitian ini
penting dilakukan karena menjawab tantangan dan peluang pemasaran di era
digital, terutama pada platform baru seperti TikTok Shop. Hasilnya dapat
memberikan kontribusi nyata untuk strategi pemasaran berbasis data, baik
untuk Bostanten maupun brand lain yang ingin menembus pasar e-commerce

berbasis hiburan.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Live streaming, Online customer review,
Dan Discount Terhadap Minat Beli Produk Tas Bostanten Pada Fitur
TikTokshop”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah

diatas adalah sebagai berikut :

1. Apakah pengaruh [ive streaming terhadap minat beli produk tas
Bostanten pada fitur TikTokshop?

2. Adakah pengaruh online customer review terhadap minat beli produk tas
Bostanten pada fitur TikTokshop?

3. Adakah pengaruh discount terhadap minat beli produk tas Bostanten pada
fitur TikTokshop?

4. Adakah pengaruh live streaming, online customer review, dan discount
secara simultan terhadap minat beli produk tas Bostanten pada fitur
TikTokshop?



C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut :

I.

5.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh live streaming terhadap
minat beli produk tas Bostanten pada fitur TikTokshop

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh online customer review
terhadap minat beli produk tas Bostanten pada fitur TikTokshop

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh discount terhadap minat
beli produk tas Bostanten pada fitur TikTokshop

Untuk mengetahui dan menganalisis live streaming, online customer
review, dan discount secara simultan terhadap minat beli produk tas

Bostanten pada fitur TikTokshop

D. Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Penelitian ini dapat memberikan kontribusi sebagai salah satu referensi
ilmiah yang berguna dalam memperkaya kajian literatur, khususnya
dalam pembahasan mengenai minat beli konsumen.

Temuan dari penelitian ini dijadikan sebagai salah satu syarat
administratif dalam menyelesaikan studi Strata 1 (S1) untuk meraih gelar
Sarjana Manajemen (S.M.) bagi mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Nusantara PGRI Kediri.

Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu memberikan nilai tambah
bagi peneliti lain, khususnya sebagai bahan rujukan yang relevan dalam
menyusun penelitian terkait topik minat beli konsumen di masa

mendatang.
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