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RINGKASAN 

 

Sheyla Intan Purnama Sari  Pengaruh Live Streaming, Content Marketing dan 

Online Review Customer terhadap minat beli di kediri, Skripsi, Manajemen, 

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Nusantara Pgri Kediri.  

 

Kata Kunci: analisis Live Streaming, Content Marketing, Ulasan Pelanggan, Minat 

Beli, TikTok Shop, Pemasaran Digital, Kediri 

 

Pesatnya perkembangan teknologi digital telah mengubah lanskap dunia 

bisnis, khususnya dalam sektor perdagangan elektronik (e-commerce). Salah satu 

platform yang mengalami pertumbuhan signifikan adalah TikTok Shop, yang 

menggabungkan unsur hiburan dan transaksi dalam satu aplikasi berbasis video 

pendek. Di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif, para pelaku bisnis 

dituntut untuk memanfaatkan strategi pemasaran digital yang efektif guna menarik 

perhatian dan minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh live streaming, content marketing, dan online review customer terhadap 

minat beli konsumen pada TikTok Shop di wilayah Kediri.Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Data primer 

dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 71 responden yang merupakan 

pengguna aktif TikTok Shop di Kediri. Teknik analisis yang digunakan adalah 

regresi linier berganda dengan bantuan software SPSS. Variabel independen dalam 

penelitian ini meliputi live streaming (X₁), content marketing (X₂), dan online 

review customer (X₃), sedangkan variabel dependen adalah minat beli konsumen 

(Y).Hasil analisis menunjukkan bahwa ketiga variabel independen secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Secara parsial, online review 

customer memiliki pengaruh dominan dalam membentuk minat beli, diikuti oleh 

content marketing dan live streaming. Live streaming dinilai efektif karena mampu 

menciptakan interaksi real-time antara penjual dan pembeli. Content marketing 

yang kreatif dan informatif juga terbukti mampu menarik perhatian konsumen dan 

meningkatkan persepsi nilai terhadap produk. Sementara itu, ulasan pelanggan yang 
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positif memberikan pengaruh penting dalam pengambilan keputusan, karena 

dianggap sebagai sumber informasi yang terpercaya oleh konsumen.  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Seiring dengan kemajuan zaman, teknologi informasi terus mengalami 

perkembangan yang pesat karena menjadi aspek penting dalam kehidupan kita. 

Saat ini, semakin banyak orang memanfaatkan teknologi untuk mempermudah 

aktivitas sehari-hari, mulai dari mahasiswa yang menyelesaikan tugas, para 

pekerja yang menjalankan tanggung jawabnya, hingga aktivitas belanja yang 

kini dapat dilakukan secara online dari rumah. kemajuan teknologi yang 

semakin canggih ini tentu membawa perubahan dalam gaya hidup. Seperti 

yang telah disebutkan sebelumnya, kemajuan tersebut memberikan kemudahan 

dalam berbagai hal kehidupan. Dari sisi positif, masyarakat kini mampu 

menjadi pengguna aktif teknologi informasi dan komunikasi. Namun, di sisi 

lain, kemajuan ini juga berdampak negatif karena membuat sebagian orang 

menjadi kurang aktif dalam berkomunikasi secara langsung, dan lebih memilih 

interaksi secara daring. (Cultofpc, 2025). 

Salah satu bentuk teknologi informasi yang kini banyak digunakan adalah 

TikTok, yang telah menjadi fenomena global sejak pertama kali diperkenalkan 

oleh ByteDance pada tahun 2016. Kepopulerannya semakin meningkat setelah 

mengakuisisi Musical.ly pada 2018, yang memperluas basis penggunanya serta 

menambah variasi konten yang tersedia. Aplikasi ini sangat diminati oleh 

Generasi zaman sekarang dan terus menarik perhatian pengguna baru berkat 

fitur-fitur menarik seperti tantangan viral, musik latar, serta efek-efek 

kreatif.Di Indonesia, TikTok memiliki dampak signifikan, dengan banyak tren 

lokal yang mendunia, seperti lagu-lagu dari musisi terkenal di Indonesia. 

Platform TikTok telah memberikan kontribusi signifikan terhadap transformasi 

industri e-commerce melalui peluncuran fitur TikTok Shop. Fitur ini 

mengintegrasikan konten video pendek dengan elemen perdagangan 

elektronik, menciptakan ekosistem belanja yang bersifat interaktif dan berbasis 

hiburan (entertainment-based commerce). Dengan pendekatan ini, pengguna
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tidak hanya menjadi konsumen pasif, tetapi juga terlibat secara langsung dalam 

proses pemasaran dan pembelian produk melalui interaksi real-time, ulasan 

pengguna, dan rekomendasi algoritmik. Inovasi ini memberikan pengalaman 

belanja yang imersif dan personal, serta mendorong terjadinya impulsive 

buying behavior yang sebelumnya kurang umum dalam platform 

konvensional. 

Pertumbuhan TikTok di Indonesia menunjukkan perkembangan yang pesat. 

Hingga Januari 2024, tercatat sekitar 126,83 juta pengguna aktif di Indonesia, 

mengalami kenaikan sebesar 19,1% dalam sekitar waktu tiga bulan terakhir. 

Dengan jumlah tersebut, Indonesia menempati posisi kedua sebagai negara 

dengan pengguna TikTok terbanyak di dunia setelah Amerika Serikat. 

Penggunaan TikTok di Indonesia semakin meningkat seiring hadirnya fitur 

TikTok Shop, yang tumbuh signifikan terutama sejak terjalinnya kerja sama 

strategis dengan Tokopedia. Kolaborasi ini memungkinkan keduanya 

menjangkau hingga 143 juta pengguna aktif di Indonesia, sehingga 

memperluas jangkauan pasar secara menyeluruh. Saat ini, TikTok Shop telah 

menjadi komponen utama dalam ekosistem e-commerce di Indonesia, ditandai 

dengan meningkatnya aktivitas transaksi melalui fitur siaran langsung (live 

streaming). 

E-commerce dapat didefinisikan sebagai suatu bentuk aktivitas 

perdagangan modern yang mencakup berbagai aspek proses bisnis, mulai dari 

transaksi pembelian dan penjualan produk, penyediaan layanan pelanggan, 

hingga pengembangan hubungan jangka panjang antara pelaku usaha dan 

konsumen (Hakimah & Muslih, 2016). Aktivitas ini dijalankan dengan 

memanfaatkan jaringan internet sebagai media komunikasi utama yang 

memungkinkan terjadinya interaksi dua arah secara cepat dan efisien. Dengan 

dukungan teknologi digital, e-commerce mampu menghilangkan batasan 

geografis dan waktu, sehingga transaksi dapat dijalankan secara fleksibel tanpa 

batasan waktu dan tempat. Dalam konteks ini, internet tidak hanya berperan 

sebagai sarana distribusi informasi, tetapi juga sebagai platform strategis yang 

mengintegrasikan berbagai layanan pendukung bisnis secara real time. Hal ini 
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menjadikan e-commerce sebagai solusi perdagangan yang dinamis, mudah 

diakses, serta responsif terhadap kebutuhan konsumen di era digital. 

Sepanjang tahun 2023, produk-produk yang mendominasi penjualan di 

TikTok Shop Indonesia mencakup kategori kecantikan, kuliner, dan fesyen. 

Peran kreator konten sangat signifikan dalam mendukung promosi produk 

tersebut, di mana sebagian dari mereka bahkan berhasil memperoleh 

pendapatan hingga jutaan dolar melalui aktivitas penjualan di platform ini. 

Dengan peningkatan jumlah pengguna yang begitu cepat serta penerapan 

strategi e-commerce yang efektif, TikTok semakin mengukuhkan dirinya 

sebagai salah satu aplikasi paling berpengaruh di Indonesia tidak hanya sebagai 

sarana hiburan dan interaksi sosial, tetapi juga sebagai kanal utama dalam 

kegiatan perdagangan digital.. (Gunawan & Kusuma, 2023). 

TikTok Shop memiliki sejumlah kelebihan yang membuatnya menonjol 

dibandingkan platform e-commerce konvensional. Salah satu keunggulan 

utamanya adalah integrasi antara konten hiburan dan fitur perdagangan, di 

mana pengguna dapat menonton video pendek atau siaran langsung sambil 

melakukan pembelian langsung tanpa meninggalkan aplikasi. Hal ini 

menciptakan model bisnis yang dikenal sebagai entertainment-based 

commerce, yang mampu menarik perhatian konsumen secara lebih efektif. 

Selain itu, fitur live shopping memberikan kesempatan bagi penjual dan 

pembeli untuk berinteraksi secara langsung dalam waktu nyata.sehingga 

meningkatkan kepercayaan dan mendorong pembelian impulsif. Algoritma 

TikTok yang canggih juga menjadi kekuatan utama, karena mampu menyasar 

audiens secara tepat berdasarkan minat dan perilaku pengguna, sehingga 

strategi pemasaran menjadi lebih personal dan efisien (Yusmaneli, 2023). 

Dari sisi pelaku usaha, terutama UMKM, TikTok Shop menawarkan 

kemudahan promosi dengan biaya rendah. Konten kreatif yang menarik dapat 

menjadi viral dan mendapatkan eksposur besar tanpa perlu beriklan secara 

formal. Hal ini sangat membantu pelaku UMKM dalam meningkatkan daya 

saing dan memperluas jangkauan pasar secara digital. Selain itu, TikTok Shop 

menyediakan kemudahan transaksi karena semua proses, mulai dari promosi 

hingga pembayaran dan logistik, dapat dilakukan dalam satu platform. Fitur 
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afiliasi dan dukungan dari influencer juga menjadi nilai tambah, karena 

memungkinkan produk dipromosikan melalui kreator yang telah memiliki 

audiens loyal, sehingga membangun kepercayaan konsumen dan mempercepat 

penyebaran informasi produk. Dengan berbagai keunggulan tersebut, TikTok 

Shop telah menjadi alat pemasaran dan penjualan digital yang sangat potensial 

di era media sosial (Afkar, 2023). 

Pemanfaatan internet telah membawa berbagai kemudahan dalam 

kehidupan sehari-hari, termasuk dalam hal berbelanja secara daring. 

Berdasarkan survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

tahun 2021–2022, kelompok usia dengan persentase pengguna internet 

tertinggi berada pada rentang usia 13–18 tahun sebesar 99,16%, diikuti oleh 

kelompok usia 19–34 tahun sebesar 98,64%. Kelompok usia kedua ini masuk 

dalam kategori Generasi Z, yakni generasi yang lahir antara tahun 1997 hingga 

2012 sebagaimana tercatat dalam Sensus Penduduk 2020 (SP2020). Generasi 

Z tumbuh dalam lingkungan yang sarat teknologi digital dan rata-rata telah 

memiliki perangkat seluler sejak usia 10 tahun, menjadikan mereka sangat 

terbiasa menggunakan perangkat digital dan media daring. Walaupun 

karakteristik mereka bervariasi berdasarkan faktor wilayah dan latar belakang 

sosial ekonomi, secara umum Generasi Z dikenal sebagai generasi yang 

memiliki kecakapan tinggi dalam memanfaatkan teknologi, media digital, dan 

sarana komunikasi. Dengan karakteristik tersebut, mereka cenderung 

menjadikan aktivitas belanja online sebagai bagian dari pola hidup modern 

yang mereka jalani.(Rahmania Putri, 2023). 

Tren belanja online kini telah merambah semua lapisan masyarakat. 

Aktivitas berbelanja menjadi bagian kehidupan sehari-hari. Masyarakat saat ini 

umumnya memiliki pemahaman yang baik terhadap teknologi, sehingga 

kemudahan yang ditawarkan oleh platform belanja online mendorong mereka 

untuk semakin sering menggunakannya. Namun, tanpa disadari, kebiasaan ini 

dapat memicu efek samping berupa ketergantungan yang akhirnya 

memunculkan perilaku konsumtif. (Wiwin, 2023). 

Perilaku konsumtif merupakan kecenderungan seseorang untuk membeli 

dan menggunakan barang secara berlebihan atau mewah, di mana keputusan 
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konsumsi lebih didorong oleh emosi daripada pertimbangan rasional. (Sesurya 

,2019). Permasalahan dapat terus bermunculan apabila individu tidak mampu 

mengendalikan diri terhadap pengaruh yang ditampilkan atau dipromosikan 

melalui media sosial. Kondisi ini berpotensi memicu perilaku konsumtif pada 

seseorang. Dalam keadaan demikian, batas antara kebutuhan dan keinginan 

menjadi kabur, terutama ketika konsumen terbiasa bersikap konsumtif. Untuk 

menghindari pola perilaku tersebut, sebaiknya seseorang lebih mengutamakan 

pemenuhan kebutuhan daripada keinginan, serta bersikap bijak dalam 

berbelanja dengan mempertimbangkan kualitas dan nilai dari barang yang 

ditawarkan. Perubahan perilaku konsumen dalam membedakan antara 

kebutuhan dan keinginan menjadi suatu fenomena yang penting untuk 

dianalisis lebih lanjut. Untuk memahami dinamika ini secara mendalam, 

diperlukan kajian terhadap faktor-faktor demografi dan psikografi konsumen. 

Proses pengidentifikasian segmen pasar berdasarkan kedua faktor tersebut 

menjadi langkah strategis dalam memahami pola konsumsi yang berkembang 

(Hakimah, 2019). 

Berbagai faktor dapat memengaruhi keputusan pembelian di TikTok Shop, 

seperti persepsi terhadap iklan, kepercayaan terhadap produk yang ditawarkan, 

serta daya tarik konten yang ditampilkan. Penelitian tentang penggunaan fitur 

TikTok Shop dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian menjadi semakin 

relevan seiring dengan perubahan perilaku konsumen yang semakin digital. 

Konten yang autentik dan menghibur terbukti dapat meningkatkan keterlibatan 

pengguna, namun masih diperlukan kajian lebih mendalam tentang bagaimana 

kombinasi antara konten kreatif dan kemudahan transaksi dapat memengaruhi 

keputusan pembelian dalam jangka panjang. 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, diperlukan penelitian lebih 

mendalam terkait fenomena tersebut. Oleh karena itu, penelitian ini mengusung 

judul “Pengaruh Live Streaming, Content Marketing, dan Online Review 

Customer terhadap Minat Beli pada TikTok Shop di Kediri.” Penelitian ini 

bertujuan untuk mengkaji bagaimana penggunaan fitur-fitur TikTok Shop serta 

dampak yang ditimbulkannya terhadap masyarakat saat ini. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan, maka dapat 

peneliti rumuskan pertanyaan penelitian sebagai berikut : 

1. Apakah live streaming berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk 

pada fitur Tiktokshop? 

2. Apakah online customer review berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli produk pada fitur Tiktokshop? 

3. Apakah content marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

produk pada fitur Tiktokshop? 

4. Apakah live streaming, online customer review, dan content marketing 

berpengaruh secara simultan terhadap minat beli produk pada fitur 

Tiktokshop? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini yaitu:  

1. Untuk menganalisis pengaruh aktivitas live streaming yang dilakukan 

oleh penjual melalui fitur TikTok Shop terhadap minat beli konsumen 

terhadap produk. 

2. Untuk mengevaluasi pengaruh online customer review terhadap minat beli 

produk pada platform TikTok Shop. 

3. Untuk mengkaji pengaruh strategi content marketing terhadap minat beli 

produk di TikTok Shop. 

4. Untuk mengetahui secara simultan pengaruh live streaming, online 

customer review, dan content marketing terhadap minat beli produk 

melalui fitur TikTok Shop. 

 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memperkuat teori-teori 

dalam bidang manajemen pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan 

perilaku dan pengambilan keputusan konsumen. Selain itu, penelitian ini 

juga dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan, perbandingan, serta 

acuan untuk penyempurnaan dalam penelitian-penelitian selanjutnya. 
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2. Manfaat Praktis  

a. Memberikan tambahan pengetahuan dan pemahaman mengenai 

penggunaan TikTok Shop di kalangan masyarakat. 

b. Dapat dijadikan sebagai referensi atau landasan bagi penelitian 

selanjutnya yang berkaitan dengan TikTok Shop.
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