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Perkembangan media sosial mendorong munculnya platform social commerce seperti TikTok
Shop yang mengintegrasikan hiburan, promosi, dan transaksi dalam satu aplikasi. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis pengaruh siaran langsung dan konten promosi terhadap minat
beli pelajar di TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode
wawancara mendalam terhadap siswa yang aktif menggunakan TikTok Shop. Data dianalisis
menggunakan analisis tematik untuk mengidentifikasi pola dan tema utama yang memengaruhi
minat beli. Hasil penelitian menunjukkan bahwa siaran langsung berperan penting dalam
membangun kepercayaan melalui interaksi real-time serta meningkatkan pemahaman terhadap
produk, sedangkan konten promosi berfungsi sebagai pemicu awal ketertarikan konsumen.
Kombinasi keduanya terbukti efektif dalam meningkatkan minat beli siswa. Penelitian ini
memberikan implikasi praktis bagi pelaku usaha digital dalam merancang strategi pemasaran
berbasis live streaming dan konten kreatif.

Abstract

The development of social media has led to the emergence of social commerce platforms such
as TikTok Shop, which integrate entertainment, promotion, and transactions within a single
application. This study aims to analyze the influence of live streaming and promotional content
on students’ purchase intentions on TtkTok Shop. The study uses a qualitative approach through
in-depth interviews with students who actively use TikTok Shop. The data were analyzed using
thematic analysis to identify patterns and key themes that affect purchase intentions. The results
show that live streaming plays an important role in building trust through real-time interaction
and improving product understanding, while promotional content serves as an initial trigger
of consumer interest. The combination of both is proven to be effective in increasing students’
purchase intentions. This study provides practical implications for digital businesses in designing
marketing strategies based on live streaming and creative content.
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1. PENDAHULUAN

Persaingan dunia bisnis saat ini semakin ketat seiring perkembangan teknologi yang mendorong
pelaku bisnis menerapkan strategi promosi secara digital, salah satunya melalui siaran langsung pada
platform TikTok untuk menarik konsumen membeli produk (Mulyandani & Wulandani, 2024). TikTok
saat ini menjadi platform media sosial yang populer di seluruh dunia, khususnya di kalangan anak
muda di Indonesia, termasuk pelajar (Hilwana et al., 2023).

Saat ini, aplikasi TikTok menjadi salah satu media pemasaran digital yang paling banyak
digunakan oleh pebisnis sebagai platform belanja online. Kini, TikTok telah berkembang menjadi media
sosial commerce melalui fitur TikTok Shop. Kehadiran TikTok Shop di TikTok memberikan kemudahan
bagi konsumen untuk tetap berada dalam satu aplikasi dari awal hingga akhir sesi belanja (Mausul &
Ma’mun, 2024). Saat ini, pengguna memanfaatkan TikTok sebagai media kreatif untuk menyampaikan
informasi mengenai suatu hal. Melalui tayangan video, gambar, dan lagu yang ditampilkan, platform
ini memfasilitasi penyampaian informasi yang dapat ditransmisikan serta memberikan stimulasi bagi
pengguna yang melihatnya untuk meniru atau menyebarluaskannya. Perkembangan teknologi informasi
juga semakin pesat dan dikenal luas melalui media sosial. Bahkan, penggunaan teknologi ini telah
menjadi hal yang umum sehingga hampir tidak ada orang dewasa maupun anak-anak yang tidak
menggunakannya (Yusuf & Mulyono, 2018). Teknologi hadir dalam bentuk perangkat lunak seperti
internet, Facebook, Twitter, WhatsApp, TikTok, dan lain-lain, serta perangkat keras seperti laptop,
telepon, dan lain-lain (Mulyani et al., 2023). Tren live video streaming dapat dijadikan salah satu
alternatif cara pengguna berinteraksi di media sosial. Interaksi antar pengguna melalui live video
streaming terjadi secara real-time. Streaming video langsung di TikTok dapat berguna dalam berbagai
konteks, baik bagi individu maupun dalam agensi atau bisnis. Dalam dunia penjualan, live video
streaming dapat membantu proses pemasaran digital untuk peluncuran produk (Febriani & Sudarwanto,
2023).

Saat ini, produk atau jasa banyak dipasarkan oleh pebisnis melalui berbagai platform media
sosial. Melalui platform TikTok sebagai salah satunya, pemasaran produk atau jasa menjadi lebih
mudah karena jangkauan video yang diperoleh dapat disebarluaskan, sehingga produk atau jasa
yang dijual dapat menjangkau calon konsumen yang ingin membeli maupun mencobanya (Lailia &
Dwiridotjahjono, 2023). Belanja langsung merupakan tren yang berkembang sangat pesat karena
memungkinkan pedagang dan penyiar mempresentasikan produk secara langsung untuk dijual, serta
memungkinkan pelanggan memperoleh informasi yang lebih detail dan langsung mengenai produk
yang diinginkan. Salah satu platform yang diterima dengan baik oleh konsumen adalah Live TikTok.
Pada Live TikTok, produk fesyen menjadi produk terpopuler dan terlaris (Yudistira & Jatnika, 2023).

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang telah menganalisis bagaimana siaran langsung dan
konten promosi memengaruhi minat beli konsumen. Chen et al. (2023) menyatakan bahwa siaran
langsung memungkinkan interaksi yang lebih personal antara konsumen dan pedagang, meningkatkan
rasa percaya, serta memberikan pengalaman berbelanja yang lebih lengkap. Hal ini berdampak
pada meningkatnya niat membeli, khususnya dalam konteks e-commerce. Elemen seperti ulasan
langsung, demonstrasi produk, dan komunikasi real-time merupakan faktor kunci yang menarik
perhatian konsumen. Sementara itu, Wijaya (2019) menyatakan bahwa konten promosi di media sosial
meningkatkan niat membeli karena media sosial memungkinkan terjadinya interaksi dua arah serta
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap suatu merek. Hal ini didukung oleh penggunaan grafis
yang menarik, ulasan pengguna, dan program diskon. Selain itu, Ma et al. (2022) menyatakan bahwa
menggabungkan siaran langsung dengan strategi promosi seperti diskon eksklusif dan kontes langsung
dapat meningkatkan niat membeli secara signifikan. Konsumen cenderung lebih terlibat ketika mereka
merasa memiliki akses istimewa yang hanya tersedia selama sesi langsung.

Live streaming atau siaran langsung merupakan salah satu perkembangan media yang melibatkan
interaksi secara real-time. Konsep live streaming commerce merujuk pada aktivitas jual beli pada
e-commerce melalui platform live streaming. Hal ini melibatkan platform live streaming yang mencakup
teknologi dan infrastruktur untuk menyediakan lingkungan yang mendukung interaksi real-time,
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hiburan, kegiatan interaktif, serta perdagangan. Dalam lingkungan tersebut, ruang live streaming
memungkinkan [ive streamer melakukan siaran serta menyediakan saluran bagi pengguna untuk
menonton dan berinteraksi secara langsung. Pembelian melalui siaran langsung, yang sering dikenal
sebagai perdagangan live streaming, merupakan fenomena yang relatif baru. Perdagangan live streaming
dicirikan sebagai bagian dari e-commerce yang menggabungkan interaksi sosial secara langsung dengan
karakteristik tertentu pada siaran langsung (Suhyar & Pratminingsih, 2023).

Karena media sosial merupakan perkembangan teknologi yang populer di kalangan masyarakat
Indonesia, baik anak-anak, remaja, maupun orang tua, media sosial kini telah menjadi sarana periklanan
yang berdampak positif terhadap peningkatan keputusan pembelian. Media sosial memungkinkan
pengguna memperoleh berbagai informasi serta mempelajari produk yang tersedia. Salah satu alat
periklanan yang sedang tren saat ini adalah aplikasi TikTok, yang tidak hanya populer di kalangan anak
muda, tetapi juga di kalangan orang tua dari berbagai latar belakang. Kehadiran TikTok memungkinkan
pemilik bisnis mengembangkan promosi melalui strategi offline maupun online. Banyaknya kompetitor
yang menggunakan TikTok juga semakin meningkat sehingga mendorong pengusaha untuk lebih kreatif
dalam mempromosikan produknya (Saffira & Rahmawan, 2022).

Minat beli merupakan dorongan yang timbul dari suatu produk dan bertujuan membangkitkan
keinginan konsumen untuk membeli melalui rangsangan tertentu. Tanggapan konsumen setelah
melihat suatu objek yang menunjukkan kesediaan untuk melakukan pembelian disebut sebagai minat
beli. Minat beli merupakan perilaku seseorang yang mendorong tindakan atau keinginan sehingga
menimbulkan motivasi untuk membeli sesuatu. Minat beli konsumen adalah keinginan terhadap suatu
produk yang timbul dalam benak konsumen melalui pengamatan dan pertimbangan terhadap produk
tersebut (Nazara & Yunita, 2023).

TikTok Shop adalah fitur social e-commerce yang memungkinkan pengguna dan pembuat konten
mempromosikan serta menjual produk sambil melakukan aktivitas berbelanja. Melalui penjualan
online di TikTok Shop, kreator dan penjual dapat menghasilkan pendapatan, seiring jumlah pengguna
aplikasi ini yang terus meningkat. Selain memperoleh beragam konten hiburan, pengguna juga tidak
perlu berpindah ke aplikasi marketplace lain untuk berbelanja atau menyelesaikan transaksi (Firdaus
& Fasa, 2025). Meskipun TikTok Shop semakin populer, penelitian yang secara khusus mengkaji
pengaruh siaran langsung dan konten promosi terhadap minat beli mahasiswa masih terbatas, terutama
dengan pendekatan kualitatif. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana
siaran langsung dan konten promosi memengaruhi minat beli mahasiswa di TikTok Shop berdasarkan
pengalaman dan perspektif pengguna secara langsung.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode wawancara mendalam untuk
memperoleh pemahaman yang komprehensif mengenai pengaruh siaran langsung dan konten promosi
terhadap minat beli mahasiswa di TikTok Shop. Informan penelitian merupakan mahasiswa yang aktif
menggunakan TikTok Shop serta pernah melakukan pembelian melalui siaran langsung maupun konten
promosi. Data dikumpulkan melalui wawancara semi-terstruktur, kemudian dianalisis menggunakan
teknik analisis tematik dengan mengelompokkan jawaban responden ke dalam tema-tema utama yang
relevan dengan tujuan penelitian.

)

Siaran Langsung
X1)

\~“~\ Minat Beli
%
— -

Konten Promosi
(X2)

Gambar 1. Kerangka Berpikir
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Dari Gambar 1, dapat dideskripsikan:

H1 : Diduga bahwa siaran langsung berpengaruh signifikan terhadap minat beli mahasiswa di
TikTok Shop.

H2 : Diduga bahwa konten promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli mahasiswa di
TikTok Shop.

H3 : Diduga bahwa siaran langsung dan konten promosi berpengaruh signifikan terhadap minat

beli mahasiswa di TikTok Shop.

3. HASIL PENELITIAN

Hasil wawancara menunjukkan bahwa mahasiswa sering membeli produk di TikTok Shop karena
berbagai faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. Sebagian besar responden menyatakan
bahwa harga yang lebih terjangkau dibandingkan platform lain, ditambah dengan penawaran menarik
seperti diskon, bonus, dan gratis ongkir, menjadi alasan utama ketertarikan mereka. Selain itu, konten
promosi yang kreatif, autentik, dan informatif mampu menarik perhatian serta memberikan edukasi
mengenai produk. Demonstrasi produk melalui siaran langsung juga menjadi daya tarik penting karena
memungkinkan konsumen melihat produk secara real-time, berinteraksi langsung dengan penjual, dan
memperoleh jawaban atas pertanyaan mereka.

Kualitas siaran langsung memegang peranan penting dalam memengaruhi kepercayaan konsumen.
Responden menekankan bahwa siaran langsung dengan pencahayaan yang baik, penjelasan yang
rinci, serta respons yang cepat terhadap pertanyaan audiens dapat meningkatkan keyakinan terhadap
produk yang ditawarkan. Sebaliknya, siaran langsung dengan kualitas rendah cenderung menimbulkan
keraguan pada calon pembeli. Selain itu, promosi eksklusif yang hanya tersedia selama siaran langsung
sering kali memicu pembelian impulsif, sehingga menjadi strategi yang efektif untuk menarik minat
konsumen.

Konten promosi juga berperan besar dalam membentuk persepsi positif terhadap produk atau
brand tertentu. Responden menyebutkan bahwa konten yang kreatif dan menghibur dapat memberikan
kesan yang baik, terutama ketika konten tersebut menampilkan ulasan pengguna atau demonstrasi
produk yang meningkatkan kepercayaan calon pembeli. Namun, konten promosi yang dinilai kurang
menarik atau tidak sesuai ekspektasi justru dapat menurunkan minat beli. Dalam memperkenalkan
produk baru, siaran langsung dinilai lebih efektif dibandingkan konten promosi statis. Hal ini disebabkan
oleh pengalaman langsung yang diberikan, yaitu konsumen dapat melihat produk secara real-time dan
memperoleh penjelasan detail dari penjual. Interaksi langsung ini memberikan kesempatan kepada
konsumen untuk bertanya dan memahami produk secara lebih mendalam, sehingga meningkatkan
kepercayaan mereka.

Ulasan dan testimoni dari pengguna lain juga menjadi faktor signifikan dalam memengaruhi
keputusan pembelian. Responden merasa lebih yakin ketika menemukan ulasan positif yang mendomi-
nasi selama siaran langsung, sedangkan ulasan negatif dapat menurunkan minat mereka. Bukti sosial
dalam bentuk testimoni dan komentar selama siaran langsung membantu membangun kepercayaan
dan menjadi salah satu alasan penting bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa siaran langsung memiliki peran penting dalam meningkatkan
minat beli mahasiswa di TikTok Shop. Interaksi real-time memungkinkan konsumen memperoleh
informasi produk secara langsung, melihat demonstrasi penggunaan, serta mengajukan pertanyaan yang
dijawab secara responsif oleh penjual. Hal ini meningkatkan kepercayaan mahasiswa terhadap kualitas
produk dan mengurangi keraguan sebelum melakukan pembelian. Selain itu, kualitas siaran langsung,
seperti kejelasan penyampaian informasi, kemampuan penjual dalam berinteraksi, serta penawaran
khusus selama siaran, turut memengaruhi persepsi konsumen. Penelitian ini mendukung beberapa
penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa siaran langsung yang disajikan secara profesional
cenderung meningkatkan keyakinan konsumen (Hilwana et al., 2023).
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Konten promosi berperan sebagai pemicu awal ketertarikan konsumen (Mulyandani & Wulandani,
2024). Konten yang kreatif, informatif, dan sesuai dengan kondisi produk yang sebenarnya mampu
membentuk persepsi positif. Namun, konten yang berlebihan atau tidak sesuai dengan produk dapat
menurunkan kepercayaan konsumen.

Kesimpulan dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa siaran langsung dan konten promosi
di TikTok Shop saling melengkapi dalam memengaruhi minat beli mahasiswa. Siaran langsung
menciptakan interaksi yang autentik antara penjual dan pembeli, memberikan pengalaman langsung
terhadap produk, serta membangun kepercayaan. Di sisi lain, konten promosi menarik perhatian awal
konsumen dan membentuk persepsi positif terhadap produk atau brand. Kombinasi keduanya, ditambah
dengan harga yang kompetitif serta promosi menarik seperti diskon dan gratis ongkir, menjadi strategi
yang efektif untuk meningkatkan minat konsumen. Transparansi dan kualitas penyajian produk tetap
menjadi elemen kunci dalam membangun kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian.

4. KESIMPULAN

Penelitian ini menemukan bahwa konten promosi dan siaran langsung mampu meningkatkan
minat beli siswa di TikTok Shop. Hal ini terjadi karena siaran langsung memberikan pengalaman
interaksi langsung antara penjual dan pembeli, sehingga siswa dapat melihat produk secara langsung,
meminta penjelasan secara rinci, dan pada akhirnya meningkatkan kepercayaan terhadap produk.
Konten promosi juga berperan penting dalam menarik perhatian konsumen serta membentuk persepsi
positif terhadap merek atau produk tertentu. Kesan yang kuat terbentuk melalui konten yang inovatif,
informatif, serta disertai ulasan atau demonstrasi produk.

Testimoni dan ulasan yang ditampilkan dalam konten promosi maupun siaran langsung turut
berperan dalam membangun kepercayaan. Ketika ulasan yang diterima didominasi oleh respons
positif, siswa cenderung lebih yakin untuk melakukan pembelian. Namun, konten promosi yang kurang
menarik atau tidak sesuai dengan ekspektasi dapat menurunkan minat beli konsumen. Temuan ini
menunjukkan bahwa siaran langsung dan konten promosi saling melengkapi dalam memengaruhi minat
beli siswa. Kepercayaan konsumen terhadap produk dapat meningkat melalui siaran langsung yang
didukung oleh konten promosi berkualitas.

Selain itu, penawaran menarik seperti diskon khusus dan gratis ongkir yang disampaikan melalui
kedua strategi tersebut menjadi daya tarik tambahan yang signifikan, terutama bagi siswa yang sensitif
terhadap harga. Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa transparansi dan kualitas
penyajian produk, baik melalui siaran langsung maupun konten promosi, merupakan faktor utama
dalam membangun kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian di TikTok Shop.

Keterbatasan penelitian ini terletak pada penggunaan pendekatan kualitatif dengan jumlah
informan yang terbatas, sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasi secara luas. Oleh karena
itu, penelitian selanjutnya disarankan menggunakan metode kuantitatif atau mizxed methods dengan
jumlah responden yang lebih besar agar memperoleh temuan yang lebih komprehensif.
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