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ABSTRAK 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh live streaming dan review live produk 

terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa di Kampus 1 Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Barat. Sampel penelitian ini berjumlah 94 responden dengan teknik pengambilan 

sampel simple random sampling, penelitian ini juga menggunakan metode analisis regresi 

linear berganda dan pengujian hipotesis Uji t dan Uji F. Hasil dari pembahasan diketahui 

variabel Live Streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena Live 

Streaming mempunyai nilai t hitung sebesar 6,304 > 1,661 dan nilai sig 0,000 < 0,1. Variabel 

Review Live Produk berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian, karena nilai t hitung 

sebesar -8,877 < 1,661 dan nilai sig 0,000 < 0,1. Pada pembahasan kedua variabel 
independen yaitu Live Streaming (X1) dan Review Live Produk (X2) berpengaruh terhadap 

variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y), hal ini dapat dilihat bahwa nilai F hitung 

yang didapatkan sebesar 47,635 dengan nilai F tabel sebesar 3,10 sehingga 47,635 > 3,10. 

Hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh secara simultan pada variabel independen 

terhadap variabel dependen. Sedangkan untuk R squarenya yaitu 51,1% dan untuk sisanya 

48,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam model penelitian ini. 

Penelitian ini memberikan wawasan tentang pentingnya strategi pemasaran yang 

melibatkan Live Streaming dan Review Live Produk untuk meningkatkan keputusan 

pembelian, khususnya di kalangan mahasiswa yang menjadi target pasar utama di 

marketplace TikTok. 
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ABSTRACT 

 
This study aims to determine the effect of live streaming and live product reviews on 

purchasing decisions in students at Campus 1 of the University of Muhammadiyah West 

Sumatra. The sample of this study amounted to 94 respondents with a simple random 

sampling technique, this study also used multiple linear regression analysis methods and 

hypothesis testing t-test and F-test. The results of the discussion are known that the Live 

Streaming variable influences purchasing decisions, because Live Streaming has a 

calculated t value of 6.304> 1.661 and a sig value of 0.000 <0.05. The Live Product Review 

variable has a negative effect on purchasing decisions, because the calculated t value is -

8.877 <1.661 and a sig value of 0.000 <0.05. In the discussion of the two independent 

variables, namely Live Streaming (X1) and Live Product Review (X2), influence the 

dependent variable, namely purchasing decisions (Y), this can be seen that the calculated 

F value obtained is 47.635 with an F table value of 3.10 so that 47.635> 3.10. This 

indicates a simultaneous influence of the independent variables on the dependent variable. 

The R-squared value is 51.1%, with the remaining 48.9% influenced by other variables not 

included in this research model. This study provides insight into the importance of 

marketing strategies involving live streaming and live product reviews to increase 

purchasing decisions, particularly among students, the primary target market on the 

TikTok marketplace. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

1.1. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) telah merevolusi 

interaksi konsumen dengan produk dan layanan di era digital. TikTok, sebagai 

platform berbagi video pendek yang didirikan pada tahun 2017 oleh ByteDance, 

telah berkembang menjadi aplikasi global dengan lebih dari 1 miliar pengguna aktif 

bulanan, terutama di kalangan generasi muda. Fitur utamanya meliputi video 

singkat (maksimal 60 detik), musik, efek, dan live streaming, yang memungkinkan 

interaksi real-time antara kreator dan penonton. TikTok telah berkembang menjadi 

lebih dari sekadar platform hiburan, yaitu berfungsi sebagai alat promosi digital 

yang memanfaatkan fitur live streaming untuk menciptakan pengalaman interaktif 

real-time. Menurut Gita Lentera (2025:104), promosi digital telah menjadi 

komponen penting dalam strategi pemasaran di era modern, integrasi teknologi 

memungkinkan TikTok untuk menjangkau pelanggan secara lebih personal, 

interaktif, dan kampanye berbasis data pelanggan, strategi promosi digital tidak 

hanya bertujuan untuk meningkatkan kesadaran merek, tetapi juga membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui pendekatan yang inovatif dan 

relevan. Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick (2022), promosi digital memberikan 

tiga keunggulan utama: cakupan audiens yang luas, kemampuan personalitas tinggi, 

dan pengukuran kinerja kampanye secara real-time. 

 Di era digital saat ini, berbagai platform marketplace telah berkembang untuk 

memfasilitasi interaksi konsumen dengan produk dan layanan, dengan masing-
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masing menawarkan fitur unik yang disesuaikan dengan kebutuhan pengguna. 

Platform lain seperti Shopee, Lazada atau Tokopedia juga menawarkan fitur serupa, 

dengan fokus pada pencarian produk, voucher diskon, dan pengiriman COD, namun 

mereka lebih tradisional dalam pendekatan e-commerce dibandingkan dengan 

inovasi media sosial yang ditawarkan oleh TikTok. Shopee, sebagai salah satu 

pemain utama, menekankan efisiensi belanja melalui pencarian produk, filter harga, 

dan voucher diskon, dengan fokus pada transaksi cepat dan kepercayaan melalui 

ulasan historis (Chaffey dan Ellis-Chadwick, 2022).  

Namun, TikTok Shop membedakan diri dengan memanfaatkan algoritma viral 

dan konten video pendek untuk menciptakan pengalaman belanja yang lebih 

mendalam dan real-time, di mana produk dipromosikan melalui live streaming yang 

memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan konsumen, seperti 

demonstrasi produk secara langsung atau sesi tanya jawab instan. Hal ini membuat 

TikTok lebih menarik bagi generasi digital native yang mengutamakan hiburan dan 

personalisasi, berbeda dari Shopee yang lebih cocok untuk belanja praktis namun 

kurang menonjol dalam aspek viralitas dan engagement kreatif. Meskipun Shopee 

juga telah mengadopsi fitur live streaming melalui Shopee Live, yang 

memungkinkan penjual untuk berinteraksi real-time dengan konsumen dan 

mempromosikan produk secara langsung, implementasinya berbeda secara 

signifikan dari TikTok Shop. Shopee Live lebih terintegrasi dengan ekosistem e-

commerce tradisional, di mana live streaming berfungsi sebagai perluasan dari 

katalog produk statis, dengan penekanan pada konversi penjualan instan melalui 

fitur seperti keranjang belanja langsung, diskon eksklusif, dan tracking pembelian 
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yang terhubung dengan sistem logistik seperti Shopee Express sebaliknya, live 

streaming di TikTok lebih menekankan aspek hiburan dan viralitas, di mana konten 

live sering kali berasal dari video pendek yang sudah populer, memungkinkan 

penonton untuk bergabung spontan berdasarkan algoritma rekomendasi, sehingga 

menciptakan pengalaman yang lebih mendalam. Hal ini membuat TikTok lebih 

efektif dalam membangun engagement jangka panjang melalui interaksi kreatif, 

seperti tantangan atau kolaborasi influencer, yang kurang dominan di Shopee Live 

yang lebih fokus pada efisiensi transaksi. Oleh karena itu, penulis memilih untuk 

meneliti marketplace TikTok sebagai subjek utama, mengingat pertumbuhannya 

yang eksplosif dan potensinya untuk mengungkap wawasan baru tentang evolusi 

perilaku konsumen di era digital, di mana integrasi promosi digital dengan hiburan 

menjadi kunci diferensiasi strategis (Gita Lentera, 2025). 

  
Gambar 1.1. 

Ilustrasi Live Streaming dan Review Live Produk 
Sumber: Platform TikTok diakses November 2025 
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Tabel 1.1. 

Data User Marketplace TikTok Mahasiswa  

Kampus 1 UM Sumatera Barat 2025 
 

Sumber: Survei Penulis (2025) 

 

 

Berdasarkan tabel data user marketplace TikTok mahasiswa kampus 1 UM 

Sumatera Barat di atas penulis melakukan survei dengan memfokuskan pada 31 

mahasiswa Kampus 1 Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat, data pada tabel 

tersebut menunjukkan bahwa pengguna aktif TikTok: Terdapat 31 orang yang 

merupakan pengguna aktif platform TikTok. Ini menunjukkan ukuran sampel atau 

kelompok yang diamati dalam data ini, yang menonton live streaming TikTok: Dari 

31 pengguna aktif tersebut, semuanya (31 orang) terlibat dalam menonton live 

streaming. Hal ini menunjukkan bahwa seluruh sampel memiliki minat terhadap 

fitur live streaming, tanpa ada yang tidak terlibat. Frekuensi menonton live 

streaming yaitu 2-5 kali per minggu, frekuensi ini berbeda-beda untuk tiap 

Indikator Jumlah Gap 

Pengguna Aktif TikTok 31 Orang Perlu mengidentifikasi 

karakteristik  lebih lanjut dari 

pengguna aktif 

Yang menonton live 

streaming TikTok 

31 Orang Apakah semua pengguna terlibat 

dalam interaksi aktif selama live 

streaming 

Frekuensi menonton live 

streaming per minggu 

2-5 kali Bervariasi 

Durasi rata-rata 

menonton live streaming 

TikTok 

>15 menit per 

sesi live 

Perlu eksplorasi lebih dalam 

tentang bagaimana durasi 

menonton memengaruhi 

keputusan pembelian untuk 

kategori produk bervariasi terkait 

informasi mendalam sebuah 

produk 



5 
 

 
 

mahasiswa, dan durasi waktu yang dihabiskan untuk menonton live streaming oleh 

mahasiswa rata-rata lebih dari 15 menit per sesi live nya. 

 

Tabel 1.2. 

Variasi Produk Yang Memerlukan Penjelasan Kompleks 

Variasi Produk Aspek Yang Perlu Dijelaskan 

Skincare Penggunaan rutin, jenis kulit, kombinasi produk 

Fashion Pilihan warna, ukuran, model 

Elektronik Cara penggunaan, fitur tambahan, perbandingan dengan 

produk lain 

Peralatan Dapur Teknik penggunaan, dan cara pembersihan yang benar 

Alat Olahraga Metode penggunaan 
Sumber: Data Ilustrasi Penulis (2025) 

 

Penulis juga melakukan wawancara langsung pada mahasiswa kampus 1 UM 

Sumatera Barat beberapa mahasiswa semester 7 prodi manajemen, terkait live 

streaming dan review live produk, meskipun fitur live streaming dan review live 

produk pada TikTok ini memberikan pengalaman interaktif yang menarik ada 

beberapa tantangan yang berpotensi memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa 

melalui dua fitur tersebut yaitu, salah satu tantangan signifikan adalah kualitas 

informasi yang disampaikan selama sesi live streaming, ketidakjelasan atau 

kurangnya kedalaman informasi dapat mengakibatkan mahasiswa kesulitan dalam 

mengevaluasi kredibilitas produk, sehingga menimbulkan pertanyaan mengenai 

sejauh mana mereka dapat menyaring informasi relevan dan bagaimana hal ini 

memengaruhi keputusan pembelian mereka. Seperti yang telah penulis 

klasifikasikan beberapa variasi produk memerlukan penjelasan lebih kompleks 

pada tabel variasi produk yang memerlukan penjelasan kompleks, Agar rasa 

keraguan atas sebuah produk tidak menjadi halangan pada keputusan pembelian. 
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Misalnya, ketika seorang pembuat konten mempromosikan produk fashion atau 

elektronik tanpa memberikan rincian yang memadai seperti fitur, penggunaan, atau 

keunggulan produk mahasiswa mungkin merasa sulit untuk menilai seberapa baik 

produk tersebut memenuhi kebutuhan mereka. Ketidakmampuan untuk menyaring 

informasi yang relevan dapat mengakibatkan pengambilan keputusan yang tidak 

tepat, sehingga menurunkan kepercayaan mereka terhadap produk yang ditawarkan. 

Hasilnya, keputusan pembelian dapat terpengaruh karena mahasiswa merasa tidak 

diberikan informasi yang cukup untuk mengambil langkah berikutnya.  

Selain itu, daya tarik konten juga menjadi faktor determinan dalam pemasaran 

digital. Mahasiswa cenderung mencari konten yang sesuai dengan minat dan 

kebutuhan mereka, ketika konten tidak dapat menarik perhatian, risiko kehilangan 

minat untuk berbelanja meningkat. Hal penting yang perlu di kembangkan adalah  

elemen hiburan dan kreativitas dalam konten agar cukup mampu merangsang minat 

beli mereka, terutama ketika berbagai produk yang ditawarkan dihadirkan dengan 

cara menarik. Dan di sisi lain, interaksi yang seharusnya menjadi nilai tambah 

dalam live streaming sering kali kurang efektif karena dalam beberapa situasi ada 

beberapa pertanyaan viewers yang terabaikan saat sesi live streaming berlangsung. 

Interaksi menjadi elemen kunci yang membedakan live streaming dari metode 

pemasaran lainnya. Namun, terkadang ketika mahasiswa ingin menanyakan 

spesifikasi lanjut tentang kelebihan fitur, ukuran, cara pakai suatu produk yang 

sedang dipromosikan, pertanyaannya mungkin tidak terbaca karena banyaknya 

komentar yang muncul di layar. Hal ini dapat menyebabkan mahasiswa merasa 

pertanyaan dan komentar mereka terabaikan atau tidak terjawab, hal ini dapat 
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menciptakan pengalaman yang kurang baik bagi mahasiswa. Ketidakmampuan 

untuk mendapatkan respon yang diharapkan dapat menurunkan kepercayaan 

mahasiswa terhadap penyiar konten dan merek yang diwakilinya. Dalam hal ini, 

keputusan pembelian dapat terhalang karena mahasiswa merasa tidak didengarkan 

dan tidak mendapatkan informasi yang dibutuhkan untuk membuat keputusan yang 

informasional. Sebagai dampaknya, mereka mungkin memilih untuk tidak 

melakukan pembelian atau mencari alternatif informasi dari sumber lain yang lebih 

memuaskan. 

Pada penelitian terdahulu dalam Maulani (2024) menyatakan dari riset yang 

dilakukan oleh Ipsos (Darmawan & Respati, 2022) didapatkan data bahwa 

sebanyak 78% responden menyatakan familiar atau akrab dengan kegiatan live 

streaming, dimana 71% nya pernah mengakses kegiatan live streaming tersebut 

setidaknya satu kali. Dari 71% responden tersebut, 56% nya telah melakukan 

pembelian melalui live streaming tersebut, sisanya 44% tidak melakukan pembelian. 

Hal ini kemudian menunjukkan bahwa aktivitas melalui live streaming, khususnya 

dalam bentuk interaksi antara penjual dan pembeli secara online semakin digemari. 

Penelitian ini penting dilakukan karena beberapa penelitian sebelumnya  

belum banyak mengkaji secara khusus pengaruh kombinasi live streaming dan 

review live produk terhadap keputusan pembelian dalam konteks marketplace 

TikTok khususnya pada demografi mahasiswa masih terbatas. Dengan membatasi 

fokus pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat sebagai pengguna aktif 

TikTok dan calon konsumen digital, penelitian ini diharapkan mampu memberi 

kontribusi baru dalam strategi pemasaran digital yang efektif di era social 
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commerce, dengan fokus pada pemanfaatan fitur live streaming dan review live 

produk di marketplace TikTok. 

Berdasarkan fenomena dan permasalahan di atas, penulis tertarik untuk 

mengangkat judul “Pengaruh live streaming TikTok dan review live produk 

terhadap keputusan pembelian di Marketplace TikTok pada mahasiswa 

Kampus 1 UM Sumatera Barat”  

1.2. Rumusan Masalah 

1. Apakah live streaming TikTok berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

di Marketplace TikTok pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat? 

2. Apakah review live produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

Marketplace TikTok pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat? 

3. Apakah live streaming TikTok dan review live produk secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Marketplace TikTok pada 

mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat? 

1.3. Tujuan Penelitian 

1.  Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian                                                                    

di Marketplace TikTok pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat 

2.  Untuk mengetahui pengaruh review live produk terhadap keputusan 

pembelian di Marketlace TikTok pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera 

Barat 
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3.  Untuk mengetahui live streaming dan review live produk berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian di Marketplace TikTok 

pada mahasiswa kampus 1 UM Sumatera Barat 

1.4. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran nyata mengenai 

penerapan teori yang dipelajari diperkuliahan, khususnya dalam bidang 

manajemen pemasaran serta memenuhi syarat untuk meraih gelar sarjana 

manajemen pada program studi manajemen. 

2. Manfaat bagi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat (UMSB) 

Dapat memberikan pengetahuan bagi mahasiswa kampus 1 UM Sumatera 

Barat mengenai perilaku konsumsi mahasiswa terhadap produk yang dijual 

di TikTok. Informasi dan wawasan ini dapat digunakan untuk merancang 

program pendidikan yang relevan dengan kebutuhan mahasiswa. 

3. Manfaat bagi peneliti selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi referensi dan sumber   

informasi dan dasar teori bagi peneliti berikutnya, serta mendorong 

pengembangan pemikiran dimasa depan. 


