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The development of social media-based e-commerce has encouraged the birth 

of new marketing strategies, such as promotions through live streaming 

features on TikTok Shop. This study aims to analyze the effect of price and 

live streaming promotions on consumer purchasing interest, focusing on the 

Hoki Acc store as the object of study. The method used is quantitative, with 

multiple linear regression techniques on data obtained from 40 TikTok user 

respondents who have made or are interested in making purchases through 

live streaming. The results of the study show that live streaming promotions 

have a significant effect on purchasing interest (p = 0.002), while price does 

not show a significant effect (p = 0.665). Simultaneously, price and promotion 

have a significant effect on purchasing interest with an R² value of 0.403. This 

finding confirms that interactive communication strategies through live 

streaming are more effective in encouraging consumer purchasing interest 

than just price factors. The implications of this study encourage business 

actors to prioritize visual and interactive approaches in marketing products. 

This study also provides theoretical contributions to strengthening the 

Stimulus–Organism–Response (SOR) theory in the context of digital 

commerce. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah memberikan dampak signifikan terhadap berbagai aspek 

kehidupan, termasuk sektor ekonomi dan bisnis. Transformasi digital melahirkan sistem perdagangan 

yang lebih efisien, fleksibel, dan terhubung secara global. Akses internet yang semakin luas serta penetrasi 

perangkat digital mendorong perubahan perilaku konsumen dalam mencari, menilai, dan membeli 

produk. Dalam konteks ini, media sosial berperan strategis tidak hanya sebagai medium komunikasi, 

tetapi juga sebagai platform pemasaran yang efektif (Latifah & Nurmalasari, 2023). 

Media sosial berkembang menjadi sarana komersial yang mendorong pertumbuhan e-commerce, 

yaitu perdagangan elektronik yang memfasilitasi jual beli daring. Marketplace digital menjadi salah satu 

inovasi e-commerce dengan mempertemukan penjual dan pembeli dalam satu wadah terintegrasi 

(Latifah & Nurmalasari, 2023). Salah satu platform yang mengalami perkembangan signifikan adalah 

TikTok. Awalnya dikenal sebagai aplikasi hiburan berbasis video pendek, kini TikTok berevolusi menjadi 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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ekosistem digital yang memainkan peran penting dalam pemasaran. Melalui fitur e-commerce, TikTok 

menghadirkan TikTok Shop, sebuah inovasi yang memungkinkan pengguna menjual dan membeli 

produk secara langsung di dalam platform (Jacob, 2024). 

Fitur utama TikTok Shop yang menarik perhatian konsumen adalah live streaming. Dengan fitur 

ini, penjual dapat menampilkan produk secara langsung, memberikan penjelasan, serta berinteraksi real-

time dengan calon pembeli. Interaksi visual ini menciptakan pengalaman belanja imersif sekaligus 

meningkatkan kepercayaan konsumen (Jacob, 2024). Strategi promosi dalam live streaming—seperti 

diskon eksklusif, bundling produk, dan gratis ongkir terbukti menjadi daya tarik utama, terlebih ketika 

dipadukan dengan momentum tertentu seperti kampanye tanggal cantik (misalnya 12.12). Kondisi 

tersebut menunjukkan bahwa harga dan promosi menjadi dua faktor krusial dalam membentuk minat 

beli konsumen. 

Di sisi lain, TikTok Shop didominasi oleh pengguna muda yang responsif terhadap konten visual 

dan interaktif. Hal ini menjadikan platform tersebut sebagai medium potensial untuk menerapkan strategi 

pemasaran digital berbasis live streaming. Namun demikian, efektivitas harga dan promosi dalam 

mendorong minat pembelian konsumen melalui fitur ini masih membutuhkan kajian ilmiah yang lebih 

mendalam. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini difokuskan pada analisis pengaruh harga dan 

promosi live streaming terhadap minat pembelian di marketplace TikTok. Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi teoretis dalam memperkaya literatur pemasaran digital berbasis media sosial 

serta manfaat praktis bagi pelaku usaha, pemasar, maupun pengembang platform digital dalam 

merumuskan strategi promosi yang lebih tepat sasaran.  

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif non-statistik dengan metode analisis 

deskriptif. Pendekatan ini menitikberatkan pada penggunaan data numerik, yang dimulai sejak tahap 

pengumpulan data, proses interpretasi, hingga penyajian hasil akhir. Sementara itu, analisis deskriptif 

merupakan metode yang digunakan untuk menghimpun data yang relevan, kemudian disusun, diolah, 

dan dianalisis guna memberikan gambaran yang jelas mengenai permasalahan yang diteliti. Data 

diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 40 orang pengguna TikTok yang memiliki pengalaman 

atau ketertarikan dalam melakukan pembelian produk melalui fitur live streaming, khususnya di toko 

Hoki Acc yang aktif di TikTok Shop. Penyajian profil ini bertujuan untuk memberikan gambaran umum 

karakteristik demografis responden, sebagai konteks dalam interpretasi hasil analisis data selanjutnya. 

Pemilihan responden menggunakan purposive sampling, mempertimbangkan relevansi dan pengalaman 

responden terhadap fenomena yang diteliti. Kuesioner disebarkan secara daring melalui Google Form 

dan dianalisis setelah data terkumpul. 

Populasi merupakan seluruh elemen yang menjadi fokus dalam suatu penelitian, mencakup objek 

maupun subjek yang memiliki ciri dan karakteristik tertentu (Amin, 2023). Responden berjumlah 40 orang 

dengan karakteristik berbeda. Mayoritas adalah perempuan, berusia 17–25 tahun, dan latar belakang 

pendidikan terakhir SMA/SMK atau mahasiswa. Hal ini menunjukkan bahwa responden merupakan 

pengguna aktif berbelanja di TikTok dan media sosial marketplace, sesuai dengan populasi yang diteliti. 

Sampling jenuh juga dikenal dengan istilah sensus, karena seluruh anggota populasi dijadikan unit 

analisis dalam studi tersebut (Suriani et al., 2023). 
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Dalam penelitian kuantitatif non-statistik, teknik pengumpulan data dirancang untuk memperoleh 

informasi yang mendalam, akurat, serta menyeluruh. Peneliti bertujuan untuk menggali makna, 

pemahaman, serta perspektif yang utuh dari partisipan terkait fenomena yang diteliti. Oleh karena itu, 

teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dibagi menjadi tiga metode utama, yaitu: Survei 

(Kuesioner), wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah teknik analisis data kuantitatif non-statistik dengan pendekatan deskriptif.  

TEMUAN DAN PEMBAHASAN  

Berdasarkan hasil penelitian di lapangan diperoleh informasi bahwa Mayoritas responden (30%) 

telah menggunakan TikTok Shop selama 3–6 bulan, dan 27,5% telah menggunakannya 6–12 bulan, 

menandakan tingkat pemahaman mereka terhadap fitur platform, termasuk live streaming. 

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas (One-Sample Kolmogorov-Smirnov) 

 
Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Interpretasi: Nilai signifikansi = 0,200 > 0,05 → data residual berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 2. Hasil Uji Multikolinearitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Kesimpulan: Tidak terdapat gejala multikolinearitas. 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Kesimpulan: Tidak ada gejala heteroskedastisitas (sig. > 0,05). 

 

Uji Autokorelasi 

Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi (Durbin-Watson) 

 
Nilai Durbin-Watson = 1,952 → tidak terjadi autokorelasi. 

 

Regresi Linear Berganda 

Tabel 5. Hasil Regresi Linear Berganda 

 
Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Interpretasi: X2 (Promosi Live Streaming) signifikan terhadap Y (sig. = 0,002 < 0,05), sedangkan X1 

(Harga) tidak signifikan (sig. = 0,665 > 0,05). 

 

Uji Hipotesis 

Uji T (Parsial) 

Tabel 6. Hasil Uji T (Parsial) 
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Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Kesimpulan: 

• X1 → Tidak berpengaruh signifikan 

• X2 → Berpengaruh signifikan 

 

Uji F (Simultan) 

Tabel 7. Hasil Uji F (Simultan) 

 
Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Kesimpulan: Secara simultan, X1 dan X2 berpengaruh signifikan terhadap Y (sig. = 0,000 < 0,05). 

 

Koefisien Determinasi (R²) 

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial 

 
Sumber: Data diolah menggunakan SPSS Versi 25 

Interpretasi: Nilai R² = 0,403 → 40,3% variasi Minat Pembelian dijelaskan oleh Harga dan Promosi 

Live Streaming, sisanya 59,7% oleh faktor lain. 

Pengaruh Harga terhadap Minat Pembelian 

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel Harga (X1) tidak berpengaruh signifikan 

terhadap minat pembelian (p = 0,665 > 0,05). Koefisien regresi positif (0,085), namun tidak berdampak 

substansial terhadap minat beli. Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan harga memengaruhi 

minat beli ditolak. 

Fenomena ini menunjukkan bahwa konsumen TikTok lebih memprioritaskan pengalaman 

belanja digital interaktif dibandingkan sekadar membandingkan harga. Dalam konteks social 
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commerce, aspek interaktivitas dan kepercayaan lebih dominan daripada harga. Era digital dan 

metode pemasaran berbasis live streaming telah menggeser prioritas konsumen dari pertimbangan 

rasional (harga) ke pertimbangan emosional (pengalaman belanja). 

Pengaruh Promosi Live Streaming terhadap Minat Pembelian 

Variabel Promosi Live Streaming (X2) menunjukkan pengaruh signifikan terhadap minat 

pembelian (p = 0,002) dengan koefisien regresi sebesar 0,605. Temuan ini mendukung hipotesis bahwa 

promosi melalui live streaming mampu meningkatkan minat beli konsumen. 

Hasil ini sejalan dengan teori Stimulus–Organism–Response (SOR), di mana promosi live berfungsi 

sebagai stimulus yang meningkatkan respons positif konsumen secara kognitif maupun emosional. 

Penelitian sejenis oleh Maulidina & Hidayati (2023) menemukan bahwa aspek hiburan, 

profesionalisme host, dan visual produk dalam live streaming berdampak positif pada minat beli. 

Selain itu, Oktaviani et al. (2024) menunjukkan bahwa kualitas live streaming meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan persepsi nilai, yang mendorong keputusan pembelian. Faktor psikologis 

seperti interaksi parasosial (PSI), di mana konsumen merasa memiliki hubungan personal dengan 

host, juga memengaruhi minat beli secara signifikan. 

KESIMPULAN 

Hasil penelitian ini menjawab kegelisahan peneliti terkait sejauh mana harga dan promosi live 

streaming memengaruhi minat pembelian di marketplace TikTok. Berdasarkan hasil analisis data, 

ditemukan bahwa faktor harga tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen, 

sedangkan promosi melalui live streaming terbukti berpengaruh secara signifikan dan positif. Temuan 

ini menunjukkan adanya pergeseran pola perilaku konsumen di era digital, di mana pengalaman 

belanja interaktif dan hubungan emosional yang dibangun melalui komunikasi langsung dalam sesi 

live streaming lebih menentukan keputusan pembelian dibandingkan sekadar pertimbangan harga. 

Hal ini memperkuat relevansi teori Stimulus–Organism–Response (SOR), bahwa interaksi visual dan 

emosional mampu menciptakan respons positif yang meningkatkan minat beli. 

Namun, penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan. Pertama, jumlah responden yang relatif 

kecil (40 orang) membatasi generalisasi hasil pada populasi pengguna TikTok yang lebih luas. Kedua, 

objek penelitian difokuskan pada satu toko, yakni Hoki Acc, sehingga hasilnya mungkin tidak mewakili 

dinamika pasar TikTok Shop secara keseluruhan. Selain itu, penelitian ini menggunakan pendekatan 

deskriptif kuantitatif non-statistik, sehingga belum mampu menggali faktor psikologis atau sosial 

secara mendalam yang mungkin turut memengaruhi minat beli konsumen. 

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan agar melibatkan jumlah responden yang lebih besar 

dan beragam, mencakup berbagai kategori produk dan toko, agar hasil penelitian lebih representatif. 

Pendekatan mixed methods juga dapat digunakan untuk menggali dimensi emosional dan persepsi 

konsumen terhadap pengalaman live streaming secara lebih komprehensif. Selain itu, penelitian di 

masa depan dapat menambahkan variabel lain seperti kepercayaan konsumen, kualitas host, dan 

interaksi parasosial, yang berpotensi memberikan pemahaman lebih dalam tentang faktor-faktor 

penentu minat pembelian dalam ekosistem social commerce berbasis live streaming. 
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