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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui persepsi Generasi Z terhadap
penggunaan fitur live streaming TikTok Shop serta kaitannya dengan minat beli
mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta Kampus Depok. Metode penelitian menggunakan
pendekatan kuantitatif deskriptif dengan pengumpulan data melalui kuesioner
daring berbasis Google Form. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara
purposive sampling dengan kriteria responden merupakan mahasiswa Generasi Z
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berusia 19-23 tahun di Politeknik LP3I Jakarta Kampus Depok yang aktif
menggunakan TikTok dan pernah menonton live streaming TikTok Shop. Sebanyak
31 responden berpartisipasi dalam penelitian ini. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa sebagian besar responden memiliki persepsi positif terhadap live streaming
TikTok Shop. Interaksi langsung antara host dan penonton, penyampaian informasi
produk yang jelas, demonstrasi produk secara real-time, serta promosi seperti
diskon dan gratis ongkos kirim dinilai mampu meningkatkan ketertarikan dan minat
beli. Selain itu, live streaming juga meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap
produk yang ditawarkan. Temuan ini menunjukkan bahwa live streaming TikTok Shop merupakan strategi pemasaran
digital yang efektif dalam menarik minat beli Generasi Z, khususnya di lingkungan mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta
Kampus Depok. Mengingat jumlah responden yang terbatas (n=31), hasil penelitian ini bersifat eksploratif dan perlu
didukung penelitian lanjutan dengan sampel yang lebih besar.
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ABSTRACT

Advancements in digital technology have transformed consumer behavior regarding information gathering and online
purchasing. A rapidly growing digital marketing innovation is the live streaming feature on TikTok Shop, which facilitates
direct interaction between sellers and consumers. This study aims to examine Generation Z's perceptions of the TikTok
Shop live streaming feature and its relationship to the purchase intentions of students at Politeknik LP3I Jakarta (Depok
Campus). A descriptive quantitative research approach was employed, with data collected via online questionnaires using
Google Forms. Purposive sampling was used to select respondents based on specific criteria: Generation Z students aged
19-23 at Politeknik LP3I Jakarta (Depok Campus) who are active TikTok users and have previously watched TikTok Shop
live streams. A total of 31 respondents participated in the study. The results indicate that the majority of respondents hold
a positive perception of TikTok Shop live streaming. Direct interaction between hosts and viewers, clear product
information delivery, real-time product demonstrations, and promotional offers—such as discounts and free shipping—
were identified as factors that enhance interest and purchase intention. Furthermore, live streaming boosts consumer trust
in the products being offered. These findings suggest that TikTok Shop live streaming is an effective digital marketing
strategy for stimulating purchase interest among Generation Z, particularly within the student body of Politeknik LP3I
Jakarta (Depok Campus). Given the limited sample size (n=31), the results are exploratory in nature and warrant further
research with a larger sample.

Pendahuluan

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan yang signifikan dalam berbagai aspek
kehidupan, termasuk pada aktivitas pemasaran dan perilaku konsumen. Pemanfaatan internet dan
media sosial sebagai sarana promosi semakin meningkat karena mampu menjangkau konsumen secara
luas, cepat, dan interaktif. Kondisi ini mendorong pelaku usaha untuk menerapkan strategi pemasaran
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digital yang lebih efektif dalam membangun hubungan dengan konsumen serta meningkatkan
penjualan produk (Rolando & Angelica, 2024).

Salah satu platform media sosial yang mengalami perkembangan pesat adalah TikTok. Awalnya
TikTok dikenal sebagai aplikasi berbagi video pendek untuk hiburan, namun kini berkembang menjadi
platform social commerce melalui fitur TikTok Shop yang memungkinkan pengguna melakukan transaksi
pembelian secara langsung di dalam aplikasi. Kehadiran TikTok Shop memberikan pengalaman
berbelanja yang lebih praktis karena mengintegrasikan aktivitas hiburan, promosi, dan transaksi dalam
satu platform (Azzahra & Lestari, 2025).

Salah satu fitur unggulan dalam TikTok Shop adalah live streaming. Melalui fitur ini, penjual dapat
berinteraksi secara langsung dengan calon konsumen, memberikan demonstrasi produk, menjawab
pertanyaan konsumen secara real-time, serta menawarkan berbagai promosi menarik seperti diskon dan
voucher belanja. Interaksi yang terjadi selama live streaming dinilai dapat menciptakan pengalaman
berbelanja yang lebih menarik dan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang
ditawarkan (Susilo & Sondari, 2024; Ongkowijoyo & Hongdiyanto, 2026).

Selain meningkatkan kepercayaan konsumen, live streaming juga dapat menciptakan social
presence dan kesenangan (pleasure) yang mendorong terbentuknya perilaku pembelian secara spontan
maupun terencana. Konsumen yang terlibat aktif selama siaran langsung cenderung memiliki
ketertarikan yang lebih tinggi terhadap produk yang ditampilkan sehingga meningkatkan peluang
terjadinya pembelian (Ananda et al, 2025). Faktor lain seperti diskon, promosi terbatas, serta program
afiliasi juga dilaporkan memiliki keterkaitan dengan meningkatnya minat beli konsumen, khususnya
pada Generasi Z yang aktif menggunakan media sosial (Sari & Hayati, 2025).

Generasi Z merupakan generasi yang tumbuh dan berkembang di era digital sehingga memiliki
tingkat adaptasi yang tinggi terhadap perkembangan teknologi dan media sosial. Generasi ini
cenderung menggunakan platform digital tidak hanya untuk mencari hiburan, tetapi juga untuk
memperoleh informasi produk dan melakukan transaksi pembelian secara online. Karakteristik tersebut
membuat Generasi Z menjadi target pasar yang potensial bagi strategi pemasaran berbasis live
streaming (Sofiyana & Hayuningtias, 2025).

Berbagai penelitian menunjukkan adanya hubungan antara penggunaan fitur live streaming TikTok
dengan minat beli konsumen. Penelitian Rinianto dan Fatimah (2025) menunjukkan bahwa live
streaming TikTok Shop berpengaruh signifikan terhadap minat beli mahasiswa. Penelitian lain
menemukan bahwa kombinasi live streaming dan promosi seperti flash sale mampu mendorong
perilaku impulsive buying pada Generasi Z (Moudyla et al., 2025). Selain itu, penggunaan influencer dan
interaksi selama live streaming juga berkontribusi dalam meningkatkan niat beli konsumen pada TikTok
Shop (Iswahyuni et al.,, 2024).

Fenomena tersebut juga terlihat pada kalangan mahasiswa yang merupakan bagian dari Generasi
Z. Kemudahan memperoleh informasi produk, adanya promosi yang menarik, serta interaksi langsung
dengan host selama live streaming menjadikan TikTok Shop sebagai salah satu platform yang mampu
memengaruhi minat beli mahasiswa. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui persepsi
Generasi Z mengenai penggunaan fitur live streaming TikTok Shop serta kaitannya dengan minat beli
pada mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta Kampus Depok.

Telaah Literatur
Live streaming merupakan fitur komunikasi digital yang memungkinkan penyampaian informasi secara
langsung (real-time) melalui platform media sosial. Dalam konteks TikTok Shop, fitur live streaming
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digunakan sebagai sarana promosi yang memungkinkan penjual berinteraksi langsung dengan
konsumen, memberikan demonstrasi produk, menjawab pertanyaan, serta menawarkan berbagai
promosi selama siaran berlangsung. Menurut Susilo dan Sondari (2024), fitur TikTok Live Shopping
mampu meningkatkan keterlibatan konsumen karena memberikan pengalaman berbelanja yang lebih
interaktif dibandingkan metode promosi konvensional.

Selain sebagai media promosi, live streaming juga berfungsi sebagai sarana membangun
kepercayaan konsumen melalui penyampaian informasi yang lebih transparan dan komunikatif.
Ongkowijoyo dan Hongdiyanto (2026) menjelaskan bahwa interaksi langsung yang terjadi selama live
streaming dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan sehingga
mendorong terjadinya keputusan pembelian.

TikTok Shop merupakan fitur social commerce yang terintegrasi dalam aplikasi TikTok dan
memungkinkan pengguna melakukan transaksi pembelian tanpa harus meninggalkan platform. Melalui
TikTok Shop, pengguna dapat mencari informasi produk, melihat ulasan, berinteraksi dengan penjual,
serta melakukan pembelian secara langsung dalam satu aplikasi. Integrasi antara konten hiburan,
promosi, dan transaksi menjadikan TikTok Shop sebagai salah satu platform belanja digital yang banyak
digunakan oleh masyarakat, khususnya Generasi Z (Azzahra & Lestari, 2025).

Salah satu keunggulan TikTok Shop adalah kemampuannya menggabungkan aktivitas pemasaran
dengan fitur interaktif seperti video pendek dan live streaming. Fitur tersebut memungkinkan konsumen
memperoleh informasi produk secara lebih menarik dan mudah dipahami dibandingkan metode
pemasaran konvensional. Selain itu, berbagai promosi seperti diskon, voucher, gratis ongkos kirim, dan
program afiliasi turut mendukung meningkatnya ketertarikan konsumen terhadap produk yang
ditawarkan (Sari & Hayati, 2025).

Keberadaan TikTok Shop telah mengubah pola perilaku belanja konsumen dari yang sebelumnya
hanya mencari informasi menjadi melakukan pembelian secara langsung melalui media sosial.
Kemudahan akses, pengalaman berbelanja yang interaktif, serta berbagai fitur promosi menjadikan
TikTok Shop sebagai salah satu platform social commerce yang berkembang pesat di Indonesia dan
banyak dimanfaatkan sebagai sarana pemasaran digital.

Minat beli merupakan kecenderungan atau keinginan seseorang untuk membeli suatu produk
setelah menerima informasi atau rangsangan tertentu. Minat beli menjadi salah satu indikator penting
dalam pemasaran karena dapat menggambarkan kemungkinan konsumen melakukan pembelian pada
masa mendatang. Menurut Azzahra dan Lestari (2025), minat beli dapat dipengaruhi oleh berbagai
faktor, seperti kualitas informasi produk, interaksi dengan penjual, serta promosi yang ditawarkan
selama proses pemasaran.

Generasi Z merupakan kelompok generasi yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012. Generasi ini
tumbuh dan berkembang di tengah pesatnya perkembangan teknologi digital sehingga memiliki tingkat
adaptasi yang tinggi terhadap penggunaan internet dan media sosial. Generasi Z cenderung
memanfaatkan platform digital sebagai sumber informasi, hiburan, hingga sarana berbelanja. Menurut
Sofiyana dan Hayuningtias (2025), Generasi Z memiliki karakteristik yang menyukai kemudahan,
kecepatan akses informasi, serta pengalaman interaktif dalam proses pembelian.

Karakteristik tersebut menjadikan Generasi Z sebagai target pasar yang potensial bagi pemasaran
berbasis live streaming. Melalui fitur ini, konsumen dapat memperoleh informasi produk secara langsung
sekaligus berinteraksi dengan penjual tanpa harus datang ke toko fisik.

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa live streaming memiliki pengaruh positif terhadap minat
beli konsumen. Rinianto dan Fatimah (2025) menemukan bahwa live streaming TikTok Shop
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berpengaruh signifikan terhadap minat beli mahasiswa karena mampu memberikan informasi produk
secara jelas dan meningkatkan kepercayaan konsumen.

Selain itu, penelitian Azzahra dan Lestari (2025) menjelaskan bahwa interaksi antara host dan
penonton selama live streaming mampu meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk yang
dipromosikan. Kemampuan host dalam menjelaskan produk, menjawab pertanyaan, dan membangun
komunikasi dengan audiens menjadi faktor penting dalam membentuk minat beli konsumen.

Live streaming tidak hanya memengaruhi minat beli, tetapi juga dapat mendorong perilaku
pembelian impulsif (impulsive buying). Menurut Ananda et al. (2025), faktor social presence dan
kesenangan (pleasure) yang muncul selama live streaming dapat meningkatkan kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan.

Penelitian Moudyla et al. (2025) juga menunjukkan bahwa live streaming dan program flash sale
memiliki pengaruh terhadap perilaku impulsive buying pada Generasi Z. Promosi yang bersifat terbatas
serta adanya dorongan emosional selama siaran langsung dapat mempercepat proses pengambilan
keputusan pembelian oleh konsumen.

Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif dengan metode penyebaran kuesioner
melalui Google Form untuk menggambarkan persepsi Generasi Z terhadap penggunaan fitur live
streaming TikTok Shop dan kaitannya dengan minat beli pada mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta Kampus
Depok. Tujuan pendekatan kuantitatif ini adalah memperoleh data berupa angka yang kemudian
dianalisis secara deskriptif untuk menggambarkan persepsi responden terhadap penggunaan fitur live
streaming TikTok Shop serta minat beli terhadap produk yang ditawarkan pada platform tersebut.
Subjek dalam penelitian ini adalah mahasiswa Gen Z Politeknik LP3I| Jakarta Kampus Depok yang aktif
menggunakan aplikasi TikTok dan pernah menonton live streaming di TikTok Shop. Populasi penelitian
difokuskan pada mahasiswa yang termasuk dalam kategori Generasi Z dan memiliki pengalaman
berinteraksi dengan fitur live streaming TikTok Shop.

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan purposive sampling, yaitu teknik
pengambilan sampel berdasarkan karakteristik tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian. Adapun
kriteria responden dalam penelitian ini meliputi mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta Kampus Depok yang
termasuk Generasi Z, aktif menggunakan TikTok, pernah menonton live streaming TikTok Shop, serta
pernah menonton live streaming TikTok Shop dan memiliki pengalaman atau ketertarikan terhadap
pembelian produk melalui platform tersebut.

Media pengumpulan data menggunakan kuesioner yang disebarkan secara daring melalui Google
Form dan berbagai platform komunikasi digital seperti WhatsApp. Kuesioner disusun menggunakan
skala Likert dengan lima pilihan jawaban, yaitu Sangat Setuju (SS), Setuju (S), Netral (N), Tidak Setuju
(TS), dan Sangat Tidak Setuju (STS), untuk mengukur persepsi responden terhadap pernyataan yang
berkaitan dengan live streaming TikTok dan minat beli pada TikTok Shop.

Instrumen penelitian disusun berdasarkan dua aspek utama, yaitu aspek live streaming TikTok Shop
dan aspek minat beli konsumen. Aspek live streaming TikTok Shop mencakup daya tarik host, kualitas
penyampaian informasi, interaksi dengan penonton, kredibilitas informasi, serta promosi yang
ditawarkan selama siaran berlangsung. Sementara itu, aspek minat beli mencakup ketertarikan
konsumen terhadap produk, keinginan untuk mencari informasi lebih lanjut, niat melakukan pembelian,
serta kecenderungan untuk merekomendasikan produk yang ditampilkan dalam live streaming.
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Data yang diperoleh dari hasil kuesioner kemudian dianalisis menggunakan metode deskriptif
kuantitatif untuk menggambarkan persepsi responden pada setiap indikator penelitian. Hasil analisis
tersebut selanjutnya disajikan dalam bentuk tabel, diagram, dan penjelasan deskriptif guna memberikan
gambaran mengenai persepsi Generasi Z terhadap penggunaan live streaming TikTok Shop serta minat
beli pada platform TikTok Shop.

Hasil dan Pembahasan

Perkembangan media sosial telah mengubah pola perilaku konsumen dalam memperoleh informasi dan
melakukan pembelian produk. Salah satu inovasi yang banyak dimanfaatkan dalam pemasaran digital
adalah fitur live streaming pada TikTok Shop. Fitur ini memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah
antara penjual dan konsumen sehingga proses promosi menjadi lebih interaktif dibandingkan metode
pemasaran digital konvensional.

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner kepada mahasiswa Politeknik LP3I Jakarta Kampus Depok,
sebagian besar responden menyatakan bahwa live streaming TikTok Shop membantu mereka
memperoleh informasi produk secara lebih jelas. Demonstrasi produk yang dilakukan secara langsung
memberikan gambaran yang lebih nyata mengenai kualitas, fungsi, dan manfaat produk sehingga dinilai
dapat meningkatkan ketertarikan responden terhadap produk yang ditawarkan. Temuan ini sejalan
dengan penelitian Susilo dan Sondari (2024) yang menyatakan bahwa fitur TikTok Live Shopping
berkaitan dengan meningkatnya ketertarikan konsumen terhadap produk yang dipromosikan.

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa interaksi langsung antara host dan penonton menjadi
salah satu aspek yang dinilai berkaitan dengan minat beli responden. Konsumen dapat mengajukan
pertanyaan dan memperoleh jawaban secara langsung sehingga mendorong keterlibatan serta rasa
percaya terhadap produk yang ditawarkan. Temuan ini sejalan dengan penelitian Ongkowijoyo dan
Hongdiyanto (2026) yang menjelaskan bahwa fitur live streaming TikTok berkaitan dengan
meningkatnya kepercayaan konsumen dalam melakukan pembelian secara online.

Selain interaksi, faktor daya tarik host juga menjadi salah satu aspek yang mendapat perhatian
responden selama menonton live streaming. Berdasarkan hasil kuesioner, sebagian besar responden
menyatakan bahwa gaya komunikasi, cara penyampaian informasi, dan kemampuan host dalam
menjelaskan produk menjadi hal yang menarik perhatian mereka selama siaran berlangsung. Kondisi ini
menunjukkan bahwa kualitas komunikasi yang baik dinilai mampu mendukung efektivitas promosi dan
menarik perhatian konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Promosi yang ditawarkan selama live streaming juga menjadi salah satu aspek yang dinilai berkaitan
dengan minat beli responden. Diskon, voucher, dan gratis ongkos kirim memberikan ketertarikan
tambahan bagi konsumen terhadap produk yang dipromosikan. Hasil ini sejalan dengan penelitian Sari
dan Hayati (2025) yang menunjukkan bahwa program afiliasi dan diskon selama live TikTok berkaitan
dengan meningkatnya minat beli Generasi Z. Temuan serupa juga dikemukakan oleh Rolando dan
Angelica (2024) yang menyatakan bahwa live streaming selling dan program diskon memiliki hubungan
dengan ketertarikan konsumen terhadap produk yang dipromosikan.

Berdasarkan hasil penelitian, sebagian responden mengaku tertarik untuk membeli produk setelah
menonton live streaming TikTok Shop. Bahkan beberapa responden menyatakan pernah melakukan
pembelian secara spontan setelah melihat promosi yang ditawarkan selama siaran berlangsung.
Fenomena ini menunjukkan adanya kecenderungan perilaku impulsive buying yang dipicu oleh faktor
emosional, keterbatasan waktu promosi, serta interaksi yang intens selama siaran berlangsung. Hasil
tersebut sejalan dengan penelitian Ananda et al. (2025) dan Moudyla et al. (2025) yang menemukan
adanya keterkaitan antara live streaming dengan kecenderungan pembelian impulsif pada Generasi Z.
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Lebih lanjut, hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian responden menilai live streaming TikTok
Shop berkaitan dengan meningkatnya ketertarikan terhadap produk dan kecenderungan melakukan
pembelian pada platform tersebut. Kemudahan akses informasi produk, promosi yang menarik, dan
pengalaman berbelanja yang interaktif dinilai dapat mendorong ketertarikan konsumen terhadap
produk yang ditawarkan. Temuan ini sejalan dengan penelitian Fahri dan Zulaikha (2025) yang
menyatakan bahwa penggunaan fitur TikTok Shop berkaitan dengan perilaku konsumtif mahasiswa.

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar responden memiliki
persepsi positif terhadap penggunaan fitur live streaming TikTok Shop. Responden menilai bahwa
kualitas interaksi, penyampaian informasi, daya tarik host, dan promosi yang diberikan selama live
streaming merupakan aspek yang menarik perhatian mereka terhadap produk yang ditawarkan. Dengan
demikian, live streaming TikTok Shop memperoleh tanggapan positif dari responden dan dipersepsikan
sebagai salah satu strategi pemasaran digital yang menarik bagi Generasi Z dalam memperoleh
informasi produk dan melakukan aktivitas belanja secara online.

Seberapa sering Anda menonton live streaming di TikTok Shop? |0 salin diagram
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Gambar 1.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 1. Menunjukan persentase yang menonton live streaming di TikTok Shop sebesar
25,8% sangat setuju, 22,6% setuju, 29% netral, 19,4% tidak setuju, dan 3,2% sangat tidak
setuju.

Apakah interaksi langsung (chat/komentar) dalam live streaming membuat [Lj Salin diagram
Anda lebih tertarik pada produk yang ditawarkan?
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Gambar 2.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 2. Menunjukan persentase interaksi langsung (chat/komentar) dalam live streaming
membuat Anda lebih tertarik pada produk yang ditawarkan sebesar 32,3% sangat setuju,
29% setuju, 25,8% netral, dan sisanya menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.
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Apakah kepercayaan Anda terhadap produk meningkat setelah melihat live LD Salin diagram
streaming di TikTok Shop?

31 jawaban

‘ ——
. S(Setuju)

NiNetral)

2 ‘ . TS(Tidak Setuju)
N . STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 3.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 3. Menunjukan persentase penjelasan produk yang di berikan oleh host saat live sebesar
25,8% menyatakan sangat setuju, 32,3% menyatakan setuju, 32,3% menyatakan netral, dan
sisanya menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.

Apakah kepercayaan Anda terhadap produk meningkat setelah melihat live |O salin diagram
streaming di TikTok Shop?

31 jawaban

. SS(Sangat Setuju)
. SiSetuju)

NiNetral)

& — | . TS{Tidok Setujo)
2 . STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 4.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 4. Menunjukan persentase kepercayaan Anda terhadap produk meningkat setelah
melihat live streaming di TikTok Shop sebesar 32,3% sangat setuju, 32,3% setuju, 25,8%
netral, dan sisanya menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.

Apakah cara penyampaian (gaya bicara, penampilan) host penting untuk |O salin diagram
menarik calon customer?

31 jawaban

SS(Sangat Setuju)
S(Setuju)
N(Netral)
TS(Tidak Setuju)

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 5.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)
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Gambar 5. Menunjukan persentase cara penyampaian (gaya bicara, penampilan) host
penting untuk menarik calon customer sebesar 45,2% sangat setuju, 32,3% setuju, 12,9%
netral, dan sisanya menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.

Apakah Anda tertarik membeli produk setelah menonton live streaming di I_D Salin diagram
TikTok Shop?

31 jawaban

SS(Sangat Setuju)
S(Setuju)
N(Netral)

TS(Tidak Setuju)

~~

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 6.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 6. Menunjukan persentase Anda tertarik membeli produk setelah menonton live
streaming di TikTok Shop sebesar 29% sangat setuju, 29% setuju, 32,3% netral, dan sisanya
menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.

Seberapa besar kemungkinan Anda melakukan pembelian setelah melihat O salin diagram
promosi saat live streaming?

31 jawaban

SS(Sangat Setuju)
S(Setuju)
N(Netral)
TS(Tidak Setuju)

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 7.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 7. Menunjukan persentase kemungkinan Anda melakukan pembelian setelah
melihat promosi saat live streaming sebesar 35,5% sangat setuju, 16,1% setuju, 32,3% netral,
9,7% tidak setuju dan sisanya sangat tidak setuju.
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Apakah Anda merasa yakin untuk membeli produk setelah melihat LD Salin diagram
demonstrasi produk secara langsung?

31 jawaban

SS(Sangat Setuju)

S(Setuju)

N(Netral)

TS(Tidak Setuju)

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 8.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 8. Menunjukan persentase Anda merasa yakin untuk membeli produk setelah
melihat demonstrasi produk secara langsung sebesar 25,8% sangat setuju, 35,5% setuju,
22,6% netral, 9,7% tidak setuju dan sisanya sangat tidak setuju.

Seberapa sering Anda melakukan pembelian impulsif setelah menonton live LD Salin diagram
streaming?

31 jawaban

SS(Sangat Setuju)

S(Setuju)

N(Netral)

TS(Tidak Setuju)

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 9.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)

Gambar 9. Menunjukan persentase seberapa sering Anda melakukan pembelian impulsif
setelah menonton live streaming sebesar 22,6% sangat setuju, 22,6% setuju, 25,8% netral,
22,6% tidak setuju dan sisanya sangat tidak setuju.

Apakah Anda bersedia merekomendasikan produk yang dibeli dari TikTok |0 salin diagram
Shop kepada orang lain?

31 jawaban

SS{Sangat Setuju)
S(Setuju)
N(Netral)

TS(Tidak Setuju)

STS(Sangat Tidak Setuju)

Gambar 10.
Sumber: Diolah Peneliti (2026)
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Gambar 10. Menunjukan persentase Anda bersed bersedia merekomendasikan produk yang dibeli
dari TikTok Shop kepada orang lain sebesar 16,1% sangat setuju, 22,6% setuju, 51,6% netral, dan
sisanya menyatakan tidak setuju serta sangat tidak setuju.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, sebagian besar responden memiliki persepsi positif terhadap penggunaan
fitur live streaming TikTok Shop. Responden menilai bahwa live streaming memudahkan mereka dalam
memperoleh informasi produk, melihat demonstrasi produk secara langsung, serta berinteraksi dengan
host selama siaran berlangsung. Interaksi real-time, kualitas penyampaian informasi, daya tarik host, dan
promosi yang diberikan selama live streaming menjadi aspek yang mendapat perhatian responden
dalam aktivitas belanja melalui TikTok Shop.

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa live streaming TikTok Shop dipersepsikan sebagai salah
satu media promosi yang menarik bagi Generasi Z. Kemudahan akses informasi, pengalaman berbelanja
yang interaktif, serta berbagai penawaran promosi selama siaran langsung menjadi faktor yang dinilai
mampu meningkatkan ketertarikan responden terhadap produk yang ditawarkan. Selain itu, penelitian
ini memberikan gambaran mengenai perilaku konsumen digital di kalangan mahasiswa yang dapat
menjadi referensi bagi akademisi maupun praktisi pemasaran dalam memahami karakteristik Generasi
Z sebagai pengguna media sosial dan platform belanja digital.

Penelitian ini juga membuka peluang untuk melakukan kajian lebih lanjut mengenai penggunaan
fitur live streaming pada berbagai platform social commerce lainnya, seperti Shopee Live dan Instagram
Live, serta mengidentifikasi faktor-faktor yang berkaitan dengan perilaku pembelian konsumen di
lingkungan digital.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti menyarankan agar penelitian selanjutnya
mengeksplorasi lebih dalam faktor-faktor psikologis yang berkaitan dengan minat beli pada aktivitas
live streaming TikTok Shop. Selain itu, penelitian berikutnya dapat menggunakan cakupan responden
yang lebih luas dan metode analisis yang lebih mendalam untuk mengkaji hubungan antara berbagai
aspek live streaming dengan perilaku konsumen pada platform digital.
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