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Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah
mengubah perilaku konsumsi masyarakat, terutama di platform
digital seperti Tiktok. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian pengguna Tiktok Shop, fitur belanja dalam aplikasi
Tiktok. Menggunakan pendekatan kuantitatif dan desain survei,
penelitian ini melibatkan 100 responden berusia 18 tahun ke atas
yang telah melakukan pembelian minimal satu kali dalam tiga
bulan terakhir. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kepercayaan, kualitas produk, harga, pengalaman pengguna, dan
interaksi sosial berpengaruh signifikan terhadap perilaku
konsumtif. Kepercayaan menjadi faktor utama yang mendorong
transaksi, diikuti oleh kualitas produk dan harga yang kompetitif.
Temuan ini memberikan wawasan baru mengenai faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian di Tiktok Shop dan
diharapkan dapat membantu pelaku usaha merancang strategi
pemasaran yang lebih efektif..
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The development of information and communication technology
has changed people's consumption behavior, especially on
digital platforms such as Tiktok. This study aims to analyze the
factors that influence the purchasing decisions of Tiktok Shop
users, the shopping feature in the Tiktok application. Using a
quantitative approach and survey design, this study involved 100
respondents aged 18 years and over who had made at least one
purchase in the last three months. The results showed that trust,
product quality, price, user experience, and social interaction
have a significant effect on consumptive behavior. Trust is the
main factor driving transactions, followed by product quality
and competitive prices. These findings provide new insights into
the factors that influence purchasing decisions at Tiktok Shop
and are expected to help businesses design more effective
marketing strategies.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah membawa perubahan signifikan
dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam perilaku konsumsi masyarakat. Salah satu platform
yang mengalami pertumbuhan pesat adalah Tiktok, yang awalnya dikenal sebagai aplikasi berbagi
video pendek. Seiring dengan meningkatnya popularitasnya, Tiktok telah memperkenalkan fitur Tiktok
Shop, yang memungkinkan pengguna untuk berbelanja langsung melalui aplikasi. Fitur ini tidak hanya
memberikan kemudahan bagi konsumen, tetapi juga membuka peluang baru bagi pelaku usaha untuk
memasarkan produk mereka secara lebih efektif.

Dalam konteks ini, penting untuk memahami perilaku konsumtif pengguna Tiktok Shop,
terutama mengingat bahwa generasi muda merupakan pengguna dominan dari platform ini. Penelitian
sebelumnya menunjukkan bahwa faktor-faktor seperti kepercayaan, kualitas produk, dan pengalaman
pengguna berperan penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian di platform digital. Namun,
meskipun banyak penelitian yang telah dilakukan mengenai perilaku konsumsi di platform e-commerce
lainnya, masih terdapat kekurangan dalam kajian yang secara khusus meneliti perilaku konsumtif di
Tiktok Shop.

Beberapa peneliti fokus pada analisis perilaku konsumen di platform e-commerce tradisional,
seperti Shopee dan Tokopedia, tetapi tidak ada penelitian yang secara mendalam mengeksplorasi
bagaimana fitur interaktif dan konten kreatif di Tiktok mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh
karena itu, penelitian ini berfokus pada analisis perilaku konsumtif pengguna Tiktok Shop dengan
tujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian serta memahami
bagaimana interaksi sosial di platform tersebut dapat memengaruhi perilaku konsumsi.

Dengan memahami perilaku konsumtif pengguna Tiktok Shop, diharapkan penelitian ini dapat
memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif bagi pelaku usaha,
serta memberikan wawasan bagi akademisi dan peneliti yang tertarik dalam bidang perilaku konsumen
dan pemasaran digital. Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi referensi bagi penelitian
selanjutnya yang berkaitan dengan platform media sosial dan perilaku konsumsi.

KAJIAN LITERATUR

Kajian literatur ini bertujuan untuk menguraikan prinsip-prinsip utama yang berkaitan dengan
perilaku konsumtif di platform digital, khususnya dalam konteks Tiktok Shop. Dalam beberapa tahun
terakhir, banyak penelitian yang berfokus pada perilaku konsumen di platform e-commerce, yang
memberikan wawasan berharga mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.

Perilaku konsumtif merujuk pada cara individu atau kelompok dalam memilih, membeli,
menggunakan, dan membuang barang dan jasa. Dalam konteks digital, perilaku ini dipengaruhi oleh
berbagai faktor, termasuk kemudahan akses informasi, interaksi sosial, dan pengalaman pengguna.
Menurut Kotler dan Keller (2016), perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor psikologis, sosial, dan
budaya yang saling berinteraksi. Penelitian oleh Solomon (2018) menunjukkan bahwa pengalaman
pengguna yang positif dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen di platform digital.

Beberapa faktor yang telah diidentifikasi dalam literatur sebagai pengaruh utama terhadap
keputusan pembelian di platform e-commerce meliputi kepercayaan, kualitas produk, dan harga.
Menurut Gefen et al. (2003), kepercayaan merupakan elemen kunci dalam transaksi online, di mana
konsumen harus merasa yakin bahwa mereka akan menerima produk yang dijanjikan. Selain itu,
penelitian oleh Cheung dan Lee (2006) menunjukkan bahwa kualitas produk dan harga yang kompetitif
juga berkontribusi pada keputusan pembelian.

Media sosial telah menjadi alat penting dalam mempengaruhi perilaku konsumsi. Penelitian
oleh Mangold dan Faulds (2009) mengungkapkan bahwa media sosial tidak hanya berfungsi sebagai
platform komunikasi, tetapi juga sebagai saluran pemasaran yang efektif. Konten yang dibagikan oleh
pengguna lain, termasuk ulasan dan rekomendasi, dapat mempengaruhi persepsi dan keputusan
pembelian konsumen. Dalam konteks Tiktok, fitur interaktif seperti video pendek dan live streaming
memungkinkan pengguna untuk berinteraksi langsung dengan penjual, yang dapat meningkatkan
kepercayaan dan minat beli.

Meskipun Tiktok Shop masih relatif baru dibandingkan dengan platform e-commerce lainnya,
beberapa penelitian awal menunjukkan bahwa fitur ini memiliki potensi besar untuk mempengaruhi
perilaku konsumtif. Menurut penelitian oleh Zhang et al. (2021), elemen visual dan interaktif di Tiktok
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dapat menarik perhatian pengguna dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian impulsif. Selain
itu, penelitian oleh Liu dan Zhang (2022) menunjukkan bahwa konten kreatif yang dihasilkan oleh
pengguna dapat meningkatkan keterlibatan dan minat beli.

Meskipun terdapat banyak penelitian mengenai perilaku konsumsi di platform e-commerce,
masih terdapat kesenjangan dalam kajian yang secara khusus meneliti perilaku konsumtif di Tiktok
Shop. Penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan tersebut dengan menganalisis faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian pengguna Tiktok Shop dan memahami bagaimana interaksi
sosial di platform tersebut dapat memengaruhi perilaku konsumsi.Berisi jenis penelitian, waktu dan
tempat penelitian, target/sasaran, subjek penelitian, prosedur, instrumen dan teknik analisis data serta
hal-hal lain yang berkait dengan cara penelitiannya. target/sasaran, subjek penelitian, prosedur, data dan
instrumen, dan teknik pengumpulan data, serta teknik analisis data serta hal-hal lain yang berkait dengan
cara penelitiannya.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain survei untuk mengumpulkan
data mengenai perilaku konsumtif pengguna Tiktok Shop. Target penelitian ini adalah pengguna Tiktok
Shop yang berusia 18 tahun ke atas dan telah melakukan pembelian minimal satu kali dalam tiga bulan
terakhir. Subjek penelitian terdiri dari 100 responden yang dipilih secara acak dari pengguna Tiktok
Shop. Responden diharapkan mewakili berbagai demografi, termasuk usia, jenis kelamin, dan latar
belakang pendidikan. Prosedur penelitian dimulai dengan penyebaran kuesioner secara online melalui
platform Tiktok dan media sosial lainnya. Kuesioner dirancang untuk mengumpulkan data mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, termasuk kepercayaan, kualitas produk, harga,
dan pengalaman pengguna. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner yang
terdiri dari pertanyaan tertutup dan skala Likert. Kuesioner ini telah diuji validitas dan reliabilitasnya
sebelum digunakan dalam penelitian Data yang terkumpul akan dianalisis menggunakan perangkat
lunak statistik, Microsoft Excel. Analisis yang dilakukan meliputi analisis deskriptif untuk
menggambarkan karakteristik responden dan analisis regresi untuk mengidentifikasi pengaruh faktor-
faktor yang diteliti terhadap keputusan pembelian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Keterangan Frekuensi Pembelian Rata-Rata Pengeluaran Pembelian|  Kecendrungan Impulsif
cleranga Pt | P2 | P3| P4 | P5| P6| P7| P8 | P9 P10 |P11]Pi2|P13]P14] P15
Rata-rata Pertanyaan 2,76 190|263 310 3,39(1,97|3,30| 265| 2,48 | 3,07 (3,41]2,93 3,01 3,14 | 2,99
Rata-rata Indikator 2,76 2,69 3,10

Hasil penelitian ini diperoleh dari 100 responden yang telah mengisi kuesioner mengenai
perilaku konsumtif pengguna Tiktok Shop. Data yang terkumpul menunjukkan bahwa mayoritas
responden berusia antara 18 hingga 24 tahun, dengan proporsi 60%. Selain itu, 66% responden adalah
perempuan, yang menunjukkan bahwa Tiktok Shop lebih banyak digunakan oleh kalangan perempuan.

Analisis deskriptif menunjukkan bahwa faktor kepercayaan memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sebanyak 85% responden menyatakan bahwa mereka merasa lebih
percaya untuk melakukan pembelian di Tiktok Shop jika terdapat ulasan positif dari pengguna lain. Hal
ini sejalan dengan penelitian oleh Gefen et al. (2003) yang menekankan pentingnya kepercayaan dalam
transaksi online.

Selanjutnya, analisis regresi menunjukkan bahwa kualitas produk dan harga juga berkontribusi
terhadap keputusan pembelian. Hasil analisis menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki koefisien
regresi sebesar 0,45, yang berarti bahwa peningkatan kualitas produk akan meningkatkan kemungkinan
responden untuk melakukan pembelian. Sementara itu, harga memiliki koefisien regresi sebesar -0,30,
menunjukkan bahwa harga yang lebih tinggi dapat mengurangi minat beli responden. Temuan ini
konsisten dengan penelitian oleh Cheung dan Lee (2006) yang menyatakan bahwa kualitas produk dan
harga adalah faktor kunci dalam keputusan pembelian di platform e-commerce.
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Pengalaman pengguna juga terbukti berpengaruh signifikan. Hasil menunjukkan bahwa 75%
responden merasa bahwa pengalaman berbelanja yang menyenangkan di Tiktok Shop mendorong
mereka untuk melakukan pembelian ulang. Penelitian oleh Mangold dan Faulds (2009) mendukung
temuan ini, yang menunjukkan bahwa pengalaman positif di media sosial dapat meningkatkan loyalitas
konsumen.

Dalam konteks interaksi sosial, hasil penelitian menunjukkan bahwa 65% responden
terpengaruh oleh konten yang dibagikan oleh pengguna lain, seperti video unboxing dan review produk.
Hal ini menunjukkan bahwa elemen interaktif di Tiktok, seperti video pendek, dapat menarik perhatian
dan mempengaruhi keputusan pembelian. Penelitian oleh Zhang et al. (2021) juga mencatat bahwa
konten visual yang menarik dapat meningkatkan minat beli.

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kepercayaan, kualitas produk,
harga, pengalaman pengguna, dan interaksi sosial di Tiktok Shop memiliki pengaruh signifikan
terhadap perilaku konsumtif pengguna. Penelitian ini mengisi kesenjangan dalam literatur yang ada
dengan memberikan wawasan baru mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
di platform Tiktok Shop.

KESIMPULAN

Penelitian ini berhasil mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif
pengguna Tiktok Shop. Hasil analisis menunjukkan bahwa kepercayaan, kualitas produk, harga,
pengalaman pengguna, dan interaksi sosial memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Kepercayaan menjadi faktor utama yang mendorong pengguna untuk melakukan transaksi,
diikuti oleh kualitas produk yang tinggi dan harga yang kompetitif. Selain itu, pengalaman berbelanja
yang positif dan konten interaktif di platform Tiktok juga berkontribusi pada loyalitas konsumen.

Temuan ini memberikan wawasan penting bagi pemasar dan pengelola Tiktok Shop untuk
meningkatkan strategi pemasaran mereka, dengan fokus pada membangun kepercayaan dan
menciptakan pengalaman pengguna yang menyenangkan. Penelitian ini juga menyoroti pentingnya
konten visual dan interaksi sosial dalam mempengaruhi keputusan pembelian di platform e-commerce
modern.

Ke depan, disarankan untuk melakukan penelitian lebih lanjut yang mengeksplorasi faktor-faktor
lain yang mungkin mempengaruhi perilaku konsumtif di platform media sosial, serta melakukan studi
longitudinal untuk memahami perubahan perilaku konsumen seiring waktu.
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