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Abstract: The purpose of this study is to analyze the effect of professionalism, attractive appearance, real time
interaction, and Price Discounts on Purchase Intention. The research method is quantitative using primary data
obtained from distributing online questionnaires.This study uses a quantitative method based on the philoshophy
of positivism. The population in study is focused on users of the Tiktok application wherever they are but
Indonesian citizens, while the sampling technique in this study is non-probability sampling. The questionnaire
obtained 190 respondents who had criteria. 1) 17-30 years old, 2) respondents who have watched live streaming
of product sales by live streamers on the Tiktok application. The analytical method in this study using SPSS 25.0
for windows was used to process and analyze data. The results of the study show that 1) professionalism has a
positive and significant effect on Purchase Intention, meaning that the greater the positive reaction of
individuals who have the intention to buy a product during Tiktok live streaming, the individual's Purchase
Intention will also increase. 2) attractive appearance has a positive and significant effect on Purchase Intention,
so the Purchase Intention of individuals who have the intention to buy products during Tiktok live streaming will
also increase. 3) Real time interaction has a positive and significant effect on Purchase Intention. 4) The Price
Discount has a positive and significant effect on Purchase Intention, meaning that the greater the discount given
to consumers, the greater the Purchase Intention that arises when consumers see product sales while live
streaming at the Tiktok shop. Suggestions for further research are expected to add other variables that are
considered to have a significant influence on the dependent variable and explain the dependent variable. In
addition, it is expected to expand the research population of all Tiktok users in Indonesia. The limitations in this
study were in collecting data using a questionnaire because the answers given by respondents sometimes did not
show the actual situation.
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Abstrak: Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh profesionalisme, penampilan yang
menarik, interaksi yang real time, dan potongan harga terhadap minat beli. Metode penelitian adalah kuantitatif
dengan menggunakan data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner secara online Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif yang berlandaskan pada filsafat positivisme. Populasi dalam penelitian
difokuskan pada pengguna aplikasi Tiktok dimanapun mereka berada namun warga negara Indonesia, sedangkan
teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah non probability sampling. Dari hasil kuesioner diperoleh
190 responden yang memiliki kriteria. 1) Berusia 17-30 tahun, 2) responden yang pernah menonton live
streaming penjualan produk oleh live streamer di aplikasi Tiktok. Metode analisis dalam penelitian ini
menggunakan SPSS 25.0 for windows digunakan untuk mengolah dan menganalisis data. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa 1) profesionalisme berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli, artinya semakin
besar reaksi positif individu yang memiliki niat untuk membeli suatu produk pada saat live streaming Tiktok,
maka niat beli individu tersebut juga akan semakin meningkat. 2) Penampilan yang menarik berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli, maka minat beli individu yang memiliki niat untuk membeli produk pada saat
live streaming Tiktok juga akan semakin meningkat. 3) Interaksi secara real time berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. 4) Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli, artinya
semakin besar potongan harga yang diberikan kepada konsumen, maka semakin besar pula niat beli yang muncul
saat konsumen melihat penjualan produk saat live streaming di toko Tiktok. Saran untuk penelitian selanjutnya
diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang dianggap memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel
dependen dan menjelaskan variabel dependen. Selain itu, diharapkan dapat memperluas populasi penelitian yaitu
seluruh pengguna Tiktok di Indonesia. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah dalam pengumpulan data
dengan menggunakan kuesioner karena jawaban yang diberikan responden terkadang tidak menunjukkan
keadaan yang sebenarnya.

Kata kunci: Profesionalisme, penampilan menarik, interaksi real time, potongan harga, minat beli.
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PENDAHULUAN
Pada era modern sekarang ini, banyak aspek kehidupan manusia mengalami

perubahan yang pesat dari era yang sebelumnya. Saat ini, banyak pekerjaan yang dilakukan
oleh manusia dilakukan dengan bantuan teknologi yang membuat pekerjaan mereka menjadi
praktis. Salah satu hal besar dari teknologi yang mendorong perubahan pada aspek
kehidupan manusia adalah internet. Internet membawa dampak yang luar biasa pada aspek
kehidupan manusia. Manusia bisa melakukan aktivitas dengan sangat mudah, cepat, praktis,
dan tanpa terhalang waktu dan tempat dengan adanya internet (Agustin & Amron, 2022).

Saat ini, internet sudah menjadi bagian dalam kehidupan masyarakat, termasuk di
Indonesia. Pengguna internet yang ada di Indonesia mengalami peningkatan dari tahun ke
tahun. Ketua Umum Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), mengatakan
bahwa saat ini kurang lebih 77% penduduk Indonesia sudah menggunakan internet (APJII.,
diakses pada 22 Desember 2022). Tentunya hal itu menjadi sebuah pertumbuhan yang
cukup fantastis dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya.

Kemudian dengan adanya perkembangan dari tahun ke tahun dengan melibatkan
internet, maka mulai muncullah pemasaran melalui digital dengan penggunaan media sosial
yang sangat digandrungi masyarakat modern. Cho & Son (2019) menjelaskan bahwa pada
saat konsumen sudah merasa terhubung secara sosial, maka mereka akan lebih banyak
melakukan interaksi dengan pengguna lain yang ada di platform media sosial. Dengan hal
tersebut, banyak pebisnis yang memanfaatkan sebuah platform media sosial sebagai sarana
jual beli produk ataupun jasa secara online, seperti Instagram, Line, Whatsapp, Facebook,
Tiktok, dan masih banyak media sosial lain yang menjadi sarana dalam melakukan kegiatan
jual beli secara online. Hal tersebut disebut dengan social e-commerce. Social e-commerce
merupakan sebuah kegiatan pembelian dan penjualan produk atau jasa yang terjadi secara
langsung melalui sebuah platform media sosial (Polishchuk, 2021). Saat ini, ada beberapa
platform yang telah menyediakan fitur berbelanja produk ataupun jasa pada media sosial
mereka, seperti Line shop, Instagram shopping, Facebook shops, Tiktok shop, dan media
sosial lainnya. Beberapa aplikasi media sosial tersebut telah menggabungkan fungsi dari
platform media sosial dengan fungsi niaga.

Tabel 1 Diagram Pengguna E-commerce Di Indonesia

Sumber: Rumahmedia, 2023

Di Indonesia sendiri, social e-commerce tidak asing dan sekarang kembali populer di
masyarakat saat ini, seperti hasil survey populix yang menyatakan bahwa sebanyak 52%
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masyarakat yang ada di Indonesia telah mengenal transaksi jual beli melalui media sosial
yang dikenal dengan social e-commerce (Populix, 2022). Masyarakat Indonesia yang
menggunakan social e-commerce sebagian besar pernah melakukan pembelian online di
kehidupan sehari-hari, baik untuk transaksi pada produk pakaian, kecantikan, elektronik,
makanan, aksesoris dan produk lainnya.Pada saat ini, masyarakat Indonesia dihadirkan
dengan adanya social e-commerce yang terdapat pada media sosial Tiktok. Awalnya Tiktok
menyita perhatian masyarakat dengan adanya konten video pendek yang menarik dan unik.
Tiktok merupakan aplikasi dari Tiongkok yang hadir di Indonesia pada September 2017,
tapi pada tahun tersebut Tiktok belum terlalu booming di Indonesia. Saat ini, penggunaan
Tiktok di Indonesia sedang marak, Tiktok kian populer dan digandrungi oleh masyarakat di
Indonesia, dibuktikan dengan adanya pengguna Tiktok di Indonesia telah mencapai 99,1
juta pada kuartal 1/2022 (Rizaty, 2022).

Penelitian dari Liu & Yu (2022) menyatakan bahwa profesionalisme berdampak
positif terhadap Purchase Intention konsumen. Sedangkan hasil penelitian dari Zhong et al.
(2022), menunjukkan bahwa profesionalisme berdampak tidak signifikan terhadap Purchase
Intention. Berdasarkan hasil penelitian Liu & Yu (2022) menyatakan bahwa penampilan
atraktif live streamer berdampak positif terhadap Purchase Intention. Sedangkan hasil
penelitian dari (Lucky et al., 2023), menunjukkan bahwa penampilan atraktif live streamer
berpengaruh tidak signifikan terhadap Purchase Intention. Sun et al. (2019) menyatakan
bahwa interaksi real time live streamer berdampak positif signifikan terhadap Purchase
Intention. Sementara itu, penelitian (Zhong et al., 2022) menunjukkan bahwa interaksi real
time live streamer berpengaruh tidak signifikan terhadap Purchase Intention. Penelitian dari
Zhong et al. (2022) menunjukkan Price Discount memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Purchase Intention. Sementara itu, hasil penelitian Subagio & Hastari (2021)
Menunjukkan bahwa Price Discount berdampak negatif terhadap Purchase Intention.

LANDASAN TEORI
Stimulus Organisme Responce (SOR)

Teori yang melandasi penelitian ini adalah Stimulus Organism Response (SOR),
Kerangka SOR diusulkan oleh Mehrabian & Russel (1974) dan kemudian dimodifikasi oleh
Jacoby pada tahun 2002 (Sun et al., 2022). Model dari teori SOR mengusulkan lingkungan
dapat merangsang keadaan internal dan fisik seseorang, yang pada gilirannya mendorong
beberapa respons perilaku. Teori dari SOR telah menjadi salah satu kunci untuk
mempelajari dan menafsirkan perilaku pengguna dan telah diadopsi secara luas dalam
bidang perilaku konsumen (Song et al., 2022). Teori ini menunjukkan rangsangan stimulus
yang merupkan pemicu dalam membangkitkan hasrat konsumen agar konsumen melakukan
evaluasi dan memberikan respon. Stimulus (S) yang dimaksud dapat berupa lingkunagn atau
faktor eksternal yang memicuh gairah pelanggan, Organisme (O) merupakan proses internal
yang terjadi antara kesadaran akan provokasi dan tindakan konseksual yang terdiri dari
persepsi yang berbeda, gairah, pencapaian psikologis dan mental. Sementara itu, Response
(R) merupakan konsenkuensi dari rangsangan organisme yang mewakili tindakan akhir,
keputusan, dan reaksi sebagai tanggapan (Mehrabian & Russel, 1974).
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Gambar 1 Model Teori S-O-R

Atas dasar asumsi tersebut, maka SOR terjadi karena perubahan perilaku tergantung
kepada kualitas rangsang (stimulus) yang berkomunikasi dengan organisme sehingga
membentuk response (Lee et al., 2021). Dalam keputusan pembelian online, model SOR
dapat digunakan untuk menentukan variabel dalam purchase intention. purchase intention
dalam penelitian ini merupakan suatu respon yang diberikan oleh individu, sedangkan
profesionalisme, penampilan atraktif, interaksi real time, dan price discount merupakan
rangsangan (Stimulus) untuk mempengaruhi individu itu sendiri.

Purchase Intention
Niat beli didefinisikan sebagai keputusan untuk membeli layanan, keputusan

berpartisipasi dalam kegiatan masa depan dengan menyediakan layanan dan formulir
melayani (Naharul et al., 2022). Ghristian (2016) menjelaskan bahwa niat beli mengacu
pada sikap konsumen terhadap produk ketika kriteria produk tersebut memenuhi kebutuhan
konsumen semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut, maka semakin
tinggi niat konsumen untuk membelinya. Niat beli mengacu pada kemungkinan bagi
konsumen untuk membeli produk atau jasa dan mereka memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap perilaku pembelian konsumen yang sebenarnya (Yoo et al., 2000).

Niat beli adalah pernyataan pada konsumen yang menunjukkan kecenderungan atau
ketertarikan pada konsumen produk dalam jumlah tertentu dan untuk jangka waktu tertentu
yang dapat digunakan oleh para pihak pemasar mengantisipasi apa yang diinginkan
pelanggan (Japarianto & Adelia, 2020). Purchase intention dapat dijelaskan sebagai
keinginan dan kecendrungan yang dimiliki individu untuk membeli suatu produk yang
merupakan proses menuju keputusan pembelian terhadap suatu barang yang diminati.

Profesionalisme
Profesionalisme dalam pekerjaan merupakan suatu hal yang harus dilakukan agar

pekerjaan dapat dikerjakan secara maksimal, seperti melakukan live streaming untuk
menjual produk kepada konsumen, streamer/penyiar siaran langsung harus menampilkan
produk dan menjual produk kepada konsumen dengan cara yang profesional agar
menumbuhkan Purchase Intention terhadap konsumen itu sendiri (Zhong et al., 2022).
Profesionalisme itu sendiri merupakan keahlian live streamer/penyiar siaran langsung untuk
memasarkan produk, memberikan informasi yang akurat dan kemampuan live streamer
untuk mengetahui produknya secara baik (Zhong et al., 2022). Liu & Yu (2022)
menjelaskan bahwa keahlian seorang streamer mengacu pada seberapa baik streamer
memahami informasi produk, selama live streaming berlangsung streamer akan
memperkenalkan dan merekomendasikan produk kepada konsumen sehingga konsumen
dapat mempelajari lebih lanjut tentang produk tersebut.

Seperti halnya koneksi struktural, profesionalisme adalah tentang kemampuan

STIMULUS ORGANISME RESPONCE
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pemasar dalam memberikan informasi yang benar terkait produk yang dipromosikan (Chang
et al., 2019). Wang et al. (2020) menjelaskan bahwa profesionalisme berarti live streamer
mengetahui produk mereka. Profesionalisme merupakan suatu hal yang akan diperhatikan
oleh konsumen saat live streaming berlangsung sebelum berbelanja untuk mendapatkan
informasi produk yang akurat dan bagaimana ketertarikan konsumen saat live streamer
memasarkan produk dalam memutuskan purchase intention.
Penampilan Atraktif

Penampilan atraktif live streamer yaitu mereka menarik secara fisik dan dapat
memperoleh manfaat darinya penampilan mereka dalam hubungan, sosial dan aspek
kehidupan yang terkait pekerjaan (Wang et al., 2016). Liu & Yu (2022) menyatakan bahwa
daya tarik seorang live streamer tidak hanya diukur dari daya tarik fisik seorang live
streamer seperti penampilan dan suara, tetapi juga oleh daya tarik live streamer lainnya
seperti kepribadian, gaya streaming, spesialisasi dan keterampilan. Keterlibatan streaming
langsung memainkan peran penting dalam melibatkan konsumen dalam pembelian
streaming dan keputusan pembelian mereka. Penampilan streamer yang menarik itu penting
untuk partisipasi konsumen dalam berbelanja pada saat live streaming berlangsung (Song &
Liu, 2021).

Penampilan atraktif live streamer, akan menarik kesenangan visual dan kesenangan
mental bagi konsumen online bahkan selama proses belanja langsung (Liu et al., 2020).
Sebagai fenomena psikologis khusus penampilan menarik memainkan peran penting dalam
komunikasi interpersonal dan memperkuat sikap utilitarian individu (Goodwin & Dahlstrom,
2014). Sehingga dapat dijelaskan bahwa penampilan atraktif dari seorang live streamer itu
penting untuk partisipasi konsumen dalam berbelanja pada saat live streaming berlangsung.

Interaksi Real Time
Interaksi merupakan proses perputaran informasi dan komunikasi berbalasan antara

kedua belah pihak (Ham & Lee, 2020). Dalam lingkungan belanja live streaming, interaksi
adalah bentuk komunikasi tatap muka antara penyiar siaran langsung dan konsumen. tingkat
interaksi real-time yang meningkat dengan konsumen melalui visibilitas real-time dan fitur
streaming lainnya akan memberdayakan konsumen untuk mereka memiliki pemahaman
informasi produk yang lebih akurat (Sun et al., 2020). Interaksi real time streamer langsung
berarti siaran langsung yang mendorong komunikasi langsung dengan konsumen online
berdasarkan teknologi peer-to-peer (Lessel et al., 2017). Guan et al. (2021) menjelaskan
bahwa dalam berbelanja langsung melalui live streaming, streamer dapat langsung
menerapkan berbagai kemampuan interaktif real-time seperti presentasi rekomendasi ahli,
mempromosikan diskon yang ada dan melakukan uji langsung terhadap produk untuk
meningkatkan rekrutmen motivasi pembelian konsumen.

Hou et al. (2020) cara live streamer berkomunikasi dengan konsumen merupakan
faktor internal yang mempengaruhi sikap konsumen. Dengan bantuan interaksi real-time,
penyiar streaming memberikan panduan khusus kepada konsumen, streamer dapat
menjawab pertanyaan konsumen secara online saat streaming, streaming langsung juga
dapat memberikan solusi untuk masalah konsumen seperti masalah pembayaran, jadi jika
live streamer dapat berinteraksi dengan konsumen secara real time, hal itu dapat
mempengaruhi niat beli konsumen (Li et al., 2022).
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Price Discount
Teknologi informasi memberikan banyak kemudahan bagi perusahaan untuk

memasarkan produknya ke jangkauan yang lebih luas, dengan berbagai macam strategi
untuk merangsang konsumen agar niat beli konsumen tumbuh, salah satu strategi penjualan
adalah memberikan diskon (Nasir, 2016). Diskon adalah pengurangan harga yang
ditentukan penjual pada waktu tertentu dari harga normal produk. Diskon merupakan salah
satu opsi paling banyak digemari di kalangan pelanggan. Setiap bisnis online akan
mempromosikan produk dengan pengurangan harga untuk memenuhi kebutuhan konsumen,
meningkatkan jumlah pembelian dan juga menarik pelanggan baru (Amanah & Harahap,
2018). Diskon adalah strategi pemasaran berbasis harga ditawarkan kepada konsumen
dengan barang yang sama, tapi sudah dengan harga yang lebih murah, dengan adanya
promo seperti diskon tentu akan mendorong niat beli konsumen (Subagio & Hastari, 2021).

Keuntungan unik berbelanja saat live streaming dari setiap layanan streaming adalah
kemampuan untuk menegosiasikan harga yang lebih rendah tanpa mengorbankan kualitas
produk atau layanan yang dijual selama penjualan streaming (Wang et al., 2020).
Greenwald (2020) menekankan bahwa dengan live streaming penonton online yang besar
dan daya beli penggemar yang kuat secara keseluruhan dapat menghabiskan stok dalam
jumlah yang besar dan dalam waktu singkat maka dengan demikian memiliki daya tawar
yang lebih besar. Karena itu, pebisnis bersedia menawarkan diskon kepada konsumen agar
mereka tetap membeli Produk.

METODE PENELITIAN
Jenis penelitian yang dilakukan dalam studi ini adalah penelitian kuantitatif.

Kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism,
digunakan untuk meneliti pada populasi dan sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif dan statistik, dengan
tujuan untuk menggambarkan dan menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2018).
Metode penelitian kuantitatif merupakan penelitian dengan spesifikasi sistematis, terencana
dan terstruktur dengan jelas. Langkah-langkah penelitian kuantitatif adalah latar belakang,
perumusan masalah, mencari landasan teori, merumuskan hipotesis, melakukan
pengembangan dan pengujian terhadap sampel penelitian, pengumpulan data, analisis data
selanjutnya memperoleh kesimpulan penelitian, dan diakhiri oleh pemberian saran. Dalam
penelitian ini peneliti mencoba menguji hipotesis yang diajukan agar dapat menjelaskan
pengaruh variabel independen, yaitu Profesionalisme (X1), Penampilan atraktif (X2),
Interaksi real time (X3), Price Discount (X4) terhadap variabel dependen, yaitu Purchase
Intention (Y).

UJI VALIDITAS
Pengujian validitas pada penelitian ini menggunakan pearson correlation melalui

software SPSS 25 for windows Uji pearson correlation dilakukan dengan membandingkan
nilai r hitung dengan r table. Uji validitas dilakukan pada seluruh sampel dalam penelitian
ini, dengan total 190 responden yaitu seluruh pengguna aplikasi Tiktok di Indonesia.
Dengan 190, Maka pada taraf signifikansi atau α = 0,05 diperoleh r table = 0,142. Berikut
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hasil dari uji validitas terhadap butir-butir pertanyaan variabel penelitian (purchase intention,
profesionalisme, penampilan atraktif, interaksi real time, price discount). Setelah dilakukan
semua uji validitas, semua indikator dalam penelitian ini dinyatakan valid.

UJI RELIABILITAS
Uji reliabilitas merupakan ukuran yang menunjukkan bahwa alat ukur yang

digunakan didalam penelitian mempunyai keandalan sebagai alat ukur, diantaranya diukur
melalui konsistensi hasil pengukuran dari waktu ke waktu jika fenomena yang diukur tidak
berubah (Sekaran, 2006). Pada penelitian ini, peneliti menggunakan uji reliabilitas dengan
metode cronbach alpha karena metode tersebut sangat tepat untuk menghitung reliabilitas
berdasarkan skala likert. Uji reliabilitas dalam penelitian ini dihitung dengan menggunakan
software SPSS 25 for windows. Berdasarkan uji reliabilitas yang dilakukan, diketahui
bahwa nilai cronbach’s alpha untuk variabel Purchase Intention, profesionalisme,
penampilan aktarktif, interaksi real time, price dicount terletak pada range nilai 0,600. Hal
ini menunjukkan bahwa setiap butir pernyataan dari variabel tersebut reliable untuk
digunakan dalam penelitian selanjutnya.

Regresi Linear Beganda
Regresi linear berganda bertujuan untuk menguji pengaruh dari variabel indpenden

yang terdiri dari profesionalisme (X1), penampilan atraktif (X2) dan interaksi real time (X3),
Price Discount (X4), terhadap variabel dependen, yaitu Purchase Intention (Y). Adapun
hasil persamaan regresi linear berganda ditunjukkan dengan hasil perhitungan regresi dalam
Tabel 1.

Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Sumber: Data Primer, 2023

Berdasarkan hasil olahan data pada Tabel 1, persamaan linear berganda sebagai
berikut:

Y = 8,994+0,135X1+0,209X2+0,290X3+0,205X4

Keterangan:
a = Konstanta
b = Purchase Intention
XI = Profesionalisme
X2 = Penampilan atraktif
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X3 = Interaksi real time
X4 = Price Discount

Berdasarkan persamaan yang dihasilkan melalui regresi linear berganda, interpretasi
yang dihasilkan adalah sebagai berikut:

1. Nilai profesionalisme adalah 0,135, nilai penampilan atraktif 0,209, nilai interaksi
real time 0,290, dan nilai Price Discount 0,205 artinya jika tidak terjadi perubahan
variabel profesionalisme, penampilan atraktif, interaksi real time, dan Price
Discount (Nilai X1,X2,X3, dan X4 adalah 0) maka consumer Purchase Intention
pada konsumen Tiktok Shop di Indonesia ada sebesar 8,994 satuan. Variabel nilai
sig ,005 profesionalisme ,015 penampilan atraktif ,000 interaksi real time ,007 Price
Discount

2. Nilai koefisien regresi variabel profesionalisme memiliki nilai 0,135 dan koefisien
regresi bernilai positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel profesionalisme
berkontribusi positif bagi Purchase Intention, sehingga semakin tinggi nilai
profesionalisme maka semakin tinggi pula nilai Purchase Intention. Pengujian
hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Analisis Regresi
Linear Berganda. Dari Tabel 1 didapatkan nilai sig lebih kecil dari alpha 0,05 yang
digunakan untuk menguji pengaruh profesionalisme terhadap Purchase Intention.

3. Nilai koefisien regresi variabel penampilan atraktif memiliki nilai 0,209 dan
koefisien regresi bernilai positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel
penampilan atraktif berkontribusi positif bagi consumer Purchase Intention,
sehingga semakin tinggi nilai penampilan atraktif maka semakin tinggi pula nilai
Purchase Intention. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan Analisis Linear Berganda. Dari Tabel 1 didapatkan nilai sig lebih
kecil dari alpha 0,05 yang digunakan untuk menguji pengaruh penampilan atraktif
terhadap Purchase Intention.

4. Nilai koefisien regresi variabel interaksi real time memiliki nilai 0,290 dan koefisien
regresi bernilai positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel interaksi real time
berkontribusi positif bagi consumer Purchase Intention, sehingga semakin tinggi
nilai interaksi real time maka semakin tinggi pula nilai Purchase Intention.
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Analisis
Linear Berganda. Dari Tabel 1 didapatkan nilai sig lebih kecil dari alpha 0,05 yang
digunakan untuk menguji pengaruh interaksi real time terhadap Purchase Intention.

5. Nilai koefisien regresi variabel Price Discount memiliki nilai 0,205 dan koefisien
regresi bernilai positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel Price Discount
berkontribusi positif bagi consumer Purchase Intention, sehingga semakin tinggi
nilai penampilan atraktif maka semakin tinggi pula nilai Purchase Intention.
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Analisis
Linear Berganda. Dari Tabel 1 didapatkan nilai sig lebih kecil dari alpha 0,05 yang
digunakan untuk menguji pengaruh Price Discount terhadap Purchase Intention.

Koefisien Determinasi (Adjusted R2)
Koefisien Determinasi (Adjusted �2) dari hasil regresi menunjukkan seberapa besar

variabel dependen (Y) bisa dijelaskan oleh variabel-variabel bebasnya (X).
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Tabel 2 Hasil Uji Determinasi

Model R R Square Adjust R Square Std. Error of the Estimate
1 ,623a ,388 ,375 2,20208

Sumber: Data Primer, 2023

Berdasarkan Tabel 2, koefisien determinasi memiliki R square sebesar 0,388. Hasil
ini menunjukkan bahwa perubahan purchase intention (y) dapat diprediksi 38,8% yang
dapat dijelaskan oleh variabel independen yaitu profesionalisme (X1), penampilan atraktif
(X2), interaksi real time (X3), dan price discount (x4). Sedangkan sisanya 61,2% dijelaskan
oleh variabel-variabel lain diluar model yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini.

KESIMPULAN
1. Profesionalisme berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention.

Dengan kata lain, semakin tinggi profesionalisme maka akan semakin meningkat pula
tingkat Purchase Intention yang terjadi saat berbelanja pada live streaming Tiktok.

2. Penampilan atraktif berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention.
Dengan kata lain, semakin tinggi penampilan atraktif maka semakin meningka pula
tingkat Purchase Intention pada saat berbelanja di live streaming Tiktok.

3. Interaksi real time berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention.
Dengan kata lain, semakin tinggi interaksi real time maka aka meningkat pula tingkat
Purchase Intention pada saat berbelanja di live streaming Tiktok.

4. Price Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention. Dengan
kata lain, semakin tinggi Price Discount maka akan meningkat pula tingkat Purchase
Intention pada saat berbelanja di live streaming Tiktok.

KETERBATASAN DAN SARAN
1. Pada penelitian ini memiliki kelemahan yaitu tidak dapat mengenerelisasikan seluruh

pengguna Tiktok Shop dari semua kalangan, sebagian besar hanya mewakili dengan
pekerjaan sebagai Pelajar/Mahasiswa

2. Studi pada penelitian selanjutnya diharapkan untuk meneliti faktor-faktor lain yang
mempengaruhi Purchase Intention seperti faktor keamanan, faktor kemudahan, faktor
kepercayaan dan faktor pengalaman belanja untuk menambah variasi penelitian.

3. Pada penelitian ini R square termasuk rendah yaitu pada 38%, berbeda dengan
penelitian lainnya R square pada penelitian mereka cukup tinggi dikarenakan
terdapatnya variabel-variabel yang tidak terdapat pada penelitian ini.

4. Pada penelitian ini responden tidak mencakup seluruh pengguna yang berada di
Indonesia karena keterbatasan dalam menyebarkan kuesioner kepada seluruh pengguna
di Indonesia, pada penelitian ini penyebaran kuesioner hanya menggunakan media
seperti Whatsapp dan Instagram saja. Untuk itu pada penelitian selanjutnya diharapkan
agar dapat memperluas penyebaran kuesioner menggunakan media sosial lain seperti
Twitter ataupun Tiktok untuk mendapatkan informasi di provinsi-provinsi luar.
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