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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Live Streaming
promotion dan Content Marketing terhadap Keputusan Pembelian pada platform
TikTok Shop, baik secara parsial maupun simultan. Jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian kuantitatif dengan pendckatan survei melalui penyebaran
kuesioner kepada konsumen yang telah melakukan pembelian di TikTok Shop.
Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 200 orang yang ditentukan
menggunakan rumus Lemeshow, mengingat jumlah populasi pengguna aktif
TikTok Shop di Kabupaten Bogor tidak diketahui secara pasti. Instrumen penelitian
disusun menggunakan skala Likert untuk mengukur persepsi konsumen terhadap
variabel yang diteliti, dan analisis data dilakukan menggunakan perangkat lunak
SPSS versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Live Streaming promotion dan
Content  Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Di antara kedua variabel, Content
Marketing memiliki pengaruh yang lebih dominan terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan hasil uji determinasi, nilai Adjusted R Square sebesar 0,490
menunjukkan bahwa 49% variasi dalam Keputusan Pembelian dapat dijelaskan

o!eh Live Streaming promotion dan Content Marketing, sedangkan 51% lainnya
dipengaruhi oleh faktor lain seperti harga, promosi, dan kualitas produk.

Kata kunci: Live Streaming promotion, Content Marketing, Keputusan Pembelian,
TikTok Shop, Pemasaran Digital.



ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of Live Streaming promotion and
Content Marketing on Purchase Decisions on the TikTok Shop platform, both
partially and simultaneously. The research employs a quantitative approach with a
survev method by distributing questionnaires to- consumers who have made
purchases through TikTok Shop. The total number of respondents in this study was
200, determined using the Lemeshow formula, as the exact number of active TikTok
Shop wusers in Bogor Regency was unknown. The research instrument was
developed using a Likert scale to measure consumer perceptions of the studied
variables, and the data were analyzed using SPSS version 23. The results show that
Live Streaming promotion and Content Marketing have a positive and significant
effect on Purchase Decisions, both partially and simultaneously. Among the two
variables, Content Marketing has a more dominant influence on Purchase
Decisions. Based on the coefficient of determination test, the Adjusted R Square
value of 0.490 indicates that 49% of the variation in Purchase Decisions is
explained by Live Streaming promotion and Content Marketing. while the

remaining 51% is influenced by other factors such as price, promotion, and product
quality.

Keywords: Live Streaming promotion, Content Marketing, Purchase Decision,
TikTok Shop, Digital Marketing.
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BABT
PENDAHULUAN

L1 Lt Hvlnlmnu

~Remajun eknologi - dapat mentughathin elvktlvnu\ dulam scuuln hul.
termisik kemudaban dn!um melakukan akses dun peny ebaran informast, 1l
_ tersebut mcnlmﬂl-.:m Wy mengembanghan teknologl terking dengan menempkan
proses pemasaran melali media sostal (CGunadi & Mawardi, 2023). Perubuhan
pertiuku ini (elal mcihlmﬁng pelaku bisnis untuk nwngzulnhsi strategi pemsuran
yang lebib kreatil, salah satunyn melalui knﬂscp social commerce  yailu
penggabungan antara e-commerce dan media sosial vang memungkinkan proses
transaksi berlangsung seeara real-time di dalam plagform (Abdullah e al., 2022).
Seiring dengan tren ini, penggunaan platform media sosial seperti TikTok scl_nnl-:hi
meningkat. TikTok, scB:\gui salah satu platform yang mendominasi di dunia digital,
tidak hanya berfungsi sebagai alat hiburan, etapi juga scbagai sarana untuk
Dberbelanja secara lnngsung. membuktikan betapa pesatnya perkembangan social

- commeree, Hal ini terlihat dari data mengenai negara dengan pengguna III\IUI\
terbesar di dunia pada Oktober 2025,

Negata dengan Pengguna TikTok Terbesar di Dunia (Qktober 202%)

Ameha Serikat b

ndonesia !

i

7 100

125 150 s
Juta Pengguna

Gambar 1.1 Data Pengguna TikTok Terbesar di Dunia Tahun 2025
~ Sumber: datalndonesia.id (2025) diakses pada 16 November'ZOZS
Menurut lapomn We: A:e Social dan Md(wa!cr Jumlah pcngguna leTok b
:'.-global dlproycksl mencap'u pl 99 miliar ‘orang pada Oktober 2025, ‘Hal tersebut' '
menandakan bahwa 24,1% penduduk dunia telah men;_,gunlakan aplikasi  Tiktok



tersebut, Indonesia masih menempati posisi teratas negara dengan pengguna

Tik Tok paling banyak. Jumlah pengguna TikTok di ‘Tanah Air dilaporkan sebanyak

180,11 juta pada bulan kesepuluh tahun ini, Posisi kedua ditempati oleh Amerika

Serikal dengan jumlah pengguna TikTok scbanyak 153,12 juta orang. Lalu,

jumiahnyu di Brasil dan Meksiko masing-masing scbanyak 130,84 juta pengguna

dan 98,96 juta pengguna. Selanjutnya, jumlah pengguna TikTok di Pakistan
sebanyak 79,93 juta orang. Ada pula 76,06 juta pengguna platform media sosial
terschut yang berasal dari Vietnam, Sebanyak 66,7 juta pengguna TikTok berasal

dari Rusia. Sementara itu, Filipina berada di urutan kedelapan dengan 64 juta
pengguna TikTok di negaranya pada Oktober 2025, Indonesia menempati peringkat -
pertama pengguna TikTok terbanyak di dunia.

Peluncuran TikTok Shop juga sejalan dengan visi TikTok untuk
menghadirkan  pengalaman berbelanja yang terintegrasi, memungkinkan
pengguna melakukan transaksi tanpa harus berpindah ke aplikasi lain (Silvia e
al., 2023). Tidak hanya digunakan untuk konten hiburan semata, TikTok kini
juga berkembang menjadi media strategis bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) serta pemilik bisnis dalam menerapkan strategi
pemasaran digital (Annisa dkk., 2024). Melalui konten yang kreatif dan menarik
yang sering disebut sebagai racun TikTok, pelaku usaha dapat mempromosikan
produk secara efektif, dikonteks ini, toko online memanfaatkan TikTok sebagai
salah satu saluran pemasaran utama untuk menarik minat dan perhatian calon
konsumen secara lebih luas dan cepat (Gunawan et al., 2021). Sebagai tanggapan
terhadap tingginya minat pengguna dan untuk memperluas ekosistem bisnis digital,
TikTok meluncurkan fitur TikTok Shop pada 17 April 2021. Fitur ini bertujuan
untuk memberikan akses yang lebih luas bagi pelaku usaha dan kreatdr dalam
 menjangkau calon pelanggan secara langsung.

Tiktok Shop memungkinkan pengguna dan kreator untuk mempromosikan
serta menjual produk secara langsung melalui content marketing dan live streaming
promotion,'TikTok Shop telah menjadi salah satu platform e-commerce yang paling
menjanjikan, befsai_ngr dengan aplikasi e-commerce lainnya seperti Shopee da_n'

Lazada (Nasution dkk., 2022)_. K¢munculan pemasaran produk melalui media sosial



ini memang membawa pengaruh yang cukup besar dalam dunia bisnis (Azizah ef
al., 2021).
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Gambar 1.2 Jumlah Pengguna TikTok di Indonesia
Sumber: datalndonesia.id (2025) diakses pada 16 November 2025

Berdasarkan laporan We Are Social dan Melfwater, jumlah pengguna TikTok
di Indonesia sebanyak 108 juta orang pada Januari 2025. Jumlah ini turun 35% jika
dibandingkan dengan 3 bulan sebelumnya (quarter to quater/Q1Q) yang sebanyak
165 juta orang. Grafik menunjukkan bahwa jumlah pengguna TikTok di Indonesia _
meningkat tajam sepanjang 2024, terutama pada Juli-Oktober yang mencapai lebih
dari 160 juta pengguna. Lonjakan ini memperbesar peluang konsumen melihat /ive
streaming dan Content marketing, sehingga potensi keputusan pembelian juga
meningkat, termasuk di Kabupaten Bogor. Sebaliknya, penurunan jumlah
pengguna pada awal 2025 terlihat cukup signifikan, yang menandakan
berkurangnya exposure konsumen terhadap konten dan live streaming. Sejalan
dengan hal ini, perubahan jumlah pengguna dalam grafik tersebut mencerminkan
naik-turunnya potensi keputusan pembelian di platform TikTok. |
TikTok mendapat tanggapan beragam dari masyarakat Indonesia, baik
positif maupun negatif. Hal ini dibenarkan oleh responden yang berhasil mengisi -
kuesioner yang diberikan oleh responden (Zahra dkk., 2023) Responden
 mengatakan fitur TikTok Shop memiliki kelebihan dan kekurangan yaitu
| Penggunaan TikTok Shop memberikan beberapa keuntungan bagi konsumen
séperti Platform ini memudahkan pengguna untuk membeli produk dari jwékjalﬂi,

sehingga sanga‘i memb_a'ntu_' mereka yang enggan berbelanja secara offline lebih



lanjut Tampilan t_oko di TikTok juga dinilai sangat menarik, sehingga menambah
kenyamanan dan peﬁgulaman belanja yang lebih menyenangkan, Selain itu juga
TikTok Shop menyediakan layanan yang.ccpal, membuat proses pemesanan
hingga pengiriman' menjadi lebih elisien, lebih lanjut Harga produk yang
ditawarkan puhlcenderung sangat murah, bahkan sering kali lebib rendah
dibandingkan harga di pasaran, schingga menjadi daya tarik tambahan bagi
konsumen. Terlepas dari beberapa kelebihan yang dimiliki TikTok Shop, dari scgi
pemasaran digital, aplikasi TikTok memiliki tingkat keterlibatan yang cukup tinggi
dibandingkan aplikasi media sosial lainnya, namun, ada juga kekurangan yang
muncul seiring berkembangnya TikTok Shop. Dampak negatif TikTok Shop dinilai
masyarakat, pedagang bahkan pemerintah akan berdampak langsung terhadap
penghasilan negara. Responden dalam penelitian (Zahra dkk., 2023) mengatakan
TikTok Shop masih membebankan biaya pengiriman yang tinggi kepada
konsumen selama proses transaksi, lebih lanjut, TikTok Shop juga dituding
menyebabkan banyak Pelaku usaha di Indonesia bangkrut. Faktanya, integrasi e-
commerce dengan media sosial mendorong pemerintah melakukan perubahan
Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 50 Tahun 2020 tentang Perizinan
Berusaha, Periklanan, Pembinaan dan Pengawasan Perusahaan E-commerce
(PPMSE). Revisi ini diyakini bisa menjadi perlindungan terhadap “racun” TikTok
Shop.
Urgensi pemilihan TikTok sebagai platform untuk pemasaran dan penjualan
tidak dapat diabaikan. Penelitian menunjukkan bahwa 27,5% responden di
Indonesia merasa bahwa memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian di Tiktok Shop (Pongratte dkk., 2023). Konten yang mudah dibagikan
dan interaksi yang terjadi selama [live streaming promotion, TikTok
memungkinkan merek untuk memanfaatkan rekomendasi dari pengguna lain, yang
sering kali lebih dipercaya dibandingkan dengan iklan tradisional. Hal ini
menunjukkan bahwa TikTok bukan hanya sekadar platform hiburan, tetapi juga .
merupakan alat yang kuat untuk pemasaran dan penjualan produk. .
Konsumen kini tidak hanya mencari produk berdasarkan kebutuhan, tetapi
juga térpengaruh oleh konten yang menarik, rekomendasi influencer, dan interaksi

langsung dengan penjual selama sesi Live Streaming pro_mb!ion. TikTok Shop
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mengubah cara konsumen berbelanja dari sekedar mencari dan méu_xhr:li menjadi
terlibat dalam pengalaman yang bersifat real-rime (Permatasari & Fadillah, 2023).
Salah satu plﬁ{form yang mengalami pertanbuhan pesat adalah TikTok. yang tidak
hanya berfungsi sebagai media sosial untuk berbagi video. tetapi kini juga berfungsi
sebagai platform e-commerce melalui fitur TikTok Shop. Keberadaan TikTok Shop
memberikan peluang besar bagi merek untuk memanfaatkan kekuatan media sosial
dalam pemasaran (Firdaus & Fasa, 2025). :

Keputusan pembelian merupakan salah satu aspek krusial dalam perilaku
konsumen yang dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik internal maupun eksternal
(Situmorang dkk.. 2021). Lebih lanjut Konteks e-commerce, faktor-faktor seperti
persepsi kemudahan penggunaan, manfaat yang dirasakan, harga, serta sikap
konsumen terbukti memainkan peran signifikan dalam mendorong keputusan
pembelian. Tusanputri dan Amron (2021) juga menegaskan bahwa citra
perusahaan, kepercayaan, dan kemudahan secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform e-commerce (Tusanputri &
Amron, 2021). Selain itu, penggunaan media sosial sebagai media promosi terbukti
meningkatkan minat serta keputusan pembelian konsumen karena mampu
membangun engagement dan kepercayaan secara lebih cepat (Sisnuhadi & Sirait,
2021). Sejalan dengan perkembangan ini, strategi pemasaran digital mulai beralih
ke pendekatan yang lebih interaktif, termasuk melalui /ive streaming promotion dan
content marketing, yang terbukti semakin dominan dalam memengaruhi perilaku
pembelian konsumen pada platform seperti TikTok Shop. Temuan ini menunjukkan
bahwa pemahaman mendalam mengenai faktor-faktor yang memengaruhi
keputusan pembelian menjadi sangat penting bagi pelaku usaha dalam merancang
stmte.gi pemasaran yang lebih adapt.if dan efektif pada era digital.

Live streaming merupakan gabungan antara live stream dan TikTok Shop
dengan mempromosikan produk secara virfual bermaksud agar content crea!br
serta pelanggan saling berkomunikasi dengan tujuan pemasaran dan penambahan
pemasukan dalam penjualan produk (Budiani & Darmawan, 2023). Promosi Live
Sﬁ‘eaming promotion di TikTok juga memungkinkan pelaku usaha 'untﬁk'
berinteraksi secara langsung dengan konsumen, memberikan informasi prodﬁk

secara real-time, dan menjawab pertanyaan konsumen. Melalui fitur konten video
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dve streamsing promotion, penjual dupal mompronoeikin din berivterakat lingsinig
dengan Konsunien, wenjawale pertanyann gecirn real-dme, dan - memberikan
demonstrasi produk, yang  dipat mcﬂlngk'nlkun kepereayant konsumer daft
mendorong keputusan pembeling inumlsl!‘(I’rﬁklwl dik., 2023), Interakst ini dagat
weningkatkan kepercayasn konsumen tethadup produk yang ditawarkan, yarig pada
gilivannya dapat memengwnli keputysan - pentbelion, fignclitian schelumnya
menunjukkan bahwa kemudahon penggunann, keamanan, dan cfisicnsi datarm
berbelanja melalui TiKTok Shap berkontribusi pada keputusan konsumen untuk
melakukan pembelion (Nusution dkk., 2022). Hal ini menjadikan TikTok Shop
sebagai platform yang tidak hanya menguntungkan bagi penjual, tetapi juga
memberikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan bagi konsumen (Dwinari
dkk., 2023)

Menurut studi sebelumnya menunjukkan bahwa konsumen merasa lebih
percaya diri untuk membeli produk setelah mengikuti sesi live streaming
promotion (Wongsunopparat & Deng, 2021), Lebih lanjut, /live .s'treaming.
promotion juga memungkinkan pelaku usaha untuk menampilkan produk secara
langsung. melakukan demonstrasi, dan menciptakan pengalaman berbelanja yang
lebih menarik. Penelitian lain meneliti pengaruh live streaming promotion dan
motivasi terhadap belanja perilaku impulsif konsumen di TikTok Shop yang
menunjukkan bahwa live streaming promotion tidak hanya menarik perhatian
konsumen tetapi juga dapat meningkatkan kecenderungan untuk melakukan
pembelian impulsif (Zuhdi dkk., 2023). Sari dan Kadi (2023) menemukan bahwa
live streaming promotion secara signifikan memengaruhi keputusan pembelian, di
mana intensitas penggunaan live streaming promotion berbanding lurus dengan
peningkatan keputusan pembelian. Namun, tidak sejalan dengan peneliti Dwi dkk-,:
(2022) yang menunjukkan bahwa live streaming promotion tidak berpengaruh
signifikan dengan keputusan pembelian. Hal ini sangat penting dalam konteks e-
commerce, di mana konsumen tidak dapat merasakan atau melihat produk secara
fisik sebelum_melakukah pembelian dan pentingnya interaktif streamer dalam sesi -
I:'v.e streaming yang -dapat__ mempengaruhi kepufusan _pembelian. P.eng.alarr.lan'

berbelanja yang positif dapa‘t_ meningkatkan kepuasan konsumen. dan mendorong



loyalitas merek, konsumen menyatakan bahwa akan kembali membeli dari merek
yang memberikan pengalaman berbelanja yang baik (Budi dkk., 2021).

Conteni marketing ialah bagian dari pemasaran online yang menggunakan
berbagai jenis kohten untuk mencapai serta berinteraksi melalui sasaran pasar
produknya (Kamuri, 2021). Confent marketing disajikan dalam wujud video,
gambar, postingan, cerita, audio serta wujud lain yang menarik, relevan serta
berharga ialah kunci keberhasilan dari content marketing (Yunita ef al., -202.1).
Konten yang menarik dapat meningkatkan brand awareness dan menciptakan
hubungan emosional antara merek dan konsumen. Penggunaan content marketing
yang efektif dapat membantu bersaing dengan merek besar. Selain itu, konten yang
dibagikan di TikTok dapat dengan mudah dibagikan oleh pengguna lain, sehingga
meningkatkan jangkauan dan visibilitas merek secara organik. Faktor-faktor yang
wajib diperhatikan untuk mewujudkan content marketing yang kreatif serta
menarik yaitu desain, acara, pengalaman membaca, waktu dan suara (Suri, 2022). |
Dimensi dari variabel confent marketing atau konten pemasaran yaitu persepsi
membaca, berbagi motivasi, persuasi, pengambilan keputusan, serta faktor (Sania
& Aulia, 2021). Penelitian yang dilakukan oleh Shadrina & Sulistyanto, (2022)
menunjukkan bahwa 90% konsumen lebih cenderung membeli produk setelah
melihat konten yang menarik di media sosial. Hal ini sejalan dengan penelitian
yang menunjukkan bahwa konten yang dibagikan oleh pengguna memiliki
pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian dibandingkan dengan
iklan tradisional, dengan 75% konsumen lebih mempercayai rekomendasi dari
teman atau keluarga (Li dkk., 2021).

Penelitian Jain menunjukkan bahwa content marketing tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop
(Septiani & Harsoyo, 2025). Hal ini membuktikan bahwa dengan adanya content
marketing tidak cukup kuat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian.
Content marketing juga memainkan peran penting dalam mempengaruhi keputusan -
pembelian. Konten yahg relevan dan menarik dapat meningkatkan kepercayaan

konsumen terhadap produk yang ditawarkan, sehingga mendorong konsumen untuk

melakukan pembelian.



Kabupaten Bogor, sebagai salah satu daerah dengan pertumbuhan ckonomi
yang pesat, m’en'unji_lkkan peningkatan signifikan dalam pengguna internet dan
penggunaan media sosial. Menurut hasil penelitian Asosiasi Penyelenggara Jasa
Internet Indonesia menunjukkan bahwa pengguna internet di Kabupaten Bogor
mencapai 68-79% pada tahun 2023, mencerminkan tren yang meningkat seiring
dengan perkembangan teknologi dan infrastruktur digital (Setyaningru, 2023).
Tahun 2023, BPS mencatat pertumbuhan ekonomi Kabupaten Bogor sebesar
3,19%, yang lebih tinggi dibandingkan dengan rata-rata naéional 5,05% (Hermanto
dkk., 2023). Masyarakat Kabupaten Bogor, yang didominasi oleh generasi muda,
semakin terbuka terhadap inovasi dan teknologi baru, termasuk platform media
sosial seperti TikTok. Menurut Meistira & Silvy, (2025) kabupaten bogor
dibandingkan dengan kabupaten lain yang jumlah penduduk banyak, memiliki
upah yang lebih tinggi yaitu sebesar Rp.4.877.211 per 2024 sehingga masyarakat
kabupaten bogor mampu memenuhi kebutuhan masyarakat. Hal ini menciptakan
peluang bagi pelaku usaha untuk memanfaatkan TikTok sebagai alat pemasaran
yang efektif. Namun, meskipun peluang tersebut ada, pelaku usaha sering kali
menghadapi berbagai tantangan, seperti keterbatasan akses permodalan,
keterampilan manajerial, teknologi, serta pasar yang lebih luas (Kinasih dkk,
2024). Penelitian (Rosmita et al., 2025) Sekitar 85% pelaku usaha di Kabupaten
Bogor, masih kurang memahami pemasaran seperti Tiktok Shop  untuk
meningkatkan omzet, memperluas pasar, dan mempromosikan produk secara
efektif. Oleh karena itu, penting untuk memahami bagaimana promosi live
streaming promotion dan content marketing di TikTok dapat memengaruhi

keputusan pembelian konsumen di wilayah ini (Nurjannah dkk., 2023).

Sejalan dengan itu, belum dapat dipastikan sejauh mana fitur-fitur seperti
live streaming promotion dan content markeling benar-benar mampu memengaruhi
keputusan pembelian konsumen secara signifikan. Meskipun berbagai penelitian
telah mengkaji pengaruh fitur live streaming promotion dan content marketing
térhadap keputusan pembelian konsumen di platform TikTok Shop, sebagian besar "

- studi ter_sébut berfokus pada skala nasional atau kawasan perkotaan besar. Namﬁh,
penelitiaﬁ yang-secara spesifik menyofqti konteks lokal seperti Kabupateﬁ Bogor

masih terbatas. Kabupaten Bogor memiliki karakteristik demografis dan perilaku
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konsumen yang unik, St:hinggn diperlukan pcncliliall yang lebih mendalam unt_uk‘
memahami bagaimuna kedua strategi pemasaran tersebut berpengaruh dalam
konteks lokal. Oleh karena itu, perlu dilakukan pcnclilian lebih Janjut untuk -
menganalisis sejauh mana pengaruh five streaming promotion dan confent
marketing terhadap keputusan pembelian konsumen, guna memberikan
rekomendasi strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran bagi pelaku usaha di
platform TikTok Shop. Fenomena yang berkembang saat ini menunjukkan bahwa
perilaku konsumen dalam berbelanja mengalami pergeseran signifikan, terutama
dengan meningkatnya popularitas media sosial sebagai sarana promosi dan
transaksi (Setyaningru, 2023). Banyak pelaku usaha memanfaatkan fitur live
streaming promotion untuk berinteraksi langsung dengan konsumen secara reai-
time, sedangkan conrent marketing digunakan untuk membangun brand awareness
dan menarik minat pembeli melalui konten visual yang menarik dan persuasif
(Juliana, 2023).

Berdasarkan fenomena di atas dan fakta yang telah dijelaskan, maka peneliti
tertarik untuk meneliti dengan judul "Pengaruh Live Streaming Promotion dan
Content Marketing terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di TikTok
Shop Kabupaten Bogor". Penelitian ini bertujuan untuk mengisi kekosongan
literatur terkait pemasaran digital di konteks lokal, yang berbeda dari studi yang
lebih banyak berfokus pada kawasan perkotaan besar. penelitian ini juga
diharapkan dapat memberikan wawasan baru tentang perilaku konsumen digital d.i
daerah dan memberikan rekomendasi strategis bagi pelaku bisnis lokal, khususnya
UMKM di Kabupaten Bogor, dalam memanfaatkan platform TikTok Shop untuk
meningkatkan penjualan mereka. Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat

~ berkontribusi pada pengembangan teori pemasaran digital di pasar yang masih

‘berkembang di Indonesia.

1.2 Rumusan Masalah _

_ Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, terdapat tantangan terkait
penjualan di TikTok Shop di Kabupaten Bogor. Oleh karena itu, pcn_anyaan'
penelitian ini adalah.'bag'aimana konsumen di Kabupaten Bogor dapat membuét )

keputusan pémbelian yang lebih baik dengan memanfaatkan pengaruh .Ir've
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streaming dan content marketing untuk meningkatkan nilai penjualan di TikTok

Shop.
L.

o

LS ]

1.3

Bagaimana live streaming promotion secara parsial berpengaruh siginifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada TikTok Shop di Kabupaten
Bogor?

Bagaimana content marketing sccafa parsial berpengaruh siginifikan
térhadap keputusan pembelian konsumen pada TikTok Shop di Kabupaten
Bogor?

Bagaimana live streaming promotion dan content marketing secara simultan

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada
TikTok Shop di Kabupaten Bogor?

Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh dua faktor utama, yaitu

live streaming promotion dan content marketing, terhadap keputusan pembelian

konsumen di TikTok Shop Kabupaten Bogor. Seiring dengan itu, tujuan utama dari
penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui pengaruh live streaming promotion secara parsial
keputusan pembelian konsumen pada TikTok Shop di Kabupaten Bogor.
Untuk mengetahui pengaruh content marketing secara parsial keputusan
pembelian konsumen pada TikTok Shop di Kabupaten Bogor
Mengidentifikasi pengaruh simultan antara live streaming promotion dan

conlent marketing terhadap keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop

di Kabupaten Bogor.

1.4 Batasan Masalah

Penelitian ini memiliki beberapa batasan agar fokus dan ruang lingkupnya

lebih terarah, sebagai berikut:

il

- Objek Penelitian

Penelitian ini hanya difokuskan pada platform TikTok Shop, khususnya fitur

live streaming promotion dan content marketing sebagai variabel independen
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1.5
. Manfaat bagi peneliti

yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen di wilayah Kabupaten
Bogor
Subjek Penelitian
Responden dalam penelitian ini dibatasi pada konsumen TikTok Shop di |
Kabupaten Bogor yang telah melakukan minimal satu transaksi pembelian
dalam kurun waktu satu tahun terakhir |
Variabel Penelitian
Penelitian hanya mencakup tiga variabel utama:

X1 :Live streaming promotion

X2 : Content marketing

4 : Keputusan pembelian
Ruang Lingkup Wilayah
Wilayah penelitian dibatasi pada Kabupaten Bogor, dan tidak mencakup
pengguna TikTok Shop di daerah lain seperti Kota Bogor.
Periode Waktu Penelitian
Data yang digunakan dikumpulkan selama tahun 2025 dengan penyebaran
kuesioner secara daring (online survey) kepada responden aktif di TikTok
Shop.
Jenis Data
Data yang digunakan merupakan data primer yang diperoleh dari hasil
kuesioner dan data sckunder berupa referensi literatur dan penelitian
terdahulu yang relevan dengan topik.
Pendekatan Analisis
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan analisis regresi
linier bergarida berbantuan perangkat lunak SPSS versi 25, sehingga tidak
meneliti aspek kualitatif seperti persepsi emosional, pengalaman subjektif,

atau faktor psikologis mendalam.

Manfaat Penelitian

Keahlian praktis yang menilai dampak taktik pemasaran digital

terhadap perilaku konsumen, Seperti konten dan promosi Srreaming ]angs'ung.
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Selain itu, hal ini memudahkan dalam mengerti kebutuhan konsumen melalui
perilaku konsumen di perusahaan TikTok, khususnya di wilayah seperti
Kabupaten Bogor. ' :
Manfaat bagi civitas akademika _
Keterlibatan untuk mengembangkan ilmu pengetahuan penelitian
pemasaran digital, khususnya tentang promosi siaran langsung scrta
marketing konten, dan memberikan pengalaman untuk guru, siswa, dan
peneliti lain yang berminat dalam bidang tersebut. |
Manfaat bagi pelaku bisnis
Panduan yang berguna bagi perusahaan, khususnya UMKM, tentang
cara memanfaatkan content marketing dan live streaming promotion untuk
meningkatkan produk dan lebih memahami perilaku konsumen sehingga

dapat mengembangkan kampanye pemasaran yang lebih sukses di TikTok
Shop.
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