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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live streaming, celebrity 

endorsements, dan online customer reviews terhadap perilaku impulsive buying Gen 

Z dengan kepercayaan konsumen sebagai variable intervening di Kecamatan 

Medan Helvetia (studi kasus TikTok Shop). Penelitian yang digunakan adalah 

pendekatan kuantitatif yang akan menemukan besarnya pengaruh dari variabel 

bebas (independen) terhadap variabel terikat (variabel dependen). Populasi dalam 

penelitian ini adalah Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang melakukan 

pembelian melalui TikTok Shop yang tidak diketahui jumlahnya. Karena jumlah 

populasi tidak diketahui secara pasti, maka untuk menentukan sampel digunakan 

rumus lemeshow dengan tingkat kepercayaan 95% dan sampling error 10%, 

sehingga diperoleh sampel sebanyak 96 responden. Analisis data menggunakan 

SmartPLS (Partial Least Square) mulai dari model pengukuran (outer model), 

struktur model (inner model) dan pengujian hipotesis. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa live streaming, celebrity endorsements, dan online customer 

reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan konsumen pada 

Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. Ketiga variabel tersebut juga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying. Kepercayaan konsumen 

terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying. 

Secara tidak langsung, live streaming, celebrity endorsements, dan online customer 

reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying 

melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

 

Kata Kunci: Live Streaming, Celebrity Endorsements, Online Customer 

Reviews, Impulsive Buying, Kepercayaan Konsumen, Gen Z, TikTok Shop 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of live streaming, celebrity endorsements, 

and online customer reviews on impulsive buying behavior of Gen Z with consumer 

trust as an intervening variable in Medan Helvetia District (TikTok Shop case 

study). The research used a quantitative approach that will find the magnitude of 

the influence of the independent variable on the dependent variable. The population 

in this study is Gen Z in Medan Helvetia District who made purchases through 

TikTok Shop, the number of which is unknown. Because the population size is not 

known with certainty, the lemeshow formula was used to determine the sample with 

a 95% confidence level and a 10% sampling error, resulting in a sample of 96 

respondents. Data analysis used SmartPLS (Partial Least Square) starting from the 

measurement model (outer model), model structure (inner model) and hypothesis 

testing. The results showed that live streaming, celebrity endorsements, and online 

customer reviews have a positive and significant effect on consumer trust in Gen Z 

in Medan Helvetia District. These three variables also have a positive and 

significant effect on impulsive buying behavior. Consumer trust is proven to have a 

positive and significant effect on impulsive buying behavior. Indirectly, live 

streaming, celebrity endorsements, and online customer reviews have a positive 

and significant influence on impulsive buying behavior through consumer trust 

among Gen Z in Medan Helvetia District. 
 

Keywords: Live Streaming, Celebrity Endorsements, Online Customer Reviews, 

Impulsive Buying, Consumer Trust, Gen Z, TikTok Shop  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

E-commerce di era serba digital saat ini telah menjadi bagian dari aktivitas 

masyarakat di beberapa negara, terutama masyarakat Indonesia. Selama hampir 

beberapa puluh tahun ini, e-commerce sudah berkembang pesat di Indonesia. Salah 

satunya adalah TikTok yang merupakan aplikasi media sosial yang menyediakan 

fitur video dengan musik di mana audiens dapat melakukan pembuatan, pengeditan, 

dan membagikan video pendek yang disertai dengan musik. Tidak hanya sebagai 

media sosial kini TikTok sudah menjadi e-commerce yang cukup terkenal. Berikut 

adalah platform e-commerce di Indonesia: 

 

Gambar 1.1 

Platform terpopuler yang digunakan untuk siaran belanja online 

 
Pada tahun 2021, aplikasi video pendek TikTok di Indonesia menunjukkan 

perkembangan yang sangat cepat. Salah satu inovasi yang juga membantu 

meningkatkan popularitas ini adalah diperkenalkannya fitur terbaru yang dikenal 

sebagai TikTok Shop, yang mulai menjadi populer sejak bulan Maret tahun 2021. 

TikTok Shop menyediakan berbagai jenis produk dari sejumlah kategori, termasuk 
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telepon seluler, sepeda, tablet, aksesori perangkat elektronik, komputer dan laptop, 

printer serta pemindai, media penyimpanan data, mode untuk pria dan wanita, 

aksesori mode, produk perawatan kulit, kosmetik, peralatan elektronik, audio dan 

video, perlengkapan rumah, kebutuhan bayi, buku, serta alat musik. Dengan 

menawarkan beragam produk, TikTok Shop berusaha untuk meningkatkan minat 

konsumen dan mendorong keinginan untuk membeli produk yang disediakan 

(Yanti et al. 2023). 

TikTok dapat memungkinkan pengguna membuat dan membagikan konten 

dengan teman di berbagai dunia dengan cepat. Berdasarkan data periklanan 

ByteDance (2022) di Indonesia, pengguna TikTok mencapai 92,07 juta orang pada 

tahun 2022. Bahkan pada April 2020, ketika pandemi dimulai, TikTok masih 

memiliki 37 juta orang pengguna saja. Informasi yang ada cukup membuktikan 

bahwa kekuatan TikTok di media sosial telah meroket (Erfani, 2022). Pada survei 

yang dilakukan Populix (2022) menyatakan bahwa terdapat Sebesar 86% 

masyarakat Indonesia pernah berbelanja melalui platform media sosial dengan 

TikTok Shop (45%) sebagai platform yang paling sering digunakan, diikuti 

WhatsApp (21%), Facebook Shop (10%), Instagram Shop (10%), Telegram, Line 

Shop dan Pinterest (1%) (Yusra, 2022). 

Salah satu perilaku calon pembeli yang menarik perhatian penjual adalah 

reaksi mendadak yaitu pembelian yang tidak terencana, yang sering dikenal sebagai 

impulsive buying. Berdasarkan penjelasan (Saputri, 2016), impulsive buying 

merupakan suatu kecenderungan dalam perilaku berbelanja yang bersifat reflektif 

atau spontan, yang disebabkan oleh dorongan atau hasrat yang sangat besar dari 

dalam diri seseorang. Kegiatan berbelanja menjadi sarana untuk memenuhi 
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keinginan calon pembeli terhadap produk yang sebenarnya tidak diperlukan, hal ini 

dikarenakan pengaruh dari tren atau gaya yang sedang populer. Dengan 

perkembangan zaman, calon pembeli merasakan sebuah kebutuhan agar membeli 

barang yang sedang populer. Kegiatan belanja ini secara tidak disengaja mengarah 

pada pembentukan perilaku konsumsi yang khas, yaitu perilaku impulsive buying. 

TikTok Shop adalah konten layanan e-commerce yang ada dalam aplikasi 

TikTok. Dengan menggunakan platform tersebut, pelanggan dapat menjalankan 

transaksi pembelian dan penjualan di aplikasi TikTok. Hanya dengan menggunakan 

handphone memungkinkan konsumen untuk memilih dengan tepat apa yang ingin 

dibeli, seperti kebutuhan pokok. Berdasarkan pengamatan yang telah dilakukan 

terhadap masyarakat Gen Z yang berbelanja di TikTok Shop, teridentifikasi 

beberapa masalah yang timbul akibat impulsive buying yang dilakukan melalui 

daring. Hasil pra-survei yang dilaksanakan dapat dirincikan dalam Tabel di bawah 

ini: 

Tabel 1.1 

Hasil Pra-Survei Impulsive Buying 

No  Pernyataan Impulsive Buying Ya Tidak 

1 Saya belanja di TikTok Shop melalui online secara 

spontan dikarenakan adanya promo diskon yang menarik. 

16 9 

2 Saya membeli produk melalui online dikarenakan barang 

ditawarkan bervariasi. 

9 16 

3 Saya membeli di TikTok Shop melalui online dikarenakan 

melihat orang lain sehingga adanya dorongan emosional 

yang berkeinginan untuk membelinya. 

16 9 

4 Saya kerap berbelanja di TikTok Shop meskipun kadang 

barang yang dibeli belum diperlukan. 

17 8 

5 Saya bertransaksi di TikTok Shop tanpa 

mempertimbangkan efeknya terhadap kebutuhan anggota 

keluarga. 

15 10 

6 Dampak dalam belanja di TikTok Shop melalui online 

membuat keuangan bulanan menipis 

16 9 

Sumber: Data hasil pra-survei dan diolah oleh peneliti (2025) 
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Menurut hasil pra-survei yang dilakukan oleh peneliti kepada masyarakat 

Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang berbelanja di TikTok Shop, dapat 

dikatakan bahwa rata-rata masyarakat Gen Z yang melakukan pembelian di TikTok 

Shop secara online tidak melakukannya karena kebutuhan keluarga. Sebaliknya, 

calon pembeli melakukannya karena untuk kepuasan pribadi yang dirasakan, serta 

karena adanya tawaran menarik berupa diskon dan penawaran lainnya yang 

mendorong calon pembeli untuk membeli produk. Adapun beberapa faktor lainnya 

yang memengaruhi tingkat pembelian impulsif, diantaranya adalah live streaming, 

celebrity endorsements dan online customer reviews. Pembelian yang dilakukan 

konsumen terhadap produk dan layanan sering kali terjadi secara tiba-tiba 

(impulsive buying). 

Live Streaming dapat mempengaruhi tingkat impulsive buying (Herdiansyah 

et al., 2023), di mana live streaming adalah aktifitas jual beli yang dilakukan melalui 

video siaran langsung di platform e-commerce dan media sosial, dilakukan secara 

real-time dan dalam periode waktu tertentu (Ramlawati dan Lusyana, 2020). 

Dengan menggunakan live streaming, para pelaku usaha dapat melakukan interaksi 

dua arah, memperkenalkan barang, melaksanakan promosi, serta berkomunikasi 

dengan pembeli secara langsung. Ini merupakan inovasi teknologi terbaru yang 

sangat berguna untuk menyebarluaskan penerbitan dan siaran media dengan 

efisiensi biaya. Live streaming dimanfaatkan untuk memperlihatkan produk secara 

nyata atau saat produk tersebut digunakan, memberikan perspektif yang berbeda 

mengenai barang, menjawab pertanyaan pelanggan selama siaran, serta 

mengadakan aktivitas langsung yang menarik untuk mendorong pembeli agar 

segera melakukan transaksi. 
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Fitur live streaming adalah strategi pemasaran digital yang dimanfaatkan 

oleh penjual untuk memperlihatkan produk secara langsung dan jelas kepada 

audiens. Dalam praktiknya, fitur ini sering dijadikan alat promosi penjual yang 

memberikan pengalaman demonstrasi produk secara real-time. Melalui interaksi 

dua arah yang berlangsung selama sesi live streaming, konsumen dapat mengajukan 

pertanyaan, memperoleh penjelasan lebih mendetail, dan mengevaluasi produk 

dengan lebih baik. Selain itu, fitur ini juga memberikan kemudahan bagi konsumen 

untuk membeli secara langsung tanpa harus meninggalkan sesi live, membuat 

pengalaman berbelanja yang lebih cepat dan lebih responsif. 

Berdasarkan pengamatan terhadap masyarakat Gen Z yang berbelanja di 

TikTok Shop, ditemukan beberapa masalah yang timbul dari live streaming dalam 

konteks belanja online. Hasil pra-survei yang dilakukan dapat dirincikan pada Tabel 

di bawah ini: 

Tabel 1.2 

Hasil Pra-Survei Live Streaming 

No  Pernyataan Live Streaming Ya Tidak 

1 Adanya pengaruh daya tarik host bagi konsumen pada saat 

live streaming di TikTok Shop. 

15 10 

2 Transaksi yang dilakukan saat live streaming TikTok 

Shop terbukti aman. 

11 14 

3 Host menyampaikan informasi produk secara lengkap dan 

jelas selama live streaming di TikTok Shop. 

9 16 

4 Live streaming TikTok Shop membantu saya memahami 

penggunaan produk yang akan dibeli. 

12 13 

5 Proses transaksi pembelian selama live streaming di 

aplikasi TikTok Shop sangat mudah. 

10 15 

Sumber: Data hasil pra-survei dan diolah oleh peneliti (2025) 

 

Berdasarkan hasil pra-survei yang dilakukan oleh peneliti terhadap 

masyarakat Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang berbelanja di TikTok Shop, 

terungkap bahwa konsumen masih merasa khawatir dalam bertransaksi saat 

berbelanja di TikTok Shop, selain itu juga beberapa konsumen merasa host pada 
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saat live kurang lengkap dalam memberikan informasi atas produknya sehingga 

membuat konsumen kurang memahami mengenai produk tersebut. 

Dalam sesi live streaming, para penjual sering kali melibatkan artis atau 

figur publik untuk mendukung promosi produk, suatu praktik yang disebut celebrity 

endorsements. Kehadiran para selebritas ini bertujuan untuk meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan mempengaruhi keputusan untuk membeli. 

Pemanfaatan figur terkenal dalam strategi pemasaran dianggap sangat penting 

karena dapat membangun ikatan emosional yang lebih mendalam antara produk dan 

pembeli. Celebrity endorsements merujuk pada praktik di mana tokoh terkenal 

dalam iklan merekomendasikan produk yang calon pembeli dukung, dengan cara 

berbicara dan mempromosikan produk tersebut kepada audiens. Pemilihan 

selebritas umumnya diselaraskan dengan karakter calon pembeli yang sesuai 

dengan target pasar, atau berdasarkan profesi calon pembeli yang relevan dengan 

produk yang dijual (Nuraini dan Maftukhah, 2015). 

Penelitian Putri (2024), menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying, sedangkan penelitian 

yang dilakukan (Adawiyah & Haris, 2024) menunjukkan bahwa live streaming 

tidak berpengaruh terhadap perilaku impulsive buying. 

Karakter serta daya tarik selebritas menjadi faktor penting dalam menarik 

perhatian konsumen dan mempengaruhi pilihan belanja calon pembeli. Strategi 

endorsement oleh selebritas tidak hanya berfungsi sebagai alat promosi, melainkan 

juga berperan penting dalam menyampaikan informasi tentang keunggulan produk 

secara persuasif. Selain membantu memperkuat citra merek, selebritas yang 

dilibatkan juga menjadi representasi publik dari produk tersebut, sehingga dapat 
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meningkatkan kepercayaan dan kredibilitas di mata konsumen (Permatasari, 2019). 

Dari hal ini, dapat ditarik kesimpulan bahwa jika citra merek yang dibangun 

berjalan dengan baik dan selebritas yang menjadi endorser memiliki daya tarik 

yang besar, konsumen akan lebih mungkin untuk melakukan pembelian secara 

impulsif terhadap produk tersebut. 

Penelitian Alyandro et al., (2024) menunjukkan bahwa celebrity 

endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive 

buying, sedangkan penelitian yang dilakukan (Rosdiana & Abdurrahman, 2023) 

menunjukkan bahwa celebrity endorsements tidak berpengaruh terhadap perilaku 

impulsive buying. 

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi impulsive buying dapat dilihat 

dari online customer reviews (Amelia & Mahfudz, 2022). Online customer reviews 

adalah ulasan yang diberikan oleh konsumen terkait dengan informasi dari evaluasi 

suatu produk tentang berbagai macam aspek, dengan adanya informasi ini 

konsumen bisa mendapatkan kualitas dari produk yang dicari dari ulasan dan 

pengalaman yang ditulis oleh konsumen yang telah membeli produk dari penjual 

online (Mo et al., 2015). Ketika calon pembeli kesulitan dalam menilai kualitas 

produk, informasi dari online customer reviews yang sudah menggunakan produk 

menjadi sangat penting. Calon pembeli perlu mencari informasi ini karena belum 

memiliki pengalaman langsung. Kualitas online customer reviews ini memengaruhi 

pandangan terhadap produk, sehingga review online menjadi sumber utama 

informasi mengenai kualitas produk. 

Saat berbelanja online, konsumen dihadapkan dengan banyak pilihan 

produk, namun seringkali informasi yang tersedia terbatas karena calon pembeli 
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tidak dapat merasakan atau melihat produk secara langsung. Untuk mengatasi 

masalah ini, fitur online customer reviews hadir untuk memberikan informasi yang 

relevan bagi konsumen. Reviews ini dianggap penting karena ditulis oleh konsumen 

yang telah membeli dan menggunakan produk tersebut. Informasi dari review 

tersebut kemudian memainkan peran besar dalam menarik minat beli baik untuk 

pelanggan yang sudah ada maupun calon pembeli (Chou et al. , 2017). 

Berikut adalah tabulasi yang disusun oleh peneliti mengenai beberapa 

komentar kritis atau negatif dari pengalaman konsumen saat menggunakan aplikasi 

TikTok Shop di tahun 2025. 

Tabel 1.3 

Daftar Komentar Kritis Pengguna TikTok Shop 
Bentuk Komentar Keluhan 

Ketidakpuasan 1. Servis dalam jasa ekspedisi yang terkadang lambat. 

Hubungan Pelanggan 

 

1.  Pusat bantuan hanya melalui fitur chat. 

Kenyamanan Transaksi 

 
1. Produk yang diterima terkadang tidak sesuai dengan 

gambar. 

2. Hasil pencarian atas produk yang susah. 

3. Barang dengan harga tidak wajar (jauh lebih mahal 

dari harga normal). 

Kemudahan Mengakses 

 
1. Penyimpanan aplikasinya besar. 

Notifikasi 1. Notifikasi kuis selalu muncul di pinggir layar. 

Keamanan Transaksi 

 

1. Barang lama sampai. 

Sumber: Data olahan peneliti berdasarkan komentar tahun (2025) 

Berdasarkan masukan dari pengguna aplikasi TikTok Shop, ditemukan 

bahwa aksesibilitas aplikasi adalah aspek yang paling banyak mendapat kritik 

negatif. Pengalaman pengguna sering kali terganggu oleh kesalahan teknis, 

lambatnya koneksi aplikasi, kesulitan dalam masuk, hingga akun pengguna yang 

tiba-tiba menghilang. Hal ini berkaitan erat dengan kenyamanan, kepuasan, dan 

rasa aman pengguna, yang bisa menyebabkan ketidakpercayaan terhadap TikTok, 

sehingga menyulitkan usaha untuk mempertahankan pelanggan. 
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Pengamatan yang dilakukan terhadap masyarakat Gen Z yang berbelanja di 

TikTok Shop, teridentifikasi beberapa masalah yang timbul dari online customer 

reviews selama proses pembelian. Hasil pra-survei yang dilakukan dapat dijelaskan 

lebih lanjut pada Tabel di bawah ini: 

Tabel 1.4 

Hasil Pra-Survei Online Customer Reviews 

Sumber: Data hasil pra-survei dan diolah oleh peneliti (2025) 

Berdasarkan hasil pra-survei yang dilakukan oleh peneliti terhadap 

masyarakat Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang berbelanja di TikTok Shop, 

ditemukan bahwa konsumen merasa adanya online customer reviews tidak begitu 

mampu dalam memberikan pengetahuan mengenai produknya, selain itu juga 

online customer reviews tidak bisa dapat dipercaya sepenuhnya. 

Penelitian Herdiansyah et al., (2023) menunjukkan bahwa online customer 

reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying, 

sedangkan penelitian yang dilakukan (Lutfiana, 2024) menunjukkan bahwa online 

customer reviews tidak berpengaruh terhadap perilaku impulsive buying. 

Selain live streaming, celebrity endorsements dan online customer reviews, 

faktor kepercayaan konsumen juga memainkan peran dalam impulsive buying. 

Kepercayaan adalah komponen penting dalam strategi pemasaran yang bertujuan 

untuk menyediakan layanan berkualitas, yang mendukung pertumbuhan dan 

kemajuan perusahaan. Karena itu, penting bagi perusahaan untuk menilai tingkat 

kepercayaan yang diberikan oleh konsumen sebagai langkah strategis dalam 

menghadapi persaingan yang semakin sengit di sektor usaha. 

Pertanyaan Customer Reviews Ya Tidak 

Adanya customer reviews membantu minat untuk membeli. 15 10 

Customer reviews menambah pengetahuan tentang produk. 11 14 

Customer reviews dapat dipercaya. 8 17 
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Menurut Priansa (2016), kepercayaan adalah pilar utama dalam bisnis, di 

mana membangun dan mempertahankan konsumen merupakan salah satu aspek 

paling krusial dalam menciptakan loyalitas. Kepercayaan mencerminkan kesiapan 

seseorang untuk bertindak dengan cara tertentu karena kepercayaan bahwa 

perusahaan akan memenuhi kebutuhan dan ekspektasi calon pembeli, serta 

kepercayaan bahwa janji atau pernyataan dari pihak yang dapat dipercaya akan 

terpenuhi. Oleh karena itu, perusahaan disarankan untuk meningkatkan 

kepercayaan yang positif, yang tidak hanya menguntungkan secara ekonomi tetapi 

juga menyenangkan dalam prosesnya. Berikut adalah hasil pra-survei yang 

dilakukan peneliti mengenai kepercayaan: 

Tabel 1.5 

Hasil Pra-Survei Variabel Kepercayaan (Z) 

No Pernyataan Kepercayaan Ya Tidak Jumlah 

1 Pelanggan melakukan pembelian di TikTok Shop karena 

percaya dengan e-commerce. 

14 11 25 

2 Pelanggan percaya melakukan pembelian di TikTok 

Shop karena barang yang ditawarkan sesuai dengan 

barang yang tampilkan saat live. 

12 13 25 

3 Pelanggan melakukan pembelian di TikTok Shop aman 

dan dapat dipercaya. 

11 14 25 

Sumber: Data hasil pra-survei dan diolah oleh peneliti (2025) 

Berdasarkan hasil pra-survei yang dilakukan peneliti kepada masyarakat 

Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang melakukan pembelian melalui TikTok 

Shop, ditemukan bahwa konsumen merasa kurang percaya melakukan pembelian 

di TikTok Shop karena barang yang ditawarkan tidak sesuai dengan barang yang 

ditampilkan saat live. 

Penelitian Adolvo et al., (2024) menunjukkan bahwa kepercayaan 

konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying, 

sedangkan penelitian yang dilakukan (Nursyamsiah et al., 2024) menunjukkan 
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bahwa kepercayaan konsumen tidak berpengaruh terhadap perilaku impulsive 

buying. 

Dengan dasar tersebut, penulis tertarik untuk melaksanakan studi dengan 

judul “Pengaruh Live Streaming, Celebrity Endorsements, dan Online Customer 

Reviews Terhadap Perilaku Impulsive Buying Gen Z Dengan Kepercayaan 

Konsumen Sebagai Variable Intervening di Kecamatan Medan Helvetia (Studi 

Kasus TikTok Shop)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan konteks masalah yang telah dijelaskan, dapat diungkapkan 

bahwa adanya live streaming, celebrity endorsements dan online customer reviews 

dapat mendorong peningkatan kepercayaan konsumen yang juga berpotensi 

menyebabkan impulsive buying. Live streaming berperan sebagai alat untuk 

menayangkan konten video secara real-time kepada konsumen, sekaligus 

menciptakan lingkungan virtual bagi penjual atau streamer untuk mempromosikan 

barang yang ditawarkan. Sementara itu, celebrity endorsements adalah salah satu 

metode pemasaran yang memanfaatkan sosok terkenal dan disukai yang memiliki 

citra positif, sehingga dapat meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap 

produk yang calon pembeli iklankan serta menumbuhkan ketertarikan terhadap 

barang tersebut. Di sisi lain, online customer reviews adalah tanggapan yang 

diberikan oleh konsumen berdasarkan pengalaman calon pembeli dengan produk, 

meliputi berbagai aspek seperti kualitas, kegunaan, dan kepuasan. Informasi ini 

menjadi pedoman penting bagi calon pembeli dalam mengevaluasi produk sebelum 

melakukan pembelian. Reviews tersebut dapat membentuk tingkat kepercayaan 
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konsumen, yang muncul ketika produk yang digunakan mampu memberikan 

keuntungan dan memenuhi ekspektasi yang dimiliki oleh konsumen. 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan dari latar belakang masalah di atas, maka dapat dilakukan 

pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah terdapat pengaruh signifikan live streaming terhadap kepercayaan 

konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

2. Apakah terdapat pengaruh signifikan celebrity endorsements terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

3. Apakah terdapat pengaruh signifikan online customer reviews terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

4. Apakah terdapat pengaruh signifikan live streaming terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

5. Apakah terdapat pengaruh signifikan celebrity endorsements terhadap 

perilaku impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

6. Apakah terdapat pengaruh signifikan online customer reviews terhadap 

perilaku impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

7. Apakah terdapat pengaruh signifikan kepercayaan konsumen terhadap 

perilaku impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia? 

8. Apakah terdapat pengaruh signifikan live streaming terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia? 
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9. Apakah terdapat pengaruh signifikan celebrity endorsements terhadap 

perilaku impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di 

Kecamatan Medan Helvetia? 

10. Apakah terdapat pengaruh signifikan online customer reviews terhadap 

perilaku impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di 

Kecamatan Medan Helvetia? 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang telah diidentifikasi, tujuan dari penelitian 

ini dirumuskan sebagai berikut: 

1. Menganalisis pengaruh signifikan live streaming terhadap tingkat 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian melalui TikTok Shop. 

2. Menganalisis pengaruh signifikan celebrity endorsements terhadap tingkat 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian melalui TikTok Shop. 

3. Menganalisis pengaruh signifikan online customer reviews terhadap tingkat 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian melalui TikTok Shop. 

4. Menganalisis pengaruh signifikan live streaming terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian di TikTok Shop. 

5. Menganalisis pengaruh signifikan celebrity endorsements terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian di TikTok Shop. 
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6. Menganalisis pengaruh signifikan online customer reviews terhadap 

perilaku impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian di TikTok Shop. 

7. Menganalisis pengaruh signifikan kepercayaan konsumen terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang 

melakukan pembelian di TikTok Shop. 

8. Menganalisis pengaruh tidak langsung live streaming terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia yang melakukan pembelian di TikTok Shop. 

9. Menganalisis pengaruh tidak langsung celebrity endorsements terhadap 

perilaku impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di 

Kecamatan Medan Helvetia yang melakukan pembelian di TikTok Shop. 

10. Menganalisis pengaruh tidak langsung online customer reviews terhadap 

perilaku impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di 

Kecamatan Medan Helvetia yang melakukan pembelian di TikTok Shop. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari pelaksanaan penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Manfaat Bagi Masyarakat Gen Z 

Penelitian ini diharapkan bisa memberikan pengetahuan bagi Gen Z dalam 

memahami pengaruh live streaming, celebrity endorsements dan online 

customer reviews terhadap perilaku impulsive buying saat berbelanja daring 

agar kedepannya lebih bijak dalam mengambil keputusan pembelian. 
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2. Manfaat Bagi Dunia Usaha 

Bagi pelaku bisnis, khususnya yang memasarkan produknya melalui 

platform seperti TikTok Shop, hasil penelitian ini dapat menjadi acuan 

dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. informasi mengenai 

pengaruh kepercayaan konsumen, serta peran live streaming, celebrity 

endorsements dan online customer reviews dalam mendorong impulsive 

buying, dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan penjualan dan 

memperkuat loyalitas pelanggan. 

3. Manfaat Bagi Akademisi dan Peneliti Selanjutnya 

Bagi pelaku bisnis, khususnya yang memasarkan prooduknya melalui 

platform seperti TikTok Shop, hasil penelitian ini dapat menjadi acuan 

dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Informasi 

mengenai pengaruh kepercayaan konsumen, serta peran live streaming, 

celebrity endorsements dan online customer reviews dalam mendorong 

impulsive buying, dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan penjualan dan 

memperkuat loyalitas pelanggan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Impulsive Buying 

2.1.1 Pengertian Impulsive Buying 

Pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat dikelompokkan 

berdasarkan rencananya menjadi pembelian yang direncanakan dan pembelian 

yang tidak direncanakan. Pembelian tanpa rencana atau impulsive buying seringkali 

terjadi dalam kehidupan sehari-hari. Pada intinya, impulsive buying adalah tindakan 

yang terjadi secara mendadak tanpa adanya persiapan sebelumnya. Adji dan Samuel 

(2014) menyatakan bahwa impulsive buying adalah tindakan membeli yang 

dilakukan secara tiba-tiba atau keputusan membeli diambil saat berada di tempat 

jual. 

Menurut Haq dan Abbasi (2016), impulsive buying didefinisikan sebagai 

dorongan konsumen yang secara tiba-tiba dan tidak terduga mengarah pada 

perilaku membeli dalam berbagai situasi. Sementara itu, Saputri (2016) 

menjelaskan bahwa impulsive buying adalah kecenderungan untuk berbelanja yang 

bersifat reflektif atau langsung, timbul akibat adanya dorongan atau keinginan yang 

sangat kuat dari dalam diri, yang akhirnya mendorong individu untuk melakukan 

pembelian berdasarkan keinginan subjektif, tanpa melibatkan pemikiran logis. 

Perilaku ini muncul karena adanya dorongan untuk berbelanja secara mendadak dan 

tanpa pertimbangan yang matang. Dengan demikian, konsumen cenderung tidak 

mempertimbangkan konsekuensi dari pembelian, tetapi baru memikirkan 

dampaknya setelah transaksi dilakukan. 
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Impulsive buying dapat didefinisikan sebagai tindakan membeli yang tiba-

tiba, menyenangkan, serta lebih dipengaruhi oleh emosi ketimbang pertimbangan 

logis. Ciri khas dari perilaku ini umumnya meliputi keputusan yang diambil dengan 

cepat, sifatnya subjektif, dan dilakukan secara langsung tanpa adanya persiapan 

sebelumnya, seperti yang dijelaskan oleh Andriyanto dan rekan-rekan (2016). 

Impulsive buying merupakan kegiatan membeli yang terjadi dengan mendadak 

tanpa adanya perencanaan, yang dipicu oleh keinginan dan dorongan emosional 

yang kuat untuk segera memiliki barang tertentu (Andriany dan Arda, 2019). 

Dari uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa impulsive buying adalah 

tindakan membeli yang dilakukan tanpa rencana sebelumnya, yang terjadi karena 

dorongan emosional yang kuat terhadap suatu barang yang menimbulkan keinginan 

yang sangat besar untuk memilikinya. 

2.1.2 Jenis Kategori Impulsive Buying 

Menurut Adji dan Samuel (2014), calon pembeli mengungkapkan bahwa 

impulsive buying dapat dibagi menjadi empat jenis, yaitu: 

1. Impuls murni 

Definisi ini merujuk pada tindakan membeli sesuatu karena daya tarik tertentu, 

umumnya ketika seseorang melakukan pembelian karena ketertarikan pada 

merek tertentu atau pola belanja yang sudah menjadi kebiasaan. 

2. Impuls pengingat 

Pembelian ini terjadi karena konsumen sudah terbiasa membeli suatu produk, 

namun terkadang diingat saat melihat barang tertentu yang tidak ada dalam 

daftar belanja calon pembeli. 
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3. Impuls saran 

Ini terjadi ketika konsumen melihat suatu produk atau mendapatkan 

rekomendasi dari seseorang untuk mencoba barang itu untuk pertama kali. 

4. Impuls terencana 

Rincian perencanaan dalam perilaku ini mencerminkan reaksi konsumen 

terhadap berbagai tawaran khusus yang mendorong calon pembeli untuk 

membeli produk yang diharapkan. Impuls ini sering kali muncul sebagai akibat 

pengumuman penjualan dengan harga diskon, bonus berbelanja, atau 

penawaran menarik lainnya. 

2.1.3 Faktor yang Mempengaruhi Impulsive Buying  

Menurut Aruna & Santhi (2015), terdapat beberapa faktor yang berpengaruh 

terhadap perilaku impulsive buying, yang meliputi: 

1. Faktor Internal  

a. Emosi  

Emosi dianggap sebagai elemen yang sangat berpengaruh terhadap 

pembelian yang tidak direncanakan. Perasaan yang dialami oleh 

konsumen dapat berdampak pada keputusan belanja, di mana seorang 

konsumen yang merasa bahagia cenderung untuk berbelanja lebih 

banyak dibandingkan dengan calon pembeli yang merasakan 

kebahagiaan yang rendah. Mood, yang merupakan bagian dari emosi, 

bersifat mudah dipengaruhi dan dapat berubah dengan cepat, datang dan 

pergi tanpa peringatan. 
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b. Keinginan Berbelanja 

Hasrat untuk berbelanja sering kali sejalan dengan tingkat emosi 

seseorang. Pengalaman hedonis konsumen masih perlu diteliti lebih 

dalam. Tindakan impulsive buying dari konsumen secara individu 

berkaitan dengan keinginan untuk memenuhi kebutuhan agar terlihat 

menikmati hidup, seperti merasa senang, bahagia, puas, mencoba hal-hal 

baru, serta mencari kejutan. 

c. Kognitif  

Kognitif merujuk pada proses berpikir yang mencakup pengetahuan, 

makna, dan kepercayaan seseorang. 

d. Afektif 

Afektif berperan segera dan secara otomatis memengaruhi berbagai 

aspek dari emosi dan keadaan perasaan. 

2. Faktor Eksternal  

Banyak konsumen cenderung lebih memprioritaskan tampilan fisik suatu 

toko dibandingkan dengan kualitas produk dan harganya. Calon pembeli akan 

cenderung menjauh dari toko bila suasana di dalamnya menyebabkan stres 

atau tidak menarik untuk dilihat. 

2.1.4 Dimensi Impulsive Buying  

Adapun untuk dimensi impulsive buying Budiono et al., (2017) adalah 

sebagai berikut: 
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1. Spontanitas 

Konsumen melakukan pembelian secara tiba-tiba setelah melihat suatu 

produk di toko, tanpa ada rencana atau daftar belanja sebelumnya saat 

mengunjungi tempat pembelian. 

2. Dorongan untuk membeli dengan segera 

Tindakan pembelian dilakukan karena adanya motivasi kuat yang 

mendorong konsumen untuk segera membeli, tanpa mempertimbangkan hal 

lain yang mungkin lebih rasional. 

3. Kesenangan dan stimulasi 

Keinginan membeli yang muncul secara mendadak sering kali disertai oleh 

emosi, yang kemudian memicu dorongan kuat untuk segera melakukan 

pembelian demi mendapatkan kepuasan sesaat.  

4. Ketidakpedulian akan akibat 

Konsumen terdorong untuk membeli produk atas keinginan pribadi yang 

sulit dikendalikan, bahkan hingga mengabaikan kemungkinan dampak 

negatif atau konsekuensi dari pembelian tersebut. 

Menurut Andriany & Arda (2019), tingkat impulsive buying dapat dilihat 

dari beberapa dimensi berikut: 

1. Konsumen kerap melakukan pembelian secara spontan. 

2. Perilaku pembelian digambarkan dengan sikap "langsung lakukan" tanpa 

banyak pertimbangan. 

3. Ketika melihat produk yang menarik, konsumen langsung melakukan 

pembelian. 

4. Terkadang keputusan membeli diambil secara tergesa-gesa. 
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5. Pembelian dilakukan berdasarkan emosi atau perasaan yang dirasakan pada 

saat itu. 

Sari dan Suryani (2014), menyatakan bahwa ada beberapa indikator yang 

dapat digunakan untuk menilai perilaku impulsive buying konsumen, yaitu: 

1. Pembelian yang tidak direncanakan 

Konsumen pada awalnya tidak memiliki niat untuk mengakuisisi barang 

dalam kategori atau merek tertentu. Namun, saat berada di dalam toko dan 

terpapar rangsangan seperti potongan harga, promosi, suasana belanja yang 

menarik, atau dorongan dari staf penjualan, keinginan untuk memiliki produk 

itu bisa muncul secara mendadak dan berujung pada transaksi pembelian. 

2. Pengaruh kondisi emosional 

Perilaku belanja konsumen dapat dipengaruhi oleh kondisi emosional yang 

sedang dirasakan. Emosi tertentu dapat memicu dorongan untuk melakukan 

impulsive buying. 

3. Penawaran yang menarik 

Promosi atau tawaran khusus seperti pengurangan harga atau diskon 

merupakan salah satu taktik penting yang diterapkan oleh perusahaan untuk 

menarik minat pelanggan dan meningkatkan impuls untuk berbelanja secara 

tiba-tiba. 

2.2 Kepercayaan Konsumen 

2.2.1 Pengertian Kepercayaan Konsumen 

Kepercayaan dari konsumen sangat krusial untuk menciptakan hubungan 

yang berkelanjutan antara satu pihak dengan pihak lainnya. Kepercayaan adalah 

kepercayaan bahwa seseorang akan menerima apa yang diharapkannya dari orang 
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lain (Tjiptono & Chandra, 2022). Menurut Lupiyoadi & Hamdani (2019) 

kepercayaan (trust) dapat diartikan sebagai kesiapan seseorang untuk bergantung 

pada pihak lain dalam suatu hubungan pertukaran, yang berdasarkan pada anggapan 

bahwa orang tersebut akan berperilaku seperti yang diinginkan dan tidak akan 

membahayakan. 

Menurut Sumarwan (2017) kepercayaan yang dimiliki konsumen merujuk 

pada pemahaman calon pembeli tentang suatu objek, karakteristiknya, dan 

keuntungan yang ditawarkannya. Dengan dasar pemikiran ini, maka pemahaman 

konsumen erat hubungannya dengan sikap karena pemahaman tersebut merupakan 

bentuk kepercayaan konsumen. 

Menurut Kotler & Keller (2022) kepercayaan merupakan prinsip dasar 

dalam aktivitas penjualan, terutama dalam konteks toko daring. Oleh karena itu, 

platform online Shop perlu menyediakan fitur yang menampilkan reputasi penjual 

sebagai bahan pertimbangan bagi konsumen sebelum melakukan transaksi. 

Semakin baik reputasi yang ditampilkan, maka semakin besar tingkat kepercayaan 

yang diberikan konsumen terhadap toko tersebut. Berdasarkan penjelasan 

sebelumnya, bisa disimpulkan bahwa kepercayaan adalah sikap yang muncul dari 

konsumen ketika produk yang calon pembeli peroleh memberikan manfaat dan nilai 

yang sesuai dengan ekspektasi calon pembeli. 

2.2.2 Faktor yang Mempengaruhi Kepercayaan Konsumen 

Ada berbagai elemen yang dipahami dapat berpengaruh terhadap tingkat 

kepercayaan pelanggan. Granito (2016) mengidentifikasi bahwa kepercayaan 

konsumen dipengaruhi oleh tiga aspek utama, yaitu informasi produk, harga yang 

bersaing, dan layanan pengiriman. 
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1. Informasi Produk 

Penyediaan informasi produk yang lengkap dan jelas sangat penting, 

mengingat konsumen tidak dapat melihat atau menyentuh barang secara 

langsung saat berbelanja online. Informasi ini mencakup foto produk, 

variasi warna, ukuran, harga, bahan, serta ketersediaan stok. Kejelasan 

informasi ini menjadi pertimbangan utama dalam membangun kepercayaan. 

2. Harga yang kompetitif  

Dalam konteks berbelanja online, para pembeli biasanya dengan mudah 

membandingkan harga di antara berbagai situs web dan toko fisik. Dengan 

demikian, harga yang bersaing menjadi salah satu elemen kunci dalam 

membangun kepercayaan dari konsumen. 

3. Layanan pengiriman 

Kredibilitas jasa pengiriman juga turut memengaruhi kepercayaan 

pelanggan. Penggunaan jasa ekspedisi terpercaya seperti TIKI, JNE, atau 

POS Indonesia memungkinkan konsumen untuk melacak status pengiriman 

melalui nomor resi dan memperkirakan waktu tiba barang melalui situs 

resmi penyedia layanan tersebut. Fitur ini memberikan rasa aman dan 

kepastian kepada konsumen selama proses pengiriman berlangsung. 

2.2.3 Tujuan dan Manfaat Kepercayaan Konsumen 

Perusahaan harus menyadari bahwa kepercayaan konsumen terhadap 

sebuah produk, karakteristik, dan keuntungan mencerminkan pandangan masing-

masing orang. Dengan demikian, kepercayaan yang dimiliki oleh seorang 

konsumen mungkin tidak sama dengan yang dimiliki oleh konsumen lainnya. 

Selain itu, penting bagi perusahaan untuk memahami bahwa kepercayaan calon 
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pembeli sendiri tentang suatu merek belum tentu sejalan dengan persepsi konsumen 

di pasar target. Kepercayaan yang terbentuk merupakan hasil dari proses 

pembelajaran kognitif, di mana konsumen mengaitkan objek, atribut, dan manfaat 

tertentu melalui pengalaman dan informasi yang calon pembeli terima. Menurut 

(Sumarwan, 2020), kepercayaan memberikan beberapa manfaat berikut: 

1. Kerjasama (cooperation) 

Peningkatan kepercayaan akan mendorong kerja sama yang lebih produktif 

antara pihak-pihak yang terlibat, dibandingkan jika dilakukan secara 

individu. 

2. Komitmen (commitment) 

Komitmen hanya akan terbentuk di antara pihak yang saling mempercayai, 

karena kepercayaan merupakan fondasi utama dalam membangun 

komitmen dalam hubungan bisnis. 

3. Durasi hubungan (relationship duration) 

Tingginya tingkat kepercayaan terhadap penjual berpengaruh positif 

terhadap kemungkinan konsumen untuk melakukan transaksi di masa 

mendatang, yang pada akhirnya memperpanjang hubungan antara 

konsumen dan perusahaan. 

4. Kualitas (quality) 

Informasi yang diberikan oleh pihak yang dipercaya cenderung lebih 

diterima dan dipercaya oleh konsumen, sehingga dapat memberikan 

manfaat yang lebih besar bagi penerima informasi tersebut. 

Menurut Lupiyoadi & Hamdani (2019), kepercayaan konsumen memiliki 

beberapa manfaat yang dapat dijelaskan melalui tiga aspek utama, yaitu: 
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1. Kepercayaan Terhadap Atribut Objek 

Merupakan kepercayaan konsumen terhadap suatu objek, seperti individu, 

barang, atau layanan, yang diyakini memiliki karakteristik atau atribut 

tertentu. Atribut ini menjadi dasar bagi konsumen dalam mengenali dan 

menilai suatu objek. 

2. Kepercayaan Terhadap Manfaat Atribut 

Mengacu pada kepercayaan konsumen bahwa produk atau jasa yang calon 

pembeli pilih mampu memberikan manfaat yang relevan dan sesuai dengan 

kebutuhan atau masalah yang ingin calon pembeli selesaikan. Atribut 

manfaat ini menjadi alasan utama konsumen memilih suatu produk atau 

layanan. 

3. Kepercayaan Terhadap Manfaat Produk 

Merupakan persepsi konsumen mengenai sejauh mana suatu objek baik 

berupa produk, individu, maupun jasa mampu memberikan manfaat yang 

diharapkan. Kombinasi antara objek dan manfaatnya membentuk tingkat 

kepercayaan konsumen terhadap pilihan calon pembeli. 

2.2.4 Dimensi Kepercayaan Konsumen 

Kepercayaan konsumen merupakan salah satu elemen kunci dalam 

membangun hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pelanggan. Menurut 

Tjiptono & Chandra (2018), kepercayaan dapat dianalisis melalui beberapa 

dimensi, yaitu: 

1. Kejujuran, mengacu pada transparansi dan integritas perusahaan dalam 

menjalankan transaksi, terutama dalam hal kejelasan harga serta ketepatan 

informasi produk dan jasa. 
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2. Tanggung jawab, mewakili kesediaan serta komitmen perusahaan untuk 

memberikan layanan secara optimal, termasuk kesigapan dalam 

menanggapi keluhan dan kebutuhan konsumen. 

3. Reputasi, menunjukkan pencapaian perusahaan yang diakui secara 

eksternal, baik melalui penghargaan maupun persepsi positif dari konsumen 

atas kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

4. Kualitas produk, dimensi ini menyoroti konsistensi perusahaan dalam 

menyampaikan produk atau jasa sesuai dengan apa yang ditawarkan, tanpa 

adanya penurunan kualitas atau informasi yang menyesatkan. 

Lebih lanjut, menurut Mowen & Minor (2016), pengukuran kepercayaan 

konsumen juga dapat dikaji melalui tiga aspek berikut: 

1. Kepercayaan terhadap atribut objek 

Merupakan sikap percaya yang timbul dari evaluasi konsumen terhadap 

karakteristik atau fitur tertentu yang dimiliki oleh suatu objek, seperti 

produk, layanan, atau merek. 

2. Kepercayaan terhadap manfaaat atribut  

Menggambarkan sejauh mana konsumen yakin bahwa atribut tertentu dalam 

produk atau layanan akan memberikan manfaat yang diharapkan. 

3. Kepercayaan terhadap manfaat produk secara umum 

Berkaitan dengan persepsi menyeluruh konsumen terhadap kegunaan 

produk secara total, terutama ketika dibandingkan dengan alternatif lain di 

pasar. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 10/7/26 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)10/7/26 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Yovanda Audiva Trissa - Pengaruh Live Streaming, Celebrity Endorsements dan Online ....



27 

 

 

 

2.3 Live Streaming 

2.3.1 Pengertian Live Streaming 

Live streaming adalah fitur yang banyak dimanfaatkan untuk promosi dan 

berinteraksi secara langsung dengan calon pembeli. Selain itu, para penjual dapat 

langsung melihat jumlah penonton, sangat mudah digunakan, bisa disiarkan ulang, 

dan video akan tersimpan secara otomatis di lini masa media sosial penjual. Ini 

memungkinkan konsumen yang tidak dapat menyaksikan promosi saat siaran untuk 

menontonnya kapan saja. Dengan adanya fitur tambahan ini, konsumen cenderung 

lebih memilih membeli barang melalui media sosial daripada pergi ke lokasi belanja 

karena merasa lebih nyaman dan hemat selama masa pembatasan sosial berskala 

besar. Pembeli cenderung lebih tertarik pada tawaran penjual dengan jumlah 

penonton lebih banyak dan dengan review produk yang positif. 

Streaming merupakan teknologi yang memungkinkan kompresi ukuran file 

audio dan video sehingga dapat dikirimkan dengan lebih efisien melalui jaringan 

internet. Proses pengiriman file audio dan video ini berlangsung secara 

berkesinambungan, yang berarti file tersebut dikirimkan dari server ke klien melalui 

jaringan berbasis paket (Setyawan dan Marzuki, 2018). 

Live streaming merupakan metode penyiaran video secara langsung yang 

berbeda secara signifikan dibandingkan dengan metode belanja online 

konvensional. Pada belanja tradisional, konsumen hanya menerima informasi 

berupa gambar dan teks, sedangkan melalui live streaming, calon pembeli dapat 

merasakan pengalaman berbelanja secara virtual. Cara ini memungkinkan 

konsumen memperoleh informasi yang lebih lengkap dan akurat terkait kualitas 

produk serta berbagai detail merek, sehingga dapat membantu calon pembeli dalam 
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mengambil keputusan pembelian yang lebih tepat (Wongkitrungrueng dan Assarut, 

2020). 

Menurut Xu et al. (2020), live streaming adalah proses penyampaian 

kegiatan dan transaksi secara daring melalui platform yang mendukung siaran 

langsung. Dalam hal ini, ruang live streaming berperan sebagai ruang virtual yang 

memungkinkan penjual atau streamer untuk menampilkan aktivitas calon pembeli 

secara langsung, sekaligus memberikan kesempatan bagi penonton untuk 

berinteraksi secara langsung dengan penyiar. 

Dapat dikatakan bahwa live streaming adalah cara menyampaikan video 

secara langsung kepada penonton, sekaligus menciptakan platform virtual untuk 

penjual atau streamer dalam mempromosikan produk. Saat ini, live streaming 

sangat populer dalam kegiatan belanja daring karena memberikan kesempatan bagi 

penjual dan pembeli untuk berinteraksi secara langsung melalui fitur komentar. Di 

samping itu, teknologi ini memudahkan pengguna untuk menikmati konten audio 

dan video secara langsung tanpa harus mengunduhnya terlebih dahulu. 

2.3.2 Faktor yang Mempengaruhi Live Streaming  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan Setyawan & Marzuki (2018) 

terdapat beberapa aspek yang berpengaruh terhadap live streaming, yaitu: 

1. Keputusan Pembelian 

Keputusan untuk membeli adalah suatu pilihan akhir yang diambil oleh 

konsumen dalam rangka memperoleh barang atau layanan dengan 

mempertimbangkan berbagai hal tertentu. 
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2. Promosi  

Promosi merupakan metode untuk meningkatkan penjualan barang atau layanan 

yang biasanya dilakukan melalui iklan atau penawaran diskon. 

3. Kepuasan Pelanggan 

Kepuasan pengguna merupakan indikator yang menunjukkan seberapa baik 

barang atau layanan yang ditawarkan perusahaan sesuai dengan harapan 

konsumen. 

Menurut Penelitian yang dilakukan oleh Amin dan Fikriyah (2023), faktor-

faktor yang memengaruhi live streaming antara lain sebagai berikut: 

1. Kepuasan Pelanggan  

2. Promosi  

3. Keputusan Pembelian 

2.3.3 Jenis Platform Live Streaming  

Aplikasi live streaming adalah suatu platform yang menyediakan jasa 

streaming secara real-time, di mana pengguna dapat menampilkan berbagai 

aktivitas secara langsung melalui video yang terhubung ke internet (Setyawan dan 

Marzuki, 2018). Beberapa contoh aplikasi yang memiliki fitur siaran video 

langsung termasuk Facebook live, Bigo live, Instagram live, Shopee live, TikTok 

live, serta berbagai layanan siaran langsung lainnya yang dimiliki oleh platform e-

commerce (Setyawan dan Marzuki, 2018). 

2.3.4 Dimensi Live Streaming  

Menurut Kotler & Keller (2022)  dimensi dari live streaming terdiri dari hal-

hal berikut: 
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1. Attractiveness  

Daya tarik merujuk pada bagaimana seseorang dianggap menarik untuk 

diperhatikan, terutama dalam konteks grup tertentu yang mengandalkan 

daya tarik fisik. 

2. Trustworthiness  

Kepercayaan berkaitan dengan elemen kejujuran, integritas, serta sejauh 

mana seorang vlogger dianggap dapat dipercaya oleh para penontonnya. 

3. Expertise  

Keahlian merujuk pada kemampuan dan pengetahuan dari pembuat konten 

tersebut.  

4. Product Usefulness  

Persepsi kemanfaatan adalah tentang sejauh mana seseorang percaya bahwa 

menggunakan suatu sistem dapat meningkatkan kinerja, yang berujung pada 

peningkatan produktivitas dan efektivitas individu. 

5. Purchase Convenience  

Kemudahan pembelian ditujukan bagi konsumen yang menginginkan 

proses belanja yang cepat tanpa perlu melakukan usaha besar untuk 

menemukan produk yang diinginkan 

Menurut (Song & Liu, 2021) indikator dari live streaming meliputi hal-hal 

berikut: 

1. Daya tarik streamer  

2. Keahlian streamer  

3. Kepercayaan streamer 
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2.4 Celebrity Endorsements 

2.4.1 Pengertian Celebrity Endorsements 

Menurut Singh (2020) celebrity endorsements merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang digunakan untuk mempromosikan produk dalam kurun waktu 

tertentu. Penggunaan celebrity endorsements bertujuan untuk meningkatkan 

kesadaran merek, dengan tetap menonjolkan nilai eksklusif dari produk yang 

diiklankan. Keberadaan selebriti sebagai endorser diyakini mampu memengaruhi 

minat konsumen diharapkan untuk melakukan transaksi serta mendorong 

pertumbuhan penjualan (Wijaya, 2020). Konsumen juga perlu meyakini bahwa 

selebriti yang calon pembeli pilih, berdasarkan popularitasnya, dapat secara akurat 

mencerminkan karakter produk melalui penampilan atau citra yang ditampilkan 

(Nurlaela et al., 2019). 

Dapat disimpulkan bahwa celebrity endorsements merupakan salah satu 

jenis strategi pemasaran yang memanfaatkan figur selebriti yang memiliki daya 

tarik, tingkat popularitas tinggi, serta citra positif di mata publik. Kehadiran 

selebriti ini bertujuan untuk membangun kepercayaan masyarakat terhadap produk 

yang dipromosikan, sehingga produk tersebut menjadi lebih dikenal, menarik minat 

konsumen, dan memiliki daya tarik pasar yang lebih luas. Selebriti yang memiliki 

penggemar atau pengikut loyal menjadi target pasar potensial bagi pelaku usaha. 

Dalam praktiknya, elemen paling krusial dalam penggunaan celebrity 

endorsements adalah tingkat kepercayaan yang diberikan konsumen terhadap sosok 

selebriti tersebut.  
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2.4.2 Faktor Memilih Celebrity Endorsements 

Menurut Nazaruddin & Yunita (2015), ada beberapa aspek yang 

diperhatikan oleh perusahaan ketika memilih seorang endorser untuk 

mempromosikan produk calon pembeli, sesuai dengan tingkat kepentingannya, 

yaitu: 

1. Kredibilitas endorser  

Pemilihan selebriti sebagai endorser didasarkan pada tingkat kredibilitas 

yang dimiliki. Individu yang dianggap andal, jujur, serta memiliki keahlian 

di bidang yang relevan dinilai lebih efektif dalam memengaruhi audiens 

melalui iklan. 

2. Kesesuaian endorser dengan audiens  

Selebriti yang dijadikan endorser harus mampu menciptakan hubungan 

emosional dengan konsumen, sehingga calon pembeli merasa terinspirasi 

dan terdorong untuk meniru atau mengikuti selebriti tersebut, yang pada 

akhirnya dapat memengaruhi keputusan pembelian. 

3. Kecocokan antara endorser dan merek 

Perusahaan perlu memastikan bahwa nilai, perilaku, dan penampilan 

selebriti sejalan dengan citra merek yang ingin dibangun. Kesesuaian ini 

penting agar endorser dapat merepresentasikan produk secara tepat. 

4. Daya tarik endorser  

Ketertarikan konsumen terhadap selebriti juga menjadi pertimbangan 

penting. Faktor daya tarik mencakup aspek seperti penampilan fisik, 

kepribadian yang menyenangkan, keramahan, serta pencapaian profesional. 
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Sementara itu berdasarkan penelitian Merliani et al (2022), ada beberapa 

faktor yang memengaruhi keputusan konsumen dalam menerima celebrity 

endorsements, yaitu:  

1. Kredibilitas, yang mencakup keahlian, integritas, dan kepercayaan terhadap 

selebriti. 

2. Kreativitas, yang mencerminkan kemampuan, pengetahuan, dan 

keterampilan selebriti dalam menyampaikan pesan promosi. 

3. Daya tarik visual, yaitu pesona fisik yang menjadi salah satu nilai jual utama 

selebriti. 

4. Rasa kagum, yaitu kekaguman konsumen terhadap prestasi dan kualitas 

pribadi selebriti, yang mendorong minat beli terhadap produk yang calon 

pembeli gunakan. 

5. Kesesuaian, yaitu sejauh mana karakteristik selebriti mencerminkan diri 

konsumen, sehingga mempermudah terbentuknya ikatan emosional dengan 

produk yang diiklankan. 

2.4.3 Jenis Pemilihan Celebrity Endorsements 

Menurut Harly & Octavia (2014), endorser dapat dikategorikan menjadi dua 

jenis, yaitu: 

1. Typical-Person Endorser merupakan individu yang berasal dari kalangan 

masyarakat biasa, bukan selebriti atau tokoh publik, yang digunakan untuk 

mendukung promosi suatu produk atau jasa oleh perusahaan. 

2. Celebrity Endorser merujuk pada pemanfaatan figur publik atau individu 

yang telah dikenal luas karena prestasinya di bidang tertentu, seperti aktor, 

atlet, untuk membintangi dan memperkuat pesan dalam sebuah iklan. 
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2.4.4 Dimensi Celebrity Endorsements 

Menurut Perengkuan (2014), evaluasi terhadap selebriti dalam periklanan 

dapat dilakukan melalui pendekatan VisCAP, yang terdiri dari beberapa dimensi 

berikut: 

1. Visibility 

Menggambarkan tingkat popularitas seorang selebriti. Semakin tinggi 

tingkat keterkenalannya, semakin efektif selebriti tersebut dalam 

meningkatkan kesadaran merek (brand awareness). 

2. Credibility 

Terdiri dari dua unsur utama, yakni keahlian (expertise) dan objektivitas. 

Kredibilitas mengacu pada kemampuan selebriti untuk memberikan 

informasi yang meyakinkan dan membangun kepercayaan konsumen 

terhadap produk. Selebriti yang memiliki kredibilitas tinggi dianggap efektif 

dalam membentuk sikap positif terhadap merek (brand attitude). 

3. Attraction 

Mengacu pada daya tarik selebriti, yang mencakup tingkat kesukaan 

(likeability) dan kesamaan karakter antara selebriti dan target pasar. 

Selebriti yang mewakili citra produk akan lebih mampu menarik perhatian 

konsumen dan memperkuat pesan iklan. 

4. Power  

Menggambarkan kemampuan selebriti dalam memengaruhi konsumen 

untuk melakukan pembelian. Selebriti yang memiliki pengaruh besar 

terhadap pengikut atau publik dianggap mampu menciptakan dorongan kuat 

untuk membeli produk yang diiklankan. 
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Celebrity endorsements menurut Harly & Octavia (2014) memiliki 

indikator sebegai berikut: 

1. Explicit (mendukung produk secara langsung)  

Endorser tidak hanya tampil dalam iklan, tetapi juga secara eksplisit 

menunjukkan dukungan terhadap produk, sehingga membantu membangun 

keterkaitan antara produk dan konsumen.  

2. Implicit (menggunakan produk secara tidak langsung)  

Selebriti tampil menggunakan produk dalam iklan, dengan harapan dapat 

membentuk citra positif di benak konsumen. 

3. Imperative (menganjurkan penggunaan produk)  

Endorser menyampaikan pesan ajakan secara langsung dalam iklan agar 

konsumen tertarik dan terdorong untuk membeli produk tersebut. 

4. Co-presetational (menggunakan produk dalam kehidupan sehari-hari)  

Endorser tidak hanya menampilkan produk dalam iklan, tetapi juga 

memperlihatkan bahwa produk tersebut digunakan dalam aktivitas sehari-

hari. Hal ini dimaksudkan untuk membangun citra bahwa produk tersebut 

layak dan dipercaya untuk digunakan oleh masyarakat luas. 

2.5 Online Customer Reviews 

2.5.1 Pengertian Online Customer Reviews 

Online customer reviews merupakan sarana bagi konsumen untuk 

memperoleh informasi mengenai pendapat konsumen lain terhadap suatu produk. 

Menurut (Mirza & Almana, 2013) online customer reviews Digunakan sebagai 

media bagi konsumen untuk mencari dan memperoleh informasi yang selanjutnya 

akan memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Online customers reviews juga 
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turut berpengaruh ketika masyarakat hendak membeli sesuatu dari toko online di e-

commerce. Ketika hendak melakukan pembelian, konsumen kerap kali membaca 

review yang ditinggalkan oleh pembeli sebelumnya pada aplikasi e-commerce  

tersebut (Salqaura, Sipayung, & Salqaura, 2021).  

Menurut Sutanto & Aprianingsih (2016) online customer reviews 

merupakan salah satu bentuk komunikasi pemasaran digital yang dikenal sebagai 

electronic word of mouth (eWOM), yang berperan penting dalam memengaruhi dan 

membentuk keputusan pembelian konsumen. 

Online customer reviews termasuk dari sebuah bentuk electronic word-of-

mouth (eWOM) yang merupakan suatu opini/pendapat secara langsung dari 

pelanggan dan tidak termasuk iklan. Dari beberapa faktor review merupakan satu 

diantaranya yang menjadi faktor penentu keputusan pembelian (Arbaini et al., 

2020). 

Berdasarkan penjelasan para ahli sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian merupakan hasil dari evaluasi konsumen terhadap suatu 

produk. Online customer reviews berfungsi sebagai sumber informasi yang 

mencerminkan pengalaman dan penilaian konsumen lain terhadap berbagai aspek 

produk. Melalui informasi ini, calon pembeli dapat memperoleh gambaran 

mengenai kualitas produk yang ditawarkan, yang pada akhirnya memengaruhi 

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian.  

2.5.2 Syarat Online Customer Reviews 

Menurut Zhao et al., (2015), terdapat lima kriteria yang harus dipenuhi agar 

online customer reviews dapat dianggap efektif dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen: 
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1. Manfaat Online Customer Reviews, di antara banyaknya informasi yang 

tersedia, hanya opini dan komentar yang bernilai tinggi yang mampu 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

2. Keahlian Penulis Reviews, salah satu karakteristik khas dari online reviews 

adalah dibuat oleh individu anonim, sehingga keahlian atau kredibilitas 

penulis review menjadi aspek penting. 

3. Ketepatan Waktu Online Customer Reviews, konsumen kerap dihadapkan 

pada berbagai informasi yang relevan dalam periode waktu tertentu selama 

proses pencarian informasi. 

4. Jumlah Online Customer Reviews, banyaknya komentar atau testimoni yang 

diberikan oleh penulis review mengenai suatu produk atau jasa secara 

spesifik berkontribusi terhadap persepsi konsumen. 

5. Kelengkapan Online Customer Reviews, tingkat kelengkapan suatu review 

mencerminkan sejauh mana informasi dalam review tersebut disampaikan 

secara rinci dan menyeluruh. 

Menurut Kamila et al., (2019) online customer reviews memiliki syarat 

supaya efektif, diantaranya yaitu: 

1. Usefullness (Kegunaan) 

Kegunaan online customer reviews yaitu untuk mengetahui sejauh mana 

review secara online dapat mempermudah konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. Kegunaan dari review merupakan salah satu aspek di 

mana pelanggan bisa mengukur review konsumen secara online. Dengan 

begitu banyak informasi, hanya opini dan review berharga yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian pada pelanggan. 
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2. Reviewer Expertise (Keahlian Pemberi Review) 

Fitur yang membedakan online customer reviews yakni bahwa review 

tersebut diciptakan oleh individu anonim (tanpa nama, tidak beridentitas). 

Pelanggan dapat mengikuti pakar pasar (market mavens) di bidang minat 

tertentu untuk menyaring informasi. Seseorang yang dianggap memiliki 

keahlian tinggi yaitu orang yang mengetahui lebih banyak mengenai suatu 

produk dan layanan jasa. 

3. Timelines (Ketepatan Waktu) 

Saat konsumen mencari informasi, konsumen akan menghadapi dengan 

sejumlah informasi yang signifikan terkait dengan rentang waktu tertentu. 

Ketepatan waktu mengarah pada apakah berita terbaru terus up to date. 

Suatu pesan bisa dinyatakan sebagai komentar terfokus karna 

kemampuannya dalam menunjukkan review lebih dahulu saat sebelum 

review lain. 

4. Volume. (Jumlah) 

Volume merupakan karakter yang penting dari word of mouth serta 

digunakan dalam mengukur jumlah pesan interaktif. Jumlah review adalah 

jumlah review ataupun rekomendasi yang dibuat oleh pengulas untuk 

barang atau layanan yang lebih mendalam.  

5. Valence (Valensi) 

Online customer reviews memberikan nilai pesan, tetapi dapat dibedakan 

menjadi dua jenis, diantaranya pesan yang ditujukan untuk informasi positif 

(benefit gain) dan begitu kebalikannya, pesan yang mengandung informasi 

negatif (benefit lost). Pelanggan lebih memperhatikan isi informasi saat 
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mengambil keputusan, dan calon pembeli lebih memperhatikan penggunaan 

informasi negatif untuk dijadikan bahan untuk mengevaluasi produk atau 

layanan jasa yang calon pembeli sukai. 

6. Comprehensiveness (Kelengkapan) 

Online customer reviews memberikan kelengkapan yang digunakan untuk 

memperkirakan perincian serta kelengkapan review. Review yang ada di 

internet berisi berbagai cara penyimpanan informasi, mulai dari saran yang 

sederhana hingga saran yang lebih komplek dan detail bersumber pada 

uraian faktual, karena untuk mengambil keputusan dalam situasi yang 

tidak sering didengar/familiar konsumen memerlukan pemahaman yang 

lebih mendalam. 

2.5.3 Faktor yang Mempengaruhi Online Customer Reviews 

Faktor-faktor yang mempengaruhi online customer reviews terhadap 

keputusan pembelian (Hidayati, 2018): 

1. Proses pengambilan keputusan konsumen dalam membeli produk tertentu. 

2. Informasi yang diberikan konsumen sebelumnya yang dapat memengaruhi 

pilihan produk oleh calon pembeli. 

3. Kecocokan antara informasi yang disediakan dengan ekspektasi konsumen. 

4. Kesamaan review yang diberikan konsumen mengenai produk yang sama. 

5. Evaluasi setelah menggunakan produk, yang dapat memengaruhi persepsi 

calon pembeli. 

2.5.4 Dimensi Online Customer Reviews 

Menurut L. Putri & Wandebori (2016) online customer reviews memiliki 

empat dimensi, diantaranya yaitu: 
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1. Perceived usefulness (manfaat yang dirasakan) 

Konsumen memperoleh manfaat dari review pelanggan daring yang tersedia 

di situs belanja online. Indikator yang digunakan untuk mengukur manfaat 

yang dirasakan antara lain:  

a. Review pelanggan daring mempermudah proses berbelanja atau 

melakukan pemesanan secara online. 

b. Review pelanggan daring mempermudah pencarian dan penemuan 

informasi mengenai produk atau jasa. 

2.  Kredibilitas sumber 

Di dalam tulisan tentang kata dari mulut ke mulut elektronik, kredibilitas 

sumber merujuk pada persepsi audiens terhadap kepercayaan dan keahlian 

sumber informasi. Kredibilitas ini menjadi faktor penting dalam 

mempengaruhi bagaimana pesan eWOM diproses dalam lingkungan online. 

Item yang digunakan untuk indikator source credibility sebagai berikut: 

a. Mempercayai review pelanggan yang tersedia secara daring. 

b. Mempercayai penilaian yang disampaikan oleh pengguna lain. 

3. Kualitas argumen 

Kualitas konsumen berhubungan dengan sejauh mana argumen dalam suatu 

informasi mampu meyakinkan dan menarik perhatian. Berikut adalah item 

yang menjadi indikator kualitas argumen: 

a. Review tentang suatu produk atau layanan memberikan penjelasan 

tentang kelebihan serta kekurangan dari produk atau layanan yang 

dibahas. 
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b. Review turut membantu dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian 

4. Valance (valensi) 

Valensi berkaitan dengan aspek emosional dari suatu pernyataan dalam 

pesan, yang dapat bersifat baik atau buruk. Misalnya, pernyataan yang 

memberikan pujian termasuk dalam kategori baik, sedangkan yang bersifat 

keluhan masuk dalam kategori buruk. Berikut ini adalah item yang 

digunakan sebagai indikator valensi: 

a. Review tentang produk atau layanan menyampaikan informasi yang 

tepat. 

b. Review tentang produk atau layanan memberikan gambaran 

menyeluruh mengenai produk atau layanan tersebut. 

c. Review yang positif memengaruhi pandangan terhadap produk atau 

layanan itu. 

d. Konsumen akan mencari alternatif lain jika terdapat review negatif 

mengenai produk atau layanan tertentu. 

Lackermair et al., (2013), menyampaikan beberapa indikator dalam online 

customer reviews, yaitu: 

1. Kesadaran, konsumen menyadari opini dan penilaian yang ada serta dengan 

sengaja menggunakan informasi itu dalam pemilihan calon pembeli. 

2. Frekuensi, konsumen secara rutin merujuk pada review daring sebagai 

acuan dalam mencari informasi produk. 

3. Perbandingan, konsumen cenderung membandingkan berbagai review 

untuk menilai sejauh mana informasi yang diberikan dapat dipercaya. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 10/7/26 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)10/7/26 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Yovanda Audiva Trissa - Pengaruh Live Streaming, Celebrity Endorsements dan Online ....



42 

 

 

 

4. Efek, review daring memiliki pengaruh terhadap keputusan membeli 

konsumen, terutama berkenaan dengan kualitas produk. 

2.6 Penelitian Terdahulu 

Berikut dapat disajikan penelitian terdahulu yang relevan, yaitu: 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu  
Nama 

Peneliti/Tahun 

Judul Penelitian Variabel 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

(Herdiansyah et 

al., 2023) 

Pengaruh Online 

Customer Review, Live 

Streaming, dan Voucher 

Gratis Ongkir Terhadap 

Impulsive Buying pada 

Konsumen E-commerce 

TikTok Shop di Kota 

Malang (Studi pada 

pengguna e-commerce 

TikTok Shop di Kota 

Malang) 

Variabel Bebas: 

Online Customer 

Review, Live 

Streaming, dan 

Voucher Gratis 

Ongkir 

 

Variabel Terikat: 

Impulsive 

Buying 

Berdasarkan hasil penelitian, review 

pelanggan secara daring, fitur live 

streaming, memiliki pengaruh yang 

signifikan secara parsial terhadap 

perilaku pembelian impulsif sedangkan 

voucher gratis ongkir tidak 

berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian impulsif sedangkan untuk 

review pelanggan secara daring, fitur 

live streaming dan gratis ongkir 

berperngaruh signifikan secara 

simultan terhadap perilaku pembelian 

impulsif konsumen pada platform e-

commerce TikTok Shop di Kota 

Malang.  

(Putri, 2024) Pengaruh Live 

Streaming Content 

Terhadap Impulsive 

Buying dengan 

Consumer Trust Sebagai 

Variabel Intervening 

Produk Skincare 

“Somethinc” 

Variabel Bebas: 

Live Streaming 

Content 

 

Variabel 

Terikat: 

Impulsive 

Buying 

 

Variabel 

Penghubung: 

Consumer Trust 

Penelitian ini mengungkapkan bahwa 

konten live streaming tidak 

memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap perilaku pembelian impulsif. 

Sebaliknya, kepercayaan konsumen 

terbukti memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap pembelian impulsif 

produk tersebut. Selain itu, 

kepercayaan konsumen berperan 

sebagai mediator pengaruh konten live 

streaming terhadap keputusan impulsif 

dalam membeli produk skincare 

"Somethinc". 

(Stefani et al., 

2023) 

The Influence of Online 

Customer Review, Live 

TikTok, on Purchase 

Decision of Somethinc 

Products with Customer 

Trust as a Mediation 

Variable on TikTok 

Social Media 

Variabel Bebas: 

Online Customer 

Review, Live 

TikTok 

 

Variabel Terikat: 

Purchase 

Decision 

 

Variabel 

Penghubung: 

Consumer Trust 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa seluruh hipotesis yang diajukan 

dapat diterima. Review pelanggan 

secara daring serta konten live 

streaming terbukti berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kepercayaan 

konsumen maupun keputusan 

pembelian terhadap produk tertentu. 

Selain itu, kepercayaan konsumen juga 

berperan sebagai mediator yang secara 

positif dan signifikan memengaruhi 

hubungan antara review pelanggan 

daring dan live streaming terhadap 

keputusan pembelian. 
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Nama 

Peneliti/Tahun 

Judul Penelitian Variabel 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

(Nurhaliza & 

Kusumawardhani, 

2023) 

Analisis Pengaruh Live 

Streaming Shopping, 

Price Discount, dan 

Ease of Payment 

Terhadap Impulse 

Buying (Studi pada 

pengguna platform 

media sosial TikTok 

Indonesia) 

Variabel Bebas: 

Live Streaming 

Shopping, Price 

Discount, dan 

Ease of Payment 

 

Variabel Terikat: 

Impulse Buying 

Pengujian terhadap hipotesis pertama 

dalam penelitian ini menunjukkan 

bahwa variabel live streaming 

shopping dan potongan harga memiliki 

pengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku pembelian impulsif. 

Sementara itu, kemudahan dalam 

metode pembayaran tidak 

menunjukkan pengaruh yang 

signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 

(Sunanto, 2024) Pengaruh Live 

Streaming 

Characteristics dan 

Product Type Terhadap 

Impulsive Buying 

Melalui Trust dan Flow 

Experience Dalam Live 

Streaming Commerce 

pada Platform TikTok di 

Indonesia 

Variabel Bebas: 

Live Streaming 

Characteristics 

dan Product 

Type 

 

Variabel Terikat: 

Impulsive 

Buying 

 

Variabel 

Penghubung: 

Trust dan Flow 

Experience 

 

Berdasarkan hasil penelitian, 

ditemukan bahwa produk dengan 

karakteristik utilitarian memberikan 

pengaruh positif terhadap kepercayaan 

kognitif, namun justru berdampak 

negatif terhadap kepercayaan 

emosional. Sebaliknya, produk 

hedonistik terbukti memberikan 

pengaruh positif terhadap kedua jenis 

kepercayaan tersebut. Selanjutnya, 

elemen kehadiran sosial dan aspek 

hiburan berkontribusi positif terhadap 

munculnya perasaan senang dan 

tingkat konsentrasi pengguna, 

sedangkan faktor personalisasi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

kesenangan dan bahkan berdampak 

negatif terhadap konsentrasi. Dalam 

hal ini, kepercayaan emosional serta 

rasa senang terbukti mendorong 

terjadinya pembelian impulsif, 

sementara kepercayaan kognitif dan 

konsentrasi tidak menunjukkan 

pengaruh yang signifikan terhadap 

perilaku tersebut. 

(Masitoh et al., 

2024) 

Pengaruh Interactivity, 

Online Customer 

Review, dan Trust 

terhadap Impulsive 

Buying Pengguna 

Shopee Live Streaming 

Variabel Bebas: 

Interactivity, 

Online Customer 

Review, dan 

Trust 

 

Variabel Terikat: 

Impulsive 

Buying  

Hasil penelitian menunjuukan bahwa: 

(1) interactivity berpengaruh signifikan 

terhadap impulsive buying; (2) 

interactivity berpengaruh signifikan 

terhadap trust; (3) online customer 

review berpengaruh secara signifikan 

terhadap trust; (4) online customer 

review tidak berpengaruh signifikan 

terhadap impulsive buying; (5) trust 

berpengaruh signifikan terhadap 

impulsive buying. 

Lanjutan Tabel 2.1 
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Nama 

Peneliti/Tahun 

Judul Penelitian Variabel 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

(Firdausy & 

Padmantyo, 2024) 

The Influence of Live 

Streaming Features and 

Online Customer 

Reviews on Purchasing 

Decisions through Trust 

as A Mediating Variable 

Variabel Bebas: 

Streaming 

Features and 

Online Customer 

Reviews 

 

Variabel Terikat: 

Purchasing 

Decisions 

 

Variabel 

Penghubung: 

Trust  

Results: The studies indicated that 

discount vouchers and online customer 

reviews influence the level of trust and 

purchase decision significantly where 

as live selling did not give a significant 

result. The results also indicated that 

trust alternatively fully mediated the 

influence of discount voucher on the 

purchase decision concerning online 

customer review. 

(Febriantari et al., 

2023) 

Pengaruh Influencer 

Marketing, Applicatison 

Quality dan Online 

Customer Review 

Terhadap Kecepatan 

Keputusan Pembelian 

Konsumen Gen-Z 

Melalui Shopee 

Variabel Bebas: 

Marketing, 

Applicatison 

Quality dan 

Online Customer 

Review 

 

Variabel Terikat: 

Keputusan 

Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

influencer marketing dan online 

customer review berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kecepatan 

keputusan pembelian konsumen 

generasi Z melalui Shopee. Sedangkan 

application quality berpengaruh positif 

namun tidak signifikan terhadap 

kecepatan keputusan pembelian 

konsumen generasi Z melalui Shopee. 

(Kirana & 

Yoestini, 2024) 

Analisis Pengaruh 

Celebrity Endorsement, 

Online Customer 

Review dan Service 

Quality Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Konsumen Melalui E-

commerce dengan Trust 

Sebagai Variabel 

Intervening (Studi pada 

Konsumen Somethinc di 

Kota Semarang) 

Variabel Bebas: 

Celebrity 

Endorsement, 

Online Customer 

Review dan 

Service Quality 

 

Variabel Terikat: 

Keputusan 

Pembelian 

 

Variabel 

Penghubung: 

Trust 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh positif tetapi tidak 

signifikan antara celebrity 

endorsement terhadap trust konsumen 

Somethinc. Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan antara online customer 

review terhadap trust konsumen 

Somethinc. Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan antara service quality 

terhadap trust konsumen Somethinc. 

Terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara trust terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

Somethinc. 

(Alwafi & Hayu, 

2025) 

Peran Trust Dalam 

Pengaruh Celebrity 

Endorsement dan Online 

Customer Reviews 

Terhadap Purchase 

Decisions Erigo Store 

Variabel Bebas: 

Celebrity 

Endorsement 

dan Online 

Customer 

Reviews 

 

Variabel Terikat: 

Purchase 

Decisions 

 

Variabel 

Penghubung: 

Trust 

Hasil analisis dan pembahasan 

menunjukkan beberapa kesimpulan 

utama sebagai berikut: variabel 

celebrity endorsement berpengaruh 

signifikan terhadap trust konsumen 

Erigo Apparel; online customer 

reviews berpengaruh signifikan 

terhadap trust konsumen Erigo 

Apparel; trust memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap purchase decision; 

celebrity endorsement berpengaruh 

signifikan terhadap purchase decision; 

online customer reviews tidak memiliki 

pengaruh terhadap purchase decision; 

variabel trust berperan dalam mediasi 

celebrity endorsement terhadap  

Lanjutan Tabel 2.1 
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Nama 

Peneliti/Tahun 

Judul Penelitian Variabel 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

   purchase decision pada Erigo Official 

Store di platform Shopee; variabel trust 

tidak berperan dalam mediasi online 

customer reviews terhadap purchase 

decision konsumen pada Erigo Official 

Store di platform Shopee. 

(Maysaroh et al., 

2025) 

Pengaruh Price 

Discount, Time 

Pressure, Terhadap 

Impulse Buying dengan 

Social Presence Sebagai 

Variabel Mediasi pada 

Live Streaming TikTok 

Shop (Study Kasus pada 

Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah 

Ponorogo) 

Variabel Bebas: 

Price Discount, 

Time Pressure 

 

Variabel Terikat: 

Impulse Buying 

 

Variabel 

Penghubung: 

Social Presence 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat 

disimpulkan bahwa price discount 

berpengaruh signifikan terhadap social 

presence live streaming TikTok Shop, 

time pressure tidak berdampak 

signifikan terhadap social presence live 

streaming TikTok Shop, price discount 

berpegaruh signifikan terhadap 

impulse buying live streaming TikTok 

Shop, time pressure tidak berdampak 

signifikan terhadap impulse buying live 

streaming TikTok Shop, social 

presence berdampak signifikan 

terhadap impulse buying live streaming 

TikTok Shop, social presence dapat 

berfungsi sebagai variabel intervening 

pada pengaruh price discount terhadap 

impulse buying live streaming TikTok 

Shop, social presence tidak dapat 

berfungsi sebagai variabel intervening 

pada pengaruh time pressure terhadap 

impulse buying live streaming TikTok 

Shop. 

Sumber: Data diolah, (2025) 

 

2.7 Kerangka Konseptual 

2.7.1 Live Streaming Berpengaruh Terhadap Perilaku Impulsive Buying 

Live Streaming sering menampilkan produk dengan cara yang menarik dan 

informatif. Penjual dapat memberikan demo produk secara langsung, menjelaskan 

manfaatnya, dan menyoroti fitur-fiturnya. Live streaming memiliki potensi yang 

besar untuk mendorong perilaku impulsive buying. Dengan menciptakan 

pengalaman berbelanja yang interaktif, menghibur, dan informatif, live streaming 

dapat meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli produk secara spontan 

dan tidak terencana.   

Lanjutan Tabel 2.1 
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Live streaming menciptakan suasana yang interaktif dan menghibur, yang 

dapat meningkatkan keinginan pelanggan untuk membeli barang secara mendadak 

dan tanpa persiapan karakteristik streamer, seperti karisma dan profesionalisme, 

serta kinerja streaming, seperti interaktivitas dan hiburan, dapat memengaruhi 

kepercayaan dan pengalaman konsumen, yang pada akhirnya mendorong impulsive 

buying (Fauziah, 2020). Penelitian (Herdiansyah et al., 2023) dan (Putri, 2024) 

menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku impulsive buying. 

2.7.2 Celebrity Endorsements Berpengaruh Terhadap Perilaku Impulsive 

Buying 

Selebriti sering sekali dianggap sebagai patokan oleh masyarakat untuk 

menentukan pilihannya saat akan membeli suatu produk, selebriti dipercaya sebagai 

orang yang akan memberi review jujur akan suatu produk sehingga masyarakat 

tidak khawatir untuk membeli produk yang dipromosikan selebriti tersebut, bahkan 

ada banyak orang yang tanpa sadar melakukan impulsive buying dikarenakan 

selebriti favoritnya mempromosikan suatu produk. Daya tarik selebriti dan antusias 

para fans menimbulkan perilaku impulsif.  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Haq dan Abbasi (2016), 

keberadaan seorang celebrity endorsements dapat meningkatkan perhatian 

konsumen terhadap produk atau merek yang diiklankan. Daya tarik dan popularitas 

celebrity dapat membantu menarik perhatian konsumen yang pada gilirannya dapat 

mempengaruhi keputusan impulsive buying, jika konsumen mengidentifikasi diri 

dengan celebrity endorsements, calon pembeli lebih cenderung merasa terikat 

dengan merek atau produk yang diiklankan oleh selebriti tersebut. Rasa keterikatan 
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ini dapat mempengaruhi perilaku impulsive buying. Ketika seorang celebrity 

endorsements menggunakan produk atau merek secara mencolok dalam iklan, hal 

ini dapat membangkitkan emosi positif pada konsumen dan meningkatkan 

dorongan untuk membeli secara impulsif. Penelitian Alyandro et al., (2024) dan 

Putri & Sari (2025) menunjukkan bahwa celebrity endorsements berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying. 

2.7.3 Online Customer Reviews Berpengaruh Terhadap Perilaku Impulsive 

Buying 

Dalam berbelanja online, konsumen perlu mencari informasi tambahan 

mengenai produk yang akan dibeli untuk mengurangi potensi risiko negatif. Salah 

satu cara yang efektif adalah dengan membaca review pelanggan dan memeriksa 

peringkat toko. Online review yang ditinggalkan konsumen berupa komentar 

kontekstual dan gambar kontekstual memperjelas pemahaman konsumen dan 

mampu meningkatkan minat membeli  (Salqaura, Sipayung, & Salqaura, 2021). 

Review pelanggan secara online pada platform e-commerce dapat 

memengaruhi perilaku impulsive buying seseorang. Sebagai contoh, ketika calon 

pembeli sedang mempertimbangkan untuk membeli suatu produk, kemudian 

melihat bahwa produk dan toko tersebut memiliki review atau rating yang baik, 

kemungkinan besar pembeli melakukan pembelian di toko tersebut. (Amelia & 

Mahfudz, 2022). Penelitian Herdiansyah et al., (2023) dan Amelia & Mahfudz 

(2022) menunjukkan bahwa online customer reviews berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku impulsive buying. 
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2.7.4 Live Streaming Berpengaruh Terhadap Kepercayaan Konsumen 

Live streaming dan dampaknya terhadap kepercayaan konsumen sering 

membahas bagaimana interaksi langsung dan transparansi yang ditawarkan oleh 

live streaming dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk dan 

bisnis. Live streaming memungkinkan konsumen untuk melihat produk secara 

langsung, berinteraksi dengan penjual, dan mendapatkan demonstrasi produk, yang 

semuanya dapat meningkatkan kepercayaan konsumen 

Live streaming memungkinkan konsumen untuk melihat demo produk 

secara langsung, bertanya langsung kepada penjual, dan melihat review dari 

pembeli lain. Hal ini meningkatkan kepercayaan konsumen karena calon pembeli 

merasa lebih terinformasi dan merasa lebih aman untuk membeli (Yuarti et al., 

2024). Penelitian (Hermalia & Ahmadi, 2024) dan (Diarya & Raida, 2023) 

menunjukkan bahwa live streaming memiliki dampak yang baik dan penting 

terhadap kepercayaan konsumen. 

2.7.5 Celebrity Endorsements Berpengaruh Terhadap Kepercayaan Konsumen 

Celebrity endorsements membahas bagaimana selebriti yang mengiklankan 

produk dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek tersebut. 

Selebriti yang kredibel, dapat dipercaya, dan menarik dapat secara signifikan 

mempengaruhi niat pembelian dan persepsi kualitas produk oleh konsumen. 

Selebriti yang menarik dan memiliki daya tarik (attractiveness) juga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen cenderung lebih 

tertarik pada produk yang diiklankan oleh selebriti yang calon pembeli sukai dan 

anggap menarik. 
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Selebriti yang dianggap kredibel dan dapat dipercaya oleh konsumen dapat 

membangun kepercayaan terhadap merek yang calon pembeli endorsement. 

Kepercayaan ini dapat mempengaruhi sikap konsumen terhadap merek, dan pada 

akhirnya meningkatkan niat pembelian (Alwafi & Hayu, 2025). Penelitian 

Alyandro et al., (2024) dan Alwafi & Hayu (2025) menunjukkan bahwa celebrity 

endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan konsumen. 

2.7.6 Online Customer Reviews Berpengaruh Terhadap Kepercayaan 

Konsumen 

Online customer reviews dapat menjadi alat yang sangat ampuh dalam 

membangun dan menjaga kepercayaan pelanggan, khususnya dalam lingkungan 

bisnis online. Kepercayaan yang dibangun melalui online customer reviews dapat 

meningkatkan minat beli dan loyalitas pelanggan, serta mendukung pertumbuhan 

bisnis. Online customer reviews memberikan informasi tentang kualitas produk, 

layanan, dan pengalaman belanja kepada calon konsumen. 

Online customer reviews positif dapat meningkatkan kepercayaan dan 

mendorong pembelian, sementara review negatif dapat menimbulkan keraguan. 

Online customer reviews berperan sebagai jembatan kepercayaan dalam lingkungan 

bisnis online, di mana konsumen tidak dapat berinteraksi langsung dengan produk 

(Soekotjo, 2022). Penelitian Soekotjo (2022) dan Ratriningrum et al., (2024) 

menunjukkan bahwa online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kepercayaan konsumen. 
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2.7.7 Kepercayaan Konsumen Berpengaruh Terhadap Perilaku Impulsive 

Buying 

Kepercayaan yang kuat dapat mengurangi rasa khawatir dan meningkatkan 

kenyamanan konsumen saat berbelanja, sehingga calon pembeli lebih mudah untuk 

melakukan pembelian spontan. Kepercayaan konsumen menjadi faktor penting 

dalam memicu perilaku impulsive buying, dengan menjelaskan bagaimana rasa 

percaya dapat mengurangi risiko dan meningkatkan kenyamanan konsumen saat 

berbelanja, sehingga calon pembeli lebih mudah untuk melakukan pembelian 

spontan tanpa banyak mempertimbangkan kebutuhan atau anggaran. Penelitian 

Adolvo et al., (2024) dan Cahyani & Artanti (2023) menunjukkan bahwa 

kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive 

buying. 

Kerangka teoritis dalam studi ini berawal dari konteks masalah. Isu yang 

dipilih tersebut kemudian dituangkan dalam judul yang mencakup dua variabel 

bebas dan satu variabel terikat serta satu variabel mediator. Berdasarkan literatur 

yang telah dibahas sebelumnya, maka sebuah model konseptual atau kerangka 

teoritis dapat diciptakan seperti yang ditunjukkan dalam diagram berikut: 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 
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2.8 Hipotesis 

Menurut Sugiyono (2016), hipotesis adalah jawaban sementara terhadap 

rumusan masalah penelitian yang berbentuk kalimat pertanyaan. 

1. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan 

konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

2. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

3. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

4. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

5. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

6. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

7. Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

8. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 

9. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 
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10. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian 

Penelitian ini mengadopsi pendekatan kuantitatif karena fenomena yang 

diamati diubah menjadi data numerik yang kemudian dianalisis menggunakan 

metode statistik. Pendekatan kuantitatif menuntut peneliti untuk menjelaskan 

bagaimana suatu variabel memengaruhi variabel lainnya. Dalam penelitian ini, 

digunakan metode asosiatif sebagai bagian dari pendekatan kuantitatif dengan 

tujuan untuk meneliti hubungan antar dua atau lebih variabel. Hubungan tersebut 

akan dianalisis menggunakan teknik statistik yang sesuai guna menguji hipotesis 

yang telah dirumuskan. Penelitian asosiatif menurut Sugiyono (2016) adalah 

"penelitian yang bertujuan untuk memahami hubungan antara dua variabel atau 

lebih." 

3.2 Objek dan Waktu Penelitian 

3.2.1 Objek Penelitian 

Penelitian ini akan fokus pada masyarakat Gen Z yang berada di Kecamatan 

Medan Helvetia dan melakukan pembelian melalui TikTok Shop. 

3.2.2 Waktu Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan pada bulan Maret 2025 hingga Oktober 

2025. 
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Tabel 3.1 

Rincian Waktu Penelitian 

 

No. Kegiatan 
Maret 

2025 

Mei 

2025 

Juni 

2025 

Juli 

2025 

November 

2025 

Maret 

2026 

1 Pengajuan Judul Skripsi             

2 Penyelesaian Proposal             

3 Seminar Proposal             

4 Pengumpulan Data             

5 Analisis Data              

6 Seminar Hasil             

7 Sidang Meja Hijau             
 

 

3.3 Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional merujuk pada penjelasan yang jelas dan spesifik 

mengenai variabel yang dipakai dalam penelitian. Variabel yang dimaksud dalam 

studi ini mencakup: 

Tabel 3.2 

Definisi Operasional Variabel 

 
Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Impulse Buying 

(Y) 

Impulse buying ialah 

tindakan membeli 

suatu produk secara 

spontan tanpa adanya 

perencanaan 

sebelumnya, yang 

dipicu oleh dorongan 

emosional yang kuat 

serta keinginan 

mendalam untuk 

memiliki produk 

tersebut. 

Budiono et al. (2017) 

1. Spontanitas 

 

1. Pembelian 

produk spontan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

 

2. Pembelian 

produk tanpa 

rencana 

2. Dorongan untuk 

membeli dengan 

segera 

1. Pembelian 

produk karena 

keinginan 

2. Pembelian 

produk langsung 

dibeli 

3. Kesenangan dan 

stimulasi 

 

1. Tidak dapat 

menahan untuk 

membeli produk 

2. Mempertimbang

kan sebelum 

membeli 

4. Ketidakpedulian 

akan akibat 

1. Pembelian 

produk tanpa 

berpikir dahulu 

2. Bisa menahan 

diri untuk 

melakukan 

pembelian 
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Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Live Streaming 

(X1) 

Live streaming adalah 

proses menyiarkan 

konten video secara 

real-time kepada 

audiens, yang 

sekaligus membentuk 

ruang virtual bagi 

penyiar dalam 

mempromosikan atau 

memasarkan produk 

secara langsung. 

Kotler dan Keller 

(2022) 

1. Attractiveness 1. Daya tarik fisik  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

2. Penampilan yang 

menarik 

2. Trustworthiness 1. Informasi dapat 

dipercaya 

2. Mempromosikan 

produknya jujur 

3. Expertise 

 

1. Pengetahuan 

tentang produk 

2. Memiliki 

keahlian yang 

relevan 

4. Product 

Usefulness 

1. Kepercayaan 

terhadap online 

shop 

2. Keunggulan 

produk secara 

langsung 

5. Purchase 

Convenience 

 

1. Interaksi dengan 

host  

2. Pengalaman real 

time 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Celebrity 

Endorsements 

(X2) 

Celebrity 

Endorsements adalah 

salah satu cara beriklan 

yang memanfaatkan 

tokoh terkenal yang 

memiliki daya tarik, 

popularitas tinggi, dan 

reputasi baik. 

Tujuannya adalah agar 

masyarakat yang 

menjadi target dapat 

mempercayai dan 

mengenal produk yang 

dipromosikan, 

sehingga produk 

tersebut dapat menarik 

perhatian dan minat. 

Perengkuan (2014) 

1. Visibility  

 

1. Endorse pada 

artis terkenal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

2. Memiliki daya 

pikat untuk 

membeli produk 

2. Credibility 1. Memiliki prestasi 

yang baik 

2. Memiliki 

kesesuaian 

dengan produk 

yang di-endorse 

3. Attraction 1. Artis 

menggunakan 

produk  

2. Artis memiliki 

kriteria sesuai 

4. Power 1. Memiliki 

pengaruh 

terhadap produk 

yang di-endorse 

2. Menyampaikan 

dengan baik 

tentang 

produknya 

 

 

 

Lanjutan Tabel 3.2 
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Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Online Customer 

Reviews (X3) 

Online customer 

reviews merupakan 

penilaian atau 

tanggapan yang 

disampaikan oleh 

konsumen mengenai 

berbagai aspek dari 

suatu produk, agar 

calon pembeli dapat 

gambaran mengenai 

kualitas produk yang 

dibeli. 

Putri & Wandebori 

(2016) 

1. Perceived 

Usefulness 

1. Mendapatkan 

manfaat adanya 

informasi review 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

2. Membuat lebih 

mudah untuk 

berbelanja online 

2. Source 

Credibility 

1. Review dapat 

dipercaya 

2. Membeli secara 

online setelah 

melihat review 

3. Argument Quality 1. Terhindar dari 

penipuan online 

2. Review 

konsumen sesuai 

dengan realita 

4. Valance 1. Review positif 

dan negatif 

2. Banyak hasil 

review dari 

konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

Kepercayaan 

Konsumen (Z) 

Kepercayaan adalah 

bentuk sikap yang 

muncul dari calon 

pembeli ketika produk 

yang hendak dibeli 

memiliki manfaat dan 

kegunaan yang sesuai 

dengn persepsinya.  

Mowen & Minor 

(2016) 

1. Kepercayaan 

terhadap atribut 

objek 

1. Aplikasi TikTok 

Shop yang kompeten 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

2. Memenuhi 

kebutuhan dan 

harapan 

konsumen 

2. Kepercayaan 

terhadap 

manfaaat atribut 

1. Pelayanan 

terbaik  

2. Memenuhi 

permintaan  

3. Kepercayaan 

terhadap manfaat 

produk 

1. Kepercayaan 

terhadap produk 

sangat baik 

2. Tidak merugikan 

konsumen 
 

 

‘ 

3.4 Populasi dan Sampel 

3.4.1 Populasi 

Menurut Sugiyono (2019), populasi merujuk pada seluruh objek atau subjek 

yang memiliki sifat dan ciri khas tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk 

dianalisis dan dari mana kesimpulan akan diambil. Populasi yang diteliti dalam 

Lanjutan Tabel 3.2 
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kajian ini adalah Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia yang melakukan pembelian 

melalui TikTok Shop, dengan jumlah yang belum diketahui. 

 

3.4.2 Sampel 

Menurut Sugiyono (2016), sampel merupakan sebagian dari populasi yang 

dipilih untuk menggambarkan karakteristik populasi dalam suatu penelitian. 

Melalui proses pengambilan sampel, peneliti dapat menarik kesimpulan yang 

mewakili populasi secara keseluruhan, sehingga penting untuk memastikan bahwa 

sampel benar-benar mencerminkan populasi tersebut. Dalam penelitian ini, teknik 

penentuan sampel yang digunakan adalah non-probability sampling dengan metode 

purposive sampling. Sugiyono (2016) menjelaskan bahwa purposive sampling 

adalah teknik pemilihan sampel berdasarkan pertimbangan atau kriteria tertentu. 

Adapun kriteria sampel yang ditentukan dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 

1. Masyarakat Gen Z yang tinggal di Kecamatan Medan Helvetia 

2. Masyarakat Gen Z yang memiliki aplikasi TikTok 

3. Masyarakat Gen Z yang menonton live streaming di aplikasi TikTok 

4. Masyarakat Gen Z yang menggunakan TikTok Shop 

5. Masyarakat Gen Z yang belanja minimal satu kali dalam sebulan di TikTok 

Shop 

Jenis sampel yang digunakan ditentukan menggunakan rumus Lemeshow 

(Salqaura, 2025), karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti atau bersifat 

tidak terbatas. Berikut rumus Lemeshow: 

n =
𝑧2𝑝(1−𝑝)

(𝑑2)
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Keterangan: 

n = Jumlah sampel 

Z = Skor Z pada kepercayaan 95% = 1.96 

P = Maksimal estimasi = 50% = 0.5 

d = Alpha (0,10) atau sampling error = 10% 
 

Adapun jumlah perhitungan sampel pada Gen Z di Kecamatan Medan 

Helvetia yang melakukan pembelian di TikTok Shop adalah sebagai berikut: 

𝑛 =
1.9620.5 (1 − 0.5)

(0.12)
 

𝑛 =
0.9604

0.01
 

𝑛 = 96,04 

Maka didapatkan jumlah sampel yang dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu 

96,04 responden. Dibulatkan menjadi 96 responden. 

3.5 Metode Pengumpulan Data 

3.5.1 Jenis Data 

Tipe data yang diterapkan dalam penelitian ini merupakan data kuantitatif, 

yaitu data yang memiliki ukuran yang dapat dinyatakan dalam angka (numeric). 

3.5.2 Sumber Data 

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer, yang 

diperoleh melalui proses pengumpulan informasi dengan cara menyebarkan 

kuesioner kepada responden. 

3.5.3 Teknik Pengumpulan Data 

Proses pengumpulan data merujuk pada cara atau metode yang digunakan 

untuk mengumpulkan informasi tertentu. Jika peneliti tidak memahami metode 

pengumpulan data dengan baik, maka data yang diperoleh mungkin tidak 

memenuhi kriteria yang telah ditetapkan. Dalam penelitian ini, metode 

pengumpulan data yang digunakan meliputi: 
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a. Dokumentasi 

Metode dokumentasi merujuk pada upaya pengumpulan data atau variabel 

dari sumber-sumber yang diperoleh secara tidak langsung dari subjek 

penelitian, yang berupa berbagai dokumen, catatan, buku, transkrip, surat 

kabar, brosur, situs web, makalah, majalah, dan lain-lain. 

b. Kuesioner (Angket) 

Teknik angket merupakan cara untuk mengumpulkan data dengan cara 

membagikan serangkaian pertanyaan tertulis kepada responden, yang 

selanjutnya memberikan jawaban atas pertanyaan tersebut (Husein, 2016). 

Pemilihan metode ini dalam penelitian bertujuan untuk mendapatkan data 

yang tepat secara langsung dari individu yang menjadi sumber informasi. 

Pengukuran jawaban dari responden dilakukan dengan menggunakan 

kriteria pembobotan yang telah ditetapkan sebelumnya, guna memastikan 

konsistensi dan objektivitas dalam analisis data. 

Tabel 3.3 

Pengukuran Skala Likert 

No Keterangan Skor 

1. Jawaban Sangat Setuju 5 

2. Jawaban Setuju 4 

3. Jawaban Kurang Setuju 3 

4. Jawaban Tidak Setuju 2 

5. Jawaban Sangat Tidak Setuju 1 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menerapkan teknik analisis data menggunakan Smart PLS 

(Partial Least Squares). Menurut Sarstedt et al. (2016), Partial Least Squares 

Structural Equation Modeling (PLS-SEM) merupakan metode analisis statistik 

yang menggunakan pendekatan berbasis varians untuk menguji hubungan antara 
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variabel laten dan variabel manifest. PLS-SEM terdiri dari dua komponen utama, 

yaitu model pengukuran (model luar) dan model struktural (model dalam). Model 

pengukuran berperan dalam mengevaluasi validitas dan reliabilitas indikator yang 

digunakan untuk mengukur variabel laten, sedangkan model struktural digunakan 

untuk menguji hubungan antar variabel laten tersebut. PLS-SEM cocok digunakan 

untuk tujuan eksplorasi atau pengembangan teori karena teknik ini tidak 

memerlukan asumsi distribusi normal dan dapat menangani model kompleks 

dengan variabel laten dan indikator yang banyak. Pendekatan PLS-SEM juga 

berguna untuk penelitian dengan sampel kecil dan untuk menganalisis data dengan 

variabel laten formatif dan reflektif secara bersamaan. 

3.6.1 Model pengukuran (Outer Model)  

Menurut Hair dan rekan-rekan (2016), dalam PLS-SEM, model ukuran 

(outer model) berfungsi untuk mengevaluasi keterkaitan antara variabel laten 

dengan indikatornya. Model ini menggambarkan hubungan antara tiap indikator 

dan variabel yang relevan. Analisis faktor konfirmatori dipakai untuk menilai 

validitas konvergen dan diskriminasi dari model ukuran dengan pendekatan Multi 

Trait-Multi Method (MTMM). Untuk menguji reliabilitas digunakan Cronbach’s 

Alpha dan Composite Reliability. Penilaian terhadap model ukuran sangat penting 

untuk memastikan bahwa indikator yang digunakan benar-benar valid dan dapat 

diandalkan dalam mengukur variabel laten yang dimaksud. 
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3.6.1.1 Uji Validitas 

a. Convergent Validity 

Menurut Hair et al. (2016) validitas konvergen (convergent validity) 

dalam PLS-SEM menunjukkan seberapa besar sebuah ukur memiliki hubungan 

positif dengan pengukuran lain dari konstruk yang serupa. Hal ini dapat 

dievaluasi dengan melihat beberapa kriteria:  

1. Outer loadings, yang merupakan korelasi antara indikator dengan 

konstruknya. Nilai outer loadings sebaiknya lebih besar dari 0,7 untuk 

menunjukkan validitas yang baik.  

2. Average Variance Extracted (AVE), merupakan ukuran yang 

menggambarkan rata-rata varians dari indikator-indikator yang 

dijelaskan oleh konstruknya. Nilai AVE perlu lebih besar dari 0,5 agar 

dapat dikategorikan memenuhi syarat validitas konvergen. 

3. Composite Reliability, yang mengukur konsistensi internal dan 

menunjukkan sejauh mana indikator-indikator dapat mengukur konstruk 

yang sama. Nilai composite reliability sebaiknya lebih besar dari 0,7. 

Jika sudah memenuhi kriteria-kirteria tersebut, dapat dikatakan 

indikator-indikator dalam model pengukuran valid dan secara 

konvergen mengukur konstruk yang dimaksud.  

b. Discriminant Validity  

Menurut Hair et al. (2016) discriminant validity (validitas diskriminan) 

adalah sejauh mana suatu konstruk (variabel) berbeda secara signifikan dari 

konstruk lain berdasarkan kriteria empiris. Dengan kata lain, discriminant 

validity mengindikasikan bahwa konstruk yang berbeda memiliki keunikan dan 
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tidak saling tumpang tindih secara berlebihan. Kriteria yang digunakan untuk 

mengevaluasi discriminant validity adalah: 

1.  Kriteria Cross-loadings, di mana setiap indikator harus memiliki 

loading tertinggi pada konstruknya sendiri dibandingkan dengan 

konstruk lain dalam model.  

2. Kriteria Fornell-larcker, di mana akar kuadrat dari Average Variance 

Extracted (AVE) untuk setiap konstruk harus lebih besar daripada 

korelasi tertinggi antara konstruk tersebut dengan konstruk lain dalam 

model. Untuk mengukur kriteria maka dapat dilihat nilai cross loading 

jika di atas dari 0,7 namun jika terdapat indikator yang di bawah 0,7 

maka dapat dilakukan uji validitas diskriminan antar konstruk laten 

dengan membandingkan nilai akar kuadrat dari AVE dari setiap 

konstruk dengan korelasi anatara konstruk tersebut dengan konstruk 

lainnya atau konstruk laten. Jika nilai akat kuadrat AVE dari suatu 

konstruk lebih besar dari korelasinya dengan konstruk lainnya, maka 

validitas diskriminan dari konstruk tersebut terpenuhi dan menunjukan 

bahwa konstruk tersebut benar-benar berbeda dari konstruk lainnya. 

Sebaliknya, jika korelasi antara konstruk lebih besar daripada akar 

kuadrat AVE, maka validitas diskriminan belum terpenuhi dan 

menunjukan adanya overlap antara konstruk tersebut dengan konstruk 

lainnya. 
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3.6.1.2 Uji Reliabilitas 

a. Composite Reliability  

Menurut Hair et al. (2016) composite reliability merupakan ukuran yang 

menunjukkan tingkat konsistensi internal dari indikator-indikator dalam suatu 

konstruk. Meskipun memiliki kemiripan dengan Cronbach's alpha, composite 

reliability dianggap lebih unggul dalam menilai konsistensi internal konstruk 

pada model PLS-SEM. Adapun kriteria yang digunakan untuk mengevaluasi 

composite reliability adalah sebagai berikut: 

1) Nilai composite reliability ≥ 0,70 dianggap memenuhi syarat reliabilitas 

yang baik.  

2) Nilai antara 0,60 - 0,70 masih dapat diterima untuk penelitian yang 

bersifat eksploratif.  

3) Nilai di bawah 0,60 menunjukkan kurangnya reliabilitas konsistensi 

internal.  

3.6.2 Analisis Model Struktural (Inner Model) 

Menurut (Juliandi, 2018) model strktural adalah model yang 

mendeskripsikan hubungan antar konstruk (variabel laten) yang didasarkan kepada 

teori atau asumsi-asumsi tertentu. Menurut Sarstedt et al (2016), setelah melakukan 

evaluasi model pengukuran (outer model), langkah selanjutnya dalam PLS-SEM 

adalah mengevaluasi model struktural (inner model). Beberapa kriteria yang 

digunakan untuk mengevaluasi model struktural antara lain:  

1) Path Coefficients, yang mengilustrasikan kekuatan dan arti penting dari 

hubungan antara elemen-elemen dalam model. 
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2) Nilai R-Square (R2), yang mengindikasikan seberapa besar variasi variabel 

endogen dapat dijelaskan oleh variabel-variabel prediktornya.  

3) Ukuran relevansi prediktif (Q2), yang mengevaluasi kapabilitas prediksi 

model dengan menggunakan prosedur blindfolding.  

3.6.2.1 Nilai Path Coefficient  

Menurut Hair et al. (2016) nilai koefisien jalur (path coefficient) digunakan 

untuk menilai pentingnya keterkaitan antara konstruk atau variabel dalam model 

struktural. Koefisien jalur menunjukkan tingkat kekuatan hubungan antara dua 

konstruk., dengan nilai yang semakin tinggi mengindikasikan hubungan yang 

semakin kuat. Arah hubungan yang ditunjukkan oleh koefisien jalur harus konsisten 

dengan teori atau hipotesis yang mendasarinya. Signifikansi hubungan dapat 

ditentukan melalui nilai t-statistik atau p-value yang didapatkan dari proses 

bootstrapping. 

Dalam hal ini, Hair et al (2014) mengemukakan bahwa t-statistik yang 

melebihi 1,96 (pada tingkat signifikansi 5%) atau 2,57 (pada tingkat signifikansi 

1%) dapat dianggap sebagai signifikan secara statistik. Koefisien jalur yang 

signifikan menunjukkan adanya hubungan yang kuat antara variabel bebas dan 

variabel tergantung dalam model yang dianalisis. Dalam menilai signifikansi 

hubungan antara variabel pada analisis jalur, keputusan untuk menerima atau 

menolak hipotesis nol (H0) dan hipotesis alternatif (Ha) dibuat dengan cara 

membandingkan nilai statistik yang didapat dengan nilai kritis tertentu (Hair et al., 

2016). 

Apabila p-value (nilai probabilitas) berada di bawah tingkat signifikansi 

(alpha) yang telah ditetapkan, atau jika statistik uji (seperti t-statistik) melebihi nilai 
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kritis yang relevan, maka hipotesis nol (H0) akan ditolak dan hipotesis alternatif 

(Ha) diterima. Kondisi ini mengindikasikan adanya hubungan yang signifikan 

antara variabel-variabel yang diuji. Sebaliknya, jika nilai p lebih besar dari tingkat 

signifikansi atau statistik uji berada di bawah nilai kritis, maka hipotesis nol (H0) 

tidak ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) ditolak, yang berarti tidak terdapat bukti 

yang cukup untuk menyatakan adanya hubungan signifikan antara variabel-variabel 

tersebut (Hair et al,2016). 

3.6.2.2 Uji Koefisien Determinan atau Nilai R-Square (R2)  

Menurut Hair et al. (2016) nilai R-Square (R2) digunakan untuk 

mengevaluasi seberapa baik model dalam memprediksi variabel endogen atau 

terikat. R2 merepresentasikan proporsi varians dalam variabel endogen yang dapat 

dijelaskan oleh variabel-variabel eksogen atau bebas yang terkait. Dalam 

menginterpretasikan nilai R2, kriteria yang umum digunakan adalah sebagai 

berikut:  

a. Nilai R2 0,75 atau lebih tinggi dianggap substansial  

b. Nilai R2 antara 0,50 - 0,75 dianggap moderat  

c. Nilai R2 0,25 atau lebih rendah dianggap lemah  

Selain itu, perubahan nilai R2 juga dapat digunakan untuk menilai apakah 

penambahan atau penghapusan variabel eksogen dalam model memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap kemampuan model dalam menjelaskan variabel 

endogen. 

3.6.2.3 Uji Predictive Relevance (Q2) 

Evaluasi model dalam SmartPLS juga dapat dilakukan melalui penggunaan 

nilai Q2 sebagai indikator relevansi prediktif. Metode ini menggabungkan proses 
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cross-validation dengan fungsi fitting yang mempertimbangkan kemampuan 

prediksi variabel-variabel yang diamati serta estimasi parameter konstruk, 

menggunakan prosedur blindfolding (Ghozali dan Latan, 2020). Model dianggap 

memiliki relevansi prediktif apabila nilai Q2 lebih besar dari nol, sedangkan nilai 

Q2 yang kurang dari nol menunjukkan sebaliknya. 

3.6.3 Uji Efek Mediasi  

Menurut Hair et al. (2016) uji efek mediasi digunakan untuk mengevaluasi 

apakah terdapat variabel mediator yang memediasi hubungan antara variabel 

eksogen (bebas) dan variabel endogen (terikat). Variabel mediator adalah variabel 

yang terletak di antara variabel eksogen dan variabel endogen, sehingga 

memungkinkan terjadinya pengaruh tidak langsung dari variabel eksogen terhadap 

variabel endogen melalui variabel mediator tersebut.  

Apabila nilai probabilitas (p-value) lebih kecil daripada alpha, maka dapat 

disimpulkan bahwa terdapat efek mediasi yang signifikan, yang berarti variabel 

eksogen mempengaruhi variabel endogen secara signifikan melalui variabel 

mediator. Sebaliknya, jika p-value lebih besar dari alpha, maka efek mediasi tidak 

signifikan, sehingga variabel eksogen dapat berdampak langsung pada variabel 

endogen tanpa peran variabel mediator (Hair et al., 2016). 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang Pengaruh Live 

Streaming, Celebrity Endorsements, dan Online Customer Reviews Terhadap 

Perilaku Impulsive Buying Gen Z Dengan Kepercayaan Konsumen Sebagai 

Variable Intervening di Kecamatan Medan Helvetia (Studi Kasus TikTok 

Shop) dapat disimpulkan sebagaiberikut : 

1. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan 

konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

2. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

3. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

4. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

5. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

6. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia. 

7. Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying pada Gen Z di Kecamatan Medan Helvetia.  
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8. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 

9. Celebrity endorsements berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 

10. Online customer reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

impulsive buying melalui kepercayaan konsumen pada Gen Z di Kecamatan 

Medan Helvetia. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil keseluruhan dari tanggapan responden yang didapat, pada 

variabel live streaming skor rata-rata persentase terendah dimiliki oleh 

indikator trustworthiness yang merupakan host saat live yang mempromosikan 

produknya tampak jujur. Dengan demikian pihak perusahaan diharapkan bisa 

dioptimalisasikan, seperti halnya meningkatkan kejujuran yang dapat 

memberikan kepercayaan terhadap konsumen pada saat live streaming, 

meingkatkan kualitas live streaming dan host toko meningkatkan interaktifitas 

terhadap konsumen sehingga toko dalam hal keputusan pembelian konsumen 

terus meningkat. 

2. Berdasarkan hasil keseluruhan dari tanggapan responden yang didapat, pada 

variabel celebrity endorsements skor rata-rata persentase terendah dimiliki oleh 

indikator visibility yang merupakan artis yang di-endorse pada produk di 
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TikTok Shop memiliki daya pikat untuk membeli produk tersebut. Penulis 

menyarankan kepada pihak perusahaan diharapkan lebih teliti dalam memilih 

celebrity endorser yang tepat untuk dapat mempengaruhi target audience 

dengan cara mengevaluasi konten yang telah dibuat selanjutnya dilakukan 

survei untuk melihat respon dari calon konsumen nya apakah target audience 

telah sesuai. Lebih lanjut perusahaan diharapkan untuk meningkatkan konten 

yang dibuat oleh artis secara berkala atau lebih sering misalnya dengan 

membuat konten, hal ini dilakukan agar calon konsumen lebih tertarik untuk 

melihat konten tersebut sehingga menjadikan selebriti inspirasinya serta artis 

tersebut mengingatkannya dengan produk yang ditawarkan. 

3. Berdasarkan hasil keseluruhan dari tanggapan responden yang didapat, pada 

variabel online customer reviews skor rata-rata persentase terendah dimiliki 

oleh indikator source credibility yang merupakan percaya review yang 

diberikan konsumen lain. Penulis menyarankan kepada pihak perusahaan 

diharapkan perusahaan perlu mengutamakan kualitas baik dari segi produk 

maupun layanan. Karena sedikit kekurangan dapat mengecewakan konsumen 

dan akan melampiaskan ketidakpuasan melalui review. Jika terdapat review 

yang buruk tentu sudah mengurangi kepercayaan konsumen terhadap produk 

tersebut. Jika terjadi komplain di-review maka penjual harus mengembalikan 

reputasi lagi yaitu dengan mengevaluasi produk dan meningkatkan mutu 

penjualan. 

4. Berdasarkan hasil keseluruhan dari tanggapan responden yang didapat, pada 

variabel kepercayaan konsumen skor rata-rata persentase terendah dimiliki 

oleh indikator kepercayaan terhadap manfaaat atribut yang merupakan percaya 
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pihak penjual melakukan penjualan produk pada aplikasi TikTok Shop guna 

memenuhi permintaan konsumen sesuai yang diharapkan. Penulis 

menyarankan kepada pihak perusahaan diharapkan perusahaan perlu 

meningkatkan kepercayaan konsumen dengan memberikan produk terbaik, 

jujur dan menjaga komitmen, dan memberikan informasi yang akurat 

mengenai produknya sehingga tidak ada kesan membohongi konsumen. 

5. Berdasarkan hasil keseluruhan dari tanggapan responden yang didapat, pada 

variabel impulsive buying skor rata-rata persentase terendah dimiliki oleh 

indikator ketidakpedulian akan akibat yang merupakan “aplikasi TikTok Shop 

menarik saya bisa menahan diri untuk tidak membeli produknya”. Konsumen 

online pengguna aplikasi TikTok Shop agar dapat menanamkan kontrol diri 

terhadap perilaku impulsive buying yang dilakukannya. Hal ini dilakukan untuk 

dapat mengurangi dampak negatif yang akan timbul dari perilaku tersebut. 

6. Bagi peneliti selanjutnya yang akan meneliti serta membahas penelitian yang 

serupa dengan yang dilakukan oleh peneliti, diharapkan dapat menambahkan 

beberapa variabel diluar variabel antara lain seperti pemasaran sosial media 

ataupun pemasaran mulut ke mulut sehingga dapat mengetahui faktor lainnya 

yang dapat mempengaruhi variabel impulsive buying terhadap Generasi Z 

pengguna e-commerce. Selain itu penelitian selanjutnya dapat menggunakan 

metode lainnya untuk meneliti pengaruh impulsive buying. 
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7. Bagi perusahaan dapat menjadikan penelitian ini sebagai referensi untuk 

meningkatkan faktor yang mempengaruhi impulsive buying pada generasi Z 

sehingga perusahaan dapat memaksimalkan keuntungan serta dapat 

memberikan strategi yang sesuai dengan karakteristik generasi Z. Selain itu, 

perusahaan dapat mempertimbangkan generasi Z sebagai target pasar utama di 

masa yang akan datang karena generasi Z merupakan target potensial yang 

memiliki pengaruh dalam melakukan pembelian sehingga perusahaan dapat 

memaksimalkan potensi tersebut untuk memaksimalkan keuntungan dan 

perkembangan perusahaan.  
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Kuesioner Penelitian 

Pengaruh Live Streaming, Celebrity Endorsements dan Online Customer 

Reviews Terhadap Perilaku Impulsive Buying Gen Z dengan Kepercayaan 

Konsumen Sebagai Variable Intervening di Kecamatan Medan Helvetia 

(Studi Kasus TikTok Shop) 

Dengan Hormat, dalam rangka kegiatan penelitian dan penulisan skripsi 

dengan judul “Pengaruh Live Streaming, Celebrity Endorsements dan Online 

Customer Reviews Terhadap Perilaku Impulsive Buying Gen Z dengan Kepercayaan 

Konsumen Sebagai Variable Intervening di Kecamatan Medan Helvetia (Studi 

Kasus TikTok Shop)” dan juga sebagai persyaratan meraih gelar Sarjana di Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis saya selaku peneliti memohon kesediaan masyarakat Gen Z di 

Kecamatan Medan Helvetia untuk meluangkan waktu guna menjadi responden 

dengan menjawab daftar pernyataan yang tersedia pada lampiran dengan jujur. 

Hasil Penelitian ini sepenuhnya hanya digunakan bagi keperluan penyusunan 

skripsi peneliti. Oleh karena itu, jawaban anda tidak dipublikasikan dan dijamin 

kerahasiaannya. 

Demikian permohonan saya, atas perhatiannya saya ucapkan terima kasih. 

 

 

 

Hormat Saya, 

 

 

Yovanda Audiva Trissa 
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A. Data Responden 

E-mail / Inisial Nama :   

Jenis Kelamin  :   Laki-Laki    Perempuan 

Usia   : 17 – 20 tahun   24 – 26 tahun 

 21 – 23 tahun   Di atas 26 tahun 

Pekerjaan  :  PNS    Wirausaha 

    ⁠Pegawai Swasta  Mahasiswa 

    ⁠Lainnya 

Penghasilan  :  Rp. 1.000.000 – Rp. 1.500.000          

    Rp. 2.000.000 – Rp. 2.500.000 

    Rp. 3.000.000 – Rp. 4.500.000 

    Di atas Rp. 4.500.000 

Apakah Anda tinggal di Kecamatan Medan Helvetia ? Ya  Tidak 

Apakah Anda memiliki aplikasi TikTok?   Ya  Tidak 

Apakah Anda pernah menonton live streaming?  Ya  Tidak 

Apakah Anda menggunakan TikTok Shop?    Ya  Tidak 

Apakah Anda belanja minimal satu kali dalam  Ya  Tidak 

sebulan di TikTok Shop? 

 

B. Petunjuk Pengisian 

Pahamilah setiap pernyataan dengan seksama dan silakan memilih salah 

satu jawaban berdasarkan skala likert 1-5 dengan informasi sebagai berikut: 

 

  

5 4 3 2 1 

Sangat Setuju 

(SS) 

Setuju 

(S) 

Kurang Setuju 

(KS) 

Tidak Setuju 

(TS) 

Sangat Tidak Setuju 

(STS) 
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A. Live Streaming (X1) 

No 

 

PERNYATAAN LIVE STREAMING Penilaian 

Attractiveness SS S KS TS STS 

 

1. 
Daya tarik fisik host saat live menambah nilai 

tambah pada promosi produk. 
     

2. Host saat live memiliki penampilan yang 

menarik sesuai dengan citra produk. 
     

 Trustworthiness      

3. Informasi yang diberikan host saat live tentang 

produk dapat dipercaya. 
     

4. Host saat live yang mempromosikan 

produknya tampak jujur. 
     

 
Expertise 

     

5. Host saat live yang mempromosikan 

produknya menunjukkan pengetahuan yang 

baik tentang produk. 

     

6. Host saat live memiliki keahlian yang relevan 

dalam menyampaikan produknya. 
     

 Product Usefulness      

7. Selama menyaksikan TikTok live online shop 

secara berkala, membuat saya membangun 

kepercayaan terhadap TikTok Shop. 

     

8. Saya merasa host saat live streaming di 

TikTok Shop memberi saya kesempatan untuk 

mengetahui keunggulan produk secara 

langsung. 

     

 
Purchase Convenience 

     

9. Host dapat memberikan penjelasan dengan 

jelas mengenai produk, saya selalu merasa 

ingin membeli produk tersebut. 

     

10. Saya merasa bahwa live streaming TikTok 

Shop memberikan pengalaman real time yang 

memungkinkan saya untuk mengamati produk 

yang ditawarkan saat itu juga. 
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B. Celebrity Endorsements (X2) 

No 
PERNYATAAN CELEBRITY 

ENDORSEMENT 

Penilaian 

 Visibility SS S KS TS STS 

 

1. 
TikTok Shop melakukan endorse pada artis 

terkenal. 
     

2. Artis yang di-endorse pada produk di TikTok 

Shop memiliki daya pikat untuk membeli 

produk tersebut. 

     

 Credibility      

3. Artis yang digunakan atas suatu produk di 

TikTok Shop untuk endorse memiliki prestasi 

yang baik. 

     

4. Artis yang digunakan atas suatu produk di 

TikTok Shop untuk endorse memiliki 

kesesuaian dengan produk yang di-endorse. 

     

 Attraction      

5. Artis yang di-endorse atas suatu produk juga 

menggunakan produk tersebut. 
     

6. Artis yang di-endorse atas suatu produk 

memiliki kriteria yang sesuai. 
     

 Power      

7. Artis yang di-endorse atas suatu produk 

memiliki pengaruh terhadap produk yang di-

endorse. 

     

8. Artis yang di-endorse atas suatu produk dapat 

menyampaikan dengan baik tentang 

produknya. 
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C. Online Customer Reviews (X3) 

No 
PERNYATAAN ONLINE CUSTOMER 

REVIEWS 

Penilaian 

 Perceived Usefulness SS S KS TS STS 

1. Saya mendapatkan manfaat adanya informasi 

review dari aplikasi TikTok Shop. 
     

2. Review pada aplikasi TikTok Shop membuat 

lebih mudah untuk berbelanja online. 
     

 Source Credibility      

3. Saya percaya review yang diberikan 

konsumen lain. 
     

4. Saya akan membeli secara online melalui 

aplikasi TikTok Shop setelah saya melihat 

review yang diberikan konsumen sebelumnya. 

     

 Argument Quality      

5. Review yang diberikan konsumen lain 

membantu saya terhindar dari penipuan 

online. 

     

6. Saya merasa review konsumen pada aplikasi 

TikTok Shop sesuai dengan realita. 
     

 Valance      

7. Review positif dari konsumen lain menjadi 

faktor yang mempengaruhi saya melakukan 

pembelian. 

     

8. Semakin banyak hasil review dari konsumen 

lain maka akan lebih memudahkan saya untuk 

melakukan keputusan pembelian. 
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D. Impulsive Buying (Y) 

No 
PERNYATAAN PEMBELIAN 

IMPULSIF 

Penilaian 

 Spontanitas SS S KS TS STS 

 

1. 

Saya sering membeli produk di TikTok Shop 

secara spontan tanpa direncanakan 

sebelumnya. 

     

2. Saya membeli barang di TikTok Shop tanpa 

direncanakan. 
     

 Dorongan untuk membeli dengan segera      

3. Saya cenderung membeli produk karena 

keinginan bukan karena kebutuhan saat itu di 

TikTok Shop. 

     

4. Ketika melihat barang yang diinginkan di 

TikTok Shop saya segera membelinya. 
     

 Kesenangan dan stimulasi      

5. Saat melihat-lihat di TikTok Shop, saya tidak 

dapat menahan untuk membeli produk yang 

terlihat menarik. 

     

6. Sebelum membeli produk di TikTok Shop, 

saya terbiasa selalu mempertimbangkannya 

dahulu. 

     

 Ketidakpedulian akan akibat      

7. Saat berbelanja online pada marketplace, saya 

cenderung berbelanja tanpa berpikir panjang 

terlebih dahulu. 

     

8. Walaupun aplikasi di TikTok Shop menarik 

saya bisa menahan diri untuk tidak membeli 

produknya. 
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E. Kepercayaan Konsumen (Z) 

No 
PERNYATAAN KEPERCAYAAN 

KONSUMEN 

Penilaian 

 Kepercayaan terhadap atribut objek SS S KS TS STS 

 

1. 

Saya yakin aplikasi TikTok Shop merupakan 

perusahaan yang kompeten. 
     

2. Saya percaya aplikasi TikTok Shop memiliki 

kemampuan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. 

     

 Kepercayaan terhadap manfaaat atribut      

3. Saya percaya pihak penjual melakukan 

penjualan produk pada aplikasi TikTok Shop 

sesuai dengan yang ditampilkan pada saat live. 

     

4. Saya percaya pihak penjual melakukan 

penjualan produk pada aplikasi TikTok Shop 

guna memenuhi permintaan konsumen sesuai 

yang diharapkan. 

     

 Kepercayaan terhadap manfaat produk      

5. Kepercayaan saya terhadap produk di aplikasi 

TikTok Shop sangat baik. 
     

6. Saya percaya aplikasi TikTok Shop tidak 

merugikan konsumen ketika membeli produk 

dari penjual. 
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Lampiran 2 Data Penelitian 
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3 5 4 4 4 3 4 2 4 2 3 5 4 4 5 4 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

4 4 5 3 4 4 4 4 2 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 

3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 4 2 4 2 2 3 3 2 2 2 2 3 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 2 4 3 3 3 

3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 1 3 4 4 4 5 3 3 4 4 1 3 3 2 4 1 4 4 4 3 4 2 3 4 4 3 4 

2 3 3 3 4 4 2 3 3 3 4 5 2 1 3 4 4 5 4 4 3 4 4 2 3 3 3 3 2 3 3 3 4 4 4 2 3 4 4 4 

4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 2 2 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 2 3 4 

3 2 2 2 3 1 3 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 2 3 4 1 1 2 2 1 2 1 2 2 2 3 3 1 2 

2 2 1 1 2 1 2 2 1 1 3 1 1 1 1 1 3 1 3 2 1 3 1 1 4 3 1 1 1 1 1 3 1 1 2 1 2 2 1 1 

2 3 3 4 2 4 4 4 2 4 2 2 4 5 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 2 3 3 3 2 4 3 4 3 3 4 3 2 4 3 3 

4 4 4 4 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 1 4 4 4 4 4 5 4 4 

3 2 3 2 2 3 3 2 3 2 4 3 3 3 2 5 4 5 2 2 1 1 4 3 2 1 3 2 3 3 3 1 3 2 2 1 2 1 5 2 
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4 4 2 3 5 3 2 4 5 5 2 3 4 1 5 2 2 3 4 2 1 1 2 1 2 2 2 2 1 3 3 3 2 2 1 2 3 3 2 5 

2 3 2 1 3 2 2 3 2 1 3 4 2 2 3 3 3 4 3 3 2 2 3 2 4 4 3 3 2 2 3 4 2 2 3 3 3 1 2 2 

4 4 5 4 4 2 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 1 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 5 1 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 2 1 4 4 4 4 3 2 4 4 4 3 4 2 4 4 

4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 5 4 3 3 3 3 4 4 5 3 4 3 2 4 5 4 3 3 3 4 5 5 4 4 3 3 2 

4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 2 3 4 4 3 4 3 2 2 3 4 4 5 2 4 4 4 3 4 4 5 5 3 3 3 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 2 2 3 5 5 5 5 5 2 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 1 1 

5 5 5 5 5 4 3 3 2 2 4 5 5 5 5 3 3 3 5 5 3 5 4 3 4 3 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 5 4 2 2 

5 5 5 5 5 4 3 3 2 2 5 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 5 5 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 3 3 
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Lampiran 3 Hasil Olahan Data 

  X1 X2 X3 Y Z 

x1.1 0.704         

x1.10 0.699         

x1.2 0.807         

x1.3 0.845         

x1.4 0.799         

x1.5 0.600         

x1.6 0.691         

x1.7 0.682         

x1.8 0.717         

x1.9 0.773         

x2.1   0.745       

x2.2   0.821       

x2.3   0.781       

x2.4   0.712       

x2.5   0.796       

x2.6   0.785       

x2.7   0.696       

x2.8   0.793       

x3.1     0.680     

x3.2     0.897     

x3.3     0.872     

x3.4     0.866     

x3.5     0.865     

x3.6     0.698     

x3.7     0.755     

x3.8     0.675     

y1       0.888   

y2       0.896   

y3       0.750   

y4       0.831   

y5       0.735   

y6       0.727   

y7       0.758   

y8       0.760   

z1.1         0.925 

z1.2         0.859 

z1.3         0.819 

z1.4         0.882 

z1.5         0.930 

z1.6         0.721 
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Cronbach's 
Alpha 

rho_
A 

Composite 
Reliability 

Average Variance Extracted 
(AVE) 

X
1 

0.904 0.913 0.921 0.540 

X
2 

0.901 0.906 0.919 0.589 

X
3 

0.914 0.923 0.931 0.630 

Y 0.916 0.924 0.932 0.633 

Z 0.927 0.937 0.944 0.738 

 

  X1 X2 X3 Y Z 

x1.1 0.704 0.474 0.486 0.501 0.449 

x1.10 0.699 0.426 0.359 0.485 0.465 

x1.2 0.807 0.642 0.605 0.639 0.709 

x1.3 0.845 0.678 0.673 0.737 0.699 

x1.4 0.799 0.649 0.634 0.725 0.729 

x1.5 0.600 0.440 0.523 0.575 0.575 

x1.6 0.691 0.627 0.658 0.665 0.556 

x1.7 0.682 0.478 0.486 0.557 0.464 

x1.8 0.717 0.477 0.509 0.561 0.499 

x1.9 0.773 0.553 0.481 0.553 0.504 

x2.1 0.489 0.745 0.627 0.584 0.507 

x2.2 0.611 0.821 0.690 0.689 0.685 

x2.3 0.673 0.781 0.622 0.701 0.765 

x2.4 0.599 0.712 0.599 0.683 0.763 

x2.5 0.652 0.796 0.682 0.743 0.802 

x2.6 0.592 0.785 0.784 0.734 0.625 

x2.7 0.409 0.696 0.537 0.537 0.399 

x2.8 0.520 0.793 0.587 0.613 0.586 

x3.1 0.592 0.569 0.680 0.612 0.636 

x3.2 0.642 0.733 0.897 0.739 0.701 

x3.3 0.739 0.744 0.872 0.786 0.747 

x3.4 0.659 0.722 0.866 0.734 0.707 

x3.5 0.671 0.817 0.865 0.782 0.718 

x3.6 0.509 0.686 0.698 0.685 0.713 

x3.7 0.411 0.522 0.755 0.551 0.508 

x3.8 0.461 0.444 0.675 0.563 0.482 

y1 0.699 0.822 0.810 0.888 0.835 

y2 0.786 0.777 0.805 0.896 0.811 

y3 0.654 0.640 0.636 0.750 0.710 

y4 0.678 0.729 0.755 0.831 0.762 

y5 0.694 0.642 0.647 0.735 0.627 

y6 0.558 0.524 0.603 0.727 0.585 

y7 0.531 0.717 0.613 0.758 0.631 
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y8 0.651 0.656 0.622 0.760 0.593 

z1.1 0.705 0.769 0.724 0.779 0.925 

z1.2 0.651 0.746 0.684 0.763 0.859 

z1.3 0.595 0.730 0.768 0.713 0.819 

z1.4 0.786 0.761 0.735 0.818 0.882 

z1.5 0.773 0.850 0.805 0.839 0.930 

z1.6 0.495 0.528 0.547 0.595 0.721 

 

  R Square R Square Adjusted 

Y 0.872 0.867 

Z 0.803 0.796 

 

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

Standard 
Deviation (STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Value
s 

X1 -
> Y 

0.241 0.240 0.070 3.431 0.001 

X1 -
> Z 

0.245 0.246 0.074 3.301 0.001 

X2 -
> Y 

0.236 0.239 0.103 2.286 0.023 

X2 -
> Z 

0.439 0.452 0.085 5.163 0.000 

X3 -
> Y 

0.273 0.271 0.086 3.185 0.002 

X3 -
> Z 

0.279 0.265 0.094 2.966 0.003 

Z -> 
Y 

0.261 0.260 0.096 2.728 0.007 

 

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Value
s 

X1 -> Z 
-> Y 

0.064 0.064 0.030 2.101 0.036 

X2 -> Z 
-> Y 

0.115 0.118 0.051 2.264 0.024 

X3 -> Z 
-> Y 

0.073 0.069 0.036 2.010 0.045 

 

  SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO) 

X1 960.000 960.000   

X2 768.000 768.000   

X3 768.000 768.000   

Y 768.000 353.935 0.539 

Z 576.000 243.959 0.576 
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Lampiran 4 Surat Pengantar Riset 
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Lampiran 5 Surat Selesai Riset 
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