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The number of people interested in the TikTok application is increasing, and 
the majority of its users are Generation Z. This can be utilized by business 
owners to market their products. Thus, business owners must be more 

creative in increasing Gen Z's purchasing interest so that they are interested 
in the video and live streaming content used. This study aims to analyze the 

use of TikTok video and livestreaming content in influencing Gen Z's 
purchasing interest. The data used in this research is primary data obtained 
from the results of distributing questionnaires to 50 respondents. This study 

used a quantitative method with a purposive sampling technique. Data 
analysis used multiple linear regression analysis assisted by SPSS Software 
Version 20. In this study, several problems were found related to service 

quality and price, both of which have the potential to increase customer 
satisfaction. The results partially video content variable has no effect on 

purchase intention variable. The live streaming variable partially influences 
buying interest. Simultaneously having video content and live streaming 
results together influences buying interest of gen Z.  

Peminat aplikasi TikTok semakin meningkat dan mayoritas penggunanya 
adalah Generasi Z. Hal ini dapat dimanfaatkan oleh para pemilik usaha untuk 
memasarkan produknya. Dengan demikian, para pemilik usaha harus lebih 

kreatif dalam meningkatkan minat beli Gen Z agar mereka tertarik dengan 
konten video dan live streaming yang digunakan. Penelitian ini bertujuan 
untuk menganalisis penggunaan konten video dan live streaming TikTok 

dalam memengaruhi minat beli Gen Z. Data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari hasil penyebaran 

kuesioner kepada 50 responden. Penelitian ini menggunakan metode 
kuantitatif dengan teknik purposive sampling. Analisis data menggunakan 
analisis regresi linier berganda yang dibantu dengan Software SPSS Versi 

20. Dalam penelitian ini ditemukan beberapa permasalahan terkait kualitas 
layanan dan harga yang keduanya berpotensi meningkatkan kepuasan 
pelanggan. Hasil penelitian secara parsial variabel konten video tidak 

berpengaruh terhadap variabel minat beli. Variabel live streaming secara 
parsial memengaruhi minat beli. Kehadiran konten video dan hasil live 

streaming secara bersamaan berpengaruh terhadap minat beli generasi Z.  
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PENDAHULUAN  

Masifnya perkembangan teknologi 

komunikasi dan informasi telah 

banyakmempengaruhi berbagai aspek kehidupan 

manusia. Perkembangan teknologi inimerupakan 

sesuatu yang tidak bisa dihindari karena kemajuan 

teknologi akan terusberjalan sesuai dengan 

perkembangan ilmu pengetahuan. Salah satu dari 

buktikemajuan teknologi yaitu normalisasi media 

sosial sebagai alat pembantu kegiatan manusia. 

Menurut We Are Social yang dilansir dari 

dataindonesia.id tahun 2023mengklaim bahwa 

jumlah pengguna aktif media sosial di Indonesia 

terus meningkatdari tahun 2015 dan terus 

meningkat sampai jumlah 191 juta ditahun 2022 

danmengalami penurunan ditahun 2023 mencapai 

167 juta orang pada januari 2023 danpenurunan ini 

merupakan penurunan pertama kali dalam satu 

decade terakhir. Selaindari pada itu, waktu yang 

digunakan dalam menggunakan akses media social 

diIndonesia mencapai 3 jam setiap harinya. Ratusan 

juta penguna Indonesiatersebutmemakai aplikasi 

media sosial popular seperti Tiktok, Instagram, 

Facebook, danaplikasi lainya yang serupa. Lain dari 

hal itu, pengguna internet diindonesia 

masihterpantau meningkat 3,85 % dari tahun 

sebelumnya atau mencapai 212,9 juta padajanuari 

2023 dan 98,3 % diakses melalui telepon genggam 

dengan rata-rata orang Indonesia menggunakan 

internet sampai 7 jam 42 menit setiap harinya. 

Dengan transparansi data jumlah pengguna aktif 

media social di Indonesia sejak 2015 – 2023 sebagai 

berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar data pengguna aktif media sosial di 

Indonesia 

Penggunamedia sosial saat ini didominasi 

oleh usia muda. Dikutip pada laman 

Sproutsocial.com bahwa pengguna media social 

facebook banyak digunakan usia 25-34  tahun,  

pengguna  media  social  Instagram  banyak  

digunakan  usia  18-24 tahun,pengguna media 

social tiktok banyak digunakan usia 18-24 tahun, 

pengguna media social twitter banyak digunakan 

usia 18-29 tahun. 

Dalam hal ini dapat disimpulkan bahwa 

mayoritas pengguna internet yang memakai media 

social yaitu generasi Z atau banyak dikenal dengan 

Gen Z. Menurut Hadion Wijoyo, dkk (2020) dalam 

bukunya yang berjudul “Generasi Z dan Revolusi 

Industri 4.0” mengatakan bahwa generasi Z atau 

banyak disebut Gen Z adalah generasi yang lahir 

mulai tahun 1995 sampai dengan 2012 atau berusia 

11-28 tahun pada tahun 2023. 

Untuk mencapai pemasaran yang optimal 

dan memiliki pengikut dalam jumlah banyak pada 

aplikasi tiktok. Para pemilik usaha harus 

memastikan bahwa akun usaha mereka dapat 

disukai oleh pengguna tiktok dengan konten yang 

menarik perhatian pengguna, kreatif dan relevan 

dengan target market yang ditentukan. Sehingga 

target market dapat melihat aktivitas pemasaran 

yang dilakukan entah dalam bentuk video content 

maupun live streaming. Akan tetapi, Sebagian 

pengusaha hanya membuat konten salinan ataupun 

live streaming dengan konsep yang serupa tidak 

mengikuti perkembangan yang ada sehingga 

membuat konsumen yang menonton menjadi bosan 

tanpa menimbulkan minat beli pada konsumen. 

(Diaz Ummu Azizah,dkk.,2022) minat pada produk 

barang/jasa dipengaruhi oleh sentiment. Ketika rasa 

ingin tahu seseorag terusik, dia menjadi termotivasi 

untuk melakukan pembelian dan mencobanya. 

Sebelum mengambil Tindakan, minat dinyatakan 

sebagai situasi seseorang saat ini dan dapat 

digunakan untuk meramalkan Tindakan dimasa 

depan. Penelitian-penelitian terdahulu telah banyak 

membahas tentang pengaruh konten video dan live 

streaming terhadap minat beli pada aplikasi 

Instagram, facebook dan lainnya. Akan tetapi 

belum ada yang membahas secara detail mengenai 

pengaruh konten video dan live streaming tiktok 

terhadap minat beli gen z yang saat ini banyak 

menjadi perbincangan.  
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Dengan beberapa fenomena diatas 

membuktikan bahwa terdapat masalah pada minat 

beli gen z, adapun kendala yang dihadapi para 

pemilik usaha yang menggunakan konten video dan 

live streaming sebagai media promosinya terdapat 

kasus bahwa pemilik usaha sulit untuk melakukan 

inovasi dan pembaharuan yang mengikuti 

perkembangan jaman konsep konten dan live 

streaming yang dibuat serta meningkatkan relevansi 

produk yang dijual. 

Dari peneliti-peneliti terdahulu masih 

terjadi perbedaan pendapat mengenai pengaruh dari 

content video/sosial media konten/konten 

marketing terhadap minat beli. Diketahui dari jurnal 

terdahulu seperti deswita sayaputri, dkk., dengan 

objek sampel yakni 100 pembeli pada akun 

@hazellitaa tahun 2023, Ronaldo Rachman Jonni, 

dkk., dengan objek sampel 100 konsumen Space 

Coffe RoasteryYogyakarta pada tahun pengolahan 

data 2020 dan sri wahyuni p, dkk., dengan objek 

sampel 100 responden pada followers akun 

@smrfoodies pada tahun 2019 yang memiliki hasil 

penelitian bahwa kontent video/sosial media 

konten/konten marketing berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. Sedangkan pada penelitian 

yang dilakukan oleh Graciela putri Wijaya, dkk., 

dengan sampelnya yaitu 100 responden pengguna 

tiktok yang mengetaui produk mother of pearl pada 

tahun 2022 dan mashur Razak, dkk., dengan objek 

penelitiiannya adalah 95 responden pada tahun 

2021 menghasilkan bahwa content video/sosial 

media konten/konten marketing tidak berpengaruh 

pada minat beli. 

Sedangkan untuk pengaruh live streaming 

terdapat pengaruh terhadap minat beli seperti yang 

diungkapkan pada jurnal M. Raditya Rivan 

Pamungkas (2022).Dari perbedaan hasil penelitian 

terdahulu dan tidak adanya peneliti terdahulu yang 

meneliti prihal pengaruh konten video dan live 

streamingterhadap minat beli pada aplikasi tiktok 

serta keingin tahuan yang begitu besar mengenai 

apakah konten video dan live streaming pada 

aplikasi tiktok memiliki pengaruh besar terhadaap 

minat beli generasi Z. Hal ini perlu dilakukan 

penelitian yang lebih mendalam untuk memahami 

secara empiris pengaruh konten video dan live 

streaming terhadap minat beli gen z. sehingga 

penelitian ini dapat membantu perusahaan dan para 

pemasar dimasa depan untuk memahami 

bagaimana mereka dapat mengoptimalkan 

penggunaan konten video dan live streaming tiktok 

sebagai alat pemasaran yang efektif.  

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan 

Kembangan, Kota Administrasi Jakarta Barat, 

provinsi DKI Jakarta. Adapun waktu yang 

dibutuhkan oleh peneliti dalam penelitian ini sekitar 

6 bulan yaitu dari bulan Februari s.d Juli 2023 

Menurut Prof. Dr. Sugiono (2019) Metode 

Penelitian merupakan cara ilmiah untuk 

mendapatkan data dengan tujuan tertentu. Cara 

ilmiah dalam hal ini adalah kegiatan penelitian itu 

didasarkan pada ciri keilmuan yaitu rasional, 

empiris dan sistematis. Dalam penelitian ini, 

Penulis menggunakan metode kuantitatif deskriptif 

Menurut Prof. Dr. Sugiono (2019) Populasi 

adalah daerah generalisasi yang terdiri dari objek/ 

subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Populasi dalam penelitian ini adalah Pegawai Suku 

dinas Sumberdaya Air Jakarta Barat Bagian 

Pemeliharaan berjumlah 102 orang. 

Menurut Handayani (2020) Teknik 

pengambilan sampel atau biasa disebut dengan 

sampling adalah proses menyeleksi sejumlah 

elemen dari populasi yang diteliti untuk dijadikan 

sampel dan memahami berbagai sifat atau karakter 

dari subjek yang dijadikan sampel yang nanti dapat 

dilakukan generalisasi dari elemen populasi. 

Menurut Prof. Dr. Sugiono (2019) Sampling atau 

sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 

yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi 

besar dan penelitian tidak mungkin mempelajari 



The Asia Pacific Journal of Management Studies Vol. 12 No. 1, (2025)  

42  

 Konten_

Video 

Live_ 

Streaming 

Minat_

Beli 

N  50 50 50 

Normal Parametersa,b Mean 24.64 19.78 15.44 

Std. Deviation 2.648 2.690 2.130 

 Absolute .136 .146 .134 

Most Extreme 

Differences 

Positive .132 .146 .134 

 Negative -.136 -.115 -.106 

Kolmogorov-Smirnov 

Z 

 .963 1.032 .948 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .311 .237 .331 

 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

 (Constant)   

1 Konten_Video .595 1.680 

 Live_Streaming .595 1.680 

 

Model Summaryb 

Model Durbin 

Watson 

 

 

1 

 

 

2.129 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

 (Constant) 2.288 1.921  

1 Konten_Video .109 .099 .135 

 Live_Streamin

g 

.529 .097 .668 

 

semua yang ada pada populasi maka peneliti dapat 

menggunakan sampel yang diambil dari populasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Uji normalitas pada penelitian ini 

menggunakan One sample Kolmogrov-Smirnov 

Test dengan taraf signifikan 0,05 dan grafik normal 

P-P Plot. 

Tabel Hasil Output SPSS Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan output pada tabel diketahui 

bahwa nilai Asymp.sign (2-Tailed) untuk kualitas 

pelayanan X1 Konten Video sebesar 0,311 lebih 

besar dari 0,050. Live Streaming (X2) sebesar 0,237 

lebih besar dari 0,050 dan untuk Minat Beli (Y) 

sebesar 0,331 lebih besar dari 0,050 maka dapat 

disimpulkan bahwa data yang digunakan 

terdistribusi normal. 

 

 

 Menunjukan bahwa pada penelitian ini 

tidak terjadi masalah heterokedastisitas, karena jika 

dilihat dengan menggunakan metode scatterplot 

diketahui bahwa titik-titik tidak membentuk pola 

tertentu yang teratur dan titik-tikit menyebar doatas 

dan dbawah angka nol (0) dan pada sumbu Y. 

 

 

 

 

Tabel Hasil Uji Multikolineritas 

 

 

 

 

Dapat dilihat variabel konten video dan live 

streaming memiliki nilai toleran 0,595 > 0,10 dan 

nilai VIF 1,680 maka data penelitian digolongkan 

tidak terjadi multikolineritas. 

 

Tabel Hasil Uji Autokorelasi 

 

 

 

 

Diperoleh dari nilai durbin-watson yaitu 

sebesar 2.129 atau berdasarkan test durbinwatson 

pengambilan keputusan -2 < 2.129 < +2 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi. 

 

Tabel Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 4.38 maka dapat 

diketahui bahwa :  

Y= a + b₁ x₁ + b₁ x₂ 

Y= 2.288 + -0,109 (X1) + 0,529 (X2) + e 

Dengan interpretasinya: 

1. Nilai constant sebesar 2.288 menyatakan 

bahwa jika variabel independent dianggap 

konstan, maka minat beli (Y) akan tetap 

sebesar 2.288. 

2. Nilai koefisien konten video (X1) sebesar 

0,109 hal ini menunjuukan apabila terjadi 

peningkatan variabel konten video sebesar 1% 

maka akan mengalami peningkatan minat beli 

(Y) sebesar 0,109. 

3. Nilai Koefisien Live Streaming (X2) sebesar 

0,529 hal ini menunjukan apbila terjadi 

peningkatan variabel live streaming 1% maka 

akan meningkatkan variabel minat beli (Y) 

sebesar 0,529 
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Model t Sig. 

 (Constant) 1.191 .239 

1 Konten_Video 1.105 .275 

 Live_Streamin

g 

5.456 .000 

 

Model F Sig. 

 Regression 32.47

6 

.000

b 1 Residual 

 Total 

 

Tabel Hasil Uji t (Parsial) 

 

 

 

Dalam penelitian ini tingkat signifikan 

yang digunakan yaitu a= 0,05 dengan t tabel = 1677 

maka: 

1. Hasil uji berpengaruh konten video terhadap 

minat beli dengan nilai t hitung 1.105 < t tabel 1,677 

dengan nilai sig 0,275 < 0,05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa H₀ di terima dan H₁ di tolak 

yang artinya variabel konten video (X1) tidak 

berpengaruh berpengaruh terhadap variabel 

Minat beli (Y) 

2. Hasil uji berpengaruh live streaming terhadap 

minat beli dengan nilai t hitung 5.456 < ttabel 1,677 

dengan nilai sig 0,00 < 0,05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa H₀ ditolak dan H₂ di terima 

yang artinya variabel Live Streaming (X2) 

berpengaruh terhadap variabel minat beli (Y) 

 

Tabel Hasil Uji F (Simultan) 

 

 

 

Dapat dilihat bahwa nilai F ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 

32.476 > F 𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 3.100 dan nilai sig 0,000 < 0,05 

maka dapat disimpulkan H₀₃ ditolak H₃ diterima. 

Artinya Konten Video dan Live Streaming secara 

simultan berpengaruh terhadap Minat Beli. 

 

Pembahasan 

Hasil analisis menunjukkan bahwa konten 

video tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 

minat beli konsumen, khususnya pada generasi Z. 

Artinya, keberadaan atau kualitas konten video 

yang ditampilkan di TikTok tidak secara langsung 

memengaruhi keputusan atau ketertarikan mereka 

untuk melakukan pembelian. Meskipun demikian, 

hal ini tidak berarti bahwa konten video tidak 

memiliki peran sama sekali, melainkan perannya 

tidak dominan dalam mendorong minat beli. 

Adapun dimensi yang paling membangun 

konten video berdasarkan korelasi tertinggi adalah 

kesesuaian barang yang dipromosikan, dengan nilai 

korelasi instrumen sebesar 0,724. Hal ini 

menunjukkan bahwa meskipun pengaruhnya 

terhadap minat beli tidak signifikan, audiens tetap 

memperhatikan apakah barang yang ditampilkan 

dalam video sesuai dengan kebutuhan, ekspektasi, 

atau preferensi mereka. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa 

strategi pemasaran melalui konten video perlu lebih 

memperhatikan aspek lain seperti kreativitas, 

narasi, dan daya tarik visual, atau dikombinasikan 

dengan elemen lain (misalnya live streaming atau 

interaksi langsung) untuk mendorong minat beli 

yang lebih kuat. 

Berbeda dengan konten video, live 

streaming terbukti berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap minat beli. Hal ini 

menunjukkan bahwa live streaming menjadi 

medium yang efektif dalam menarik perhatian serta 

membangun ketertarikan konsumen, terutama dari 

kalangan Gen Z yang cenderung lebih menyukai 

interaksi langsung dan pengalaman waktu nyata. 

Dimensi yang paling mencerminkan 

kekuatan live streaming dalam membentuk minat 

beli adalah interaksi, dengan nilai korelasi 

instrumen tertinggi sebesar 0,816. Interaksi ini 

mencakup komunikasi langsung antara penjual dan 

pembeli, respons terhadap pertanyaan secara real-

time, dan kemampuan konsumen untuk melihat 

produk secara langsung melalui siaran langsung. 

Temuan ini menegaskan bahwa interaksi 

dua arah yang ditawarkan melalui live streaming 

mampu menciptakan rasa percaya, transparansi, 

dan koneksi emosional antara penjual dan 

konsumen, yang semuanya sangat penting dalam 

proses pengambilan keputusan pembelian oleh 

generasi Z. 

Secara simultan, konten video dan live 

streaming TikTok berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli, yang ditunjukkan oleh nilai F hitung 

sebesar 32,476 dengan tingkat signifikansi 0,000. 
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Ini berarti bahwa meskipun konten video secara 

individu tidak berpengaruh signifikan, 

kehadirannya tetap memberi kontribusi ketika 

digabungkan dengan elemen live streaming. 

Kombinasi antara keduanya menciptakan 

sinergi yang mampu meningkatkan minat beli 

secara lebih efektif. Konten video dapat berperan 

sebagai media promosi awal yang menarik 

perhatian, sedangkan live streaming berfungsi 

sebagai media konversi yang membangun 

kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian. 

Oleh karena itu, strategi pemasaran digital 

yang memadukan konten video informatif dengan 

live streaming yang interaktif menjadi pendekatan 

yang ideal untuk meningkatkan minat beli, 

khususnya di kalangan konsumen muda seperti 

generasi Z yang aktif di platform seperti TikTok.  

 

KESIMPULAN 

1. Konten Video tidak berpengaruh terhadap minat 

beli. Artinya, minat belin tidak ditentukan 

sepenuhnya oleh konten video. Adapun dimensi 

yang paling membangun konten video adalah 

kesesuaian barang yang dipromosikan dengan 

hasil korelasi instrumen tertinggi 0,724. 

2. Live streaming berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli. Hal ini 

menunjukkan bahwa live streaming berperan 

dalam mendukung minat beli. Artinya, minat 

beli gen z ditentukan oleh live streaming. adapun 

dimensi yang paling mereflesikan dalam 

membangun minat beli melalui live streaming 

adalah interaksi dengan hasil korelasi instrumen 

tertinggi 0,816. 

3. Konten Video dan Live Streaming Tiktok secara 

simultan berpengaruh terhadap minat beli 

dengan F hitung 32.476 dan signifikan 0,000. 
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