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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis promosi melalui live streaming TikTok terhadap keputusan pembelian konsumen di Surakarta. Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan wawancara mendalam terhadap lima informan aktif berbelanja melalui live streaming TikTok. Hasil penelitian menunjukkan bahwa algoritma menonton live streaming, ketertarikan pada live streaming, interaksi langsung dengan penjual, penilaian kualitas produk, serta penawaran eksklusif secara dapat meningkatkan keputusan pembelian. Algoritma TikTok yang efektif, interaksi yang personal, dan penawaran yang menarik menjadi faktor kunci yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Penelitian ini menyimpulkan bahwa live streaming TikTok merupakan alat pemasaran yang efektif dalam meningkatkan penjualan, sehingga para pelaku bisnis perlu mengoptimalkan strategi live streaming mereka.

PENDAHULUAN 
Platform global yang dapat diakses semua orang, internet dapat digunakan sebagai lahan bisnis yang menjadi peluang untuk mengembangkan usaha. Salah satunya menggunakan e-commerce. Bahkan, sekarang banyak pelaku usaha yang memulai untuk memilih bisnis online daripada membangun bisnis fisik. E-commerce memberikan keuntungan yang signifikan seperti pasar yang lebih luas dan kemampuan untuk menjangkau customer di Indonesia. Terdapat 5 e-commerce di Indonesia yaitu Shopee, Tokopedia, Lazada, BukaLapak, dan Blibli.
Indonesia adalah negara dengan jumlah pengguna TikTok terbesar di dunia, mencapai 165,13 juta pengguna aktif pada Oktober 2024 (DataIndonesia.id). Survei Populix mengungkap bahwa platform paling banyak digunakan adalah Tiktok Shop. Bedasarkan data dari Kredit Digital Kredivo bersama Katadata Insight Center bahwa kelompok usia yang paling banyak berbelanja online ialah kelompok usia 26-35 tahun yaitu sebesar 46% dan diikuti rentang usia 18-25 tahun sebesar 38%. Kehadiran TikTok Shop di TikTok sangat membantu untuk memudahkan konsumen untuk tetap berada di satu aplikasi pada saat memulai sesi belanja sampai mengakhirinya. Seperti halnya dengan apa yang dikemukakan oleh Lembaga riset pasar dan perilaku konsumen (consumer insight) Populix menyatakan bahwa TikTok sebagai media sosial yang paling sering digunakan untuk berbelanja online di Indonesia karena adanya fitur TikTok Shop pada media sosial TikTok.
TikTok Shop menerapkan salah satu strategi yaitu menambah fitur live streaming di aplikasinya. Indonesia memiliki persentase penonton live streaming shopping dari total pengguna sosial media terbesar di dunia sebesar 40% menurut Statista (2023). Bedasarkan data dari Bisnis.com Tiktok mengungkap bahwa sebanyak 80% penjualan bersumber dari fitur live streaming. Fitur ini dapat mempermudah konsumen untuk komunikasi antara calon pembeli dan penjual dikarenakan konsumen bisa mendapatkan produk yang sesuai diinginkan melalui informasi saat penjual mempromosikan produknya seperti harga, ukuran, bahan, kegunaan dll. Hal ini menunjukkan bahwa live streaming TikTok shop merupakan media promosi yang berguna untuk konsumen agar tidak salah saat melakukan pembelian. Menurut Bisnis.com 2023, TikTok menjadi raja platform live selling terfavorit di Indonesia mengalahkan pemain e-commerce besar seperti Shopee dan Lazada. Namun, dengan adanya live streaming di aplikasi TikTok dapat membawa dampak buruk pada pertumbuhan UMKM yaitu harga jual yang menurun drastis dapat mempengaruhi kepercayaan konsumen tentang kualitas produk yang dijual karena konsumen hanya mengikuti keinginan dengan mendapatkan harga yang lebih murah tanpa melihat kebutuhan yang sesungguhnya. 
Pembelian produk dan jasa di TikTok Shop sangat meningkat, menunjukan bahwa live streaming di TikTok Shop dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen melalui beberapa faktor, seperti kepercayaan konsumen, kualitas produk, dan interaksi yang terjadi selama sesi live streaming menurut zakky (2017). Kepercayaan konsumen merupakan seluruh pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen serta seluruh kesimpulan yang dianggap oleh konsumen mulai dari objek, atribut serta manfaatnya untuk konsumen. kualitas produk yang baik akan meningkatkan minat beli seseorang jika pembelian yang dilakukan sebelumnya memberikan pengalaman yang baik bagi konsumen dan hal tersebut dapat mendorong tumbuhnya minat beli ulang konsumen terhadap produk tersebut menurut Sartika Dewi (2017).
Berdasarkan penjelasan diatas penelitian “Peningkatan Keputusan Pembelian Konsumen Melalui Promosi Live Streaming Pada Aplikasi TikTok Shop di Surakarta” bertujuan mengetahui sejauh mana promosi melalui live streaming di TikTok dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen di wilayah Surakarta.

TINJAUAN PUSTAKA 

A. TikTok Shop
Pengguna sosial media khususnya di Indonesia sudah banyak sekali dari berbagai kalangan sudah memiliki aplikasi TikTok. Fitur pada aplikasi TikTok yang terbaru salah satunya adalah TikTok Shop untuk tempat berbelanja online. Menurut Sa’adah (2022) TikTok Shop memberikan layanan yang hampir sama dengan e-commerce dan marketplace yang ada. Namun TikTok shop memberikan harga yang berbeda dimana harga yang ditawarkan lebih rendah daripada e-commerce dan marketplace yang ada, memberikan promo yang menarik sehingga mendorong konsumen untuk membeli produk yang dipromosikan. Kemudian TikTok shop memberikan promo-promo yang menarik bahkan potongan harga yang cukup besar serta memberikan gratis ongkos kirim ke seluruh Indonesia.
Menurut hasil penelitian Priyono dan Sari (2023) menunjukan bahwa secara keseluruhan, TikTok Shop telah memberikan dampak positif bagi pelaku bisnis online, termasuk peningkatan penjualan dan branding. Dengan fitur fitur yang disediakan dan strategi promosi yang efektif, TikTok Shop dapat menjadi alat yang kuat dalam perdagangan online dan pemasaran produk.

B. Promosi
Promosi merupakan salah satu strategi yang penting untuk mencapai tujuan pemasaran dengan cara mempresentasikan produk kepada konsumen. Promosi diperlukan agar calon konsumen lebih mengenal, memahami, serta simpati terhadap produk yang ditawarkan. Kegiatan yang dapat dilakukan yaitu mengkomunikasikan kelebihan produk agar diminati calon pembeli (Komarudin et al., 2020)
Menurut Kotler dan Amstrong (2019), indikator promosi yaitu: 
1. Periklanan, 
2. Promosi Penjualan,
3. Hubungan Masyarakat
Berdasarkan hasil penelitian Lili (2017) menunjukan bahwa promosi akan menyebabkan meningkatnya target pemasaran. Dalam mewujudkan tujuan perlu melakukan pemilihan strategi promosi yang tepat.

C. Live Streaming
Live streaming Tiktok Shop merupakan salah satu fitur terbaru yang ditambahkan untuk membantu penjual dalam mempromosikan produk yang akan dijual. Penjualan pada saat live streaming dapat membantu meningkatkan penjualan dan mempertahankan pelanggan (Damayanti dan Sukron, 2024)
Live streaming sekarang tidak terbatas hanya untuk tayangan musik ataupun kehidupan sehari-hari, namun lebih banyak hal yang bisa dibagikan seperti yang lagi trend yaitu jualan (Rahmayanti dan Dermawan, 2023). Tujuan dari live streaming adalah untuk memperkenalkan produk unggulan, juga mempromosikan brand (Ramadhayanti, 2023)
Menurut Faradiba dan Syarifuddin (2021) indikator tentang live streaming adalah: 
a. Waktu Promosi
Waktu promosi adalah periode atau durasi tertentu yang dipilih untuk menjalankan kegiatan promosi dengan tujuan memaksimalkan efektivitas dan hasil dari promosi tersebut. Pemilihan waktu yang tepat sangat penting karena dapat mempengaruhi seberapa baik pesan promosi diterima oleh target audiens dan seberapa besar dampaknya terhadap penjualan.
b. Promosi produk
Promosi produk dilakukan untuk meningkatkan kesadaran, minat, dan penjualan produk atau layanan tertentu. Tujuan utama dari promosi produk adalah untuk menarik perhatian target audiens, membujuk mereka untuk mencoba atau membeli produk, dan membangun loyalitas pelanggan. Promosi produk dapat dilakukan berbagai cara yaitu dengan iklan, diskon, event atau pameran, pemasaran digital dan sampling.
c. Deskripsi Produk
Deskripsi produk adalah penjelasan rinci tentang suatu produk yang mencakup berbagai aspek penting seperti fitur, manfaat, spesifikasi teknis, dan informasi lain yang relevan. Tujuan dari deskripsi produk adalah untuk memberikan informasi yang cukup kepada calon pembeli sehingga mereka dapat membuat keputusan yang tepat.
d. Gambar Visual
Gambar visual adalah representasi visual dari informasi atau ide yang ditampilkan dalam bentuk grafis atau gambar. Gambar visual dapat berupa diagram, ilustrasi, foto, atau grafik, dan biasanya digunakan untuk membantu mempresentasikan informasi secara lebih mudah dimengerti oleh pembaca atau pendengar.Berdasarkan hasil penelitian Rahmayanti (2023) menunjukan Live Streaming membuktikan pengaruhnya dengan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dengan begitu, live streaming termasuk dari pertimbangan yang diutamakan konsumen dalam membuat keputusan pembelian. 

D. Keputusan Pembelian
Menurut Setyaningsih (2021), Keputusan Pembelian adalah tahap selanjutnya setelah adanya niat atau keinginan membeli. Keputusan Pembelian akan terjadi apabila keinginan membeli/minat beli sudah terkumpul. Menurut Kotler dan Keller (2016) indikator keputusan pembelian adalah sebagai berikut:
1. Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi produk
2. Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai
3. Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
4. Membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain.
Menurut hasil penelitian Febriah (2023) menunjukan bahwa adanya pengaruh positif keputusan pembelian konsumen terhadap produk yang ditawarkan saat live streaming

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Menurut Sugiyono (2013), metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang dilakukan pada kondisi objek yang alamiah, dan peneliti berperan sebagai instrumen kunci. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif. Sugiyono (2013) menerangkan pendekatan deskriptif adalah pendekatan yang digunakan untuk menggambarkan situasi sosial yang diteliti secara jelas, komparatif berbagai peristiwa dari situasi sosial satu dengan situasi sosial yang lain atau dari waktu tertentu dengan waktu yang lain, atau dapat menemukan pola-pola hubungan antara aspek tertentu dengan aspek yang lain, sehingga dapat ditemukan hipotesis dan teori.
Metode penelitian deskriptif pada penelitian ini bertujuan untuk memberikan pemahaman secara jelas mengenai Peningkatan keputusan pembelian konsumen melalui promosi live streaming pada aplikasi TikTok shop.

B. Tempat
Penelitian ini dilakukan di Surakarta

C. Penelitian ini terdiri dari 2 jenis data yaitu:
a. Data Primer
Menurut Sugiyono (2016) Data primer merupakan sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data. Sumber data primer didapatkan melalui kegiatan wawancara dengan subjek penelitian dan dengan observasi atau pengamatan langsung di lapangan. 
Data primer pada penelitian ini diperoleh melalui wawancara kepada beberapa informan mengenai keputusan pembelian konsumen melalui promosi live streaming pada aplikasi TikTok.
b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada (Sugiyono,2016). Pada penelitian ini diperoleh dari artikel, jurnal dan penelitian terdahulu.

D. Informan Penelitian
Penelitian ini, peneliti mewawancarai lima orang informan, yang terdiri dari pengguna TikTok yang berasal dari Surakarta. Dalam pemilihan informan pada penelitian ini teknik yang digunakan untuk menentukan informan menggunakan teknik purposive sampling. Purposive sampling merupakan teknik penentuan sampel dengan kriteria tertentu (Sugiyono, 2015).
Adapun syarat untuk seorang informan agar menjadi informan yang valid pada penelitian ini, antara lain:
a. Informan asli dari kota surakarta dan menetap di surakarta
b. informan berusia minimal 18 tahun ke atas
c. Informan pernah membeli produk di TikTok melalui live streaming

E. Teknik Pengumpulan Data
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan dua teknik pengumpulan data, yaitu:
a. Wawancara
Menurut Sugiyono (2018), wawancara adalah percakapan dengan tujuan tertentu antara dua pihak, pewawancara (interview) dan yang diwawancarai (interview), dimana kedua belah pihak mengajukan pertanyaan dan diminta untuk memberikan jawaban atas pertanyaan tersebut. Jenis wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara semi terstruktur.
b. Dokumentasi
Menurut Sugiyono (2018) menegaskan bahwa dokumen adalah rekaman peristiwa yang telah terjadi dan dapat berbentuk tulisan (buku harian, kebijakan hukum), visual (foto, gambar, sketsa), atau karya penting seseorang. 

F. Teknik Analisis Data
Analisis data merupakan bagian terpenting dalam metode ilmiah, analisis data digunakan untuk mengolah data mentah menjadi informasi yang berguna. Teknik analisis data pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan teknik analisis data yang dikemukakan oleh Miles dan Huberman. Tahapan analisis data menurut Miles dan Huberman, secara umum diuraikan sebagai berikut: 
a. Penyajian Data 
Penyajian data disini merupakan sekumpulan informasi tersusun yang memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan. Dengan melihat penyajian-penyajian, kita akan dapat memahami apa yang sedang terjadi dan apa yang harus dilakukan berdasarkan atau pemahaman yang kita dapat dari penyajian-penyajian tersebut. (Prastowo, 2014)
b. Reduksi Data
Reduksi data merupakan proses pemilihan, pemusatan perhatian, pengabstrakan data kasar dari lapangan. Reduksi data ini berlangsung secara terus-menerus selama proyek yang berorientasi kualitatif berlangsung. Selama pengumpulan data berjalan, terjadilah tahapan reduksi selanjutnya (membuat ringkasan, mengkode, menelusuri tema, membuat gugus-gugus, membuat partisi, dan menulis memo). Reduksi data ini bahkan berjalan hingga setelah penelitian di lapangan berakhir dan laporan akhir lengkap tersusun (Prastowo, 2014).
c. Penarikan Kesimpulan
Untuk langkah ketiga ini menurut Miles dan Huberman, kita mulai mencari cari arti benda-benda, mencatat keteraturan, pola-pola, penjelasan, konfigurasi-konfigurasi yang mungkin, alur sebab-akibat, dan proposisi (Prastowo, 2014). Kesimpulan dalam penelitian kualitatif ini merupakan temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu objek yang sebelumnya masih remang remang atau justru gelap sehingga setelah diselidiki menjadi jelas, dapat berupa hubungan kausal atau interaktif, hipotesis atau teori (Prastowo, 2014)

PEMBAHASAN
A. Deskripsi responden
Informan atau responden pada penelitian ini diperoleh dari wawancara mendalam dengan lima informan yang berpartisi aktif dalam belanja melalui live streaming di TikTok. Adapun deskripsi dari informan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
Tabel 1 Deskripsi Responden
	No
	Nama
	Usia
	Jenis Kelamin
	Alamat

	1
	Damil
	35
	Perempuan
	Gurawan, Pasar kliwon

	2
	Palupi
	27
	Perempuan
	Tipes, Serengan

	3
	Raka
	22
	Laki-laki
	Laweyan

	4
	Fia
	25
	Perempuan
	Jebres

	5
	Lastri
	33
	Perempuan
	Banjarsari


       Sumber: Data Primer Diolah, 2024

B. Analisis Data
Meningkatkan keputusan pembelian menggunakan promosi melalui live streaming di TikTok 
TikTok telah meluncurkan fitur pemasaran yaitu live streaming. Live streaming merupakan salah satu fitur di TikTok yang mendukung media pemasaran dengan cara berjualan sekaligus berinteraksi secara langsung. Live streaming merupakan salah satu bentuk strategi promosi dengan jangkauan luas dan memiliki pengaruh besar yang sering digunakan oleh penjual. Berdasarkan hasil analisis diketahui promosi melalui live streaming dapat meningkatkan keputusan pembelian di wilayah Surakarta, adalah sebagai berikut:
a. Algoritma Tiktok Saat Menonton Live Streaming di TikTok
Algoritma Tiktok mengacu pada seberapa sering pengguna melihat siaran langsung melalui platform seperti Tiktok. Ini merupakan indikator yang penting untuk memahami tingkat keterlibatan pengguna dengan live streaming di TikTok. Hasil wawancara diketahui bahwa indikator frekuensi menonton live streaming di TikTok dapat meningkatkan keputusan pembelian, adalah sebagai berikut:
“Menurut saya, saya sering menonton live streaming, terutama karena algoritma TikTok yang menampilkan live streaming ini di FYP (For You Page). Saya seringkali tidak sengaja menemukan live streaming yang menarik” (Damil)

“Saya menonton live streaming secara rutin, terutama menjelang tanggal kembar, karena pada saat-saat tersebut banyak penjual yang menawarkan berbagai promo menarik dan diskon besar-besaran yang sangat menggoda” (Palupi)

“Saya jarang melihat live streaming, kecuali ketika saya sedang mencari produk tertentu yang sangat saya butuhkan atau minati. Pada saat-saat seperti itu, saya cenderung mencari live streaming yang menampilkan ulasan mendetail dan demonstrasi langsung tentang produk yang ingin saya beli” (Raka)

“Saya sering menonton live streaming dan terlibat dengan berbagai interaksi yang ada, hal ini menunjukkan bahwa saya sangat menikmati pengalaman berbelanja tersebut. Aktivitas ini tidak hanya memberikan saya kesempatan untuk mendapatkan informasi langsung mengenai produk-produk yang ditawarkan, tetapi juga membuat saya merasa lebih terhubung dengan komunitas pengguna lain serta penjual yang ada” (Fia)

“Saya sering menonton live streaming karena  secara otomatis muncul di For You Page (FYP) saya, menarik perhatian saya dengan berbagai penawaran menarik dan demonstrasi produk yang informatif.” (Lastri)

Berdasarkan wawancara dengan informan pengguna TikTok, dapat ditarik kesimpulan bahwa menonton live streaming menunjukkan bahwa algoritma TikTok berperan besar dalam menarik perhatian pengguna. Algoritma ini bekerja berdasarkan preferensi pengguna, memungkinkan live streaming yang relevan untuk muncul di FYP mereka. Hal ini menciptakan peluang bagi pemasar untuk menjangkau konsumen yang tepat dengan live streaming yang sesuai dengan minat mereka. Dengan memahami algoritma ini, pemasar dapat merancang strategi yang lebih baik dan lebih efektif. Penelitian ini sejalan oleh Rahmayanti & Dermawan (2023) yang menyatakan bahwa live streaming berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian. Hal ini juga sejalan dengan penelitian khoerul dan syifa (2023) yang menyatakan bahwa live streaming memiliki peran yang cukup signifikan terhadap keputusan pembelian di aplikasi Tiktok Shop

a. Ketertarikan Menonton Live Streaming
Ketertarikan menonton live streaming terus meningkat di berbagai kalangan banyak orang merasa antusias dengan pengalaman interaktif yang ditawarkan, memungkinkan mereka untuk berinteraksi langsung dengan penjual atau host acara. Keterlibatan ini memberikan nuansa personal dan realtime yang sulit ditemukan di platform lainnya. Berikut ini adalah hasil wawancara mengenai ketertarikan informan terhadap menonton live streaming:
“Alasan saya tertarik karena untuk membeli produk dan menikmati interaksi aktif dari host. Interaksi dengan host menambah nilai pengalaman belanja saya” (Damil)

“Menyukai kesempatan untuk membeli produk sambil berinteraksi langsung dengan penjual dan juga komunikasi langsung membuat saya percaya dan transparansi” (Palupi)

“Karena produk yang menarik sebagai daya tarik utama yang membuat saya semakin tertarik untuk mempertimbangkan pembelian dan menandakan bahwa kualitas produk sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian saya” (Raka)
“Saya tertarik bertanya langsung kepada penjual tentang produk. Dengan melakukan interaksi ini, saya merasa dapat memperoleh informasi yang lebih jelas dan rinci, yang dapat membantu saya membuat Keputusan pembelian yang lebih baik” (Fia)

“Penawaran diskon khusus yang diberikan secara eksklusif selama sesi live streaming benar-benar memikat saya, membuat saya lebih terdorong untuk melakukan transaksi pembelian produk tersebut. Diskon ini tidak hanya menarik perhatian saya, tetapi juga memberikan insentif tambahan untuk segera menyelesaikan pembelian sebelum penawaran berakhir” (Lastri)

Menurut hasil wawancara yang telah disampaikan oleh informan dapat disimpulkan bahwa alasan ketertarikan untuk menonton live streaming menekankan pentingnya elemen interaksi antara host dan penonton. Interaksi yang aktif dan responsif menciptakan rasa keterlibatan yang lebih tinggi, meningkatkan kepercayaan konsumen, dan memberikan pengalaman berbelanja yang lebih menyenangkan. Konsumen kini mencari hubungan yang lebih personal dalam transaksi, di mana mereka merasa terlibat dan dihargai. Host yang mampu berinteraksi dengan baik dapat menciptakan suasana yang nyaman bagi penonton, yang pada gilirannya meningkatkan kemungkinan mereka untuk membeli. Tidak ketinggalan, penawaran diskon khusus yang diberikan selama sesi live streaming menjadi insentif tambahan yang kuat, memotivasi konsumen untuk segera melakukan transaksi sebelum penawaran berakhir. Hal ini sejalan dengan penelitian Faradiba & Syarifuddin (2021) yaitu pelaksanaan live streaming TikTok membuktikan bahwa dapat meningkatkan Keputusan pembelian dikarenakan adanya interaksi langsung dengan konsumen tanpa takut untuk mengetahui kurangnya informasi.

b. Keputusan Membeli Saat Live Streaming
Keputusan pembelian saat menonton live streaming dipengaruhi oleh banyak faktor menarik yang membuat pengalaman belanja semakin dinamis dan personal. Interaksi langsung dengan penjual dan penawaran eksklusif yang hanya tersedia selama sesi live streaming menciptakan suasana belanja yang interaktif dan transparan, mendorong konsumen untuk lebih percaya diri dalam membuat Keputusan pembelian. Berikut ini adalah hasil wawancara mengenai keputusan pembelian saat live streaming:
“Saya biasanya memanfaatkan momen Ketika toko sedang live streaming untuk membeli produk. Momen live streaming ini memberikan saya kesempatan untuk melihat produk secara lebih detail dan mendapatkan penjelasan langsung dari penjual” (Damil)

“Dengan sering meminta host untuk menjelaskan produk secara detail, hal ini menunjukkan bahwa penjelasan yang rinci dan jelas mengenai fitur dan manfaat produk sangat penting bagi saya. Saya merasa bahwa pemahaman yang mendalam tentang produk yang akan saya beli adalah kunci untuk membuat keputusan pembelian yang tepat dan memuaskan” (Palupi)

“Dengan menggunakan interaksi langsung dengan penjual, saya dapat menilai produk secara lebih komprehensif dan mendalam. Ketika berinteraksi langsung, saya memiliki kesempatan untuk mengajukan pertanyaan spesifik mengenai fitur, keunggulan, serta kekurangan produk tersebut” (Raka)

“Membiasakan diri membaca ulasan secara menyeluruh sebelum menanyakan detail produk kepada penjual pada saat live streaming, saya merasa lebih siap untuk memahami dan mengevaluasi informasi yang diberikan” (Fia)

“meminta penjelasan langsung dari host selama live streaming, saya merasa lebih yakin dan terinformasi mengenai produk yang sedang dipromosikan” (Lastri)

Menurut hasil wawancara yang telah disampaikan oleh informan menunjukkan bahwa live streaming tidak hanya sekadar media informasi, tetapi juga mendorong interaksi langsung yang memfasilitasi keputusan untuk membeli. Live streaming juga telah menjadi alat yang efektif dalam mempengaruhi Keputusan pembelian. Penawaran eksklusif yang hanya tersedia selama siaran langsung juga menjadi faktor pendorong yang signifikan. Kombinasi dari tampilan produk yang lebih jelas dan penawaran khusus ini menciptakan pengalaman belanja yang interaktif dan menarik, yang pada akhirnya meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong mereka untuk mengambil Keputusan pembelian lebih cepat. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian oleh Susanti & Adha (2023), live streaming TikTok harus pandai berkomunikasi dengan penonton dan juga memberikan potongan harga atau diskon pada saat live streaming tentunya bisa menarik perhatian dan niat pembelian konsumen.

c.  Penilaian Kualitas Produk melalui Live Streaming
Penilaian kualitas produk melalui live streaming telah menjadi semakin umum. Live streaming memberikan konsumen kesempatan unik untuk melihat produk secara langsung, memahami detailnya, dan bahkan berinteraksi dengan penjual untuk mendapatkan informasi yang lebih mendalam. Berikut hasil wawancara terhadap informan mengenai penilaian kualitas produk melalui live streaming:
“Saya mengandalkan penjelasan detail yang diberikan oleh host serta kualitas pencahayaan kamera untuk menilai produk. Saya juga mengamati sudut pengambilan gambar untuk memastikan produk ditampilkan dengan baik” (Damil)

“Cara saya menilai kualitas produk dengan cara meminta host untuk menjelaskan produk secara detail itu yang membuat saya untuk percaya dengan kualitas produk” (Palupi)

“Saya selalu memanfaatkan interaksi langsung dengan penjual untuk menilai produk secara lebih mendalam. Menggunakan interaksi langsung, saya bisa mendapatkan penjelasan yang lebih detail dan spesifik tentang produk tersebut. Hal ini membuat saya yakin bahwa produk yang saya pilih benar-benar sesuai ekspektasi saya” (Raka)

“Sebelum menanyakan detail produk saat live streaming, saya biasanya membaca ulasan terlebih dahulu. Informasi yang saya dapatkan dari ulasan membantu saya menyiapkan pertanyaan yang lebih spesifik dan relevan ketika saya berinteraksi langsung dengan penjual” (Fia)

“Saya selalu meminta penjelasan langsung dari host saat live streaming, meskipun informasi tentang produk tersebut sebenarnya sudah tercantum dalam deskripsi. Interaksi ini memberikan saya kesempatan untuk mendapatkan penjelasan yang lebih personal dan mendalam dari host, memastikan bahwa saya benar-benar memahami segala aspek produk tersebut sebelum membuat Keputusan pembelian” (Lastri)

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa penilaian kualitas produk menunjukkan bahwa konsumen mengandalkan informasi yang diberikan secara langsung untuk membuat keputusan. Interaksi dengan penjual, kualitas visual, dan penjelasan yang jelas menjadi sangat penting dalam membangun kepercayaan. Pemasar perlu memastikan bahwa informasi yang disampaikan selama live streaming akurat dan transparan untuk meningkatkan kredibilitas produk. Kualitas video dan audio yang baik juga berkontribusi pada persepsi positif konsumen terhadap produk. Hal ini sejalan dengan Rifani dan Syamsuriani (2023) yang menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian pada saat live streaming di TikTok

d.  Promosi Penawaran Eksklusif Saat Live Streaming
Promosi penawaran eksklusif saat live streaming telah menjadi strategi pemasaran yang ampuh dalam era digital saat ini. Dengan menawarkan diskon khusus mampu menciptakan rasa urgensi yang mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian. Melalui live streaming, konsumen merasa mendapatkan nilai tambah dengan penawaran khusus yang tidak bisa didapat  di tempat lain. Berikut hasil wawancara mengenai faktor promosi yang meningkatkan keputusan pembelian:
“Harga dan diskon menurut saya sangat penting dalam keputusan pembelian saya. Saya biasanya membandingkan harga sebelum memutuskan untuk membeli” (Damil)

“Saya sangat antusias dengan potongan harga yanh ditawarkan karena ini memungkinkan saya untuk menghemat lebih banyak uang saat berbelanja barang-barang favorit saya” (Palupi)

“Harga produk yang ditawarkan menjadi jauh lebih murah karena adanya potongan harga yang menarik perhatian saya, sehingga saya merasa tertarik untuk membeli” (Raka)

“Saya tidak dapat mengabaikan potongan besar yang ditawarkan oleh toko dan ditambah lagi dengan diskon gratis ongkir yang sangat menguntungkan, sehingga membuat pengalaman berbelanja menjadi lebih menyenangkan dan hemat” (Fia)

“Diskon potongan harga serta gratis ongkir menjadi faktor utama yang sangat mendorong saya untuk mengambil keputusan untuk membeli karena keduanya memberikan keuntungan finansial yang besar dan membuat pengalaman berbelanja menjadi lebih hemat” (Lastri)

Berdasarkan jawaban informan, faktor-faktor promosi, seperti diskon dan penawaran khusus, memiliki dampak besar terhadap keputusan pembelian. Kombinasi dari potongan harga yang signifikan dan penawaran gratis ongkir menjadi faktor utama yang mendorong konsumen untuk mengambil Keputusan pembelian dikarenakan memberikan keuntungan finansial yang besar dan meningkatkan pengalaman berbelanja. Pemasar perlu memanfaatkan elemen ini dengan cermat, menciptakan penawaran yang menarik dan menginspirasi konsumen untuk segera membeli. Diskon dan insentif tambahan dapat berfungsi sebagai pendorong yang kuat bagi konsumen untuk bertindak, terutama dalam konteks belanja online yang semakin kompetitif. Penelitian ini sejalan oleh Jacob (2024) yang menyatakan bahwa promosi diskon atau penawaran eksklusif sangat berpengaruh untuk membuat konsumen melakukan pembelian

KESIMPULAN

Penelitian ini telah berhasil mengidentifikasi beberapa faktor kunci yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen melalui live streaming di TikTok, khususnya di wilayah Surakarta. Hasil penelitian menunjukkan bahwa algoritma TikTok saat menonton live streaming, ketertarikan pada live streaming, interaksi langsung dengan penjual, penilaian kualitas produk, serta penawaran eksklusif berkontribusi pada peningkatan keputusan pembelian. Frekuensi menonton live streaming yang tinggi menunjukkan bahwa algoritma TikTok sangat efektif dalam menargetkan audiens yang tepat. Ketertarikan konsumen terhadap live streaming didorong oleh interaksi langsung, nuansa personal, dan kesempatan untuk berinteraksi dengan penjual secara real-time. Penilaian kualitas produk dilakukan melalui visual, penjelasan detail dari penjual, dan perbandingan dengan ulasan produk lainnya. Penawaran eksklusif seperti diskon dan gratis ongkir menjadi daya tarik utama yang mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian.
Secara keseluruhan, live streaming telah terbukti menjadi alat pemasaran yang sangat efektif dalam meningkatkan keputusan pembelian. Kombinasi antara live streaming yang menarik, interaksi langsung, dan penawaran khusus menciptakan pengalaman belanja yang unik dan mengesankan bagi konsumen. Bagi pemasar, hasil penelitian ini memberikan wawasan penting untuk merancang strategi live streaming yang lebih efektif, dengan fokus pada peningkatan kualitas live streaming, interaksi dengan audiens, dan penawaran yang menarik.

SARAN
Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan maka peneliti mencoba memberikan beberapa saran, diantaranya yaitu:
a. Bagi pemasar
Diharapkan pemasar memanfaatkan algoritma TikTok, menciptakan live streaming yang menarik dan interaktif, serta memberikan penawaran eksklusif. Pemasar dapat menjangkau target audiens secara efektif, meningkatkan engagement, dan mendorong konversi penjualan. Pastikan kualitas produksi video dan audio Pemasar prima serta berikan penjelasan produk yang detail untuk membangun kepercayaan pelanggan.
b. Bagi konsumen
Diharapkan konsumen sebelum memutuskan untuk membeli, manfaatkan fitur live streaming untuk bertanya langsung kepada penjual mengenai produk yang para konsumen minati. Bandingkan harga dan promo dari berbagai toko untuk mendapatkan penawaran terbaik. Dengan begitu, konsumen bisa mendapatkan produk berkualitas dengan harga yang sesuai dan pengalaman belanja yang memuaskan
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