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Abstrak  

Perkembangan media sosial TikTok telah dimanfaatkan sebagai sarana pemasaran, terutama melalui fitur Live Streaming 

yang memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan calon konsumen. Fitur ini memberikan kesempatan bagi penjual 

untuk menampilkan produk secara lebih nyata, menjelaskan kualitas barang, serta membangun kepercayaan konsumen. Selain 

itu, penetapan harga yang sesuai juga menjadi faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian karena konsumen 

cenderung mempertimbangkan kesesuaian antara harga dengan kualitas produk yang ditawarkan. Kombinasi antara 

efektivitas Live Streaming TikTok dan harga yang kompetitif diyakini mampu meningkatkan minat beli, khususnya pada produk 

pakaian thrift yang semakin diminati oleh kalangan mahasiswa. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Live 

Streaming TikTok dan harga terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk 

pakaian thrift. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel purposive sampling. Jumlah 

responden sebanyak 92 mahasiswa yang memenuhi kriteria penelitian. Data dianalisis menggunakan IBM SPSS Statistics 

Versi 27 melalui uji validitas, reliabilitas, asumsi klasik, regresi linear berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Live Streaming TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Harga juga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Secara simultan, Live Streaming TikTok dan harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift. 

Temuan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis Live Streaming yang didukung penetapan harga yang tepat dapat 

meningkatkan ketertarikan dan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian diharapkan menjadi 

referensi bagi pelaku usaha thrift dalam menyusun strategi pemasaran digital yang efektif. 

Kata kunci: Live Streaming, TikTok, Harga, Minat Beli 

1. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan yang signifikan dalam berbagai aspek kehidupan, 

termasuk aktivitas pemasaran dan perilaku konsumen. Kemajuan teknologi informasi memungkinkan perusahaan 

dan pelaku usaha memanfaatkan berbagai platform digital untuk menjangkau konsumen secara lebih luas, cepat, 

dan interaktif. Transformasi digital tersebut mendorong penggunaan media digital sebagai sarana promosi, 

komunikasi, dan transaksi yang lebih efektif, sekaligus memengaruhi perilaku konsumen dalam mencari informasi 

serta mengambil keputusan pembelian secara online (R. L. Pangastuti et al., 2024). 

Perkembangan digitalisasi juga terlihat di Indonesia melalui meningkatnya jumlah pengguna internet dari tahun 

ke tahun. Internet tidak lagi hanya dimanfaatkan sebagai sarana komunikasi dan pencarian informasi, tetapi juga 

berkembang menjadi media yang mendukung aktivitas ekonomi digital, termasuk pemasaran dan transaksi daring. 

Berdasarkan survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII, 2024), jumlah pengguna internet di 

Indonesia mencapai sekitar 229 juta jiwa atau setara dengan 80,66% dari total populasi pada tahun 2025. Tingginya 

tingkat penetrasi internet tersebut menunjukkan semakin besarnya peluang bagi pelaku usaha untuk memanfaatkan 

media digital sebagai strategi pemasaran. 

Seiring dengan meningkatnya penggunaan internet, media sosial berkembang menjadi salah satu sarana utama 

dalam aktivitas pemasaran digital. Salah satu platform yang mengalami pertumbuhan signifikan adalah TikTok. 

Awalnya platform ini digunakan sebagai media berbagi video pendek untuk hiburan, namun kini berkembang 

menjadi media pemasaran digital melalui fitur TikTok Shop dan Live Streaming. Berdasarkan laporan 
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DataReportal, jumlah pengguna TikTok berusia 18 tahun ke atas di Indonesia mencapai sekitar 108 juta pengguna 

(DataReportal, 2025). Tingginya jumlah pengguna tersebut menunjukkan bahwa TikTok memiliki potensi besar 

sebagai media pemasaran yang mampu menjangkau konsumen secara luas. Hal ini didukung oleh penelitian 

Amareza et al. (2025) yang menunjukkan bahwa content marketing dan kepercayaan merek berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada produk Wardah melalui media sosial TikTok. Temuan tersebut 

menunjukkan bahwa TikTok tidak hanya efektif sebagai media promosi, tetapi juga mampu membentuk minat beli 

konsumen melalui berbagai strategi pemasaran digital. 

Perkembangan TikTok turut mengubah perilaku konsumen dalam berbelanja. Aktivitas pembelian yang 

sebelumnya dilakukan secara langsung di toko fisik mulai beralih ke platform digital, salah satunya melalui fitur 

live streaming. Menurut Rosa dan Huda (2024), live streaming shopping mampu menciptakan pengalaman 

berbelanja yang lebih interaktif sehingga meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk. Melalui interaksi 

secara langsung antara penjual dan konsumen, live streaming mampu memberikan informasi produk secara real-

time serta meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk yang dipromosikan (Rokhma et al., 2025). Selain 

itu, penjual dapat menjelaskan spesifikasi produk, menjawab pertanyaan konsumen secara langsung, serta 

membantu konsumen memperoleh informasi yang lebih lengkap sebelum melakukan pembelian (Damanik et al., 

2023). Penelitian Lu et al. (2018) juga menunjukkan bahwa interaksi dalam live streaming mampu meningkatkan 

keterlibatan konsumen yang kemudian memengaruhi perilaku pembelian, sedangkan Cong et al. (2021) 

menjelaskan bahwa unsur live berperan penting dalam membangun kepercayaan konsumen sebelum melakukan 

pembelian. Hasil penelitian Rokhma et al. (2025) juga menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen Generasi Z pada TikTok Shop. Dengan demikian, live streaming 

dipandang sebagai salah satu strategi pemasaran yang berpotensi meningkatkan minat beli konsumen (Rosa & 

Huda, 2024). 

Penerapan strategi pemasaran digital tersebut juga berkembang pada penjualan produk fashion, termasuk pakaian 

thrift. Pakaian thrift merupakan pakaian bekas yang masih layak digunakan dan dipasarkan kembali dengan harga 

yang relatif lebih rendah dibandingkan pakaian baru. Karakteristik produk yang tidak seragam membuat konsumen 

membutuhkan informasi yang lebih jelas mengenai kondisi barang sebelum melakukan pembelian, terutama pada 

transaksi daring. Fenomena meningkatnya minat masyarakat terhadap pakaian thrift dipengaruhi oleh harga yang 

lebih terjangkau serta meningkatnya kesadaran terhadap konsumsi fashion yang lebih berkelanjutan (Hidayah, 

2025). Data menunjukkan bahwa sekitar 49,4% masyarakat Indonesia pernah membeli pakaian thrift (Hidayah, 

2025), yang mengindikasikan adanya pergeseran perilaku konsumsi dari pakaian baru menuju pakaian bekas 

sebagai alternatif yang lebih ekonomis. 

Selain kemudahan memperoleh informasi melalui live streaming, harga juga menjadi faktor penting yang 

memengaruhi minat beli konsumen. Pakaian thrift umumnya dijual dengan harga yang jauh lebih rendah 

dibandingkan pakaian baru sehingga menjadi pilihan bagi konsumen yang ingin memperoleh produk fashion 

dengan biaya yang lebih terjangkau (Wahyuni, 2025). Perilaku konsumsi masyarakat yang semakin hemat turut 

mendorong meningkatnya minat terhadap produk thrift (Nugroho, 2023). Menurut Kotler dan Armstrong (2018), 

harga merupakan nilai yang harus dikorbankan konsumen untuk memperoleh suatu produk sehingga menjadi salah 

satu pertimbangan utama dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Dalam konteks pemasaran digital, 

persepsi terhadap keterjangkauan dan kesesuaian harga dengan kualitas produk diduga berperan penting dalam 

membentuk minat beli konsumen. Hal tersebut didukung oleh hasil penelitian Arviyan et al. (2025) yang 

menunjukkan bahwa harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi minat beli pada platform digital 

masih relevan untuk terus dikembangkan sesuai dengan karakteristik objek penelitian (Santoso, 2020). 

Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk memiliki keinginan melakukan pembelian setelah 

memperoleh dan mengevaluasi informasi mengenai suatu produk (Dahmiri, 2020). Dalam pemasaran digital, 

minat beli tidak hanya dipengaruhi oleh strategi promosi, tetapi juga oleh persepsi konsumen terhadap harga 

produk. Berbagai penelitian terdahulu menunjukkan bahwa live streaming dan harga berpengaruh terhadap minat 

beli konsumen (Damanik et al., 2023; Irwanto et al., 2026; Rahmawaty et al., 2023). Namun demikian, penelitian 

lain menunjukkan bahwa pengaruh live streaming tidak selalu dominan karena dipengaruhi oleh faktor lain, seperti 

tingkat kepercayaan dan ulasan konsumen (Nurhayani & Chintia, 2025). Pada variabel harga, Damanik et al. 

(2023) juga menjelaskan bahwa pengaruh harga terhadap minat beli dapat bervariasi bergantung pada persepsi 

konsumen mengenai kualitas dan manfaat produk. Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan masih adanya 

research gap yang perlu dikaji lebih lanjut. 

Penelitian ini difokuskan pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri karena mahasiswa 

merupakan kelompok yang aktif menggunakan media sosial, memiliki tingkat keterpaparan tinggi terhadap 

aktivitas pemasaran digital, serta cenderung sensitif terhadap faktor harga. Meskipun penelitian mengenai 
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pengaruh live streaming dan harga terhadap minat beli telah banyak dilakukan, sebagian besar masih berfokus 

pada produk baru, seperti produk kecantikan maupun fashion terbaru. Penelitian yang secara khusus mengkaji 

pengaruh kedua variabel tersebut terhadap minat beli produk pakaian thrift melalui platform TikTok, khususnya 

pada kalangan mahasiswa, masih relatif terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini memiliki unsur kebaruan pada 

objek penelitian, yaitu produk pakaian thrift yang dipasarkan melalui fitur live streaming TikTok dengan 

responden mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini penting dilakukan untuk menganalisis pengaruh live streaming TikTok 

dan harga terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian 

thrift. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam memperjelas hubungan antara live 

streaming, harga, dan minat beli, sekaligus menambah referensi mengenai perilaku konsumen dalam konteks 

pemasaran digital. 

2. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain eksplanatori untuk menguji hubungan 

antarvariabel secara empiris. Pendekatan kuantitatif dipilih karena penelitian bertujuan menguji hubungan 

antarvariabel secara objektif melalui data numerik yang dianalisis menggunakan teknik statistik. Menurut Sekaran 

dan Bougie (2023), penelitian kuantitatif digunakan untuk menguji teori melalui pengukuran hubungan 

antarvariabel menggunakan instrumen penelitian dan analisis statistik. Sementara itu, desain eksplanatori 

digunakan untuk menjelaskan hubungan sebab-akibat antarvariabel yang diteliti (Creswell & Creswell, 2023). 

Oleh karena itu, penelitian ini menguji pengaruh live streaming (X₁) dan harga (X₂) terhadap minat beli (Y) 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri menggunakan analisis regresi linier berganda. 

Penelitian dilaksanakan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri yang berlokasi di Kelurahan Pojok, 

Kecamatan Mojoroto, Kota Kediri, Provinsi Jawa Timur selama Maret hingga Mei 2026. Pemilihan lokasi 

didasarkan pada karakteristik responden yang relevan dengan variabel penelitian. Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis memiliki pemahaman mengenai pemasaran, perilaku konsumen, dan penetapan harga, serta termasuk 

kelompok pengguna internet dan media sosial yang aktif (digital natives). Karakteristik tersebut menjadikan 

mereka adaptif terhadap perkembangan pemasaran digital, termasuk aktivitas live streaming commerce dan 

penggunaan TikTok dalam pencarian informasi maupun transaksi daring. Selama periode penelitian dilakukan 

penyusunan instrumen, penyebaran kuesioner, pengumpulan data, dan analisis data. 

Populasi penelitian adalah seluruh mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri tahun 

akademik 2026 yang berjumlah 926 mahasiswa berdasarkan data akademik fakultas. Rincian jumlah mahasiswa 

pada setiap program studi disajikan pada Tabel 1. 

Tabel 1. Populasi Mahasiswa Aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri 

No Program Sudi Jumah Mahasiswa Aktif 

1 Ekonomi Manajemen 815 

2 Ekonomi Pembangunan 79 

3 Akutansi Sektor Publik 32 

Total  926 

Sumber: PDDIKTI, 2025 

Penentuan jumlah sampel dilakukan menggunakan rumus Slovin karena jumlah populasi telah diketahui, yaitu: 

n = N / (1 + Ne²) 

Dengan keterangan n = jumlah sampel, N = jumlah populasi, dan e = tingkat kesalahan (error). Berdasarkan tingkat 

kesalahan 10% (0,1), diperoleh perhitungan:  

n = 926 / (1 + 926 × 0,1²) 

n = 926 / (1 + 9,26) 

n = 926 / 10,26 

n = 90,25 

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, jumlah minimal sampel dibulatkan menjadi 92 responden. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan non-probability sampling dengan pendekatan purposive sampling, 

yaitu teknik yang tidak memberikan peluang yang sama kepada setiap anggota populasi untuk menjadi sampel 

(Sekaran & Bougie, 2023). Responden dipilih berdasarkan kriteria tertentu, yaitu mahasiswa Fakultas Ekonomi 
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dan Bisnis Universitas Kadiri yang memiliki akun TikTok aktif, pernah menonton live streaming penjualan 

pakaian thrift, memperoleh informasi mengenai produk thrift melalui live streaming TikTok, serta memiliki minat 

atau keinginan membeli produk pakaian thrift yang dipromosikan melalui fitur tersebut. Pemilihan kriteria tersebut 

diharapkan menghasilkan responden yang sesuai dengan tujuan penelitian sehingga mampu memberikan data yang 

representatif mengenai pengaruh live streaming dan harga terhadap minat beli. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh secara 

langsung dari responden melalui penyebaran kuesioner kepada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Kadiri yang memenuhi kriteria penelitian (Sekaran & Bougie, 2023). Kuesioner disusun berdasarkan 

indikator variabel live streaming, harga, dan minat beli, kemudian disebarkan secara daring melalui Google Form 

agar proses pengumpulan data lebih efektif. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari buku, jurnal ilmiah, 

laporan akademik, dan berbagai sumber tertulis lain yang relevan dengan topik penelitian. Data tersebut digunakan 

sebagai dasar penyusunan landasan teori sekaligus mendukung analisis hasil penelitian. 

Pengumpulan data dilakukan menggunakan metode survei dengan instrumen berupa kuesioner (Sekaran & Bougie, 

2023). Setiap butir pernyataan disusun berdasarkan indikator variabel live streaming (X₁), harga (X₂), dan minat 

beli (Y). Pengukuran jawaban responden menggunakan skala Likert lima poin, yaitu Sangat Setuju (5), Setuju (4), 

Netral (3), Tidak Setuju (2), dan Sangat Tidak Setuju (1), untuk mengukur sikap, persepsi, dan pendapat responden 

terhadap setiap pernyataan (Sekaran & Bougie, 2023).  

Sebelum digunakan sebagai instrumen penelitian, kuesioner diuji melalui uji validitas dan uji reliabilitas. Uji 

validitas dilakukan menggunakan korelasi Product Moment Pearson dengan bantuan IBM SPSS Statistics versi 27 

untuk mengetahui kemampuan setiap item dalam mengukur variabel penelitian. Item dinyatakan valid apabila nilai 

r hitung > r tabel pada taraf signifikansi 5% (α = 0,05). Selanjutnya, uji reliabilitas dilakukan menggunakan metode 

Cronbach's Alpha melalui SPSS untuk menguji konsistensi internal instrumen. Instrumen dinyatakan reliabel 

apabila memiliki nilai Cronbach's Alpha > 0,70, sedangkan nilai ≤ 0,70 menunjukkan bahwa instrumen belum 

memenuhi kriteria reliabel (Ghozali, 2018). 

Variabel penelitian terdiri atas live streaming (X₁), harga (X₂), dan minat beli (Y). Variabel live streaming diukur 

menggunakan tiga indikator, yaitu interaktivitas, kualitas informasi, dan daya tarik yang mengacu pada Rosa dan 

Huda (2024). Variabel harga diukur berdasarkan indikator keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 

kualitas, daya saing harga, serta kesesuaian harga dengan manfaat (Damanik et al., 2023). Sementara itu, variabel 

minat beli diukur menggunakan indikator minat transaksional, minat referensial, minat preferensial, dan minat 

eksploratif (Dahmiri, 2020). Seluruh indikator diukur menggunakan skala Likert lima poin. 

Data yang telah terkumpul dianalisis menggunakan bantuan IBM SPSS Statistics. Analisis diawali dengan statistik 

deskriptif untuk menggambarkan karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia, program studi, dan 

intensitas penggunaan TikTok Shop, serta mendeskripsikan kecenderungan jawaban responden terhadap variabel 

live streaming, harga, dan minat beli. Analisis ini dilakukan melalui perhitungan nilai rata-rata (mean), nilai 

minimum, nilai maksimum, dan standar deviasi sehingga memberikan gambaran umum mengenai data penelitian. 

Selanjutnya, dilakukan uji asumsi klasik untuk memastikan model regresi memenuhi persyaratan statistik sehingga 

menghasilkan estimasi yang bersifat Best Linear Unbiased Estimator (BLUE) (Ghozali, 2018). Uji yang dilakukan 

meliputi uji normalitas menggunakan Kolmogorov–Smirnov dan Normal Probability Plot, dengan kriteria data 

berdistribusi normal apabila nilai signifikansi > 0,05. Uji multikolinearitas dilakukan berdasarkan nilai Tolerance 

dan Variance Inflation Factor (VIF), di mana model dinyatakan bebas dari multikolinearitas apabila nilai Tolerance 

> 0,10 dan VIF < 10 (Ghozali, 2018). Selanjutnya, uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui kesamaan 

varians residual, dengan kriteria model dinyatakan memenuhi asumsi homoskedastisitas apabila nilai signifikansi 

> 0,05 (Ghozali, 2018). 

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan analisis regresi linier berganda untuk mengetahui pengaruh live 

streaming (X₁) dan harga (X₂) terhadap minat beli (Y). Model persamaan regresi yang digunakan adalah: 

Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ + e 

dengan keterangan: Y = minat beli; X₁ = live streaming; X₂ = harga; a = konstanta; b₁ dan b₂ = koefisien regresi; 

serta e = error. Analisis regresi digunakan untuk mengetahui arah dan besarnya pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen, baik secara parsial maupun simultan (Ghozali, 2018). 

Selanjutnya, koefisien determinasi (R²) digunakan untuk mengukur kemampuan variabel live streaming dan harga 

dalam menjelaskan variasi minat beli. Semakin tinggi nilai R², semakin besar kemampuan model dalam 

menjelaskan perubahan pada variabel dependen (Ghozali, 2018). Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara parsial dan uji F untuk menguji pengaruh kedua 
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variabel independen secara simultan terhadap minat beli. Variabel maupun model regresi dinyatakan berpengaruh 

signifikan apabila memiliki nilai signifikansi kurang dari 0,05.  

3. Hasil dan Diskusi 

Gambaran Umum Penelitian 

Universitas Kadiri merupakan salah satu perguruan tinggi swasta di Kota Kediri, Jawa Timur, yang berdiri pada 

tahun 1980 di bawah naungan Yayasan Pendidikan Sodanco Supriadi Walisongo Kediri. Melalui pelaksanaan Tri 

Dharma Perguruan Tinggi, Universitas Kadiri terus mengembangkan kualitas pendidikan, penelitian, dan 

pengabdian kepada masyarakat. Salah satu fakultas yang menjadi lokasi penelitian adalah Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis (FEB), yang menyelenggarakan Program Studi Manajemen, Akuntansi, dan Ekonomi Pembangunan. 

Seiring perkembangan teknologi digital, mahasiswa FEB menjadi kelompok yang aktif memanfaatkan media 

sosial, termasuk TikTok, sehingga dipilih sebagai objek penelitian mengenai pengaruh live streaming TikTok dan 

harga terhadap minat beli produk pakaian thrift. 

Penelitian ini melibatkan 92 mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri yang dipilih 

menggunakan teknik purposive sampling. Responden merupakan mahasiswa yang memiliki akun TikTok, pernah 

menyaksikan live streaming penjualan produk pakaian thrift, serta memiliki ketertarikan terhadap produk yang 

dipromosikan. Berdasarkan karakteristik responden, mayoritas merupakan perempuan (65,2%), berusia 20–22 

tahun (59,8%), berada pada Semester 8 (34,8%), dan berasal dari Program Studi Manajemen (68,5%). 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa seluruh variabel penelitian memperoleh penilaian dalam kategori 

tinggi. Variabel Live Streaming TikTok memperoleh nilai rata-rata sebesar 4,18, variabel Harga sebesar 4,04, dan 

variabel Minat Beli sebesar 4,06. Temuan tersebut menunjukkan bahwa responden memberikan persepsi yang 

positif terhadap aktivitas live streaming TikTok dan harga produk pakaian thrift, serta memiliki minat beli yang 

relatif tinggi terhadap produk yang dipromosikan melalui live streaming. Hasil ini menjadi gambaran awal sebelum 

dilakukan pengujian statistik untuk mengetahui pengaruh antarvariabel dalam penelitian. 

Uji Validitas 

Tabel 2 Hasil Uji Validitas 

Variabel Indikator R Hitung R Tabel Keterangan 

Live Streaming TikTok (X1) X1.1 0,573 0,205 Valid 

 X1.2 0,731 0,205 Valid 

 X1.3 0,681 0,205 Valid 

 X1.4 0,646 0,205 Valid 

 X1.5 0,699 0,205 Valid 

 X1.6 0,705 0,205 Valid 

Harga (X2) X2.1 0,593 0,205 Valid 

 X2.2 0,651 0,205 Valid 

 X2.3 0,628 0,205 Valid 

 X2.4 0,740 0,205 Valid 

 X2.5 0,673 0,205 Valid 

 X2.6 0,425 0,205 Valid 

 X2.7 0,629 0,205 Valid 

 X2.8 0,735 0,205 Valid 

Minat Beli (Y) Y1 0,709 0,205 Valid 

 Y2 0,615 0,205 Valid 

 Y3 0,686 0,205 Valid 

 Y4 0,676 0,205 Valid 

 Y5 0,685 0,205 Valid 

 Y6 0,652 0,205 Valid 

 Y7 0,656 0,205 Valid 

 Y8 0,550 0,205 Valid 

     

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026. 

Berdasarkan Tabel 2, hasil uji validitas menggunakan korelasi Product Moment Pearson terhadap 92 responden 

menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan pada variabel Live Streaming TikTok (X1), Harga (X2), dan Minat 
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Beli (Y) memiliki nilai r hitung lebih besar daripada r tabel (0,205). Dengan demikian, seluruh item pernyataan 

dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen penelitian, sehingga dapat dilanjutkan ke tahap uji 

reliabilitas. 

Uji Reliabilitas 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Jumlah Item Cronbach's Alpha Keterangan 

Live Streaming TikTok (X1) 6 0,759 Reliabel 

Harga (X2) 8 0,783 Reliabel 

Minat Beli (Y) 8 0,815 Reliabel 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026. 

Berdasarkan Tabel 3, hasil uji reliabilitas menggunakan metode Cronbach's Alpha menunjukkan bahwa variabel 

Live Streaming TikTok (X1) memperoleh nilai 0,759, variabel Harga (X2) sebesar 0,783, dan variabel Minat Beli 

(Y) sebesar 0,815. Seluruh nilai Cronbach's Alpha lebih besar dari 0,70, sehingga seluruh variabel dinyatakan 

reliabel. Dengan demikian, instrumen penelitian memiliki tingkat konsistensi yang baik dan layak digunakan 

sebagai alat pengumpulan data. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik dilakukan untuk memastikan bahwa model regresi memenuhi asumsi dasar sehingga layak 

digunakan dalam analisis. Pengujian meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. 

1. Uji Normalitas 

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 92 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2,54842247 

Most Extreme 

Differences 

Absolute 0,083 

Positive 0,046 

Negative -.0,083 

Test Statistic 0,083 

Asymp. Sig. (2-tailed) .0,142c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026. 

Berdasarkan Tabel 4, hasil uji normalitas menggunakan One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test menunjukkan 

nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,142, lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, data residual berdistribusi 

normal sehingga model regresi telah memenuhi asumsi normalitas. 

2. Uji Multikolinearitas 

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 
Collinearity Statistics   

  Tolerance VIF 

1 (Constant)     

  Live Streaming 0,611 1,637 

  Harga 0,611 1,637 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026. 
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Berdasarkan Tabel 5, variabel Live Streaming TikTok (X1) dan Harga (X2) masing-masing memiliki nilai 

Tolerance sebesar 0,611 (>0,10) dan VIF sebesar 1,637 (<10). Hasil tersebut menunjukkan bahwa tidak terdapat 

gejala multikolinearitas, sehingga model regresi layak digunakan untuk analisis. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 1. Scatterplot 

Sumber: Data Olahan SPSS 2026. 

Pada Gambar 1 menunjukkan hasil uji heteroskedastisitas menggunakan scatterplot. Berdasarkan gambar tersebut, 

titik-titik residual menyebar secara acak di atas dan di bawah garis nol serta tidak membentuk pola tertentu. Hal 

ini menunjukkan bahwa model regresi tidak mengalami gejala heteroskedastisitas, sehingga memenuhi asumsi 

homoskedastisitas dan layak digunakan untuk analisis regresi linear berganda. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Model 

Coefficientsa 

Unstandardized 

coefficients 

Standarized 

coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 
2.648 2.444 

 
1.084 .282 

  Live Sreaming 
.611 .111 .457 5.526 <,001 

  Harga 
.448 .088 .423 5.113 <,001 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026 

Berdasarkan Tabel 6, diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 

Y = 2,648 + 0,611X₁ + 0,448X₂ 

Persamaan tersebut menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar 2,648 merupakan nilai Minat Beli ketika variabel 

Live Streaming TikTok (X1) dan Harga (X2) dianggap konstan. Koefisien regresi Live Streaming TikTok sebesar 

0,611 dan Harga sebesar 0,448 bernilai positif, yang berarti setiap peningkatan pada masing-masing variabel akan 

meningkatkan Minat Beli (Y) dengan asumsi variabel lainnya tetap. Dengan demikian, Live Streaming TikTok 

dan Harga memiliki arah pengaruh positif terhadap Minat Beli. 
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Hipotesis 

Tabel 7. Hasil Uji t 

Model 

Coefficientsa 

Unstandardized 

coefficients 

Standarized 

coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,648 2,444   1,084 0,282 

  

Live streaming 

tiktok 0,611 0,111 0,457 5,526 <0,001 

  Harga 0,488 0,088 0,423 5,113 <0,001 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026 

Berdasarkan Tabel 7, variabel Live Streaming TikTok (X1) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,611, nilai t 

hitung sebesar 5,526, dan nilai signifikansi <0,001. Nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 menunjukkan 

bahwa H₁ diterima, sehingga Live Streaming TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift. 

Variabel Harga (X2) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,448, nilai t hitung sebesar 5,113, dan nilai 

signifikansi <0,001. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, H₂ diterima, sehingga Harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk 

pakaian thrift. 

Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 975,688 2 487,844 75,257 <0,001 

  Residual 577,638 89 6,490     

  Total 1,553,326 92       

a. Dependent Variable: Minat Beli  

b. Predictors: (Constant), Harga, Live streaming TikTok 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026 

Berdasarkan Tabel 8, diperoleh nilai F hitung sebesar 75,257 dengan nilai signifikansi <0,001. Nilai tersebut lebih 

kecil dari 0,05, sehingga H₃ diterima. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Live Streaming TikTok (X1) dan 

Harga (X2) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli (Y) mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift. 

Tabel 9. Haisl Uji Determinasi R2 

Model Summaryb 

Model  R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .793a .628 .620 2.577 

a. Predictors: (Constant), Harga, Live Streaming Tiktok 

Sumber: Data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 27, 2026 

Berdasarkan Tabel 9, diperoleh nilai R Square sebesar 0,628 atau 62,8%, yang menunjukkan bahwa variabel Live 

Streaming TikTok (X1) dan Harga (X2) mampu menjelaskan variasi Minat Beli (Y) sebesar 62,8%, sedangkan 

37,2% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. Sementara itu, nilai Adjusted R Square sebesar 

0,620 menunjukkan bahwa setelah disesuaikan dengan jumlah variabel independen dan sampel penelitian, 

kemampuan model dalam menjelaskan variasi minat beli sebesar 62,0%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 

faktor lain yang tidak diteliti. 
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Diskusi 

Pengaruh Live Streaming TikTok terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Live Streaming TikTok berpengaruh positif terhadap minat beli mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift. Melalui fitur live streaming, 

konsumen dapat melihat kondisi produk secara langsung, memperoleh informasi yang lebih lengkap, serta 

berinteraksi dengan penjual secara real time. Kemudahan tersebut meningkatkan kepercayaan konsumen dan 

mendorong munculnya minat beli. 

Temuan ini sesuai dengan fenomena pada Bab I bahwa TikTok tidak hanya berfungsi sebagai media hiburan, tetapi 

juga menjadi media pemasaran digital yang efektif. Mayoritas responden merupakan mahasiswa yang aktif 

menggunakan TikTok sebagai sumber informasi sebelum membeli produk, sehingga terbiasa membandingkan 

produk dan mempertimbangkan keputusan pembelian berdasarkan informasi yang diperoleh melalui live 

streaming. 

Hasil deskripsi responden menunjukkan bahwa indikator Kualitas Informasi memperoleh nilai rata-rata tertinggi. 

Hal ini menunjukkan bahwa live streaming mampu menyampaikan informasi produk secara jelas, lengkap, dan 

mudah dipahami sehingga meningkatkan kepercayaan konsumen. Sebaliknya, indikator Daya Tarik memperoleh 

nilai rata-rata terendah meskipun masih berada pada kategori tinggi, yang menunjukkan bahwa responden lebih 

mengutamakan kejelasan informasi dibandingkan tampilan visual selama siaran berlangsung. 

Temuan ini sejalan dengan Theory of Planned Behavior (TPB) (Ajzen, 1991), yang menjelaskan bahwa informasi 

yang jelas mampu membentuk sikap positif terhadap produk sehingga meningkatkan niat membeli. Hasil 

penelitian ini juga konsisten dengan penelitian Azzahra dan Lestari (2026) serta Damanik et al. (2023) yang 

menyimpulkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Dengan demikian, 

penelitian ini memperkuat bukti empiris bahwa live streaming TikTok mampu meningkatkan minat beli melalui 

penyampaian informasi yang jelas dan interaksi langsung antara penjual dan konsumen. 

Pengaruh Harga terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap minat beli produk pakaian thrift pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri. Semakin baik persepsi konsumen terhadap harga 

yang ditawarkan, semakin tinggi pula minat untuk melakukan pembelian. Harga yang dinilai sesuai dengan 

kemampuan, kualitas, dan manfaat produk mampu meningkatkan keyakinan konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. 

Temuan ini sejalan dengan fenomena pada Bab I bahwa mahasiswa tidak hanya memperhatikan penyajian produk 

melalui live streaming, tetapi juga mempertimbangkan kesesuaian harga sebelum membeli. Hasil deskripsi 

responden menunjukkan bahwa variabel harga berada pada kategori tinggi dengan indikator kesesuaian harga 

dengan kualitas memperoleh nilai rata-rata tertinggi. Sementara itu, indikator daya saing harga memperoleh nilai 

rata-rata terendah, namun tetap berada pada kategori tinggi. 

Hasil penelitian ini mendukung Theory of Planned Behavior (TPB), yang menjelaskan bahwa persepsi harga yang 

sesuai mampu membentuk sikap positif terhadap produk sehingga meningkatkan minat beli. Temuan ini juga 

sejalan dengan penelitian Damanik et al. (2023) dan Azalia dan Abdurrahman (2025) yang menunjukkan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada platform digital. Dengan demikian, 

harga menjadi salah satu faktor penting dalam meningkatkan minat beli mahasiswa terhadap produk pakaian thrift 

melalui live streaming TikTok. 

Pengaruh Live Streaming TikTok dan Harga terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Live Streaming TikTok dan harga secara simultan berpengaruh positif 

terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift. Live 

streaming memberikan kemudahan memperoleh informasi produk secara langsung, sedangkan harga menjadi 

pertimbangan dalam menilai kesesuaian produk dengan kemampuan daya beli. Kombinasi kedua faktor tersebut 

meningkatkan keyakinan konsumen sebelum melakukan pembelian. 

Temuan ini sesuai dengan fenomena pada Bab I bahwa perkembangan TikTok sebagai media pemasaran digital 

telah mengubah cara konsumen mencari informasi dan melakukan pembelian. Mayoritas responden memanfaatkan 

TikTok sebagai sumber informasi sekaligus mempertimbangkan kesesuaian harga dengan kualitas produk sebelum 

memutuskan membeli. 

Hasil deskripsi responden juga mendukung temuan tersebut. Variabel Live Streaming TikTok menunjukkan bahwa 

responden merasa lebih mudah memperoleh informasi produk, sedangkan pada variabel Harga responden menilai 
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harga sesuai dengan kemampuan daya beli. Pada variabel Minat Beli, indikator dengan nilai rata-rata tertinggi 

menunjukkan adanya keinginan membeli setelah memperoleh informasi produk. Hal ini menunjukkan bahwa 

informasi yang jelas dan harga yang sesuai mampu meningkatkan minat beli konsumen. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan Theory of Planned Behavior (TPB) (Ajzen, 1991), yang menjelaskan bahwa 

informasi produk membentuk sikap positif, sedangkan harga yang sesuai meningkatkan keyakinan konsumen 

untuk membeli. Temuan ini juga konsisten dengan penelitian Azzahra dan Lestari (2026) serta Damanik et al. 

(2023) yang menyimpulkan bahwa live streaming dan harga berpengaruh positif terhadap minat beli. Dengan 

demikian, penelitian ini memperkuat bukti empiris bahwa kombinasi live streaming dan harga merupakan faktor 

penting dalam meningkatkan minat beli produk pakaian thrift melalui TikTok. 

4.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh Live Streaming TikTok dan Harga terhadap Minat Beli 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kadiri pada produk pakaian thrift, dapat disimpulkan bahwa 

Live Streaming TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli karena mampu menyampaikan 

informasi produk secara jelas, menghadirkan interaksi langsung antara penjual dan konsumen, serta menampilkan 

kondisi produk secara nyata sehingga membentuk ketertarikan untuk melakukan pembelian. Temuan ini 

memperkuat Theory of Planned Behavior (TPB) yang menjelaskan bahwa informasi yang diterima konsumen 

dapat membentuk sikap positif (attitude toward behavior) yang mendorong munculnya minat beli. Selain itu, Harga 

juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, yang menunjukkan bahwa konsumen 

mempertimbangkan kesesuaian harga dengan kualitas dan manfaat produk sebelum melakukan pembelian. 

Temuan ini turut mendukung TPB bahwa persepsi harga yang sesuai mampu membentuk sikap positif terhadap 

produk sehingga meningkatkan niat membeli. Secara simultan, Live Streaming TikTok dan Harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli, yang menunjukkan bahwa kombinasi penyampaian informasi melalui 

live streaming yang informatif dengan penetapan harga yang sesuai mampu menciptakan pengalaman berbelanja 

yang lebih baik dan meningkatkan minat beli konsumen. Oleh karena itu, pelaku usaha thrift perlu 

mengoptimalkan kualitas pelaksanaan live streaming sekaligus menetapkan harga yang kompetitif dan sesuai 

dengan kualitas produk agar mampu meningkatkan kepercayaan serta minat beli konsumen. 
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