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Abstract

This study aims to analyze the influence of Utilitarian Value, Hedonic Value, and Social
Value on Continuance Purchase Intention mediated by Trust in Streamer on TikTok
Shop Live Streaming. The population in this study consists of TikTok Shop app users
who have made purchases through the TikTok Shop app. The sampling technique used
in this research is purposive sampling. The sample size for this study is 132 respondents.
Data was collected through the online distribution of questionnaires and processed
using SmartPLS software. The results of this study indicate that (1) Utilitarian Value
positively influences Trust in Streamer on TikTok Shop Live Streaming. (2) Hedonic
Value positively influences Trust in Streamer on TikTok Shop Live Streaming. (3) Social
Value positively influences Trust in Streamer on TikTok Shop Live Streaming,. (4) Trust
in Streamer positively influences Continuance Purchase Intention on TikTok Shop Live
Streaming. (5) Utilitarian Value positively influences Continuance Purchase Intention
mediated by Trust in Streamer on TikTok Shop Live Streaming. (6) Hedonic Value
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positively influences Continuance Purchase Intention mediated by Trust in Streamer on
TikTok Shop Live Streaming. (7) Social Value positively influences Continuance
Purchase Intention mediated by Trust in Streamer on TikTok Shop Live Streaming,

Keywords: Utilitarian Value, Hedonic Value, Social Value, Continuance Purchase
Intention, Trust in Streamer.

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Utilitarian 1 alue, Hedonic 1 alue, dan
Social Value tethadap Continnance Purchase Intention dimediasi oleh Trust in Streamer pada Live Streaming
TikTok Shop. Populasi dalam penelitan ini adalah yang memiliki aplikasi TikTok Shop dan yang
pernah melakukan pembelian produk melalui aplikasi TikTok Shop. Teknik pengambilan sampel
penelitian ini dengan purposive sampling. Jumlah sampel pada penelitian ini sebanyak 132 responden.
Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara on/ine dan pengolahan data melalui perangkat
lunak SmartPls. Hasil penelitian ini menunjukkan (1) Ufilitarian 1 alue berpengaruh positif terhadap
Trust In Streamer pada Live Streaming TikTok Shop. (2) Hedonic 1/ alue berpengaruh positif terhadap
Trust In Streamer pada Live Streaming TikTok Shop. (3) Social 17 alue berpengaruh positif terhadap Trust
In Streamer pada Live Streaming TikTok Shop. (4) Trust in Streamer berpengaruh positif terhadap
Continnance Purchase Intention pada Live Streaming TikTok Shop. (5) Utilitarian 1 alue berpengaruh positif
tethadap Continnance Purchase Intention dimediasi oleh Trust in Streamer pada Live Streaming TikTok
Shop. (6) Hedonic 1 alue berpengaruh positif tethadap Continuance Purchase Intention dimediasi oleh Trust
in Streamer pada Live Streaming TikTok Shop. (7) Social 1 alue berpengaruh positif terthadap Continnance
Purchase Intention dimediasi oleh Trust in Streamer pada Live Streaming TikTok Shop.

Kata Kunci: U#litarian Valne, Hedonic 1 alue, Social 1 alue, Continuance Purchase Intention, Trust in Streamer

PENDAHULUAN

Model bisnis perdagangan melalui e-commerce telah berubah, dan e-commerce live-
streaming (LS) secara bertahap menjadi lebih populer karena hadirnya jaringan 4G dan
teknologi 5G. Industri jual beli elektronik /Zve-streaming telah mengalami lonjakan
pertumbuhan seiring dengan munculnya para streamer-streamer pada aplikasi yang mendukung
kegiatan /fve-streaming, baik untuk pentingan komersil maupun non komersil. - commerce live-
streaming sangat membantu revitalisasi pada jangkauan wilayah pedesaan, pemulihan ekonomi,
dan lapangan kerja selama pandemi COVID-19 pada tahun 2020 lalu sehingga tetap
mengalami pertumbuhan sampai hari ini (Y. Wu & Huang, 2023) bagi pelaku bisnis
perdagangan. Ini memungkinkan orang-orang yang berada di bawah manajemen yang
bersifat tertutup untuk masuk dan berbelanja dan membantu menjual produk yang tidak dapat

dijual di wilayah yang terkena dampak pandemi atau keterbatasan akses secara fisik.

Media sosial telah mengubah kondisi yang serupa hal ini tampak dari upaya pengusaha

dan merek berkomunikasi dengan pelanggan mereka. Perusahaan dan merek harus belajar

28 Al-DYAS : Jurnal Inovasi dan Pengabdian kepada Masyarakat



Muhammad Shaadigiin & Astri Yuza Sari

untuk menggunakan media sosial secara konsisten dengan rencana bisnis mereka (Meliawati

et al., 2023).

Pada 2023 lalu TikTok menghentikan layanan jual belinya melalui TikTok Shop. Hal
menyusul Kebijakan larangan pemerintah yang tak mengizinkan platform social commerce untuk
berdagang, melainkan hanya untuk sekadar berpromosi. Sebagai bentuk akibat yaitu pengguna
tidak akan bisa melihat rekomendasi produk yang disesuaikan dengan data di halaman utama.

Di samping itu akibatnya statistik pengguna TikTok di Indonesia juga mengalami penurunan

sebesar 11,7% dibandingkan kuartal sebelumnya (Annur, 2023).

Jika ditinjau lebih lanjut pada kondisi saat ini sebanyak 80% penjualan di TikTok Shop

Indonesia berjualan melalui fitur siaran langsung alias /ive streaming.

Laporan Ninja Xpress berdasarkan survei yang dilakukan oleh Ninja Van jika ditinjau
di Asia Tenggara sendiri terhadap 316 penjual di Indonesia pada November 2022, dengan
tujuan untuk mengetahui lebih lanjut tentang fenomena berbelanja melalui /e streaming
menunjukkan, nilai transaksi (GMV) TikTok meningkat hingga 411%. Pesanan di TikTok
Shop naik hingga 564,1% dibandingkan periode sebelumnya (Septiani, 2023). Sebagian besar
karakteristik dan gaya berbelanja masih mengacu terhadap pencarian promosi atau penawaran
menarik. Untuk masing-masing pemain, terdapat distribusi preferensi terhadap penawaran

menarik jika dilihat dengan membandingkan pada e-commerce penguasaan pasar dapat disajikan

pada tabel berikut:
Tabel 1 Persebaran Preferensi Konsumen
Menawarkan |Menawarkan|Menawarkan|enawarkan |Menawarkan
produk dengan paling  |diskon palingnominal paling
harga paling banyak besar cashback banyak gratis
SR promosi paling besar ongkir
Shopee Live 63% 62% 63% 69% 68%
Tiktok Live 32% 31% 31% 22% 28|%

Sumber : (Purwanti, 2023)

Didasarkan pada data di atas, dapat disimpulkan bahwa Shopee Live jauh melampaui
TikTok Live dalam hal popularitas. Ini disebabkan oleh kemudahan penggunaan dan fiturnya
yang luas, termasuk harga paling murah, promosi, dan gratis ongkir terbanyak, serta diskon

dan cashback paling besar (Purwanti, 2023). Berbelanja dengan fitur siaran video secara
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langsung sepertinya menjadi tren terkini yang semakin melengkapi dan meningkatkan
pengalaman berbelanja on/ine (Jia et al., 2023). Kemudahan yang ditawarkan dan dapat melihat
kualitas produk secara langsung, membuat platform /e streaming kini jadi primadona sebagai
wadah jual-beli yang lebih seru untuk mendorong konversi pesanan sekaligus menciptakan

pengalaman berbelanja yang lebih interaktif dengan pelanggan (Al-Maghrabi et al., 2011).

Pada transaksi jual beli on/ine dengan memanfaatkan /fve streaming memungkinkan
pelanggan melakukan pembelian secara berkelanjutan atau berulang (Continnance Purchase).
Dalam risetnya (Y. Wu & Huang, 2023) menyebut continuance purchase intention dapat
dipengaruhi oleh Utilitarian 1V alue, Hedonic value dan Social valne. Namun beberapa fakta yang
diungkap oleh TikTok beberapa kendala yang dialami oleh pelanggan ketika menonton /Zve
streaming pada aplikasi TikTok. Hal tersebut dapat disajikan pada tabel berikut:

Tabel 2. Masalah yang dialami konsumen ketika menonton Tiktok Live streaming

untuk berbelanja

No Masalah

1 Tidak dapat melihat atau mengirim komentar

2 Tidak bebas berkomentar saat live berlangsung

3 Produk yang dipesan saat live tiba-tiba habis saat di
Checkout

Sumber: https:/ /support.tiktok.com/id/live-gifts-wallet/ tiktok- live /issues-

with-tiktok-live

Hedonic valwe dapat dijelaskan sebagai sebuah nilai yang mempengaruhi minat
pelanggan untuk berminat pada suatu produk berdasarkan pertimbangan subjektif,
memenuhi hasrat, gairah dan kepuasan emosi dari pada kebutuhan dasar (Watanabe et al.,
2020). Ketimpangan yang didapati oleh konsumen terkait hal tersebut jika ditinjau pada tabel
2 merupakan masalah yang kerap didapati saat menonton /e streaming selling. Sehingga hal ini
menjadi hambatan bagi konsumen atau user saat berkeinginan untuk berbelanja saat /Zwe
streaming berlangsung. Tentu saja hal tersebut mengakibatkan proses belanja menjadi tidak

menggairahkan atau membuat penonton tidak jadi merasa rileks.

Jika ditinjau masalah tersebut berkaitan dengan nilai utilitarian yang mengacu pada
nilai yang menunjukkan minat pelanggan dalam menggunakan suatu produk berdasarkan
kegunaan, sifat, dan fungsi praktisnya karena adanya dorongan kebutuhan yang harus

dipenuhi (Singh et al,, 2021). Dengan jelas tabel 2 juga menggambarkan bahwa nilai
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utilitiarian juga menjadi masalah bagi konsumen. Hal tersebut tergambar secara umum bahwa
tidak terpenuhinya nilai kegunaan, sifat, dan fungsi praktisnya yang didapati oleh konsumen
saat menggunakan TikTok Shop /e streaming untuk berbelanja, berbagai kendala itu

menunjukan bahwa nilai utilitarian juga menjadi sebuah hambatan bagi konsumen.

Aspek social valne juga menjadi kajian penting pada riset ini. Social value yang dapat
diartikan sebagai hal yang berkaitan dengan persepsi konsumen terhadap nilai sosial atau citra
diri yang diperoleh dari suatu produk atau jasa (Tuska et al., 2023) seperti halnya TikTok
Shop dengan Jive streaming sellingnya. Namun dengan adanya berbagai kasus termasuk masalah
pada tabel 2 menjadikan nilai socia/ tersebut tidak lagi seperti yang diharapkan. Hal ini akan
menimbulkan anggapan buruk bagi konsumen yang mengalami masalah tersebut, sehingga
ketika konsumen berbelanja dengan memanfaatkan fitur /Jve streaming akan menimbulkan

persepsi dengan berbagai kendala yang mungkin akan terjadi dan dialami oleh konsumen.

Hal yang paling penting dalam kajian Continunance purchase intention adalah kepercayaan
(Dwitya & Hartono, 2023) hal ini merujuk pada keyakinan konsumen terhadap semua
aspek yang dimiliki oleh produk sehingga layak ditawarkan pada konsumen (Meliawati et
al., 2023). Namun pada kasusnya berbelanja online maupun jual beli dengan memanfaatkan
internet mungkin harus beradaptasi secara bertahap dan dihadapi oleh berbagai masalah.
Masalah yang dihadapi oleh pengguna dapat berupa atribut teknis (layar ponsel yang kecil
atau navigasi seluler yang rumit), pembayaran seluler yang tidak aman, dan kepercayaan
terhadap aplikasi (Nguyen & Ha, 2021). Sehingga hal ini akan berdampak pada perilaku
konsumen. Kasus pada aplikasi TikTok yang dilansir dari kompasiana.com menyebut

terjadinya penipuan melalui aplikasi media sosial TikTok dengan fitur TikTok Shop.

Penipuan tersebut berupa datangnya sebuah paket dengan cara pembayaran COD atau
Cash On Delivery seperti metode pembayaran yang biasa dipakai di e-commerce lainnya,
sedangkan yang bersangkutan tidak pernah memesan barang. (Putri, 2024). Jika dilihat secara
global belanja secara online sering mengakibatkan penipuan, hal ini seperti data yang
diungkap bahwa kerugian global akibat penipuan pembayaran daring diperkirakan mencapai
US$206 miliar pada tahun 2025, naik dari US$130 miliar pada tahun 2020 (Stripe, 2023). Di
samping itu terjadi penipuan melalui permintaan data-data pembeli mulai nama, alamat,
nomor telepon, harga dan jumlah barang dan streamer mengarahkan pelanggan untuk mengisi
data dan pelaku meminta pembayarannya, dengan iming-iming bonus ongkos pengiriman free

apabila bisa ditransfer sekarang. Kemudian mencantumkan nama dan nomor rekening yang
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akan ditransfer korban. Setelah pembayaran dilakukan streamer selaku penjual menghilang
(Manengal, 2021). Hal ini dapat dikatakan sebagai fenomena yang terjadi mewakili berbagai
platform jual beli online seperti halnya TikTok Shop sebagai media /Jve streaming yang ada

dengan berbagai mode transaksi.

Riset ini akan mengeksplorasi niat pelanggan untuk melanjutkan belanja online
(continuance intentions). Seperti halnya pembelian produk lainnya, keberhasilan belanja on/ine
sangat bergantung pada kepuasan pengguna dan faktor-faktor lain yang meningkatkan niat
pelanggan untuk terus berbelanja. (Y. T. Chen & Chou, 2012) mengindikasikan bahwa respon
emosional dan kognitif terhadap kunjungan pertama konsumen ke toko berbasis web dapat
mempengaruhi niat mereka untuk kembali dan kemungkinan mereka untuk melakukan
pembelian yang belum direncanakan. Mengingat hal ini, toko elektronik (e-vendor) harus
mencari cara untuk meningkatkan tingkat kepuasan pelanggan dan niat belanja yang
berkelanjutan. Pendekatan yang menjanjikan adalah dengan mengurangi ketidakpastian (Y.
T. Chen & Chou, 2012) dan pengembangan serta pemeliharaan hubungan antara pelanggan
dan penjual (Wang & Oh, 2023). Belanja on/ine secara inheren melibatkan tingkat
ketidakpastian yang lebih tinggi daripada mengunjungi toko fisik karena transaksi on/ine tidak
memiliki jaminan fisik seperti pengalaman belanja tradisional (Y. Wu & Huang, 2023).
Asimetri informasi adalah masalah dalam belanja online di mana pelanggan sering kali

memiliki informasi yang tidak lengkap atau terdistorsi tentang produk.

Penelitian ini memfokuskan kajian riset pada Pengaruh U#iitarian V alue, Hedonic
Value, Dan Social V' alue Terhadap Terhadap Continuance Purchase Intention Dimediasi Trust In
Streamer Pada Live Streaming TikTok Shop.

METODE

Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian ini
dilakukan di Kota Padang, Sumatera Barat, Indonesia. Sedangkan waktu penelitian ini
dimulai pada bulan Oktober 2024. Populasi dalam penelitian ini Masyarakat Kota Padang
yang pernah berbelanja di aplikasi Tiktok Shop. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian
ini adalah purposive sampling artinya sampel dipilih berdasarkan kriteria tertentu. Data primer
yang digunakan dalam penelitian ini berupa data hasil kuesioner yang akan diisi oleh sampel
penelitian yaitu pelaku mahasiswa di Kota Padang yang diolah langsung oleh peneliti. Teknik

pengumpulan data dengan cara memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan atau
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kuesioner kepada sampel penelitian tentang Pengaruh Ufilitarian 1V alue, Hedonic 1 alue, Dan
Social Value Terhadap Continnance Purchase Intention Dimediasi Trust In Streamer Pada Live
Streaming TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan instrumen berupa kuesioner atau angket
yang ditata dengan menggunakan skala /erz. Penelitian ini menggunakan SEM-PLS sebagai
alat analisis data penelitian yang mana analisis PLS dibagi menjadi dua sub-model: model
struktural, juga dikenal sebagai model dalam, dan model pengukuran, sering dikenal sebagai

model luat.

HASIL. DAN PEMBAHASAN

1. Pengaruh Utilitarian Value terhadap Trust In Streamer

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Ufilitarian 1 alne terhadap Trust in Streamer
tercatat dengan nilai Original Sample (O) sebesar 0,296 dan p-value 0,000. Ini
menunjukkan bahwa pengaruh tersebut bersifat positif dan signifikan secara statistik.
Dengan T statistics sebesar 4,113, hipotesis yang diajukan diterima, yang berarti
bahwa semakin tinggi nilai utilitarian yang dirasakan oleh konsumen, semakin besar
kepercayaan mereka terhadap streamer.

Utilitarian Value adalah nilai yang diperoleh konsumen dari produk atau
layanan berdasarkan fungsionalitas, kualitas, dan kegunaannya. Dalam konteks live
streaming, nilai ini sangat berpengaruh dalam membangun kepercayaan konsumen
tethadap s#reamer di TikTok Shop. Ketika konsumen melihat bahwa streamer
menyajikan produk dengan baik, memberikan informasi yang tepat, dan memenubhi
harapan mereka mengenai kualitas, kepercayaan terhadap streamer tersebut akan
meningkat.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa nilai w#/itarian memiliki dampak
penting terhadap persepsi konsumen. Penelitian oleh Wu dan Huang (2023)
menegaskan bahwa pengalaman positif dalam berbelanja online, termasuk melalui /e
streaming di TikTok Shop, dapat memperkuat kepercayaan konsumen terhadap
penjual. Jika streamer dapat memenuhi kebutuhan tersebut, konsumen akan lebih
cenderung untuk mempercayai mereka, yang pada akhirnya dapat mendorong
keputusan pembelian yang lebih baik.

Di samping itu, reputasi streamer di TikTok Shop dalam memberikan nilai

utilitarian yang konsisten juga berperan dalam membangun kepercayaan. Streamer di
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TikTok Shop yang sering memberikan informasi bermanfaat dan produk berkualitas
tinggi akan membangun citra positif di mata konsumen. Penelitian oleh Chen dan
Chou (2012) menunjukkan bahwa persepsi konsumen tentang nilai #filitarian dapat
meningkatkan kepercayaan mereka terhadap penjual, yang sangat penting dalam
dunia e-commerce dan Jive streaming di TikTok Shop, di mana interaksi langsung dan
transparansi sangat diperlukan.

Secara keseluruhan, U#litarian 1 alue memiliki dampak signifikan terhadap
Trust In Streamer dalam konteks /ve streamingdi TikTok Shop. Kemampuan streamer di
TikTok Shop untuk memenuhi ekspektasi konsumen melalui informasi yang akurat
dan produk berkualitas tinggi akan meningkatkan kepercayaan mereka. Dengan
mempertimbangkan teori-teori sebelumnya yang mendukung hubungan ini, terlihat
bahwa nilai utilitarian tidak hanya berfungsi sebagai pendorong keputusan pembelian,
tetapl juga sebagai dasar untuk membangun kepercayaan yang diperlukan dalam

transaksi on/ine.

. Pengaruh Hedonic Value terthadap Trust In Streamer

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Hedonic Value tethadap Trust in Streamer
memiliki nilai  Original Sample (O) sebesar 0,339 dan p-value 0,000. Hal ini
mengindikasikan bahwa pengaruh tersebut positif dan signifikan secara statistik.
Dengan T statistics mencapai 4,032, hipotesis yang diajukan diterima, menunjukkan
bahwa semakin tinggi nilai hedonis yang dirasakan oleh konsumen, semakin besar

kepercayaan mereka terhadap streamer.

Hedonic V' alue merujuk pada nilai yang dirasakan oleh konsumen berdasarkan
pengalaman emosional dan kesenangan yang mereka dapatkan saat berinteraksi
dengan produk atau layanan. Dalam konteks /Zve streaming di TikTok Shop, nilai ini
sangat berpengaruh, karena pengalaman yang menyenangkan dan menghibur dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap s#reamer di TikTok Shop. Ketika
konsumen merasakan kebahagiaan dan kepuasan emosional selama sesi /Zve, mereka
cenderung merasa lebih terhubung dengan s#reamer, yang pada akhirnya memperkuat

kepercayaan mereka terhadap informasi dan produk yang disajikan.

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa hedonic valne memiliki pengaruh
besar terhadap perilaku pembelian. Studi oleh Kim dan Ko (2012) mengindikasikan

bahwa pengalaman positif yang dihasilkan dari interaksi yang menyenangkan dapat
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memperkuat kepercayaan konsumen terhadap penjual. Ketika streamer di TikTok Shop
berhasil menciptakan suasana yang menarik dan menghibur, konsumen akan lebih
cenderung untuk percaya pada rekomendasi produk yang diberikan, yang dapat

mendorong keputusan pembelian yang lebih positif.

Selain itu, dimensi sosial dari hedonic value juga berperan penting dalam
membangun kepercayaan. Streamer di TikTok Shop yang dapat menciptakan interaksi
yang menyenangkan dan melibatkan penonton akan meningkatkan rasa kebersamaan
di antara pengikutnya. Penelitian oleh Watanabe e / (2020) menunjukkan bahwa
kepuasan yang diperoleh dari interaksi sosial dapat memperkuat kepercayaan
konsumen terhadap szreamer. Ketika konsumen merasa menjadi bagian dari komunitas
yang positif, mereka akan lebih cenderung untuk mempercayai streamer di TikTok

Shop dan merekomendasikan produk yang dijual.

Secara keseluruhan, Hedonic 1/alne memiliki dampak signifikan terhadap Trust
In Streamer dalam konteks /ive streaming di TikTok Shop. Pengalaman yang menghibur
dan menyenangkan dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap streamer di
TikTok Shop, yang sangat penting untuk mendorong keputusan pembelian. Dengan
merujuk pada teori-teori sebelumnya yang mendukung hubungan ini, terlihat bahwa
hedonic value tidak hanya berfungsi sebagai pendorong dalam proses konsumsi, tetapi
juga sebagai elemen kunci dalam membangun kepercayaan yang diperlukan untuk

interaksi yang sukses dalam transaksi on/ine.

3. Pengaruh Social Value tethadap Trust In Streamer
Pada pengujian hipotesis, pengaruh Social Value tethadap Trust in Streamer
tercatat dengan nilai Original Sample (O) sebesar 0,270 dan p-value 0,004. Ini
menunjukkan bahwa pengaruhnya bersifat positif dan signifikan secara statistik.
Dengan T statistics sebesar 2,895, hipotesis yang diajukan diterima, yang berarti
bahwa semakin tinggi nilai sosial yang dirasakan oleh konsumen, semakin besar

kepercayaan mereka terhadap streamer.

Social VValwe merujuk pada manfaat yang diperoleh konsumen dari interaksi
sosial serta citra diri yang terbentuk melalui penggunaan produk atau layanan. Dalam
konteks /e streaming di TikTok Shop, nilai sosial ini sangat krusial karena dapat

mempengaruhi persepsi konsumen terhadap streamer di TikTok Shop. Ketika
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konsumen merasa bahwa produk yang ditawarkan oleh streamer dapat meningkatkan
status sosial atau citra diri mereka, kepercayaan terhadap streamer tersebut akan
semakin kuat. Interaksi yang positif dan mendukung dalam komunitas /Zve streaming di
TikTok Shop dapat memperkuat hubungan emosional antara konsumen dan streamer

di TikTok Shop.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa socia/ valne memiliki dampak signifikan
terhadap kepercayaan konsumen. Penelitian oleh Tuska e7 a/. (2023) mengungkapkan
bahwa konsumen lebih cenderung mempercayai streamer yang mampu menciptakan
lingkungan sosial yang positif dan inklusif. Ketika s#reamer di TikTok Shop secara aktif
berinteraksi dengan penontonnya dan membangun hubungan yang baik, konsumen
merasa lebih dihargai dan terlibat, yang pada gilirannya meningkatkan kepercayaan

mereka terhadap streamer dan produk yang ditawarkan.

Selain itu, social value juga berkaitan erat dengan pengaruh dari teman sebaya
dan komunitas. Ketika konsumen melihat bahwa orang-orang di sekitar mereka,
terutama dalam komunitas on/ine, mempercayai dan mendukung streamer di TikTok
Shop tertentu, kepercayaan mereka akan semakin meningkat. Penelitian oleh
Watanabe ¢# a/. (2020) menunjukkan bahwa rekomendasi sosial dan dukungan dari
komunitas dapat memperkuat kepercayaan konsumen terhadap streamer di TikTok
Shop. Dengan demikian, aspek social value menjadi komponen penting dalam
membangun kepercayaan yang diperlukan untuk keberhasilan transaksi dalam /ive

streaming di TikTok Shop.

Secara keseluruhan, Social/ 1V alue memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Trust In Streamer dalam konteks /ive streaming di TikTok Shop. Ketika konsumen
merasakan nilai sosial dari interaksi dengan streamer dan komunitas, kepercayaan
mereka terhadap streamer di TikTok Shop akan tumbuh. Dengan mempertimbangkan
teori-teori sebelumnya yang mendukung hubungan ini, terlihat bahwa socia/ valne tidak
hanya berfungsi sebagai pendorong dalam keputusan pembelian, tetapi juga sebagai
elemen kunci dalam membangun kepercayaan yang diperlukan untuk interaksi yang

sukses dalam transaksi on/ze.
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4. Pengaruh Trust In Streamer terhadap Continuance Purchase Intention

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Trust in Streamer terhadap Continnance
Purchase Intention memiliki nilai Original Sample (O) sebesar 0,763 dan p-value 0,000. Ini
menunjukkan bahwa pengaruh tersebut sangat positif dan signifikan secara statistik.
Dengan T statistics sebesar 13,918, hipotesis yang diajukan diterima, yang berarti
bahwa semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap streamer, semakin besar niat

mereka untuk melakukan pembelian secara berkelanjutan.

Trust In Streamer, atau kepercayaan terhadap streamer di TikTok Shop,
merupakan elemen penting yang memengaruhi niat pembelian berkelanjutan di
platform /Zve streaming di TikTok Shop. Ketika konsumen memiliki tingkat kepercayaan
yang tinggi terhadap streamer, mereka cenderung melakukan pembelian berulang.
Kepercayaan ini dibangun melalui pengalaman positif, termasuk interaksi yang
transparan dan informasi yang tepat mengenai produk. Semakin kuat kepercayaan ini,

semakin besar kemungkinan konsumen untuk terus berbelanja dalam sesti Jve streaming

di TikTok Shop.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa kepercayaan memainkan peran penting
dalam perilaku pembelian. Menurut penelitian oleh Chen dan Chou (2012), jika
konsumen mempercayai penyedia layanan atau produk, mereka lebih cenderung
untuk melakukan pembelian di masa mendatang. Dalam konteks /Jve streaming di
TikTok Shop, ketika streamer di TikTok Shop berhasil membangun kepercayaan
melalui komunikasi yang efektif dan konsistensi dalam kualitas produk, konsumen
merasa lebih nyaman untuk melakukan pembelian berulang. Hal ini menciptakan
siklus positif di mana kepercayaan yang kuat mengarah pada niat pembelian yang lebih

besar.

Selain itu, kepercayaan juga membantu mengurangi ketidakpastian yang sering
dialami saat berbelanja online. Penelitian oleh Wu dan Huang (2023) menunjukkan
bahwa konsumen yang mempercayai streamer di TikTok Shop memiliki pandangan
yang lebih baik terhadap pengalaman berbelanja mereka. Dengan adanya kepercayaan,
konsumen merasa lebih aman untuk melakukan transaksi dan lebih mungkin untuk
kembali berbelanja. Oleh karena itu, Trust In Streamer menjadi faktor kunci dalam

mendorong niat pembelian berkelanjutan di platform live streaming di TikTok Shop.
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Secara keseluruhan, Trust In Streamer memiliki dampak signifikan terhadap
Continnance Purchase Intention. Ketika konsumen merasa percaya terthadap streamer di
TikTok Shop, mereka lebih mungkin untuk melakukan pembelian berulang. Dengan
mengacu pada teori-teori yang mendukung hubungan ini, terlihat bahwa kepercayaan
bukan hanya bagian dari proses pembelian, tetapi juga merupakan elemen vital yang
mendorong konsumen untuk terus berinteraksi dan berbelanja melalui platform live

streaming di TikTok Shop.

5. Pengaruh Utilitarian Value terhadap Continuance Purchase Intention

dimediasi Trust In Streamer

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Utlitarian 1 alue terthadap Continunance
Purchase Intention yang dimediasi oleh Trust in Streamer memiliki nilai Original Sample (O)
sebesar 0,226 dan p-value 0,000. Ini menunjukkan bahwa pengaruh tersebut bersifat
positif dan signifikan secara statistik. Dengan T statistics sebesar 3,787, hipotesis yang
diajukan diterima, yang menunjukkan bahwa semakin tinggi nilai utilitarian yang
dirasakan oleh konsumen, semakin besar niat mereka untuk melakukan pembelian

berkelanjutan melalui kepercayaan kepada streamer.

Utilitarian 1 alue merujuk pada manfaat fungsional yang diperoleh konsumen
dari produk atau layanan, terkait dengan efisiensi, kegunaan, dan manfaat praktis.
Dalam konteks /Zwve streaming di TikTok Shop, nilai utilitarian ini sangat penting karena
dapat memengaruhi niat pembelian berkelanjutan. Ketika konsumen merasa bahwa
produk yang ditawarkan memenuhi kebutuhan praktis mereka, tingkat kepuasan
mereka akan meningkat, dan mereka lebih mungkin untuk melakukan pembelian
berulang. Namun, nilai utilitarian ini sering kali dipengaruhi oleh tingkat kepercayaan
konsumen terhadap streamer di TikTok Shop, yang berperan sebagai mediator antara

kedua faktor tersebut.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa wfilitarian value dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen terhadap penjual. Penelitian oleh Wu dan Huang (2023)
menyatakan bahwa jika konsumen merasa informasi yang diberikan oleh streamer
akurat dan produk yang ditawarkan berkualitas, maka kepercayaan terhadap streamer
di TikTok Shop akan meningkat. Kepercayaan ini, pada gilirannya, berkontribusi pada

niat pembelian berkelanjutan. Dengan kata lain, #filitarian value tidak hanya berfungsi
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langsung dalam keputusan pembelian, tetapi juga melalui pengaruhnya terhadap

kepercayaan yang terjalin antara konsumen dan st#reamer di TikTok Shop.

Di samping itu, kepercayaan yang terbangun melalui utilitarian value juga
membantu mengurangi ketidakpastian yang sering dihadapi konsumen saat berbelanja
online. Penelitian oleh Chen dan Chou (2012) menunjukkan bahwa kepercayaan yang
kuat dapat meningkatkan kenyamanan konsumen dalam melakukan transaksi
berulang. Ketika konsumen mempercayai streamer di TikTok Shop dan merasakan nilai
utilitarian dari produk yang ditawarkan, mereka akan lebih cenderung untuk
melakukan pembelian berkelanjutan. Oleh karena itu, hubungan antara u#ilitarian value,
trust, dan niat pembelian berkelanjutan sangat penting dalam konteks /e streaming di

TikTok Shop.

Secara keseluruhan, U#litarian 1 alve memberikan pengaruh yang signifikan
tethadap Continnance Purchase Intention, dengan Trust In Streamer berperan sebagai
mediator. Ketika konsumen merasakan nilai ##/itarian dari produk yang ditawarkan,
kepercayaan terhadap streamer di TikTok Shop akan meningkat, yang kemudian
mendorong niat mereka untuk melakukan pembelian berulang. Dengan merujuk pada
teori-teori yang mendukung hubungan ini, jelas bahwa ##ilitarian value tidak hanya
berfungsi sebagai pendorong dalam proses pembelian, tetapi juga sebagai elemen
penting yang memperkuat kepercayaan yang diperlukan untuk transaksi yang sukses

dalam /fve streaming di TikTok Shop.

6. Pengaruh Hedonic Value tethadap Continuance Purchase Intention

dimediasi Trust In Streamer

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Hedonic Value terhadap Continnance
Purchase Intention yang dimediasi oleh Trust in Streamer memiliki nilai Original Sample (O)
sebesar 0,259 dan p-value 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh tersebut
bersifat positif dan signifikan secara statistik. Dengan T statistics sebesar 3,753,
hipotesis yang diajukan diterima, yang menunjukkan bahwa semakin tinggi nilai
hedonis yang dirasakan oleh konsumen, semakin besar niat mereka untuk melakukan

pembelian berkelanjutan melalui kepercayaan kepada streamer.

Hedonic 1 alue mengacu pada nilai yang diperoleh konsumen dari pengalaman

emosional dan kesenangan yang didapat saat berinteraksi dengan produk atau
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layanan. Dalam konteks /e streaming di TikTok Shop, nilai hedonic ini memiliki
pengaruh signifikan terhadap niat pembelian berkelanjutan. Ketika konsumen
menikmati pengalaman menonton dan berbelanja, mereka cenderung merasa lebih
tethubung dengan streamer di TikTok Shop. Pengalaman yang menyenangkan ini
dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap s#reamer di TikTok Shop, yang

selanjutnya memengaruhi niat mereka untuk melakukan pembelian berulang.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa hedonic value dapat berkontribusi pada
pembentukan #ust atau kepercayaan. Penelitian oleh Kim dan Ko (2012)
menunjukkan bahwa pengalaman positif dari interaksi yang menghibur dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap penjual. Ketika streamer di TikTok
Shop mampu menciptakan suasana yang menarik dan menyenangkan, konsumen
akan merasa lebih nyaman untuk mempercayai rekomendasi yang diberikan. Dengan
demikian, kepercayaan ini berfungsi sebagai jembatan penting antara nilai bedonic dan

niat pembelian berkelanjutan.

Selain itu, kepercayaan yang terbentuk melalui hedonic value membantu
mengurangi ketidakpastian yang sering dialami saat berbelanja online. Penelitian oleh
Watanabe ez a/. (2020) menunjukkan bahwa konsumen yang merasa terhibur dan puas
cenderung memiliki pandangan positif terhadap pengalaman belanja mereka. Ketika
konsumen mempercayai streamer di TikTok Shop dan menikmati pengalaman yang
ditawarkan, mereka akan lebih mungkin untuk melakukan pembelian berkelanjutan.
Oleh karena itu, hubungan antara hedonic value, trust, dan niat pembelian berkelanjutan

sangat penting dalam konteks /ve streaming.

Secara keseluruhan, Hedonic VValne memiliki dampak signifikan terhadap
Continnance Purchase Intention, dengan Trust In Streamer berperan sebagai mediator.
Ketika konsumen merasakan kesenangan dari pengalaman berbelanja, kepercayaan
terhadap streamer di TikTok Shop akan meningkat, yang kemudian mendorong niat
mereka untuk melakukan pembelian berulang. Dengan merujuk pada teori-teori
sebelumnya yang mendukung hubungan ini, terlihat jelas bahwa hedonic value tidak
hanya berfungsi sebagai pendorong dalam pengambilan keputusan pembelian, tetapi
juga sebagai elemen kunci yang memperkuat kepercayaan yang diperlukan untuk

interaksi yang sukses dalam transaksi on/zne.
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7. Pengaruh Social Value tethadap Continuance Purchase Intention dimediasi

Trust In Streamer

Pada pengujian hipotesis, pengaruh Soczal 1’ alue terthadap Continnance Purchase
Intention yang dimediasi oleh Trust in Streamer menunjukkan nilai Original Sample (O)
sebesar 0,206 dan p-value 0,005. Hal ini mengindikasikan bahwa pengaruhnya positif
dan signifikan secara statistik. Dengan T statistics sebesar 2,817, hipotesis yang
diajukan diterima, yang berarti bahwa semakin tinggi nilai sosial yang dirasakan oleh
konsumen, semakin besar niat mereka untuk melakukan pembelian berkelanjutan

melalui kepercayaan kepada streamer.

Social Valne merujuk pada manfaat yang diperoleh konsumen dari interaksi
sosial dan pengaruh komunitas saat menggunakan produk atau layanan. Dalam
konteks /ive streaming di TikTok Shop, nilai sosial ini memiliki dampak besar terhadap
niat pembelian berkelanjutan. Ketika konsumen merasa bahwa produk yang
ditawarkan oleh streamer di TikTok Shop dapat meningkatkan status sosial mereka
atau memperkuat koneksi dengan orang lain, mereka lebih cenderung untuk
melakukan pembelian berulang. Rasa keterhubungan dalam komunitas yang positif
dapat meningkatkan kepercayaan terhadap streamer, yang berfungsi sebagai

penghubung antara socia/ value dan niat pembelian berkelanjutan.

Studi sebelumnya menunjukkan bahwa socia/ value dapat memperkuat
kepercayaan konsumen terhadap penjual. Penelitian oleh Tuska ez al (2023)
menemukan bahwa konsumen lebih cenderung mempercayai s#reamer di TikTok Shop
yang mampu menciptakan lingkungan sosial yang inklusif dan mendukung. Ketika
streamer di TikTok Shop aktif berinteraksi dengan penontonnya dan membangun
hubungan yang baik, konsumen merasa lebih dihargai dan terhubung, yang pada
gilirannya meningkatkan kepercayaan mereka. Kepercayaan ini menjadi jembatan

penting yang menghubungkan soczal value dengan niat pembelian berkelanjutan.

Selain itu, kepercayaan yang dibangun melalui socia/ value berfungsi untuk
mengurangi ketidakpastian yang sering dihadapi konsumen saat berbelanja online.
Penelitian oleh Watanabe e 2/ (2020) menunjukkan bahwa konsumen yang merasa
menjadi bagian dari komunitas yang positif cenderung memiliki pandangan yang
lebih baik terhadap pengalaman belanja mereka. Ketika konsumen mempercayai

streamer dan merasakan dukungan sosial dari komunitas, mereka lebih mungkin
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untuk melakukan pembelian berkelanjutan. Oleh karena itu, hubungan antara socia/
valne, trust, dan niat pembelian berkelanjutan sangat penting dalam konteks /Zwe

streaming di TikTok Shop.

Secara keseluruhan, Social 1Valne memiliki dampak signifikan terhadap
Continnance Purchase Intention, dengan Trust In Streamer berperan sebagai mediator.
Ketika konsumen merasakan nilai sosial dari interaksi dengan streamer di TikTok Shop
dan komunitas, kepercayaan mereka terhadap s#reamer di TikTok Shop akan
meningkat, yang kemudian akan mendorong niat mereka untuk melakukan
pembelian berulang. Dengan merujuk pada teori-teori sebelumnya yang mendukung
hubungan ini, jelas bahwa social value tidak hanya berfungsi sebagai faktor pendorong
dalam keputusan pembelian, tetapi juga sebagai elemen penting dalam membangun

kepercayaan yang diperlukan untuk interaksi yang sukses dalam transaksi on/ine.

KESIMPULAN

Berikut adalah kesimpulan untuk tujuh hasil hipotesis yang dapat diambil dari

penelitian mengenai pengaruh Utlitarian 1V alue, Hedonic Valne, dan Social 1 alne terhadap

Continnance Purchase Intention yang dimediasi oleh Trust in Streamer pada live streaming TikTok

Shop:

1.

Pengaruh Utilitarian Value tethadap Trust in Streamer: Terdapat hubungan positif yang
signifikan, yang menunjukkan bahwa nilai ##/itarian yang tinggi dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen terhadap s#reamer di TikTok Shop. Ini menggaris bawahi

pentingnya transparansi dan kualitas produk dalam membangun kepercayaan.

Pengaruh Hedonic 1alue techadap Trust in Streamer. Penelitian menunjukkan bahwa nilai
hedonis juga berkontribusi positif terhadap kepercayaan konsumen. Pengalaman
berbelanja yang menyenangkan dan menghibur dapat memperkuat keyakinan konsumen

terthadap streamerdi TikTok Shop.

Pengaruh Social 1V alue tethadap Trust in Streamer. Terdapat pengaruh signifikan positif, di
mana nilai sosial yang dirasakan konsumen dapat meningkatkan kepercayaan terhadap
streamer di TikTok Shop. Citra sosial yang baik dan interaksi positif dalam komunitas

berperan dalam membangun kepercayaan ini.
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4. Pengaruh Trust in  Streamer tethadap Continuance Purchase Intention: Penelitian
mengungkapkan bahwa kepercayaan terhadap streamer di TikTok Shop memiliki dampak
positif yang signifikan terhadap niat pembelian berkelanjutan. Konsumen yang
mempercayai streamer di TikTok Shop cenderung berniat untuk melakukan pembelian di

masa depan.

5. Pengaruh Utlitarian Value tethadap Continuance Purchase Intention yang dimediasi oleh
Trust in Streamer: Terdapat bukti bahwa kepercayaan terhadap streamer berfungsi sebagai
mediator dalam hubungan antara nilai utilitarian dan niat pembelian berkelanjutan.
Dengan demikian, nilai utilitarian yang tinggi dapat meningkatkan niat untuk membeli

di TikTok Shop melalui peningkatan kepercayaan.

6. Pengaruh Hedonic 1 alue tethadap Continuance Purchase Intention yang dimediasi oleh Trust
in Streamer: Penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan juga berperan sebagai mediator
antara nilai hedonis dan niat pembelian berkelanjutan. Pengalaman berbelanja yang
menyenangkan di TikTok Shop dapat meningkatkan niat beli, asalkan diiringi dengan

kepercayaan terthadap streamer.

7. Pengaruh Social Value terthadap Continuance Purchase Intention yang dimediasi oleh Trust in
Streamer. Terdapat pengaruh positif yang signifikan, di mana kepercayaan pada streamer
berfungsi sebagai mediator untuk hubungan antara nilai sosial dan niat pembelian
berkelanjutan. Nilai sosial yang baik di TikTok Shop meningkatkan kepercayaan dan,

pada gilirannya, mendorong niat untuk membeli.
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