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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Live Streaming dan Viral Marketing Terhadap 
Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok pada mahasiswa Program Studi Bisnis Digital, Universitas 
Negeri Medan. Populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Program Studi Bisnis Digital 
Universitas Negeri Medan yang berjumlah 358 orang. Teknik sampling yang digunakan adalah 
purposive sampling dan sampel berjumlah 120 orang. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian 
kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner yang pengukurannya menggunakan skala likert dan 
diolah secara statistik menggunakan analisis regresi linear berganda , uji asumsi klasik, uji t, uji f, 
dan uji koefisien determinasi (R2), yang akan diuji menggunakan program aplikasi SPSS 23 for 
Windows. Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Live Streaming berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Viral Marketing berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian . Berdasarkan hasil uji f, secara simultan Live Streaming dan Viral 
Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Pada uji koefesien 
determinasi diperoleh nilai sebesar 0,639 sehingga dapat dikatakan bahwa 63,9% proporsi 
Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh Live Streaming dan Viral marketing sedangkan sisanya 36,1% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
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PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi dapat merubah setiap sistem yang ada di masyarakat karena teknologi 
sendiri bertujuan untuk mempermudah seseorang dalam beraktivitas (Antarizkia &Arif, 2020). 
Salah satu contoh yang paling dan jelas adalah adanya aplikasi belanja virtual (Ranaa et al., 2023). 
Aplikasi Tiktok akhir-akhir ini juga merilis fitur yang sangat membantu para penggunanya dalam 
proses melakukan jual beli barang dan melakukan promosi dari produk produk yang mereka jual. 
Pada saat ini aplikasi Tiktok sangat memperhatikan kenyamanan para penggunanya yaitu dengan 
adanya fitur shopping. Pada 17 April 2021, aplikasi Tiktok meluncurkan fitur shopping yang 
digunakan untuk tempat penjualan produk dari pengguna. Fitur shopping ini memberikan 
pengalaman belanja yang unik kepada para penggunanya karena para pengguna tidak harus 
bertatap muka dengan para penjual ataupun pembelinya untuk melakukan proses belanja tersebut. 
Dengan adanya fitur shopping pada aplikasi Tiktok, maka akan terjadi proses jual beli dimana para 
pengguna bisa melakukan pembelian di aplikasi Tiktok. Keputusan Pembelian menurut Kurniawan 
& Sari (2024) adalah bagian dari sebuah penelitian yang dimana individu maupun kelompok 
menggunakan, memilih, atau membeli sebuah jasa maupun barang yang digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan dari sekelompok atau individu tersebut dalam kehidupannya. 
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Hal ini berarti aplikasi Tiktok bukan tempat yang menjadi tujuan utama saat para penggunanya 
ingin menggunakan, memilih, atau membeli kebutuhan mereka. Menurut Business of Apps pada 
tahun 2024, mereka mengatakan bahwa data statistik pengguna dari aplikasi Tiktok yang dibagi 
berdasarkan rentang usia dari pengguna tersebut maka pengguna terbanyak adalah pengguna yang 
berusia mulai dari umur 18- 34 tahun sebanyak 76% dari pengguna di Indonesia. Sama halnya 
dengan mahasiswa dari Prodi Bisnis Digital di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Medan yang 
berjumlah 361 mahasiswa dari angkatan 2021-2024. Mahasiswa bisnis digital merupakan bagian dari 
generasi Z dan milenial yang dikenal sebagai pengguna aktif TikTok, mengingat kelompok usia ini 
mendominasi segmen pengguna platform tersebut. Mereka kerap mengonsumsi berbagai konten 
berbasis video, termasuk Live Streaming dan tren viral, namun keterlibatan mereka dalam interaksi 
digital tidak selalu berujung pada Keputusan Pembelian. Hal ini sejalan dengan rendahnya GMV 
TikTok dibandingkan e-commerce lain, yang mengindikasikan bahwa meskipun tingkat engagement 
di platform ini sangat tinggi, konversi transaksi tetap rendah. Oleh karena itu, meneliti perilaku 
mahasiswa Prodi Bisnis Digital dapat memberikan wawasan lebih mendalam mengenai faktor-
faktor yang menyebabkan banyak pengguna aktif berinteraksi tanpa melakukan pembelian di 
TikTok Shop. Mahasiswa bisnis digital memiliki pemahaman mendalam mengenai strategi 
pemasaran online, termasuk bagaimana algoritma TikTok bekerja, cara mempengaruhi perilaku 
konsumen, serta efektivitas pemasaran melalui konten digital. 

Mahasiswa Prodi Bisnis Digital memiliki potensi besar untuk menjadi pelaku usaha di bidang 
digital di masa depan, sehingga memahami pola perilaku belanja mereka dapat memberikan 
wawasan penting dalam merancang strategi pemasaran yang lebih optimal. Dengan meneliti 
kelompok ini, kita dapat mengamati bagaimana tren jangka panjang dalam Keputusan Pembelian 
di TikTok berkembang, khususnya dalam menilai pengaruh Live Streaming dan Viral Marketing. 
Penelitian ini juga dapat membantu menentukan apakah tingkat interaksi yang tinggi di TikTok akan 
semakin meningkatkan konversi pembelian atau justru terus menghadapi tantangan dalam 
mengubah engagement menjadi transaksi nyata.  
 
TINJAUAN PUSTAKA 
Keputusan Pembelian 
Menurut Tjiptono dalam (Marbun et al.,2020) diutarakan juga bahwa Keputusan Pembelian adalah 
sebuah kegiatan perilaku konsumen  yang dihubungkan dengan langsung dengan identifikasi 
barang ataupun jasa. Keputusan Pembelian adalah bagian dari sebuah penelitian yang dimana 
individu maupun kelompok menggunakan, memilih,atau membeli sebuah jasa maupun barang 
yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari sekelompok atau individu 
tersebut dalam kehidupannya (Kurniawan & Sari, 2024). 
Menurut Kotler & Amstrong pada penelitian yang dilakukan oleh Mazid & Selvi (2022) Keputusan 
Pembelian ini dipengaruhi oleh 4 faktor sebagai berikut: Faktor Budaya (cultural)1, Faktor Sosial2, 
Faktor Pribadi3, dan Faktor Psikologis4. Menurut Tjiptono dalam (Marbun et al.,2020) ada beberapa 
indikator pada Keputusan Pembelian seperti berikut: 

1) Pemilihan produk 
2) Pilihan merek 
3) Pilihan tempat penyalur  
4) Jumlah pembelian atau kuantitas 
5) Waktu pembelian 

 
Live Streaming  
Live Streaming yang merupakan sebuah fitur yang membantu para pelaku usaha dalam proses 
mempromosikan atau menjual sebuah produk atau jasa ternya memiliki indikator (Saputra et 
al.,2023). Live Streaming atau siaran langsung adalah media interaktif dan menarik yang difokuskan 
pada para pengguna dan menawarkan interaksi real time terhadap penjual dan pembeli di online 
shop (Juliana, 2023). Live Streaming yang dimaksud ini tentunya berasal dari platform ataupun sosial 
media yang pada saat ini marak digunakan. Tentunya dengan adanya Live Streaming ini 
memberikan kemudahan akses pembeli untuk mengetahui produk yang mereka beli tanpa 
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mengeluarkan tenaga dan biaya yang sangat banyak karena fitur ini memberikan kemudahan yang 
tidak bisa dilakukan oleh pasar manual.  
Menurut (Saputra et al.,2023) indikator live streaming sebagai berikut: 

1) Interaksi langsung (live interaction) 
2) Jumlah penonton 
3) Keberlanjutan dan konsisten, dan 
4) Waktu tonton. 

 
Viral Marketing  
Viral Marketing adalah satu kegiatan pemasaran dengan bantuan teknologi yaitu media sosial, yang 
mendorong pelanggan untuk memberikan informasi mengenai sebuah produk dan jasa yang 
berupa tulisan ataupun video (Kurniawan & Sari, 2024). Dengan adanya kegiatan pemasaran 
menggunakan Viral Marketing ini akan memudahkan para pelaku usaha. Hal ini karena Viral 
Marketing dibantu dengan adanya keunggulan teknologi dan internet. Selain itu para pelaku usaha 
juga mendapatkan bantuan dari para pembeli ataupun pelanggan untuk mendapatkan calon 
konsumen yang baru atau bahkan untuk meningkatkan penjualan dari sebuah produk. Viral 
Marketing ini sering dikaitkan dengan banyaknya ulasan ulasan dari para pelanggan atau pembeli 
dari usaha atau bisnis yang telah kita jalankan yang akan menarik para konsumen melalui 
informasi- informasi yang mereka dapatkan setelah membeli, menggunakan, ataupun 
mengkonsumsi produk tersebut.  
Terdapat indikator Viral Marketing (Kurniawan & Sari, 2024) sebagai berikut:  

1) Sosial Media,  
2) Pengetahuan produk,  
3) Kejelasan informasi produk, dan 
4) Membicarakan produk. 

 
  
Kerangka Konseptual 
Berdasarkan telaah literatur dan latar belakang yang telah diuraikan, maka kerangka konseptual 
yang dikembangkan dalam penelitian ini dapat disajikan sebagai berikut: 
Analisis Pengaruh Live Streaming dan Viral Marketing terhadap Keputusan Pembelian 
Mahasiswa Bisnis Digital FE UNIMED di Aplikasi TikTok 

 
 
H1 : Live Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian di aplikasi 

Tiktok pada Mahasiswa Bisnis Digital FE UNIMED 
H2 : Viral Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap  Keputusan Pembelian di aplikasi 

Tiktok pada Mahasiswa Bisnis Digital FE UNIMED 
H3 :  Live Streaming dan Viral Marketing  secara bersama sama berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian di aplikasi Tiktok pada Mahasiswa Bisnis Digital FE UNIMED 
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METODE PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Hal ini dilakukan penulis agar sesuai 

dengan tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui Pengaruh Live Streaming dan Viral Marketing 
terhadap Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok pada Mahasiswa Bisnis Digital FE Universitas 
Negeri Medan. Menurut Sugiyono (2018:7) penelitian kuantitatif adalah metode yang digunakan 
untuk meneliti populasi atau sampel dengan mengumpulkan data menggunakan instrument 
penelitian dengan statistic yang bertujuan untuk melakukan uji hipotesis yang sudah dirumuskan 
berdasarkan filsafat pospositivisme. Populasi pada penelitian ini adalah mahasiswa Program Studi 
Bisnis Digital Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Medan. Pada penelitian ini, sampel yang 
didapatkan akan digunakan dengan teknik Non Probability sampling. Dimana pada teknik Non 
Probability sampling ini adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan peluang atau 
kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. 
Sedangkan ukuran sampel ini menggunakan rumus Hair et al (2019:205) dimana rumus ini diambil 
karena jumlah populasi yang belum diketahui dan disarankan bahwa ukuran sampel minimum 5-
10 dikalikan dengan jumlah indikator. Sehingga jumlah indikator sebanyak 12 akan dikalikan 
dengan 10 maka jumlah sampel yang akan digunakan adalah  

= (5-10) X J  
= 10 X 12  
= 120 
Dimana:  
J = Jumlah Indikator  
Maka berdasarkan rumusan yang telah dihitung, maka jumlah sampel penelitian adalah 120 

orang. Pengambilan sampel ini menggunakan teknik purposive sampling, yaitu :  
a. Menggunakan aplikasi Tiktok. 
b. Sudah minimal membeli 2 kali. 
c. Mahasiswa dari Prodi Bisnis Digital. 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu yang pertama observasi merupakan 

teknik pengumpulan data dengan pengamatan langsung kepada objek yang diteliti kemudian 
dilakukan pengumpuan data dengan dokumentasi yaitu pada sat mengambil jumlah data 
mahasiswa Prodi Bisnis Digital di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Medan, dan selanjutnya 
menyebarkan angket untuk mengetaahui seberapa besar pengaruh positif antara variabel bebas dan 
terikat dalam penelitian. Analisis data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan metode 
deskriptif dan inferensial terhadap data yang diperoleh dari angket. Analisis deskriptif digunakan 
untuk menggambarkan karakteristik demografis responden serta distribusi frekuensi dan 
persentase jawaban pada setiap item angket, memberikan gambaran jelas mengenai dengan 
penekanan pada nilai rata-rata, pola jawaban yang dominan.  

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  

Tabel 1.  Uji Normalitas Data One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  (Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 120 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. 
Deviation 2.49430252 

Most Extreme Differences Absolute .060 
Positive .058 
Negative -.060 

Test Statistic .060 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
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Berdasarkan tabel diatas, menunjukan dari hasil kalkulasi uji Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,200 

sehingga dapat dikatakan bahwa nilai signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05, maka dapat 
disimpulkan data terdistribusi normal dalam model regresi penelitian ini. 

 
 

Tabel 2. Uji Multikolinieritas Dat Coefficientsa 
  

Coefficientsa 

Model 

Unstand
ardized 
Coefficients 

Standardi
zed 
Coefficients 

T 
Sig

. 

Collinearity 
Statistics 

B 

S
td. 
Error Beta 

Tolera
nce 

VIF 

1 (Constant
) 

7.
439 

1
.793  4.

149 
.00

0 
.514 
.514 

1.946 
1.946 

Live 
Streaming 

.1
77 

.
067 .205 2.

643 
.00

9 
Viral 

Marketing 
.6

04 
.

073 .643 8.
293 

.00
0 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
(Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 
 
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel diatas, memperlihatkan bahwa variabel Live 

Streaming (X1) dan variabel Viral Marketing (X2) memiliki nilai toleransi sebesar 0,514 dan nilai VIF 
sebesar 1,946. Sehingga dapat disimpulkan kedua variabel independent terbebas dari masalah 
multikolinearitas.  

 
Gambar 1. Uji Heterekodesotas 

 
  (Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 

 
Berdasarkan  output scatterplot di atas memperlihatkan titik-titik data menyebar dan berada 

disekitar angka nol dan tidak berkumpul pada suatu titik tertentu. Sehingga penulis dapat 
menyimpulkan jika model regresi terbebas dari permasalahan heterokedastisitas. 

 
Tabel 3. Uji T (Parsial) 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardi
zed 
Coefficients 

T 
Si

g. B 
Std. 

Error Beta 
1 (Constant) 7.439 1.793  4.1

49 
.0

00 
Live 

Streaming .177 .067 .205 2.6
43 

.0
09 

Viral 
Marketing .604 .073 .643 8.2

93 
.0

00 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

  (Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 
Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa nilai t yang diperoleh dari variabel Live Streaming (X1) 

memperoleh hasil perhitungan sebesar 2,643 dengan nilai signifikan sebesar 0,009 dan variabel Viral 
Marketing (X2) memperoleh hasil perhitungan sebesar 8,293 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. 
Sehingga penulis dapat menyimpulkan bahwa: 

1) Pengaruh Live Streaming (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Diperolehnya nilai thitung = 2,643 dan ttabel 1,980 , maka thitung > ttabel dan taraf signifikan 
sebesar 0,009 < 0,05, artinya secara parsial dan secara signifikan Live Streaming (X1) 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

2) Pengaruh Viral Marketing (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Diperolehnya nilai thitung = 8,293 dan ttabel 1,980 , maka thitung > ttabel dan taraf signifikan 
sebesar 0,000 < 0,05, artinya secara parsial dan secara signifikan Viral Marketing (X2) 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian . 

 
Tabel 4. Hasil Uji F (Simultan) 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares Df 
Mean 

Square F Sig. 
1 Regressi

on 1309.503 2 654.751 103.4
71 .000b 

Residual 740.364 117 6.328   
Total 2049.867 119    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Viral Marketing, Live Streaming 

  (Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 
Hasil pengujian di atas menunjukkan bahwa nilai F yang diperoleh dari hasil perhitungan yaitu 

sebesar 103,471. Perolehan nilai Fhitung sebesar 103,471 dimana nilai tersebut lebih besar dari Ftabel 
yaitu sebesar 3,07  yang artinya hipotesis diterima. Sehingga penulis dapat menyimpulkan bahwa 
secara bersama-sama (simultan) terdapat pengaruh antara Live Streaming dan Viral Marketing 
Terhadap Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok Pada Mahasiswa Program Studi Bisnis Digital FE 
UNIMED. 

Tabel 5. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted) 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .799a .639 .633 2.516 
a. Predictors: (Constant), Viral Marketing, Live Streaming 

  (Sumber : Kuisioner yang diolah 2025) 
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Tabel menunjukkan bahwa nilai R2 sebesar 0,639 dapat dikatakan bahwa 63,9% proporsi 
Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh Live Streaming dan Viral Marketing sedangkan sisanya 36,1% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

 
1) Pengaruh Live Streaming Terhadap Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok pada Prodi 

Mahasiswa Bisnis Digital FE UNIMED  
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda yang telah dilakukan penulis, diperoleh 
bahwa variabel Live Streaming (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Variabel 
Live Streaming (X1) memiliki nilai thitung (2,643) > nilai ttabel (1,980) dan nilai signifikansi (0,009) 
< (0,05). Dari hal tersebut dapat disimpulkan hipotesis pertama diterima bahwa Live Streaming 
(X1) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian  (Y). 
 

2) Pengaruh Viral Marketing Terhadap Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok pada 
Mahasiswa Prodi Bisnis Digital FE UNIMED  
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda yang telah dilakukan penulis, diperoleh 
bahwa variabel Viral Marketing (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Variabel 
Viral Marketing (X2) memiliki nilai thitung (8,293) > nilai ttabel (1,980) dan nilai signifikansi 
(0,000) < (0,05). Dari hal tersebut dapat disimpulkan hipotesis kedua diterima bahwa Viral 
Marketing (X2) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Keputusan 
Pembelian (Y). 
 

3) Pengaruh  Live Streaming dan  Viral  Marketing  Terhadap    Keputusan Pembelian  di  Aplikasi  
Tiktok  pada  Prodi  Mahasiswa  Bisnis  Digital  FE UNIMED 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda yang telah dilakukan penulis, diperoleh 
bahwa variabel Live Streaming(X1) dan Viral Marketing   (X2) terhadap variabel Keputusan 
Pembelian (Y).  Perolehan nilai Fhitung (103,471) > Ftabel (3,07) dan nilai signifikan (0,000) < 
(0,05). Dari hal tersebut dapat disimpulkan hipotesis ketiga bahwa secara bersama-sama 
(simultan) terdapat pengaruh dan signifikan antara Live Streaming dan Viral Marketing Terhadap 
Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok Pada Mahasiswa Program Studi Bisnis Digital FE 
UNIMED. 

 
SIMPULAN  

Berdasarkan hasil pengujian statistik dan pembahasan terhadap terhadap hasil penelitian yang 
telah di telah dikumpulkan mengenai “Pengaruh Live Streaming dan Viral Marketing Terhadap 
Keputusan Pembelian di Aplikasi Tiktok pada Mahasiswa Prodi Bisnis Digital Universitas Negeri 
Medan”, maka penulis membuat kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil uji T yang telah dilakukan penulis, diperoleh bahwa variabel Live 
Streaming (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Variabel Live Streaming (X1) 
memiliki nilai thitung (2,643) > nilai ttabel (1,980) dan nilai signifikansi (0,009) < (0,05). Dari 
hal tersebut dapat disimpulkan hipotesis pertama diterima bahwa Live Streaming (X1) 
berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

2. Berdasarkan hasil uji T yang telah dilakukan penulis, diperoleh bahwa variabel Viral 
marketing (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Variabel Viral marketing 
(X2) memiliki nilai thitung (8,293) > nilai ttabel (1,980) dan nilai signifikansi (0,000) < (0,05).  

3. Berdasarkan hasil uji F yang telah dilakukan penulis, diperoleh bahwa nilai Fhitung (103,471) 
> Ftabel (3,07) dan nilai signifikan (0,000) < (0,05). Sehingga penulis dapat menyimpulkan 
bahwa secara bersama-sama (simultan) terdapat pengaruh antara Live Streaming dan Viral 
marketing Terhadap Keputusan Pembelian di Tiktok Pada Mahasiswa Program Studi Bisnis 
Digital. 

4. Nilai dari koefesien determinasi nilai R2 sebesar 0,639 dapat dikatakan bahwa variabel bebas 
yaitu variabel Live Streaming (X1) dan variabel Viral marketing (X2) mampu mempengaruhi 
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variabel Keputusan Pembelian (𝑌𝑌)  sebagai variabel bebas sebesar 63,9%, sedangkan sisanya 
36,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
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