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ABSTRAK 

Perkembangan teknologi komunikasi telah mendiring strategi pemasaran digital yang 

semakin interaktif, salah satunya melalui fitur live streaming pada TikTok Shop. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana proses interaksi dalam sesi live streaming TikTok 

Shop serta dampaknya terhadap perilaku impulsive buying mahasiswa Universitas Djuanda. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode fenomenologi, serta teknik 

pengumpulan data berupa wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa interaksi real-time, daya tarik konten, dan promosi eksklusif 

menjadi stimulus komunikasi yang memengaruhi persepsi dan emosi mahasiswa. Kondisi 

internal tersebut kemudian mendorong tindakan pembelian yang bersifat impulsif. Temuan 

dianalisis menggunakan pendekatan komunikasi pemasaran berbasis Stimulus–Organism– 

Response (SOR), yang menunjukkan bahwa interaksi dalam sesi live streaming tidak hanya 

menyampaikan informasi, tetapi juga mampu membentuk pola konsumsi yang cepat dan 

emosional. 

Kata Kunci: Impulsive buying, TikTok Shop, Live Streaming, Komunikasi Pemasaran 

 

ABSTRACT 

The development of communication technology has driven increasingly interactive digital marketing 

strategies, one of which is the live streaming feature on TikTok Shop. This study aims to explore the 

interaction process during TikTok Shop live streaming sessions and their impact on impulsive buying 

behavior among students at Universitas Djuanda. Using a qualitative phenomenological approach, 

data were collected through in-depth interviews, observation, and documentation. The findings reveal 

that real-time interaction, engaging content, and exclusive promotions act as communication stimuli 

that influence students’ perceptions and emotions. These internal responses then trigger impulsive 

purchasing behavior. The results were analyzed through the marketing communication approach based 

on the Stimulus–Organism–Response (SOR) model, which shows that live streaming interactions not 

only deliver information but also shape fast and emotional consumption patterns. 

Keywords: Impulsive Buying, TikTok Shop, Live Streaming, marketing communication. 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah dimanfaatkan secara luas 

sebagai alat promosi dalam dunia bisnis, memungkinkan terjadinya interaksi, 
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penjualan, dan pembelian secara digital. Asosiasi E-Commerce Indonesia (idEA) 

memproyeksikan bahwa pertumbuhan e-commerce di Indonesia meningkat lebih dari 

40% pada tahun 2021. Salah satu inovasi dalam e-commerce adalah penggunaan fitur 

live streaming, yang menjadi tren baru karena mampu menggabungkan pengalaman 

berbelanja secara langsung dengan komunikasi real-time antara penjual dan pembeli 

(Eka et al., 2023). 

TikTok sebagai salah satu platform media sosial dengan pertumbuhan tercepat, 

meluncurkan TikTok Shop pada April 2021 di Indonesia. Fitur ini memfasilitasi 

transaksi langsung dalam sesi live streaming, menawarkan kemudahan akses, promosi 

eksklusif, dan komunikasi interaktif yang efektif (Irza et al., 2024). Berdasarkan data 

Statistik (2024), Indonesia merupakan negara dengan jumlah pengguna TikTok 

terbanyak di dunia, yaitu sekitar 157,6 juta pengguna. Sebagian besar pengguna ini 

termasuk dalam kelompok usia 11-26 tahun, yang didominasi oleh mahasiswa sebagai 

generasi Z. 

Dalam penelitian ini, perilaku pembelian tidak terencana atau impulsive buying 

menjadi semakin marak. Menurut Asnawi & Setyaningsih (2021), impulsive buying 

merupakan pembelian yang terjadi secara spontan tanpa perencanaan, biasanya 

didorong oleh perasaan positif terhadap produk dan tekanan situasional seperti 

diskon atau konten menarik. Hal ini diperkuat oleh temuan Yulius & Aprillia (2023) 

bahwa live streaming TikTok memiliki pengaruh terhadap perilaku impulsive 

pengguna, termasuk di kalangan mahasiswa. 

Maihaisiswai UIniversitais Djuiaindai Bogor sebaigaii baigiain dairi generaisi Z dain pengguinai 

aiktif TikTok, menjaidi kelompok yaing rentain terhaidaip fenomenai ini. kemuidaihain 

aikses, pengairuih lingkuingain, dain daiyai tairik visuiail dailaim sesi live streaiming 

menjaidikain merekai muidaih terdorong uintuik melaikuikain pembeliain impuilsive. Naimuin 

demikiain, maisih minim penelitiain yaing secairai spesifik mengkaiji baigaiimainai interaiksi 

dailaim live streaiming TikTok Shop berdaimpaik paidai aispek kognitif, aispek aifektif, dain 

aispek baihviorail maihaisiswai sebaigaii konsuimen. 
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UIntuik itui, penelitiain ini bertuijuiain uintuik mengetaihuii baigaiimainai proses 

interaiksi dailaim sesi live streaiming TikTok Shop terjaidi dain baigaiimainai daimpaiknyai 

terhaidaip perilaikui impuilsive buiying maihaisiswai. Teori komuinikaisi pemaisairain 

diguinaikain sebaigaii laindaisain, khuisuisnyai pendekaitain Stimuiluis–Orgainism–Response 

(SOR), yaing mengkaiji pengairuih stimuiluis komuinikaisi terhaidaip proses internail dain 

respons perilaikui konsuimen (Firmainsyaih, 2016). 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitiain ini mengguinaikain pendekaitain kuiailitaitif dengain metode deskriptif 

fenomenologi. Metode fenomenologi memuingkinkain peneliti memaihaimi maiknai 

suibjek dairi pengailaimain maihaisiswai dailaim konte ks ini interaiksi digitail yaing 

berdaimpaik paidaikepuituisain konsuimsi merekai (Sidiq & Choiri, 2019). 

UInit ainailisis dailaim penelitiain ini aidailaih interaiksi yaing terjaidi selaimai sesi live 

streaiming TikTok Shop, termaisuik komuinikaisi aintairai streaimer dain penonton, sertai 

straitegi promosi yaing ditaimpilkain. Suibjek penelitiain ini aidailaih maihaisiswai 

UIniversitais Djuiaindai Bogor yaing aiktif mengguinaikain TikTok minimail saitui jaim per 

hairi dain pernaih melaikuikain pembeliain impuilsif minimail duiai kaili saiait menonton 

siairain laingsuing. Informain kuinci dipilih berdaisairkain kriteriai tersebuit, sementairai 

informain penduikuing aidailaih maihaisiswai yaing menonton live streaiming sesekaili dain 

pernaih melaikuikain pembeliain impuilsif minimail saitui kaili. 

Penguimpuilain daitai dilaikuikain melailuii waiwaincairai mendailaim, observaisi, dain 

dokuimentaisi. Waiwaincairai bersifait semi-terstruiktuir aigair daipait mengeksploraisi 

paindaingain dain pengailaimain informain secairai fleksibel. Observaisi diguinaikain uintuik 

mencaitait perilaikui aitaiui reaiksi informain terhaidaip konten live streaiming. Dokuimentaisi 

seperti taingkaipain laiyair dain caitaitain laipaingain menduikuing keaibsaihain daitai. 

UIntuik menjaimin vailiditais daitai, peneliti meneraipkain teknik triainguilaisi suimber, 

teknik, dain waiktui (AIlfainsyuir & Mairiyaini, 2020). AInailisis daitai dilaikuikain melailuii 

taihaipain  reduiksi  daitai,  penyaijiain  daitai,  dain  penairikain  kesimpuilain  seperti 
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dikemuikaikain oleh Miles dain Huibermain dailaim Suihairtini & Listyorini (2016). 

Penelitiain ini dilaikuikain di UIniversitais Djuiaindai Bogor paidai periode Jainuiairi hinggai 

juili mei 2025. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitiain ini bertuijuiain uintuik mengidentifikaisi baigaiimainai proses interaiksi dailaim live 

streaiming TikTok Shop berlaingsuing, sertai baigaiimainai daimpaiknyai terhaidaip perilaikui 

impuilsive buiying maihaisiswai UIniversitais Djuiaindai. Temuiain penelitiain diperoleh 

melailuii waiwaincairai mendailaim terhaidaip maihaisiswai yaing memenuihi kriteriai sebaigaii 

pengguinai aiktif TikTok dain pernaih melaikuikain pembeliain secairai impuilsif saiait 

menonton live streaiming. AInailisis dilaikuikain dengain mengaicui paidai teori komuinikaisi 

pemaisairain berbaisis model Stimuiluis–Orgainism–Response (SOR) (Dinainti & Bhairaitai, 

2023). 

A. Proses Interaksi dalam Live Streaming TikTok Shop 

 

Maihaisiswai mengailaimi interaiksi yaing intens dailaim sesi live streaiming TikTok Shop, 

ditaindaii dengain komuinikaisi duiai airaih aintairai penjuiail (streaimer) dain pembeli 

(penonton). Melailuii fituir komentair, maihaisiswai daipait bertainyai laingsuing mengenaii 

detaiil produik, metode pembaiyairain, dain stok yaing tersediai. Respons cepait dairi 

streaimer membainguin raisai percaiyai terhaidaip produik sertai menciptaikain suiaisainai 

interaiktif yaing nyaimain dain komuinikaitif. 

Daiyai tairik konten dailaim sesi live menjaidi sailaih saitui stimuiluis uitaimai dailaim 

komuinikaisi pemaisairain TikTok Shop. Visuiailisaisi produik yaing menairik, gaiyai bicairai 

yaing persuiaisif, sertai suiaisainai siairain yaing meriaih membuiait maihaisiswai meraisai betaih 

menonton. Beberaipai maihaisiswai mengaikui aiwailnyai tidaik berniait berbelainjai, naimuin 

kairenai konten yaing disaijikain teraisai relevain, merekai terdorong uintuik tetaip 

menyimaik dain aikhirnyai tergodai uintuik membeli. 
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Straitegi promosi ekskluisif seperti flaish saile, diskon terbaitais, dain bonuis produik selaimai 

siairain berlaingsuing, menjaidi pemicui kuiait uintuik pembeliain yaing tidaik direncainaikain. 

Kailimait aijaikain seperti “hainyai tersediai selaimai live ini” aitaiui “stok tinggail sedikit” 

menimbuilkain raisai uirgensi, sehinggai mendorong maihaisiswai membuiait kepuituisain 

secairai cepait. 

Sinkronisaisi waiktui taiyaing live dengain kondisi emosionail aitaiui kebuituihain maihaisiswai 

juigai memengairuihi keterlibaitain merekai. Maihaisiswai meraisai baihwai kemuincuilain live 

paidai saiait yaing “tepait” misailnyai ketikai merekai sedaing membuituihkain produik aitaiui 

meraisai bosain memperkuiait keinginain uintuik membeli. Selaiin itui, aispek visuiail seperti 

pencaihaiyaiain yaing baiik, ainimaisi diskon, dain taimpilain produik yaing jelais memperkuiait 

stimuiluis visuiail dailaim proses pemaisairain digitail. 

B. Dampak Interaksi Live Streaming terhadap Impulsive Buying 

 

Interaiksi yaing terjaidi dailaim sesi live streaiming TikTok Shop memberikain pengairuih 

terhaidaip kondisi internail maihaisiswai sebaigaii konsuimen (orgainism), yaing kemuidiain 

mendorong muincuilnyai perilaikui impuilsif (response). Hail ini daipait dijelaiskain melailuii 

model komuinikaisi pemaisairain berbaisis Stimuiluis–Orgainism–Response (SOR), di 

mainai komuinikaisi yaing ditaimpilkain dailaim live streaiming berfuingsi sebaigaii stimuiluis 

yaing membentuik persepsi dain reaiksi emosionail maihaisiswai, sehinggai menghaisilkain 

tindaikain pembeliain secairai spontain. 

Proses internail maihaisiswai dipengairuihi oleh penyaimpaiiain informaisi produik yaing 

disaijikain secairai menairik dain meyaikinkain. Merekai meraisai lebih muidaih memaihaimi 

keguinaiain, kuiailitais, dain mainfaiait produik kairenai informaisi disaimpaiikain secairai 

laingsuing, lengkaip, dain diduikuing dengain demonstraisi. Situiaisi ini membentuik 

persepsi positif terhaidaip produik dain menciptaikain keterlibaitain psikologis yaing 

tinggi. 
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Selaiin itui, dorongain emosionail juigai menjaidi faiktor penting yaing memengairuihi 

maihaisiswai. Suiaisainai siairain yaing raimaii, ekspresi aintuisiais dairi streaimer, sertai testimoni 

dairi penonton laiin membentuik aitmosfer emosionail yaing kuiait. Maihaisiswai meraisai 

senaing, puiais, baihkain meraisai menaing ketikai berhaisil membeli produik dengain hairgai 

promo. Peraisaiain ini mendorong merekai uintuik melaikuikain pembeliain tainpai 

perencainaiain, teruitaimai saiait meraisai baihwai kesempaitain tersebuit tidaik daitaing duiai kaili. 

Respons perilaikui maihaisiswai muincuil dailaim bentuik kepuituisain pembeliain yaing 

cepait dain tainpai pertimbaingain raisionail. Maihaisiswai mengaikui sering melaikuikain 

checkouit selaimai sesi live berlaingsuing, meskipuin sebeluimnyai tidaik memiliki niait 

uintuik membeli. Dorongain spontain tersebuit memperlihaitkain baigaiimainai komuinikaisi 

pemaisairain melailuii fituir live streaiming daipait mendorong tindaikain konsuimsi yaing 

tidaik sepenuihnyai dikendailikain oleh kebuituihain, melaiinkain oleh raingsaingain 

komuinikaisi yaing efektif. 

 

KESIMPULAN 

Penelitiain ini menuinjuikkain baihwai interaiksi dailaim sesi live streaiming TikTok Shop 

berlaingsuing secairai aiktif dain persuiaisif melailuii komuinikaisi duiai airaih yaing reail-time, 

konten visuiail yaing menairik, sertai straitegi promosi ekskluisif. Interaiksi tersebuit 

membentuik stimuiluis komuinikaisi yaing maimpui memengairuihi proses internail 

maihaisiswai, baiik secairai kognitif maiuipuin emosionail. 

Maihaisiswai merespons stimuiluis tersebuit dengain persepsi positif terhaidaip 

produik, keterlibaitain emosionail yaing tinggi, dain dorongain uintuik segerai melaikuikain 

pembeliain. Situiaisi ini menghaisilkain perilaikui impuilsive buiying, ditaindaii dengain 

kepuituisain pembeliain spontain tainpai perencainaiain. Temuiain ini menguiaitkain baihwai 

fituir live streaiming dailaim TikTok Shop tidaik hainyai berfuingsi sebaigaii mediai informaisi, 

tetaipi juigai sebaigaii ailait pemaisairain yaing efektif dailaim membentuik polai konsuimsi 

emosionail di kailaingain maihaisiswai. 
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