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Abstrak. Perkembangan e-commerce berbasis media sosial, khususnya
TikTok Shop, mendorong meningkatnya perilaku impulsive buying pada
Generasi Z (lahir 1997-2012). Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh
Online Customer Review (OCR) dan Live Streaming terhadap perilaku
impulsive buying pada Generasi Z pengguna TikTok Shop di Indonesia.
Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan kuesioner terhadap
120 responden dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda
berbantuan SPSS melalui uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa OCR dan Live Streaming berpengaruh
signifikan secara parsial maupun simultan terhadap impulsive buying (Sig. <
0,001). Nilai Adjusted R Square sebesar 0,443 menunjukkan bahwa 44,3%
variasi impulsive buying dapat dijelaskan oleh kedua variabel, sedangkan
55,7% dipengaruhi oleh faktor lain. Hasil ini menegaskan peran penting OCR
dan Live Streaming dalam memengaruhi perilaku impulsive buying Generasi
Z pada TikTok Shop.
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Abstract. The development of social media—based e-commerce, particularly
TikTok Shop, has increased impulsive buying behavior among Generation Z
(born between 1997-2012). This study aims to analyze the effect of Online
Customer Reviews (OCR) and Live Streaming on impulsive buying behavior
among Generation Z users of TikTok Shop in Indonesia. A quantitative
approach was employed using questionnaires distributed to 120 respondents,
and the data were analyzed using multiple linear regression with SPSS
through t-tests, F-tests, and the coefficient of determination. The results show
that OCR and Live Streaming have a significant partial and simultaneous
effect on impulsive buying behavior (Sig. < 0.001). The Adjusted R Square
value of 0.443 indicates that 44.3% of the variation in impulsive buying
behavior is explained by these variables, while 55.7% is influenced by other
factors. These findings highlight the important role of OCR and Live
Streaming in influencing impulsive buying behavior among Generation Z on
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TikTok Shop.
1. PENDAHULUAN konsumen,  schingga  secara  langsung
Pesatnya perkembangan teknologi mempengaruhi pola dan perilaku mereka dalam
telah membawa perubahan besar terhadap berbelanja [1]. Di Indonesia, industri e-
perilaku  manusia, khususnya dalam commerce berkembang pesat, ditunjukkan oleh

berinteraksi dan memenuhi kebutuhan hidup.
Internet kini menjadi bagian penting keseharian
dan mendorong munculnya berbagai platform
e-commerce yang memberikan kemudahan bagi
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hadirnya TikTok dengan fitur TikTok Shop
yang digunakan tidak hanya untuk berbagi
konten, tetapi juga untuk pemasaran dan
aktivitas belanja online [2].
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Di Indonesia, TikTok Shop muncul
sebagai salah satu platform belanja daring yang
paling diminati, khususnya oleh Generasi Z
yang memiliki kedekatan erat dengan dunia
digital. Generasi Z merupakan kelompok
individu yang lahir pada tahun 1997 hingga
2012 [3].

TikTok merupakan sebagai bagian dari

social commerce, menawarkan fitur [live
streaming yang menggabungkan elemen
hiburan, interaksi secara langsung, serta

promosi produk dalam waktu nyata [4]. Selain
fitur live streaming, terdapat pula online
customer review (OCR), yaitu ulasan yang
diberikan konsumen berdasarkan pengalaman
mereka dalam menilai suatu produk dari
berbagai aspek [5].

Namun, kemudahan ini juga membawa
tantangan baru, salah satunya adalah
meningkatnya  kecenderungan = melakukan
pembelian impulsif (impulsive buying), yaitu
keputusan membeli secara spontan tanpa
pertimbangan rasional atau perencanaan
sebelumnya.

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan
mengetahui apakah terdapat pengaruh online
customer review dan live streaming terhadap
impulsive buying pada Generasi Z. Penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh Nurhaliza &
Kusumawardhani [6] menunjukkan bahwa /ive
streaming shopping berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap impulse buying.
Selanjutnya, Septiyani & Hadi [7] menyatakan
bahwa [live streaming berpengaruh positif
signifikan terhadap impulse buying, sedangkan
Hadha [8] menunjukkan bahwa variabel online
customer review memiliki pengaruh signifikan
terhadap perilaku impulsive buying konsumen.

Dari beberapa penelitian sebelumnya,
terlihat bahwa kajian impulsive buying masih
meneliti variabel secara terpisah dan penelitian
yang berfokus pada pengguna TikTok juga
masih terbatas, terutama yang menargetkan
Generasi Z. Berdasarkan latar belakang
tersebut, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian berjudul “PENGARUH ONLINE
CUSTOMER REVIEW  DAN LIVE
STREAMING  TERHADAP  IMPULSIVE
BUYING PADA GENERASI Z INDONESIA
(STUDI KASUS: CUSTOMER TIKTOK)”.
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2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1. Online Customer Review

Online customer review merupakan
penilaian atau komentar, baik positif maupun
negatif, mengenai barang atau jasa yang telah
digunakan, dan disampaikan melalui berbagai
platform belanja online. Online customer
review termasuk dalam bentuk E-WOM
(Electronic Word of Mouth), yang berfungsi
sebagai media pemasaran modern dan memiliki
peran penting dalam proses pembentukan
keputusan pembelian konsumen [9].

Menurut Fitria Ananda [10], terdapat
lima indikator untuk mengukur online customer
review, yaitu (1) perceived usefulness, (2)
source credibility, (3) argument quality, (4)
volume of online reviews, dan (5) valence of
online consumer review.

2.2. Live Streaming

Live streaming merupakan metode
pemasaran yang menampilkan produk secara
langsung dan real-time melalui platform digital.
Pendekatan ini memungkinkan konsumen
untuk melihat dan mengakses produk tanpa
batasan jarak maupun waktu, sekaligus
mengurangi keraguan karena informasi dapat
diperoleh secara langsung selama sesi
berlangsung [11].

Menurut Syahrin [12], live streaming
memiliki tiga indikator, yaitu (1) kredibilitas
streamers, (2) kekayaan media, dan (3)
interaktivitas. Kredibilitas streamer
berpengaruh kuat terhadap niat beli, kekayaan
media memungkinkan penyampaian informasi
secara lengkap dan menarik, sedangkan
interaktivitas menciptakan keterlibatan
emosional yang mendorong perilaku pembelian
impulsif.

2.3. Impulsive Buying

Perilaku pembelian dapat dibedakan
menjadi dua jenis, yaitu pembelian terencana
dan pembelian tidak terencana, di mana
pembelian tidak terencana muncul secara tiba-
tiba tanpa adanya niat awal dan sebagai respons
terhadap rangsangan tertentu [13]. Pembelian
impulsif (impulsive buying) terjadi ketika
konsumen membeli suatu produk atau merek
yang sebelumnya tidak mereka rencanakan dan
bersifat spontan tanpa perencanaan karena
dorongan emosional serta motivasi berbelanja
yang bersifat hedonis [14].
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Menurut  Yuniarti  [15]  perilaku
pembelian impulsif memiliki 4 indikator yaitu
(1) spontanitas, (2) kekuatan, kompulsi, dan
intensitas, (3) kegairahan dan stimulasi, serta
(4) ketidakpedulian akan akibat.

2.4. TikTok

TikTok merupakan salah satu aplikasi
yang paling populer dan banyak diminati secara
global. Melihat peluang untuk menggabungkan
hiburan dan belanja, TikTok berhasil
mengintegrasikan fitur e-commerce melalui
TikTok Shop. TikTok Shop adalah platform
social commerce yang dirancang untuk
membantu pelaku bisnis memasarkan dan
menjual produk mereka kepada pengguna
TikTok, sehingga pengguna dapat menjelajahi
dan membeli produk tanpa perlu meninggalkan
aplikasi [16]; [17].

2.5. GererasiZ

Generasi Z, yang juga dikenal sebagai
Gen Z atau centennials, adalah kelompok yang
lahir antara tahun 1997 hingga 2012. Mereka
tumbuh di tengah perkembangan pesat
teknologi, internet, dan media sosial yang
menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari,
sehingga aktivitas mereka umumnya terkait
dengan dunia digital dan mampu melakukan
banyak kegiatan sekaligus (multitasking) lebih
baik dibandingkan generasi sebelumnya [18].

3. METODE PENELITIAN

Metodologi yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kuantitatif
eksplanatori dengan tujuan untuk menguji
pengaruh online customer review dan live
streaming terhadap impulsive buying.

Wentikasi | | oo | ] Perumusan
Masalah | Hipotesis

5 j mstraman

[
|
 pemarina

—=
==

=

I
\ Hasil dan

mmmmmmm

¥
[umm...m.u

Gambar 1. Rancangan Penelitian
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3.1. Identifikasi Masalah

Tahap identifikasi masalah dilakukan
untuk menganalisis pengaruh Online Customer
Review dan Live Streaming terhadap perilaku
impulsive buying pada Generasi Z pengguna
TikTok Shop di Indonesia.

3.2. Landasan Teori

Tahap ini Dberfungsi sebagai dasar
konseptual dalam menentukan variabel,
metode, teknik pengumpulan data, serta alat
analisis yang sesuai dengan tujuan penelitian.

3.3. Perumusan Hipotesis

Tahap ini dilakukan untuk merumuskan
hipotesis berdasarkan teori dan penelitian
sebelumnya. Variabel independen dalam
penelitian ini adalah Online Customer Review
(X1) dan Live Streaming (X2), sedangkan
variabel dependen adalah Impulsive Buying (Y).
Hipotesis penelitian menyatakan bahwa Online
Customer Review dan Live Streaming
berpengaruh secara parsial maupun simultan
terhadap impulsive buying pada Generasi Z
pengguna TikTok Shop di Indonesia.
3.4. Pengumpulan Data
Pengumpulan data dilakukan untuk
memperoleh informasi yang relevan dengan
tujuan penelitian melalui tiga metode, yaitu
studi literatur, observasi, dan kuesioner. Studi
literatur digunakan untuk memperkuat landasan
teori, observasi dilakukan dengan mengamati
fitur dan aktivitas pada platform TikTok Shop,
sedangkan data primer dikumpulkan melalui
kuesioner daring berskala Likert yang
disebarkan kepada Generasi Z pengguna
TikTok Shop menggunakan teknik purposive
sampling dengan jumlah sampel mengacu pada
rumus Hair.

3.5. Analisis Data

Tahap analisis data ini dilakukan dengan
memanfaatkan beberapa teknik yaitu Uji
Instrumen, Uji Asumsi Klasik, Regresi Linear
Berganda, dan Uji Hipotesis.

3.5.1. Uji Instrumen
Sebelum pengujian hipotesis, dilakukan uji

instrumen untuk memastikan instrumen
penelitian valid dan reliabel.
1. Uji Validitas Uji validitas dilakukan

menggunakan Korelasi Pearson, dengan N
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sebagai jumlah responden, X sebagai skor
item, dan Y sebagai total skor variabel.
Instrumen dinyatakan valid apabila nilai
Thitung > Trabel (00 = 0,05), dan dinyatakan tidak
valid apabila rhiwng < Twber atau bernilai
negatif.

2. Uji Reliabilitas Uji reliabilitas dilakukan
menggunakan Cronbach’s Alpha. Instrumen
dinyatakan reliabel apabila nilai Cronbach’s
Alpha > 0,60, dan tidak reliabel apabila nilai
Cronbach’s Alpha < 0,60.

3.5.2. Uji Asumsi Klasik

Sebelum pengujian hipotesis regresi,
dilakukan uji asumsi klasik untuk memastikan
model regresi memenuhi syarat, yang meliputi
uji  normalitas,  multikolinearitas, dan
heteroskedastisitas.

1. Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui
apakah data berdistribusi normal dan diuji
menggunakan  metode  Kolmogorov-
Smirnov.  (KS). Data  dinyatakan
berdistribusi  normal apabila  nilai
signifikansi (Sig. 2-tailed) > 0,05, dan
tidak normal jika < 0,05.

2. Uji multikolinearitas dilakukan untuk
mengetahui adanya korelasi antar variabel
independen dalam model regresi. Deteksi
dilakukan dengan melihat nilai tolerance
dan Variance Inflation Factor (VIF).
Model dinyatakan bebas multikolinearitas
apabila nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10.

3. Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk
menguji kesamaan varians residual dalam

model regresi. Pengujian dilakukan
menggunakan  Uji  Glejser  dengan
meregresikan variabel independen
terhadap nilai absolut residual. Model
dinyatakan tidak mengalami
heteroskedastisitas apabila nilai
signifikansi > 0,05, dan mengalami

heteroskedastisitas jika < 0,05.

3.5.3. Regresi Linear Berganda

Regresi linear berganda digunakan untuk
menganalisis pengaruh dua atau lebih variabel
independen terhadap satu variabel dependen,
baik secara parsial maupun simultan, serta
untuk memperoleh persamaan regresi sebagai
dasar interpretasi hubungan antar variabel.

y=a+byxy + byxy + -+ bpx,
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Keterangan:

y = variabel tak bebas (nilai variabel yang akan
diprediksi)

a = konstanta

b1, ba,..., by = nilai koefisien regresi

X1, Xa,..., X, = variabel bebas

3.5.4. Uji Hipotesis

Setelah model regresi linear berganda
terbentuk, dilakukan wuji hipotesis untuk
mengetahui pengaruh online customer review
dan live streaming terhadap impulsive buying.

1. Uji T digunakan untuk menilai pengaruh
parsial variabel independen dengan kriteria
P-value < 0,05 menunjukkan pengaruh
signifikan, sedangkan P-value > 0,05
menunjukkan tidak signifikan.

2. Uji F bertujuan menilai pengaruh variabel
independen secara simultan, di mana P-
value < 0,05 menunjukkan pengaruh
signifikan secara bersama-sama.

3. Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk
mengukur kemampuan model dalam
menjelaskan variasi variabel dependen, di
mana nilai yang semakin mendekati 1
menunjukkan kemampuan penjelasan model
yang semakin baik.

3.6. Hasil dan Pembahasan

Tahap hasil dan pembahasan menyajikan
serta menginterpretasikan hasil analisis data
untuk menjelaskan pengaruh online customer
review dan live streaming terhadap impulsive
buying pada Generasi Z pengguna TikTok
Shop.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan
adalah untuk mengetahui pengaruh Online
Customer Review dan Live Streaming terhadap
perilaku Impulsive Buying pada Generasi Z
pengguna TikTok Shop di Indonesia.

4.1. Identifikasi Masalah
Dalam penelitian ini, masalah yang
dihadapi adalah tingginya kecenderungan

perilaku impulsive buying pada Generasi Z
pengguna  TikTok  Shop.  Berdasarkan
pengamatan awal, belum terdapat analisis
mendalam mengenai peran fitur interaktif
platform, khususnya Online Customer Review
dan Live Streaming, dalam membentuk
persepsi, kepercayaan, serta mendorong
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keputusan pembelian secara spontan. Oleh
karena itu, penelitian ini berfokus pada
pembahasan mengenai Online Customer
Review dan Live Streaming serta kaitannya
dengan vperilaku impulsive buying pada
Generasi Z di Indonesia.

4.2. Landasan Teori

Landasan teori digunakan sebagai acuan
dalam pembahasan penelitian ini. Teori-teori
tersebut menjadi dasar dalam menjelaskan
keterkaitan antara Online Customer Review dan
Live Streaming dengan perilaku impulsive
buying pada Generasi Z pengguna TikTok
Shop. Selain itu, landasan teori membantu
mengaitkan hasil penelitian dengan konsep,
variabel, serta indikator yang telah ditetapkan,
sehingga pembahasan dapat dilakukan secara
sistematis dan sesuai dengan tujuan penelitian.

4.3. Perumusan Hipotesis
Dalam penelitian ini disusun hipotesis
nol (HO) dan hipotesis alternatif (H1) sebagai
dasar pengujian hipotesis.
1. Pengujian Hla (Online Customer Review
terhadap Impulsive Buying)

e HO: Tidak terdapat pengaruh antara
Online  Customer  Review (X1)
terhadap impulsive buying (Y) pada
Generasi Z pengguna TikTok Shop di
Indonesia.

o Hla: Online Customer Review (X1)
berpengaruh secara parsial terhadap
impulsive buying (Y) pada Generasi Z
pengguna TikTok Shop di Indonesia.

2. Pengujian H1b (Live Streaming terhadap

Impulsive Buying)

e HO: Tidak terdapat pengaruh antara
Live  Streaming (X2) terhadap
impulsive buying (Y) pada Generasi Z
pengguna TikTok Shop di Indonesia.

e Hib: Live  Streaming  (X2)
berpengaruh secara parsial terhadap
impulsive buying (Y) pada Generasi Z
pengguna TikTok Shop di Indonesia.

3. Pengujian H2 (Online Customer Review
dan Live Streaming terhadap Impulsive

Buying)

e HO: Tidak terdapat pengaruh antara
Online Customer Review (X1) dan
Live Streaming (X2) secara simultan
terhadap impulsive buying (Y) pada
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Generasi Z pengguna TikTok Shop di
Indonesia.

o H2: Online Customer Review (X1)
dan Live Streaming (X2) berpengaruh
secara simultan terhadap impulsive
buying (Y) pada Generasi Z pengguna
TikTok Shop di Indonesia.

4.4. Pengumpulan Data

Berdasarkan metode penelitian yang
telah ditetapkan, pengumpulan data dilakukan
dengan menggunakan kuesioner daring
berbentuk Google Form. Kuesioner ini
disebarkan kepada responden yang termasuk
dalam kategori Generasi Z dan pernah
melakukan pembelian melalui TikTok Shop.
Penyebaran kuesioner dilakukan melalui
berbagai media sosial untuk menjangkau
responden yang sesuai dengan kriteria
penelitian. Data yang diperoleh merupakan data
primer berupa jawaban responden terhadap
pernyataan-pernyataan dalam kuesioner yang
disusun berdasarkan variabel online customer
review, live streaming, dan impulsive buying.

1. Teknik Sampling

Teknik pengambilan sampel menggunakan
non-probability sampling dengan purposive
sampling,  yaitu  pemilihan  responden
berdasarkan kriteria tertentu agar sesuai dengan
tujuan penelitian, yaitu Generasi Z yang pernah
berbelanja di TikTok Shop serta menonton /ive
streaming dan membaca online customer
review.

2. Sampel
Penentuan jumlah sampel dalam penelitian
ini mengacu pada rumus Hair et al., yaitu
jumlah indikator dikalikan 10. Penelitian ini
menggunakan 12 indikator sehingga jumlah
sampel yang dibutuhkan adalah:
Rumus = 10 x (jumlah indikator)
=10x12
=120
Dengan demikian, jumlah sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak
120 responden Generasi Z pengguna TikTok
Shop. Jumlah tersebut dianggap cukup untuk
mewakili populasi serta mendukung analisis
data penelitian.
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3. Skala Likert

Skala yang digunakan dalam penyusunan
kuesioner penelitian ini adalah skala Likert
dengan lima tingkat jawaban.

Tabel 1. Skala Likert

Skor Keterangan
1 Sangat Tidak Setuju
2 Tidak Setuju
3 Ragu-Ragu
4 Setuju
5 Sangat Setuju

4. Deskripsi Identitas Responden
Identitas responden digunakan untuk
menggambarkan  karakteristik  responden
penelitian yang berjumlah 120 orang, meliputi
jenis kelamin, usia, status, pendapatan bulanan,
dan pengalaman menggunakan TikTok Shop.
a) Screening Responden Generasi Z
Pada Gambar 2 penelitian ini menunjukan
bahwa semua responden adalah generasi Z
dengan jumlah 120 responden 100%.

APAKAH ANDA TERMASUK DALAM GENERASI Z
(KELAHIRAN TAHUN 1997-2012)?

mYa
W Tidak

100%

Gambar 2. Diagram Generasi Z

b) Screening Responden Penggunaan TikTok
dan Pembelian di TikTok Shop
Pada Gambar 3 penelitian ini menunjukan
bahwa semua responden memiliki akun tiktok
yang aktif dan pernah melakukan pembelian
melalui TikTok Shop dengan jumlah 120
responden 100%.

APAKAH ANDA MEMILIKI AKUN TIKTOK YANG AKTIF
DAN PERNAH MELAKUKAN PEMBELIAN MELALUI
TIKTOK SHOP?

mYa
mTidak

100%

Gambar 3. Diagram Pembelian di TikTok Shop

¢) Screening Responden pernah menonton
live streaming penjualan dan membaca
ulasan (review) produk di TikTok Shop
Pada Gambar 4 penelitian ini menunjukan

bahwa semua responden pernah menonton live
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streaming dan membaca ulasan (review) produk
di TikTok Shop dengan jumlah 120 responden
100%.

APAKAH ANDA PERNAH MENONTON LIVE STREAMING
PENJUALAN DAN MEMBACA ULASAN (REVIEW)
PRODUK DI TIKTOK SHOP?

HYa
W Tidak

Gambar 4. Diagram OCR dan Live Streaming

d) Jenis Kelamin

Berdasarkan pengolahan data pada Gambar
5, responden yang berjenis kelamin perempuan
sebanyak 104 responden (87%), sedangkan
responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak
16 responden (13%).

JENIS KELAMIN

B Perempuan

W Laki-Laki

Gambar 5. Diagram Jenis Kelamin

e) Pekerjaan

Hasil  penelitian pada  Gambar 6
menunjukkan ~ bahwa  pelajar/mahasiswa
menjadi kelompok terbesar yang menggunakan
layanan TikTok Shop.

1% 2% 1% STATUS SAAT INI
1l
= Freelance
= Guru
Karyawan
Pelajar/Mahasiswa

= Perawat

Gambar 6. Diagram Pekerjaan

f) Pendapatan Perbulan

Hasil  penelitian pada  Gambar 7
menunjukkan bahwa mayoritas responden
berada pada kategori pendapatan Rp1.000.000
— Rp2.999.999 per bulan, sehingga kelompok
ini menjadi yang paling dominan di antara
kategori pendapatan lainnya.
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PENDAPATAN PERBULAN

* <Rp1.000.000
>Rp5.000.000
Belum memiliki pendapatan
Rp1.000.000 — Rp2.999.999
= Rp3.000.000 — Rp4.999.999

\ -

Gambar 7. Diagram Pendapatan Perbulan

4.5. Analisis Data

Analisis data  dilakukan  secara
sistematis melalui beberapa tahapan, yaitu uji
instrumen penelitian, uji asumsi klasik, analisis

regresi linear berganda, serta uji hipotesis.

4.5.1. Uji Instrumen
Pengujian instrumen dalam penelitian ini
meliputi uji validitas dan uji reliabilitas.

1. Uji Validitas

Validitas diuji dengan membandingkan
Thitng dan rpel pada tingkat signifikansi 5%.
Jika Thiwng > Twabel instrumen dianggap valid.

Tabel 1. Uji Validitas Online Customer Review

No | Indikator | Thiune | Twbet | Keterangan
1 Pl 0,623 | 0,179 Valid
2 P2 0,744 | 0,179 Valid
3 P3 0,631 | 0,179 Valid
4 P4 0,598 | 0,179 Valid
5 P5 0,668 | 0,179 Valid
6 P6 0,642 | 0,179 Valid
7 P7 0,617 | 0,179 Valid
8 P8 0,665 | 0,179 Valid
9 P9 0,556 | 0,179 Valid

10 P10 0,543 1 0,179 Valid

Tabel 1 menunjukkan bahwa setiap indikator
dianggap valid karena nilai thitung > Ttaber= 0,179.

Tabel 2. Uji Validitas Live Streaming

No | Indikator | Thiwng | Twbel | Keterangan
1 P1 0,669 | 0,179 Valid
2 P2 0,692 | 0,179 Valid
3 P3 0,696 | 0,179 Valid
4 P4 0,505 | 0,179 Valid
5 P5 0,673 | 0,179 Valid
6 P6 0,679 | 0,179 Valid
7 P7 0,645 | 0,179 Valid
8 P8 0,730 | 0,179 Valid
9 P9 0,648 | 0,179 Valid
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Tabel 2 menunjukkan bahwa setiap indikator
dianggap valid karena nilai thitung > Traber= 0,179.

Tabel 3. Uji Validitas Impulsive Buying

No | Indikator | Thiwng | Twbel | Keterangan
1 P1 0,703 | 0,179 Valid
2 P2 0,815 ] 0,179 Valid
3 P3 0,657 | 0,179 Valid
4 P4 0,572 1 0,179 Valid
5 P5 0,780 | 0,179 Valid
6 P6 0,523 | 0,179 Valid
7 P7 0,818 | 0,179 Valid
8 P8 0,797 | 0,179 Valid

Tabel 3 menunjukkan bahwa setiap indikator
dianggap valid karena nilai thiung > Ttaber= 0,179.

2. Uji Reliabilitas

Pengujian reabilitas dianggap reliable
apabila nilai Cronbach’s Alpha > 0,60.
Tabel 4. Uji Reliabilitas
. Cronbach’s N of
Variabel Alpa Ttems
Online Cpstomer 0.831 10
Review
Live Streaming 0,838 9
Impul.swe 0.863 3
Buying

Hasil uji reliabilitas pada Tabel 4 menunjukkan
bahwa seluruh variabel dinyatakan reliabel
karena memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,60.

4.5.2. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Pengujian normalitas dilakukan
menggunakan metode statistik Kolmogorov—
Smirnov.
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize

d Residual
N 120
Normal Parameters®° Mean .0000000
Std. Deviation ~ 5.06495874
Most Extreme Differences Absolute 071
Positive .054
Negative -.071
Test Statistic .071
Asymp. Sig. (2-tailed)® .200¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Gambar 8. Hasil Uji Normalitas
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Berdasarkan hasil pengujian normalitas
pada Gambar 8 yang telah dilakukan, diperoleh
nilai signifikansi sebesar 0,200. Nilai tersebut
lebih besar dari 0,05 (0,200 > 0,05), sehingga
dapat disimpulkan bahwa data residual dalam
penelitian ini berdistribusi normal. Dengan
demikian, asumsi normalitas telah terpenuhi
dan data layak untuk digunakan pada tahap
analisis selanjutnya.

2. Uji Multikolinearitas
Model regresi yang baik seharusnya tidak
mengalami multikolinearitas.

Coefficients.
Collingaci, Statist
Model Toleranes, VIF
1 OCR 237 4213
Live Streaming 237 4213

a. Dependent Variable: Impulsive. Buying
Gambar 9. Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan hasil pengujian pada Gambar 9,
diperoleh nilai Tolerance sebesar 0,237 dan
nilai VIF sebesar 4,213. Nilai tersebut
memenuhi kriteria Tolerance > 0,10 dan VIF <
10, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi multikolinearitas antara variabel Online
Customer Review dan Live Streaming.

3. Uji Heteroskedastisitas
Model regresi yang baik seharusnya tidak
mengalami heteroskedastisitas.

Coefficients?
Unstandardized, Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.452 1.684 3.237 .002
OCR 151 086 323 1.744 .084
Live -213 091 -434 2342 .021

Streaming
a. Dependent Yariable: ABS
Gambar 10. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan Gambar 10, variabel Live
Streaming memiliki nilai signifikansi 0,021 (<
0,05) sehingga masih mengalami
heteroskedastisitas, sedangkan Online
Customer Review dengan nilai signifikansi
0,084 (G 0,05) tidak mengalami
heteroskedastisitas. Oleh karena itu, untuk
memenuhi asumsi klasik, dilakukan
transformasi logaritma natural (LN) guna
menstabilkan ~ varians dan = memperbaiki
distribusi residual.
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Coefficients?
Unstandardized, Standardized
Cogfficients Coefficients
Model B Std. Exror Beta t Sig.
1 (Constant) 9.925 5.015 1.979 .050
OCR 1.819 3.054 121 .596 .553
Live -3.536 2.830 -254  -1.250 214
Streaming

a. Dependent Variable: ABS_RES
Gambar 11. Hasil Uji Heteroskedastisitas (Pengujian
Kembali)

Berdasarkan Gambar 11, setelah dilakukan
transformasi Logaritma Natural (LN), uji
heteroskedastisitas metode Glejser
menunjukkan bahwa variabel Online Customer
Review (Sig. 0,553) dan Live Streaming (Sig.
0,214) memiliki nilai signifikansi > 0,05,
sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi
heteroskedastisitas dan model regresi telah
memenuhi asumsi klasik.

4.5.3. Regresi Linear Berganda

Setelah seluruh asumsi klasik terpenuhi,
dilakukan analisis regresi linear berganda
menggunakan SPSS.

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 14.335 2.765 5.185  <.001
OCR -.783 142 =775 -5.517| <.001

Live 1.311 .149 1.233 8.781 <.001

Streaming
a. Dependent Yariable: Impulsive Buying
Gambar 12. Hasil Regresi Linear Berganda

Berdasarkan Tabel koefisien regresi di atas
dapat disimpulkan sebagai berikut:

Konstanta = 14,335

Koefisien OCR = -0,783

Koefisien Live Streaming = 1,311

Kemudian dapat dimasukkan dalam persamaan
garis regresi sebagai berikut:

y = 14,335 — 0,738x, + 1,311x,

Dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Konstanta sebesar 14,335 menjelaskan
bahwa nilai impulsive buying dapat sebesar
14,335  apabila  seluruh  variabel
independen (Online Customer Review dan
Live Streaming) bernilai 0.

2. Nilai koefisien Online Customer Review
(OCR) sebesar -0,783 menjelaskan bahwa
setiap peningkatan OCR sebesar 1 satuan
akan menurunkan nilai impulsive buying
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sebesar 0,783, dengan asumsi variabel Live

Streaming tetap.
3. Nilai koefisien Live Streaming sebesar
1,311  menjelaskan  bahwa  setiap

peningkatan Live Streaming sebesar 1
satuan akan meningkatkan nilai impulsive
buying sebesar 1,311, dengan asumsi
variabel Online Customer Review tetap.

4.5.4. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini
dilakukan melalui uji T (parsial), uji F
(simultan), dan koefisien determinasi (Adjusted
R?).

1. Uji T (Parsial)

Uji T digunakan untuk menguji pengaruh
masing-masing variabel bebas secara parsial
terhadap variabel terikat. Uji ini menentukan
apakah setiap variabel independen memiliki
pengaruh signifikan terhadap variabel dependen
berdasarkan nilai dan p-value.

Coefficients?

Standardized
S Coefficients
Std. Error Beta t

Model B Sig.

1 (Constant) 14.335 2.765 5.185  <.001
OCR -.783 .142 =775 5517 <.001
Live 1.311 149 1.233 8.781 <.001
Streaming

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Gambar 13. Hasil Uji T (Parsial)

Dalam penelitian ini, apabila nilai Sig.
dari tiap variabel independen berada di bawah
0,05 maka variabel tersebut dinyatakan
berpengaruh secara parsial terhadap variabel
dependen. Berdasarkan Gambar 13 di atas dapat
disimpulkan sebagai berikut:

a. Nilai Sig. Online Customer Review (OCR)
sebesar < 0,001 (kurang dari 0,05),
sehingga HO ditolak dan Hla diterima.
Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa  Online  Customer  Review
berpengaruh secara parsial dan signifikan
terhadap /mpulsive Buying pada Generasi
Z pengguna TikTok Shop di Indonesia.

b. Nilai Sig. Live Streaming sebesar < 0,001
(kurang dari 0,05), sehingga HO ditolak
dan H1b diterima. Hal ini menunjukkan
bahwa Live Streaming berpengaruh secara
parsial dan signifikan terhadap Impulsive
Buying pada Generasi Z pengguna TikTok
Shop di Indonesia.
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2. Uji F (Simultan)

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh
secara simultan seluruh variabel bebas terhadap
variabel terikat dalam model regresi. Uji ini
menentukan apakah model regresi yang
dibentuk memiliki kekuatan prediksi yang
signifikan secara keseluruhan berdasarkan dan
p-value.

ANOVYA?
Sum of Mgan
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 2520.789 2 1260394 48305  <.001°
Residual 3052.803 117 26.092
Total 5573.592 119
a. Dependent Variable: Impulsive Buying
b. Predictors: (Constant), Live Streaming, OCR
Gambar 14. Hasil Uji F (Simultan)
Keputusan pengujian ditentukan

berdasarkan nilai signifikansi (Sig.). Apabila
nilai Sig. < 0,05 maka hipotesis nol (HO) ditolak
dan hipotesis alternatif (H2) diterima, yang
berarti variabel independen berpengaruh secara
simultan terhadap variabel dependen.

Berdasarkan hasil uji F pada Gambar 14,
diperoleh nilai Sig. sebesar < 0,001 yang lebih
kecil dari 0,05. Dengan demikian, HO ditolak
dan H2 diterima, sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel Online Customer Review (OCR)
dan  Live  Streaming secara  simultan
berpengaruh signifikan terhadap Impulsive
Buying sebagai variabel dependen.

3. Koefisien Determinasi (Adjusted R?)
Koefisien determinasi (Adjusted R?)
digunakan untuk mengukur seberapa besar
variasi variabel dependen dapat dijelaskan oleh
variabel independen dalam model regresi.

Model Summary.
Std. Eror.of the
Model R R Square  Adiusted R Squarg Estimate
1 673 452 443 5.108

a. Predictors: (Constant), Live Strgaming, OCR
Gambar 15. Hasil Koefisien Determinasi

Berdasarkan hasil Model Summary pada
Gambar 15, nilai Adjusted R Square
menunjukkan angka sebesar 0,443 atau 44,3%.
Hal ini mengindikasikan bahwa variabel
independen, yaitu Online Customer Review
(OCR) dan Live Streaming, memiliki pengaruh
sebesar 44,3% terhadap variabel dependen,
yaitu Impulsive Buying. Sementara sisanya
sebesar 55,7% dipengaruhi oleh variabel lain di
luar model.
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5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan
pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat
ditarik beberapa kesimpulan dalam penelitian
ini sebagai berikut:

1. Online Customer Review (OCR) dan Live
Streaming secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap perilaku Impulsive
Buying pada Generasi Z pengguna TikTok
Shop di Indonesia. Hal ini dibuktikan
melalui  hasil uji t (parsial) yang
menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig.)
untuk variabel Online Customer Review dan
Live Streaming masing-masing berada di
bawah tingkat signifikansi 0,05, yaitu Sig. <
0,001. Dengan demikian, hipotesis nol (HO)
yang menyatakan tidak adanya pengaruh
parsial  ditolak, sedangkan hipotesis
alternatif (Hla dan H1b) diterima. Hasil ini
mengindikasikan bahwa ulasan konsumen
yang tersedia secara online serta aktivitas
live streaming mampu memengaruhi
keputusan pembelian konsumen secara
individual, khususnya dalam mendorong
terjadinya pembelian impulsif.

2. Online Customer Review dan Live
Streaming secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap perilaku Impulsive

Buying pada Generasi Z pengguna TikTok
Shop di Indonesia. Hal ini ditunjukkan oleh
hasil uji F (simultan) dengan nilai
signifikansi < 0,001, yang berarti lebih kecil
dari 0,05. Berdasarkan hasil tersebut,
hipotesis nol (HO) yang menyatakan tidak
terdapat pengaruh  simultan  ditolak,
sedangkan hipotesis alternatif (H2) diterima.
Temuan ini menunjukkan bahwa kombinasi
antara informasi yang diperoleh dari online
customer review dan pengalaman interaktif
melalui /ive streaming secara bersama-sama
mampu  memengaruhi  kecenderungan
konsumen dalam melakukan pembelian
impulsif pada platform TikTok Shop.

3. Besarnya variasi perilaku Impulsive Buying
yang dapat dijelaskan oleh Online Customer
Review dan Live Streaming secara simultan
adalah sebesar 44,3%. Hal ini ditunjukkan
oleh nilai koefisien determinasi (Adjusted R
Square) sebesar 0,443, yang berarti bahwa
44,3% variasi perilaku Impulsive Buying
dapat dijelaskan oleh kedua wvariabel
independen dalam model penelitian ini.
Sementara itu, 55,7% sisanya dipengaruhi
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oleh faktor lain di luar variabel yang diteliti.
Dengan demikian, meskipun model regresi
telah mampu menjelaskan pengaruh yang
cukup kuat, masih terdapat peluang
pengembangan model pada penelitian
selanjutnya.
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