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ABSTRACT 

Social media has now developed very rapidly and plays an important role in marketing, especially on the TikTok 

platform which provides various features to market products through content and live streaming. This study was 

conducted to examine how much influence content marketing and live shopping have in increasing interest in 

buying Aerostreet products among TikTok Shop users. This study uses a quantitative approach, where the 

population consists of TikTok Shop users who know or have purchased Aerostreet products. The sampling 

technique applied is Non-Probability Sampling. SmartPLS software version 3 was used to analyze data using the 

Partial Least Square (PLS-SEM) method. This study shows that Content Marketing and Live Shopping have a 

positive and significant effect on buying interest. It is hoped that this study can help companies in creating effective 

marketing strategies on social media, especially on the TikTok Shop platform, to increase customer buying interest 

. 
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ABSTRAK 

Media sosial sekarang ini sudah berkembang sangat pesat dan berperan penting dalam pemasaran, khususnya pada 

platform tiktok yang menyediakan berbagai fitur  untuk memasarkan produk melalui konten dan live streaming. 

Penelitian ini dilakukan untuk mengkaji seberapa besar pengaruh content marketing dan live shopping dalam 

meningkatkan minat beli produk aerostreet di kalangan pengguna tiktok shop. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif, dimana populasi ini terdiri dari pengguna TikTok Shop yang mengetahui atau pernah 

membeli produk Aerostreet. Teknik sampling yang diterapkan adalah Non-Probability Sampling. Software 

SmartPLS versi 3 digunakan untuk menganalisis data dengan metode  Partial Least Square (PLS-SEM). Penelitian 

ini menunjukkan Content Marketing dan Live Shopping memiliki efek positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Diharapakan penelitian ini dapat membantu perusahaan dalam membuat strategi pemasaran yang efektif di media 

sosial, khususnya di platform TikTok Shop, untuk meningkatkan minat beli pelanggan. 

 

Kata Kunci : Content Marketing, Live Shopping, Minat Beli 
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 PENDAHULUAN 

Pada era digital saat ini, kemajuan teknologi dan internet telah mengubah cara masyarakat 

berinteraksi. Teknologi telah mengalami perubahan cukup besar dalam meningkatkan perilaku dan cara 

penggunannya (Abas & Puspawati, 2024). Kemajuan teknologi memiliki dampak yang signifikan dalam 

kehidupan sosial terutama dalam perkembangan media sosial (Ahmadi, Shobahiya, et al., 2024). Platform 

media sosial menjadi salah satu saluran utama aktivitas sosial khususnya dalam pemasaran bisnis. TikTok 

merupakan salah satu platform media sosial yang paling populer, tidak hanya sebagai ruang hiburan, akan 

tetapi juga memfasilitasi transaksi bisnis melalui fitur TikTok Shop. Dengan fitur ini memungkinkan para 

penjual untuk menjual barang secara langsung kepada pelanggan, dan juga memanfaatkan berbagai fitur 

kreatif TikTok untuk mempromosikan produk mereka. Dengan sistem penjualan online  Salah satu merek 

yang memanfaatkan potensi ini adalah Aerostreet, sebuah merek lokal asal indonesia yang memproduksi 

sepatu dengan fokus pada kualitas tinggi dan harga yang terjangkau. Merek ini dikenal dengan produk-

produk sepatu kasual yang menyasar berbagai kalangan khususnya untuk generasi muda. Dengan 

pemanfaatan potensi e-commerce seperti TikTok Shop tentu hal ini dapat memberikan manfaat jangka 

panjang bagi pelaku bisnis seperti aerostreet dalam memasarkan produknya sehingga dapat meningkatkan 

minat beli dan loyalitas pelanggan  

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif terutama dalam ruang lingkup e-commerce yang telah 

mengalami pertumbuhan pesat. strategi pemasaran yang efektif dan inovatif menjadi sangat penting bagi 

sebuah merek untuk dapat bertahan dan berkembang. Konsumen saat ini lebih tertarik pada pengalaman 

berbelanja yang interaktif, personal, dan real time. Dari sinilah peran content marketing dan live shopping 

menjadi sangat penting. Content marketing merupakan strategi yang memungkin perusahaan membangun 

sebuah hubungan dan menjalin ikatan emosional dengan konsumen potensial agar dapat menarik perhatian 

serta mendorong konsumen untuk bertindak (Kedzierska-Szczepaniak & Minga, 2022). Menurut (Du 

Plessis, 2017) mengemukakan bahwa Content marketing merupakan salah satu bentuk pemasaran 

kontemporer yang bisa membangun minat beli produk serta melibatkan target audiens potensial  dengan 

menggunakan konten yang menarik. 

 Penerapan teknologi live shopping pada beberapa platform media sosial khususnya TikTok Shop 

merupakan sebuah fenomena yang terus berkembang terutama dalam pemasaran digital dengan 

memanfaatkan Fitur platform yang terdapat dalam TikTok Shop, menunujukan komitmennya untuk 

meningkatkan pengalaman berbelanja secara online melalui siaran langsung yang diselenggarakan oleh 

penjual atau merek dalam mempromosikan produk mereka. Live shopping ini menampilkan streamer 

langsug yang secara aktig mempromosikan produk dan berkomunikasi dengan konsumen secara real time 

serta mendapatkan penawaran khusus yang hanya tersedia selama sesi live shopping berlangsung. 

Berbelanja secara live streaming dapat meningkatkan keterlibatan langsung dengan para pelanggan yang 

dipengaruhi oleh kepercayaan yang dirasakan yang dirasakan oleh pelanggan terhadap penjual (Saffanah et 

al., 2023). Pelanggan dapat meningkatkan minat beli mereka dengan model interaksi ini, yang membuat 

pengalaman belanja mereka lebih personal dan dinamis. 

Meskipun terdapat banyak studi yang membahas pemasaran digital dan perilaku konsumen, 

penelitian yang secara khusus meneliti pengaruh content marketing dan live shopping terhadap minat beli 

pada paltform TikTok Shop, terutama untuk produk lokal seperti Aerostreet, masih tergolong terbatas. Oleh 

karena itu, penelitian adalah untuk mengevaluasi dan menganalisis bagaimana metode content marketing 
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 dan live shopping  memengaruhi keinginan untuk membeli produk Aerostreet di TikTok Shop. Dengan 

memahami dampak dari content marketing dan live shopping, diharapkan penelitian ini dapat berkontribusi 

bagi perusahaan dalam menerapkann strategi pemasaran sehingga dapat meningkatkan penjualan, serta 

menumbuhkan pemahaman tentang perilaku konsumen di platform e-commerce berbasis media sosial. 

Penelitian ini diharapkan dapat berfungsi sebagai referensi untuk studi-studi selanjutnya dalam bidang 

pemasaran digital dan e-commerce. 

 

 

KAJIAN PUSTAKA 

Content Marketing 

Menurut (Bubphapant & Brandão, 2024) menjelaskan bahwa content marketing merupakan sebuah 

proses membuat dan menyebarkan konten yang memiliki nilai manfaat. terutama secara online yang 

dirancang untuk dikonsumsi agar berharga bagi pengguna. Content Marketing adalah strategi pemasaran 

yang dimaksudkan untuk memperoleh keuntungan bagi suatu bisnis melalui pembuatan dan penyebaran 

konten yang konsisten, relevan, dan memberikan manfaat dengan tujuan menarik perhatian dan 

mendapatkan jumlah penonton yang besar (Kurniawan & Nugroho, 2024). 

 

Live Shopping  

Live Shopping semakain populer di berbagai platform media sosial, seperti TikTok hal ini dapat 

memicu pelanggan untuk berinteraksi dengan penjual secara langsung melalui sesi siaran langsung. Live 

shopping adalah kegiatan penjual melakukan siaran langsung untuk berkomunikasi mengenai produk 

dimana memungkinkan interaksi dengan banyak pelanggan secara real time (Izzaty Mindiasri et al., 2023). 

Menurut (Q. Yang et al., 2023) menjelaskan bahwa efek interaksi konsumen dengan platform streaming 

langsung atau bagaimana interaksi sosial antara penjual dan pelanggan mempengaruhi perilaku pembelian 

dari perspektif interaksi sosial 

 

Minat Beli 

Minat beli merupakan salah satu indikator utama dalam membuat keputusan pembelian pada suatu 

produk. Menurut (Cesariana, 2021) Mengemukakan bahwa minat beli adalah perilaku yang muncul sebagai 

sebuah respon terhadap barang yang ingin di beli. Interaksi konsumen dengan media sosial, terutama 

melalui ulasan, live streaming atau konten yang dibagikan, memengaruhi minat mereka untuk membeli 

sesuatu. 

 

Hipotesis 

Pengaruh Content Marketing terhadap Minat Beli 

Penelitian sebelumnya (Fathma & Kartikawangi, 2024)  telah menunjukan bahwa konten marketing 

merupakan faktor utama yang mempengaruhi  perilaku pembelian online konsumen. Sedangkan Pada 

penelitian (Prasetya & Susilo, 2022) mengemukakan bahwa strategi konten pemasaran yang baik dan 

berkualitas akan menimbulkan pengaruh terhadap konsumen yang pada akhirnya akan mendorong minat 

beli konsumen. oleh karena itu, hipotesis yang akan diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut  

H1 : Content Marketing berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli  
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 Pengaruh Live Shopping terhadap Minat Beli 

Dalam penelitian sebelumnya (G. Yang et al., 2024) menjelaskan bahwa promosi yang disajikan 

selama siaran langsung dapat mempengaruhi emosional dan  kognitif konsumen sehingga dapat 

membangun minat pembelian. Sedangkan studi yang dikemukakan oleh (Apasrawirote & Yawised, 2022) 

menerangkan bahwa niat perilaku konsumen dalam pembelian online yang dipengaruhi oleh impuls dan 

pengalaman dalam live streaming dapat memicu proses pengambilan keputusan pembelian sehingga 

memiliki efek langsung terhadap minat beli konsumen. Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut 

H2 : Live Streaming berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 

 

Kerangka Berpikir 

 
Gambar 1 : Kerangka berpikir penelitian 

 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini termasuk kedalam penelitian kuantitatif dengan metode survei yang menggunakan 

kuesioner melalui formulir google form. Objek pada penelitian ini adalah produk Aerostreet yang dikenal 

sebagai salah satu produsen sepatu lokal di indonesia. Sedangkan subjek dalam penelitian ini adalah 

Pengguna TikTok Shop yang pernah atau sering berbelanja produk Aerostreet 

 

Skala Pengukuran 

Pengukuran penelitian ini telah dikembangkan dari penelitian sebelumnya. Variabel Content 

Marketing di ukur menggunakan 4 pertanyaan yang di adopsi dari penelitian (YAZGAN PEKTAS & 

HASSAN, 2020). Variabel Live Shopping diukur menggunakan 4 pertanyaan yag diadopsi dari penelitian 

(Fathma & Kartikawangi, 2024).Variabel Minat Beli diukur menggunakan 4  pertanyaan yang diadopsi dari 

penelitian (Agmeka et al., 2019). Dalam penelitian ini setiap item pengukurannya menggunakan skala likert 

5 poin.  

 

Varibel Item Pertanyaan Sumber 

 

 

CM1 Saya merasa content marketing menawarkan 

informasi dasar yang diperlukan tentang 

produk aerostreet 

(YAZGAN PEKTAS & 

HASSAN, 2020) 
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 Content 

Marketing 

CM2 Saya percaya bahwa content marketing produk 

Aerostreet  bersifat informatif 

CM3 Saya percaya content marketing merupakan 

sumber informasi yang dapat diandalakan 

tentang kualitas produk aerostreet 

CM4 Saya merasa bahwa content marketing produk 

Aerostreet memberikan informasi yang benar 

 

 

Live 

Shopping 

LS1 Saya merasa cara penyiar menyampaikan 

informasi dalam live tiktok shop  persuasif 

(Fathma & Kartikawangi, 

2024) 

LS2 saya merasa pendekatan penyiar dalam live 

tiktok shop sangat positif 

LS3 Saya merasa cara penyiar menyampaikan 

informasi dalam live tiktok shop sesuai dengan 

target audiens 

LS4 Saya merasa produk yang di tawarkan di live 

tiktok shop sesuai dengan kebutuhan saya 

Minat Beli MB1 Saya mempunyai niat untuk membeli produk 

dari aerostreet 

(Agmeka et al., 2019) 

MB2 Saya merasa dengan membeli produk dari 

aerostreet dapat bermanfaats 

MB3 Saya merasa ingin membeli produk aerostreet 

pada saat live tiktok 

MB4 Saya akan membeli produk aerostreet ketika 

membuka plaform tiktok shop 

Tabel 1 : Kontruksi Item pertanyaan 

 

Pengumpulan Data  

Pada penelitian ini sampel didapatkan dari pengguana TikTok shop yang mengetahui atau pernah 

membeli produk aerostreet. Pengumpulan data dengan metode survei menggunakan kuesioner terstruktur. 

Metode pemilihan sampel menggunakan teknik purposive sampling  yang dilakukan secara tidak acak serta 

informasi yang diperoleh melalui pertimbangan tertentu. Kriteria yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu 

pengguna tiktok shop yang mengetahui atau pernah membeli produyk aerostreet. Pada survei ini melibatkan 

140 responden yang sudah memenuhi kriteria yang disebutkan. Jenis data penelitian adalah data primer dan 

data sekunder. Data primer yaitu data yang didapat langsung dari objek penelitian(Ahmadi, Ayuningtyas 

Fachrunisa, et al., 2024). Sedangkan data sekunder didapat dari studi pustaka penelitian sebelumnya.  

Software Smart PLS3 digunakan untuk menganalisis data dalam penelitian. 

 

Hasil Empiris  

Variabel Demografi Frekuensi Persentase 

Jenis Kelamin    

Laki-laki 88 62,9 

Perempuan 52 37,1 

Umur   
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 <20 Tahun 15 10,7 

20 – 25 Tahun 121 86,4 

26 – 30 Tahun 2 1,4 

31 – 40 Tahun 1 0,7 

>40 Tahun 1 0,7 

Pendidikan Terakhir   

SMP 0 0 

SMA 134 95,7 

S1 5 3,6 

S2 0 0 

S3 1 0,7 

Pekerjaan   

Pelajar 96 67,1 

Wiraswasta 34 24,3 

Pegawai Negeri Sipil 0 0 

Wirausaha 0 0 

Lain-lain 12 9,3 

Pembelian produk Aerostreet dalam sebulan   

<Kurang dari 3 kali 96 78,6 

3-5 kali 28 20 

5-8 kali 11 7,9 

Lebih dari 8 kali 5 3,8 

Pengeluaran sebulan untuk membeli produk Aerostreet   

<Rp 100.000 104 74,3 

Rp. 100.000 – Rp. 125.000 16 11,4 

Rp. 130.000 – Rp. 150.000 6 4,3 

Rp. 160.000 – Rp. 200.000 5 3,6 

>Rp. 200.000 9 6,4 

 Tabel 2 : Data demografi  

 

Data yang ditunjukan pada tabel 2 menggambarkan profl demografi dengan 140 responden yang 

sudah melalui tahap pertimbangan dan kriteria yang sudah ditentukan. Terdiri dari 88 laki-laki dan 52 

responden perempuan. Selanjutnya untuk responden yang termasuk dalam kategori usia 20-25 tahun 

menjadi yang paling banyak yaitu berjumlah 121(86,4%), sedangkan urutan kedua ditempati oleh usia 

dibawah 20 tahun berjumlah 15 (10,7) dan untuk usia 26-30 tahun berjumlah 2 (1,4%) serta usia 31-40 

tahun dan diatas 40 tahun masing-masing berjumlah 1(0,7%). Selain itu, terdapat 134 (95,7) tamatan SMA  

dan 5 (3,6)  yang memiliki ijazah sarjana. Responden didominasi oleh para pelajar yang mencapai 96 orang 

(67,1), sedangkan wiraswasta mencapai jumlah 34 orang (24,3) dan lain-lain berjumlah 12 orang. Selain 

itu juga sebagain besar responden membeli produk aerostreet dalam sebulan kurang dari 3 kali sebanyak 

96 orang dan 3-5 kali sebanyak 28 orang. 

 

Prosedur Penelitian 

Menganalisis data dengan Software SmartPLS versi 3 untuk menguji penelitian dengan metode 

Partial Least Square (PLS-SEM). Teknik PLS-SEM adalah solusi yang cocok untuk menganalisis hubungan 
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 antar variabel yang kompleks. Proses ini juga mencakup dua tahap utama yaitu penilaian terhadap outer 

model dan inner model. 

 

Penilaian Model Luar 

Kontruksi Validitas Reliabilitas 

Item Outer 

Loading 

VIF Chonbach’s 

Alpha 

Composite 

Reliablitas 

AVE 

Content 

Marketing 

CM1 0.853 1.909  

 

0.805 

 

 

0.872 

 

 

0.630 
CM2 0.729 1.546 

CM3 0.809 1.673 

CM 4 0.780 1.623 

Live 

Shopping 

LS1 0.877 2.547  

0.860 

 

0.905 

 

0.706 LS2 0.868 2.456 

LS3 0.823 1.924 

LS4 0.790 1.758 

Minat Beli MB1 0.862 2.458  

0.899 

 

0.929 

 

0.767 MB2 0,868 2.393 

MB3 0.882 2.649 

MB4 0.892 2.727 

Tabel 3 : Kontruksi Validitas 

 

Penilaian model luar meliputi validitas dan reabilitas. Analisis validitas diuji dengan melihat nilai 

outer loading, sedangkan untuk analisis reabilitas diukur melalui nilai Composite Reability. Data yang 

ditunjukkan pada tabel 3 menunjukan nilai outer loading dari semua  item kuesioner yang berada diatas 

nilai bata yaitu 0,7 yang berarti disetujui. Dalam hal relabilitas, baik nilai Cronbach’s alpha maupun 

composite reiability berada diatas 0,6 yang berarti data tersebut konsisten. Selain itu nilai AVE dalam 

penelitian ini lebih besar dari 0,5 yang juga disetujui sebagai validasi konvergen.  

 

 Content Marketing Live Shopping Minat Beli 

Content Marketing    

Live Shopping 0.754   

Minat Beli 0.801 0.847  

 Tabel 4 : Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) 

 

Untuk membuktikan validitas diskriminan menggunakan Rasio Heteroit-Monotrait (HTMT) 

dengan amabang batas yang ketat yaitu 0,9 sebagaimana direkomendasikan oleh (Henseler et al., 2009). 

Hasil yang ditunjukan pada tabel 4 membuktikan bahwa semua variabel memiliki validitas konvergent dan 

diskriminan yang kuat. 
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 Pengukuran Model Inner 

 Hipotesis Koefisien 

Jalur 

Standar 

Deviasi 

T Value P Value Keputusan 

H1 Content Marketing→ Minat 

Beli 

0.367 0.100 3.659 0,000 Didukung 

H2 Live Shopping → Minat beli 0.519 0.120 4.341 0,000 Didukung 

 Tabel 5 : Kontruksi Hipotesis 

 

Penilaian model internal yang digunakan dalam menguji hipotesis. Pendekatan melalui bootstrap 

diterapkan dengan 140 sampel untuk menganalisis pengujian hipotesis. Pemilihan ukuran sampel  ini 

memungkinakan analisis pengujian satu arah yang akurat. Hubungan dianggap signifikan jika nilai p kurang 

dari 0,5. 

Hasil pada tabel 5 menunjukan dampak langsung dan tidak lansung dari hubungan antara variabel-

variabel yang telah dianalisis. Content marketing memiliki dampak signifikan terhadap Minat bel dengan 

nilai p = 0,000, yang mendukung hipotesis pertama (H1). Dan juga live shopping menunjukan pengaruh 

signifikan terhadap minat beli  dengan nilai p = 0,000 sehingga mendukung hipotesis kedua (H2). 

 

Inner Model 

 
Gambar 2 : Model Struktural Output PLS 

 

 

KESIMPULAN  

Kemajuan teknologi telah mengubah pandang konsumen dalam berbelanja, kemudahan akses 

sosial media khususnya TikTok telah menjadi sarana yang baik dalam belanja online dan juga dalam 

pemasaran produk menjadi lebih efektif bagi sebuah bisnis guna mempengaruhi minat beli konsumen 

melalui metode konten pemasaran yang menarik serta interaksi dalam live streaming produk. Penelitian  

menunjukan bahwa Content Marketing berpengaruh positif terhadap Minat beli dan Live Shopping 

berpengaruh positif terhadap minat beli. Strategi pemasaran melalui live shopping dan content marketing 

menjadi bahan yang efektif bagi perusahaan untuk meningkatkan minat beli dan penjualan di platform 
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 tiktok shop. Penelitian ini diharapkan dapat berguna dan memberikan wawasan bagi perusahan dalam 

merancang startegi pemasaran di era digital sekarang ini. 
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