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Abstract. The purpose of this study is to examine and
provide evidence of the influence of livestream attributes
on perceived joy and behavioral intention among TikTok
live stream users in Surabaya. This study employs the
Structural Equation Modeling (SEM) technique based
on Covariance-Based (CB) analysis to conduct path
analysis using AMOS (Analysis of Moment Structure)
software. The respondents in this study comprised 200
individuals who had used and made transactions
through TikTok Shop live streaming, selected using a
purposive sampling method. The research scope
includes livestreaming attributes such as information
task-fit, visual effect, and sociability as independent
variables. The dependent variables are perceived joy
and behavioral intention, while motivational mindset
(promotion focus/prevention focus) serves as a
moderating variable.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk meneliti dan
membuktikan pengaruh atribut [livestream terhadap
perceived joy dan behavioral intention pada pengguna
live streaming TikTok di Surabaya. Penelitian ini
menggunakan teknik Structural Equation Modeling
(SEM) berbasis Covariance-Based (CB) untuk
melakukan analisis jalur dengan menggunakan
perangkat lunak AMOS (4nalysis of Moment Structure).
Responden dalam penelitian ini berjumlah 200 orang
yang telah menggunakan serta bertransaksi melalui /ive
streaming TikTok Shop, yang dipilih dengan metode
purposive  sampling. Ruang lingkup penelitian
mencakup atribut livestreaming, yaitu information task-
fit, visual effect, dan sociability sebagai variabel
independen. Variabel dependen dalam penelitian ini
adalah perceived joy dan behavioral intention,
sementara variabel motivational mindset (promotion
focus/prevention focus) berperan sebagai variabel
moderasi.
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PENDAHULUAN

Transformasi teknologi industri sudah menjadi bagian aktivitas dalam hidup
masyarakat untuk bertransaksi melalui online, adaptasi dalam penggunaan e-commerce
memudahkan distribusi produk bagi para pemangku pemilik bisnis kepada pengguna, transaksi
melalui pasar e-commerce menjadi platform pasar digital yang mampu meningkatkan
produktivitas, sehingga industri digital menyederhanakan rantai pasokan sehingga menjadi alat
unggul bagi peningkatan ekonomi negara secara digital (Ma et al., 2024). Dilansir dari
Kementerian Keuangan Republik Indonesia, sejak COVID-19 pada tahun 2020 rata-rata
transaksi perdagangan mulai meningkat secara digital sebanyak 58 persen dan sudah meningkat
hingga 80 persen pada tahun 2023. Adanya peningkatan signifikan nilai transaksi secara e-
commerce atau transaksi belanja secara online sebanyak 266,3 triliun dibandingkan dengan
tahun sebelumnya. Penjualan melalui e-commerce menjadi salah satu faktor meningkatnya
pengguna internet untuk mulai berbelanja daring dimana fitur /ive streaming sebagai tempat
berinteraksi antara penjual dan penonton, pasar digital /ive streaming pada e-commerce sendiri
bersifat luas dimana produk-produk yang ditawarkan penjual beragam-ragam dari barang
elektronik, makanan, kosmetik, dan kebutuhan produk lainnya yang menarik perhatian
pengguna untuk membeli secara online (Cai et al., 2024). Peningkatan pada minat belanja pada
platform 7ikTok Shop menjadi ketertarikan bagi para pedagang untuk memulai penjualannya
melalui online tak heran beberapa merek dan penjual online beralih untuk menggunakan fitur
live streaming dikarenakan memiliki potensi besar untuk menjangkau banyak pengguna (Croes
& Bartels, 2021).

Peningkatan penggunaan [live streaming dalam penjualan menjadi metode yang
digunakan banyak pemilik usaha untuk berjualan dikarenakan pada /ive streaming. Adanya
stimulus eksternal tersebut dapat mempengaruhi respons behavioral intention bagi para
pengguna secara individu sebelum mengambil Keputusan. Hal tersebut menunjukkan bahwa
pengguna secara individu dapat menerima respons stimulus seperti perceived joy yang
merupakan emosi internal pengguna atau organism pada saat live streaming. Namun, tidak
semua pengguna merespons dengan cara yang sama, karena individu memiliki motivational
mindset yang berbeda. Pengguna dengan promotion focus cenderung bersedia mengambil
risiko demi memperoleh keuntungan, sementara mereka yang memiliki prevention focus lebih
memilih menghindari potensi kerugian yang dapat berdampak negatif. Perbedaan ini
berpengaruh pada behavioral intention pengguna dalam menentukan minat beli melalui /ive
streaming (Lee et al., 2022). Oleh karena itu, setiap pengguna yang mengakses /ive streaming
TikTok Shop akan menerima stimulus dari live streaming attributes, yang kemudian memicu
proses kognitif dan emosi internal berupa perceived joy sebagai mediasi, serta berpengaruh
terhadap behavioral intention, dengan moderasi dari Regulatory Focus Theory terkait
motivational mindset. Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini berjudul “Pengaruh Live
Streaming Attributes terhadap Perceived Joy dan Behavioral Intention pada Pengguna Live
Streaming TikTok di Surabaya”.
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KAJIAN PUSTAKA
Landasan teori

Ketepatan informasi yang cukup atau information task-fit didefinisikan sebagai
bagaimana informasi yang tersedia dapat mencukupi kebutuhan pengguna, menjelaskan bahwa
jika kejelasan informasi sesuai dengan standar pengguna, maka pengguna dapat menilai
kualitas produk atau jasa yang ditawarkan (Ma, 2023; Saffanah et al., 2023). Information task
fit memiliki peran yang sangat penting bagi para pengguna, dimana salah satu keterbatasan
ketika bertransaksi melalui e-commerce adalah pengguna tidak dapat melihat detail produk
secara fisik, sehingga pengguna menonton /ive stream TikTok shop untuk mendapatkan
informasi secara detail serta kemudahan informatif yang ditangkap oleh pengguna sebelum
pengambilan keputusan dalam pembelian sebuah produk atau jasa.

Visual berhubungan dengan penglihatan, yang merupakan cara pengguna dalam
memperoleh informasi serta menampilkan produk maupun jasa melalui gambar dan video (Ma
et al., 2022). Menurut Chan et al. (2023), konten visual berperan sebagai sarana pemasaran
dalam media sosial maupun e-commerce, sehingga konten visual yang ditampilkan oleh
penyiar dalam /ive streaming e-commerce berjalan secara real-time, memungkinkan pengguna
yang menonton untuk melihat produk atau jasa secara langsung. Selain itu, social presence
dalam /ive streaming menjadi faktor penting dalam menciptakan pengalaman interaktif bagi
pengguna. Yin et al. (2023a) menjelaskan bahwa social presence terjadi ketika individu
merasakan kehadiran orang lain secara non-fisik melalui komunikasi atau interaksi. Sementara
itu, Zhu et al. (2023) menambahkan bahwa bentuk social presence penyiar dalam live
streaming dapat terwujud melalui sociability, yaitu tingkat interaksi yang dimiliki penyiar
dalam bentuk keramahan, yang memberikan pengaruh positif dan menarik perhatian pengguna
terhadap demonstrasi produk yang dijual.

Dalam teori Stimulus-Organism-Response (SOR), perceived joy merupakan bagian dari
organism, yaitu emosi internal yang dialami secara individu oleh pengguna. Perceived joy
merujuk pada perasaan positif atau kesenangan yang muncul saat berinteraksi, terutama ketika
dalam /ive streaming e-commerce terdapat komunikasi antara pengguna dan penyiar, sehingga
pengguna dapat merasakan ketertarikan serta hiburan (Yin et al., 2023a). Namun, respons
emosi ini tidak selalu sama bagi setiap individu karena dipengaruhi oleh motivational mindset.
Berdasarkan Regulatory Focus Theory, motivational mindset mengacu pada pola pikir individu
dalam mengatur aspek psikologis, kognitif, serta perilaku yang selaras dengan tujuan yang
telah ditetapkan. Anisimova et al. (2023) menambahkan bahwa motivational mindset
membentuk pola pikir yang memengaruhi kemampuan individu dalam bertindak, di mana
individu dengan promotion focus lebih cenderung mengambil risiko demi keuntungan,
sementara individu dengan prevention focus lebih berhati-hati dalam menghindari potensi
kerugian.

Terakhir, behavioral intention memainkan peran kunci dalam mendorong keputusan
pengguna untuk bertindak. Sikap (attitudes) yang terbentuk selama interaksi dalam /ive
streaming dapat memengaruhi behavioral intention, yang pada akhirnya menghasilkan
purchase intention secara positif terhadap produk atau jasa yang ditawarkan (Nguyen et al.,
2023). Dengan demikian, kombinasi dari elemen visual, social presence, perceived joy, serta
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motivational mindset dapat membentuk pola perilaku pengguna dalam merespons live
streaming e-commerce, yang pada akhirnya berpengaruh terhadap keputusan pembelian
mereka.

Teori

Teori SOR yang dikemukakan oleh peneliti ternama Mehrabian pada tahun 1974. Teori SOR
menjelaskan bagaimana seorang individu dapat berpengaruh terhadap stimulus lingkungan
sekitar secara kognitif dan menghasilkan emosi internal serta respons (Sivasothey et al., 2024).
Stimulus (S) sebuah faktor eksternal yang mempengaruhi pengguna, dimana stimulus eksternal
yang berbeda akan mempengaruhi dalam memilih keputusan pengguna. Organism (O)
merupakan proses kognitif yang menyebabkan adanya emosi internal ketika suatu stimulasi
terjadi pada seorang individu. Respons (R) adalah tindakan atau perilaku konsumen ketika
melewati proses stimulasi eksternal (Zhu et al., 2023).

Penelitian Terdahulu

Yang et al. (2023) menyatakan bahwa terdapat pengaruh social interaction dari penyiar
terhadap purchase intention. Selain itu, broadcaster popularity berperan sebagai moderator
dalam hubungan antara social interaction dan purchase intention konsumen dalam /live
streaming e-commerce di China. Rodrigo & Mendis (2023) menunjukkan bahwa personal
identity serta aspek sosial seperti sociability dari social media influencer turut memengaruhi
purchase intention pada platform social media.

Yin et al. (2023) menyatakan bahwa physical presence memiliki pengaruh positif
terhadap perceived control, sementara social presence berdampak positif pada enjoyment.
Lebih lanjut, enjoyment pengguna juga berpengaruh terhadap purchase intention dalam live
streaming di China. Asih et al. (2020) meneliti bahwa visual content berupa foto dan video
dalam social media dapat memengaruhi purchase intention, di mana metode pemasaran produk
yang ditampilkan secara visual dalam social media dapat membentuk keputusan pembelian
pengguna. Zhu et al. (2023) menambahkan bahwa visual effect memiliki pengaruh terhadap
perceived joy pengguna, yang kemudian berdampak positif pada behavioral intention. Selain
itu, motivational mindset—Dbaik promotion focus maupun prevention focus—berperan sebagai
moderator dalam hubungan antara perceived joy dan behavioral intention pengguna.

Rodriguez-Lopez et al. (2024) menemukan bahwa enjoyment memiliki pengaruh
signifikan secara positif terhadap attitudes pengguna, yang kemudian berdampak pada
purchase intention melalui TV shopping. Zhang et al. (2023) membuktikan adanya pengaruh
positif signifikan dari stimulus eksternal berupa informativeness dalam live streaming terhadap
perilaku serta purchase intention pengguna. Lee et al. (2021) menyatakan bahwa terdapat
hubungan antara regulatory fit dengan promotion focus, yang berdampak signifikan secara
positif terhadap peningkatan purchase intention, sedangkan regulatory fit dengan prevention-
oriented justru berpengaruh positif terhadap penurunan purchase intention. Penelitian oleh
Chatzoglou et al. (2022) membuktikan bahwa e-commerce informativeness memiliki pengaruh
signifikan secara positif terhadap behavioral intention. Li et al. (2022) juga menemukan bahwa
informativeness memiliki hubungan signifikan positif dengan emotion pleasure atau perceived
joy pengguna saat menonton /ive streaming di China.
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Hubungan antar Variabel

1. Hubungan Information task-fit terhadap Perceived Joy

Kualitas information task-fit yang dimiliki dalam penyiar pada saat live streaming
berlangsung dapat mempengaruhi emosi kesenangan pengguna, oleh karena itu terciptanya
interaksi secara dua arah yang melibatkan pengguna lebih dekat secara sosial dengan penyiar,
penyiar memberikan rekomendasi produk yang melayani keinginan pengguna, informasi yang
didapatkan oleh pengguna memenuhi standar kebutuhan menyebabkan merasakan kepuasan
terhadap layanan penyiar dikarenakan pengalaman pengguna ketika berinteraksi dengan
penyiar dapat menangkap informasi produk dengan mudah menyebabkan perceived joy, jika
disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan positif information task-fit terhadap perceived
joy. (Lietal., 2022).

H1: Information task-fit berpengaruh signifikan terhadap Perceived Joy.

2. Hubungan Visual Effect terhadap Perceived Joy

Menurut penelitian oleh Ma et al. (2022) menyatakan bahwa adanya pengaruh positif
pada visual content atau visual effect dalam konten sosial media terhadap respons pengguna,
dengan visual effect adalah konten produk atau jasa yang ditawarkan pada saat /ive streaming
berlangsung,sebagai contoh referensi agar pengguna yang menonton mendapatkan informasi
yang dibutuhkan. Visual effect produk yang ditunjukan pada konten melalui social media,
konten produk yang dibagikan dapat dilihat oleh banyak pengguna lainnya secara luas, adanya
citra yang mempresentasikan merek perusahaan serta, konten visual membantu pengguna
menunjukkan transparansi terhadap kualitas produk yang ditawarkan, pengguna dapat melihat
kualitas produk sebagai perbandingan dengan merek produk lainnya. (Asih et al., 2020).

H2: Visual effect berpengaruh signifikan terhadap Perceived Joy.

3. Hubungan Sociability terhadap Perceived Joy

Penelitian yang dilakukan oleh Zhu et al. (2023) menyatakan bahwa sociability adalah
keramahan penyiar dalam melayani kebutuhan pengguna mengenai informasi produk atau jasa
yang ditawarkan melalui /ive streaming dengan proses interaksi penyiar dapat melibatkan
interaksi pengguna secara sosial yang dapat meningkatkan pengalaman belanja pengguna,
menunjukkan adanya kenikmatan interaksi antar pengguna dan penyiar yang mempengaruhi
perceived joy pengguna secara positif.

H3: Sociability berpengaruh signifikan terhadap Perceived Joy.

4. Hubungan Perceived Joy terhadap Behavioral Intention

Penelitian yang diteliti oleh (Nguyen et al., 2023) menyatakan bahwa perceived
enjoyment pada pengguna mendorong motivasi pengguna secara positif yang menuju kepada
behavioral intention. Penelitian ketiga diteliti oleh (Yin et al., 2023) menyatakan bahwa
perceived joy yang dialami pengguna terjadi ketika pengguna merasakan ketertarikan untuk
berinteraksi dengan penyiar dalam proses berbelanja, sehingga behavioral intention pada
pengguna dipengaruhi oleh perceived joy.

H4: Perceived Joy berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention
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5. Hubungan Information Task-Fit terhadap Behavioral Intention

Information task-fit merupakan seberapa lengkap informasi yang ditangkap oleh
pengguna sesuai dengan standar yang dibutuhkan, sehingga semakin baik kualitas informasi
yang diberikan oleh penyiar maka akan meningkatkan behavioral intention pengguna dalam
memilih keputusan dalam minat belanja. Pengguna mengunjungi live stream untuk
mendapatkan informasi, sehingga information task fit dari penyiar pada saat live streaming
memenuhi kebutuhan pengguna dapat mempengaruhi behavioral intention pengguna secara
positif (Zhu et al., 2023).

HS: Information task-fit berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention

6. Hubungan Sociability terhadap Behavioral Intention

Adanya sociability dalam proses interaksi penyiar dan pengguna akan menimbulkan
rasa kenyamanan pengguna yang menuju pada behavioral intention pada minat beli pengguna.
Kehadiran penyiar yaitu ketika penyiar mampu berinteraksi dengan pengguna dengan
memberikan informasi serta pembaruan informasi secara langsung, kemudahan para pengguna
untuk mendapatkan informasi produk yang diinginkan, sehingga social presence menyebabkan
rasa keterlibatan pengguna secara sosial dan merupakan keramahan penyiar dalam melayani
kebutuhan pengguna dapat berpengaruh positif terhadap behavioral intention (Yin et al.,
2023a).

H6 : Sociability berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention.

7. Motivational Mindset memoderasi pengaruh Perceived Joy terhadap Behavioral Intention
pengguna pada Live Streaming TikTok shop

Adanya motivational mindset individu masing-masing pada pengguna mempengaruhi
behavioral intention pengguna pada saat live streaming. Motivational mindset merupakan pola
pikir yang menjadi tolak ukur atau pendirian pengguna dalam mencapai tujuan yang diinginkan
saat menggunakan /ive streaming. Zhu et al. (2023) menyatakan bahwa motivational mindset,
baik promotion focus maupun prevention focus, memiliki pengaruh signifikan secara positif
terhadap perceived joy, yang kemudian memengaruhi proses kognitif pengguna dalam
mengambil keputusan terkait behavioral intention.

H7 : Motivational mindset memoderasi pengaruh Perceived Joy terhadap Behavioral
Intention.
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Kerangka konseptual

Information
task-fit (X1)

Behavioral
. Intention (Y2)
H7

Motivational
mindset: Promotion
focus/Prevention
focus (M)

Gambar 1. Kerangka konseptual

METODOLOGI PENELITTIAN

Jenis peneliti yang diusulkan peneliti dengan judul Pengaruh Live stream attributes
(Information task-fit, visual effect, dan sociability) terhadap Perceived Joy dan Behavioral
Intention pada pengguna Live stream Tiktok di Surabaya. Populasi responden yang digunakan
pada penelitian ini adalah pengguna Tiktok shop yang pernah menggunakan atau membeli
melalui live streaming TikTok shop yang menjual produk minimal sekali dalam sebulan. Jenis
penelitian ini dengan menggunakan metode kuantitatif, serta metode sampling yang digunakan
pada penelitian ini non-probability, dengan teknik pendekatan purposive sampling. Menurut
Hair et al. (2019) jumlah sampel yang ditentukan berdasarkan perhitungan sampel minimum
dimana untuk penentuan jumlah sampel minimum dengan menggunakan indikator variabel
yang diteliti dikali 5 hingga 10. Penelitian ini terdapat 20 indikator, Sampel penelitian ini
ditujukan kepada pengguna live streaming pada Tiktok shop, namun tidak dapat dipastikan
jumlah pengguna nya dalam populasi yang besar, maka jumlah sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah 20 indikator dikali dengan 10, sehingga didapatkan responden dari
penelitian ini adalah sebanyak 200 orang.

Tabel 1. Definisi Operasional

Variabel Definisi Konseptual Definisi Indikator Sumber
Operasional
Information | Ketepatan informasi | Adanya 1. Ketersediaan Zhu et al. (2023)
task-fit (X1) | yang mencukupi ketersediaan informasi
kebutuhan pengguna | informasi yang Informasi yang
(Y. Ma, 2023) mencukupi memadai
kebutuhan
pengguna live
stream TikTok
shop
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Visual effect | Visualisasi pengguna | Tampilan visual 1. Tampilan layar | Zhu et al. (2023)
(X2) untuk mendapatkan dalam live stream 2. Penampilan
sebuah informasi TikTok shop yang atraktif
melalui gambar atau | dapat dilihat oleh 3. Tampilan
video (L. Ma et al., pengguna produk
2022)
Sociability Pengguna merasakan | Live streaming 1. Interaksi Zhu et al. (2023)
keramahan dan TikTok shop 2. Kehadiran
(X3) kehadiran sosial pada | menyediakan Sosial
saat proses berbelanja | tempat bagi para 3. Keramahan
(Saffanah et al., pengguna dan
2023) penyiar untuk
saling
berkomunikasi
serta bertukar
informasi.
Perceived Pengguna merasa Adanya rasa 1. Perasaan Zhu et al. (2023)
Joy (Y1) terhibur pada saat kesenangan dan menyenangkan
proses berbelanja terhibur oleh 2. Perasaan
(Nguyen et al., 2023) | pengguna ketikrfl 3 Egslﬂ:;(l:an
menggunakan /ive
tsreaming TikTok
shop
Motivational | Motivasi mindset Pemikiran Promotion focus Zhu et al. (2023)
mindset: yang dimiliki mindset yang
Promotion pengguna terhadap mempengaruhipe Motivasi beketja
focus/Preven | pengambilan ngguna secara .ke.ras .
. . Optimis pada hasil
tion Focus keputusan pengguna | motivasi terhadap Perkembangan diri
(M) (Anisimova et al., stimulus yang Percaya diri
2023). didapatkan pada
di live streaming
TikTok shop Prevention focus
1. Perhatian
2. Keamanan
3. Perbatasan diri
Behavioral Perilaku pengguna Tindakan perilaku 1. Berbelanja Zhu et al. (2023)
Intention untuk memilih yang dilakukan melalui /ive
(Y2) keputusan dalam oleh pengguna streaming
bertindak setelah 2. Pembehgm
menggunakan /ive produk.lzve
(Nguyen et al., 2023) | sreqming TikTok sireaming
shop
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Metode Analisis Data

Penelitian ini menggunakan teknik Structural Equation Modelling (SEM) berbasis
Covariance Based (CB), Covariance Based (CB) adalah salah satu metode statistika SEM
berbasis varian pendekatan alternatif yang semula dari pendekatan SEM berbasis variance yang
didesain untuk menyelesaikan analisis jalur, dengan menggunakan software AMOS (Analysis
Of Moment Structure) untuk pengolahan data. Pada olah data ini akan dilakukan uji Normalitas,
uji Outlier, serta Melakukan uji model pengukuran (Outer Model), meliputi pengujian validitas
konstruk, pengujian reliabilitas konstruk, lalu uji model (Inner model) untuk mengetahui
korelasi antar konstruk yang diteliti, Uji Indirect Effect (Junaidi, 2021). Data diperoleh secara
langsung melalui penyebaran e-kuesioner berupa google form yang berisikan pertanyaan
mengenai variabel live stream attributes (information task-fit, visual effect,sociability,)
terhadap perceived joy dan behavioral intention pada pengguna live stream Tiktok shop. Skala
pengukuran data primer dalam penelitian ini menggunakan skala Likert, berikut keterangan
dari dari skala Likert (1) Sangat Tidak Setuju, (2) Tidak Setuju, (3) Cukup Tidak Setuju, (4)
Netral, (5) Cukup Setuju, (6) Setuju, (7) Sangat Setuju.

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Hasil dan Pembahasan

Hasil data responden yang digunakan pada penelitian ini sebanyak 200 responden. Data
responden yang dikumpulkan menunjukan jumlah responden wanita mendominasi pengisian
kuesioner yang telah disebarkan yaitu wanita sebanyak 151 responden dengan 75.5% dan pria
sebanyak 49 dengan 24.5%. usia responden terbanyak adalah usia 17 tahun hingga 25 tahun
dengan jumlah 194 responden dengan 97%. Sebanyak 3 responden masing-masing pada umur
dibawah dari 17 tahun dan umur 26 hingga 33 tahun dengan presentase 1.5%. Penelitian ini
ditujukan pada responden yang berada di domisili kota Surabaya.

Uji Mahalanobis distance

Uji outliers dilakukan dengan melihat kriteria Jarak yang dimiliki pada hasil
Mahalanobis pada tabel 1 dengan tingkat p<0,001. Uji Mahalanobis Distance dihitung dengan
menggunakan nilai chi-square pada degree of freedom sebesar 162. Pada penelitian ini, jumlah
indikator yang digunakan adalah 20. Menggunakan program exce! yaitu sub-menu insert —
Function CHIINV, sehingga pada tingkat p 0,001 diperoleh nilai x*> sebesar 223,36.
Berdasarkan hasil data yang telah diolah nilai Mahalanobis Distance yang tertinggi nya lebih
rendah dari hasil dari nilai x? (223,36) yang dapat disimpulkan tidak terdapat data outlier.

Uji Measurement model

Pada uji measurement untuk menguji validitas dan reliabilitas model. Uji validitas
bertujuan untuk menguji kecocokan indikator pada sebuah variabel, pada loading factor yaitu
lebih dari 0.5. Apabila nilai loading factor melebihi angka 0.5 maka menunjukkan bahwa
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indikator dinyatakan memenuhi validitas konvergen, nilai factor loading dapat dilihat pada
tabel Standardized Regression Weights, diketahui pada hasil uji measurement pada model yang
belum fit pada tabel 2. Variabel Motivational Mindset:Promotion Focus/Prevention Focus
yaitu pada indikator M 1.2, M 1.3, M1.4 memiliki nilai loading factor dibawah 0.50 sehingga
dapat dikatakan bahwa hasil indikator tidak valid dan harus di eliminasi, oleh karena itu pada
uji selanjutnya variabel Motivational Mindset:Promotion Focus/Prevention Focus akan
mengalami perubahan dalam jumlah indikator akibat indikator yang di eliminasi, hal ini
dilakukan agar uji selanjutnya dapat mencapai model yang fit.

Nilai factor loading dari setiap indikator variabel pada tabel 4 memiliki angka rentang
0.683 hingga 1,110, serta nilai dari AVE dari semua variabel yang diteliti memiliki angka
rentang dari 0.534 hingga 0.737. Uji reliabilitas pada penelitian ini untuk membuktikan akurasi,
konsistensi dan ketepatan instrumen untuk mengukur konstruk. berfungsi untuk mengukur
batas bawah reliabilitas suatu konstruk yang sesungguhnya, serta pada uji reliabilitas pada tabel
5, semua variabel pada penelitian ini memiliki hasil nilai construct reliability > 0.70. Dapat di
simpulkan nilai indikator dalam variabel di penelitian ini sudah valid dan reliabel.

Uji Goodness of fit

Uji goodness of fit bertujuan untuk menguji apakah model yang diuji layak atau fit,
apabila kriteria goodness of fit index sudah memenuhi minimal 5 kriteria maka model dapat
dinilai layak atau fit model. Nilai uji goodness of fit adalah : (1) Chi — Square < 110.898, (2)
CMIN/DF < 5.0, (3)Probability > 0.05 (4)GF1, (5)AGFI (6)IFL, (7)TLI, (8) CFL, (9)NFI > 0.90
(10)RMSEA <0.08 (11)RMR < 0.05. Berdasarkan gambar 2 membuktikan masing-masing
nilai goodness of fit sudah memenubhi kriteria yang ditetapkan sehingga dapat dikatakan model
yang dihipotesiskan sudah memenuhi kecocokan pada data penelitian dan uji selanjutnya dapat
dijalankan

Uji Indirect effect

Uji sobel dengan menggunakan kalkulator sobel test berdasarkan tabel 7, membuktikan
pengaruh tidak langsung variabel sociability dimediasi variabel perceived joy terhadap variabel
behavioral intention signifikan dikarenakan hasil nilai p-value 0.000 < 0.05, namun variabel
Information task-fit dan variabel Visual effect tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel
behavioral intention melalui variabel perceived joy.

Uji Hipotesis

Hipotesis diterima jika nilai p-values < 0.05, berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel
6 menyatakan bahwa (H3) Sociability berpengaruh terhadap Perceived Joy dengan p-value
0.000, (H4) Perceived Joy berpengaruh terhadap Behavioral Intention dengan p-value 0.000
dan (H6) Motivational Mindset:Promotion focus/Prevention Focus dengan p-value 0.000
menyatakan ketiga hipotesis memiliki hasil uji hipotesis yang signifikan. Sedangkan (HI)
Information Task-Fit berpengaruh terhadap Perceived Joy dengan p-values 0.580, (H2) Visual
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Effect berpengaruh terhadap Perceived Joy dengan nilai p-values 0.128, (H5) Information
Task-Fit berpengaruh terhadap Behavioral Intention dengan nilai p-values 0.76, (H6)
Sociability berpengaruh terhadap Behavioral Intention dengan nilai p-values 0.618, hasil uji
menyatakan bahwa uji hipotesis tidak signifikan .

Goodness of Fit
Chi-Square=100,943
CMIN/DF=1,147
Probability=,163

GFI=,945
AGFI=,905
IFI=,994
TLI=,991
CFI=,994
NFI=,955
RMSEA=,027
RMR=,043

Gambar 2. Model penelitian measurement model (Fit Model)
Pembahasan

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel Information task-fit pada
live streaming Tiktok shop tidak memiliki pengaruh signifikan positif terhadap variabel
perceived joy pengguna sehingga hipotesis yang ditetapkan pada penelitian yang tidak
berpengaruh tersebut dapat dilihat dari nilai p-value yaitu 0.580 yang berada diatas nilai 0.05.
Hasil penelitian pada penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Li et
al. (2022) yang menyatakan bahwa information task-fit memiliki salah satu pengaruh signifikan
positif terhadap emosi pengguna yaitu perceived joy. Penelitian tersebut meneliti bahwa
informativeness yang didapatkan melalui /ive streaming memiliki pengaruh positif signifikan
terhadap emosi pleasure dari pengguna. penelitian yang dilakukan oleh Sawmong (2022)
menyatakan bahwa informativeness atau informasi yang diberikan oleh penyiar pada /live
streaming kepada pengguna mempengaruhi enjoyment pada pengguna secara signifikan positif.
Berdasarkan hasil penelitian ini, pengaruh Information task-fit pada live streaming TikTok
shop terhadap perceived joy pengguna tidak berpengaruh secara positif yang berati H1 ditolak.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel visual effect tidak memiliki
pengaruh signifikan positif terhadap variabel perceived joy pengguna sehingga hipotesis yang
ditetapkan pada penelitian yaitu H2 ditolak, dapat dilihat dari nilai p-value yaitu 0.128 yang
berada diatas 0.05. Hasil penelitian pada penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Zhu et al. (2023) yang menyatakan bahwa visual effect pada live streaming
berupa konten visual yang dimiliki oleh penyiar pada live streaming berpengaruh signifikan
positif pada perceived joy pengguna hal ini dikarenakan visual konten secara produk dan
penyiar dapat menarik perhatian untuk dapat melihat fisik produk yang ditawarkan secara
langsung serta tata letak penyiar dalam menjual produk melalui live streaming, sehingga
memiliki pengaruh signifikan positif terhadap perceived joy pengguna. Penelitian kedua tidak
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sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Desrochers et al. (2019) yang menyatakan
bahwa visual effect yang berada di website menunjukan konten foto produk-produk yang
ditawarkan dapat mempengaruhi sikap pengguna ketika berbelanja yang membawa kepada
perceived joy.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel Sociability yang ada pada
atribut /ive streaming Tiktok shop dalam penyiar memiliki pengaruh signifikan positif terhadap
perceived joy pengguna, sehingga dari hasil tanggapan responden yang telah dikumpulkan dan
di uji menghasilkan nilai p-value begitu kecil sehingga yaitu 0.00, sehingga hipotesis H3 dapat
diterima atau mendukung. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh Li et al.
(2022) yang menyatakan bahwa sociability yang merupakan tanggapan atau respons penyiar
dalam berinteraksi serta menjawab pertanyaan pengguna dapat mempengaruhi secara positif
signifikan kepada emosi pengguna secara pleasure sehingga menciptakan perceived joy. Serta
penelitian yang didukung oleh (Yin et al., 2023b) menyatakan bahwa adanya social interaction
pada livestreaming e-commerce dapat menarik perhatian pengguna, sehingga menciptakan rasa
kesenangan yaitu perceived enjoyment bagi para pengguna. Penelitian ini tidak sejalan dengan
penelitian yang diteliti oleh Zhu et al. (2023) yang menyatakan bahwa sociability merupakan
keramahan atau adanya interaksi dari penyiar dan pengguna yang menciptakan suasana
sosiabilitas tidak berpengaruh secara signifikan positif terhadap perceived joy pengguna ketika
sedang berbelanja.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel Perceived joy yang
diterima oleh pengguna dari atribut /ive streaming Tiktok shop memiliki pengaruh signifikan
positif terhadap behavioral intention, sehingga hasil dari tanggapan responden yang telah
dikumpulkan dan di uji menunjukan hasil nilai p-value ang begitu kecil yaitu 0.00, sehingga
mendukung hipotesis H4 yang telah ditetapkan dalam penelitian. Penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Zhu et al. (2023) yang menyatakan bahwa emosi perceived
joy yang dialami oleh pengguna berpengaruh secara signifikan positif terhadap behavioral
intention pengguna, adanya rasa kesenangan yang dialami oleh pengguna menyebabkan rasa
kepuasan pengguna yang mempengaruhi dalam mengambil keputusan untuk membeli produk
yang ditawarkan melalui /ive streaming tiktok shop. Serta dukungan dari peneliti yang diteliti
oleh Nguyen et al. (2023) menyatakan adanya pengaruh perceived enjoyment yang dirasakan
pengguna menunjukan hasil positif terhadap atfitudes yang meningkatkan purchase intention
melalui online shop.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel Information task-fit yang
diterima oleh pengguna pada saat menggunakan /ive streaming tiktok shop tidak berpengaruh
signifikan positif terhadap behavioral intention sehingga hipotesis yang ditetapkan pada
penelitian yang tidak berpengaruh dapat dilihat dari nilai p-value yaitu 0.766 yang berada diatas
0.05. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Vogrincic-Haselbacher
et al. (2021) yang menyatakan bahwa pengguna yang mendapatkan informasi yang cukup
banyak melalui /ive streaming akan berdampak buruk pada behavioral intention khusus nya
pada kualitas keputusan pembelian dimana pengguna memiliki pilihan produk dengan
informasi yang terlalu banyak sehingga membuat pengguna kesusahan untuk memilih produk
yang ingin dibeli. Oleh karena itu infomation task-fit yang didapatkan secara tidak akan
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menjamin untuk mendorong keputusan pembelian pengguna untuk berbelanja melalui
livestreaming tiktok shop. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh
Zhang et al. (2023) yang menyatakan bahwa pengguna yang menonton /ive streaming yang
dilakukan oleh penyiar pada toko langsung dapat memberikan informasi produk yang
ditawarkan sehingga berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan atau behavioral
intention pengguna terhadap produk yang menciptakan intensi keputusan pengguna untuk
membeli produk di toko.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel sociability yang merupakan
interaksi antar pengguna dan penyiar pada saat menggunakan /ive streaming tiktok shop tidak
berpengaruh signifikan positif terhadap behavioral intention sehingga hipotesis H6 yang
ditetapkan pada penelitian yang tidak berpengaruh dapat dilihat dari nilai p-value yaitu 0.168
yang berada diatas 0.05. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh Su (2019)
yang menyatakan bahwa penelitian yang dilakukan pada negara China dimana penjualan
melalui e-commerce live streaming merupakan metode penjualan yang sering digunakan
penjual, namun variabel sociability yang ada pada penyiar atau engagement tidak berpengaruh
positif signifikan kepada keputusan pembelian pengguna yaitu behavioral intention, hal ini
dikarenakan sociability penyiar pada live streaming hanya mempengaruhi rasa emphaty
pengguna secara positif signifikan untuk membeli produk yang ditawarkan, jika secara
sociability berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil analisis data menunjukan bahwa variabel Motivational
Mindset:Promotion focus/Prevention Focus yang memoderasi pengaruh perceived joy
terhadap behavioral intention pada live streaming Tiktok shop memiliki pengaruh signifikan
positif terhadap behavioral intention, hasil dari tanggapan responden yang telah dikumpulkan
dan di uji mendukung hipotesis H7 yang telah ditetapkan dalam penelitian yaitu nilai p-value
yang begitu kecil yaitu 0.00.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh Zhu et al. (2023) yang
menyatakan bahwa variabel moderasi Motivational Mindset: Promotion focus/Prevention
Focus merupakan mindset pemikiran individu dengan tujuan untuk mengukur apakah dapat
memperkuat hubungan pengaruh rasa perceived joy terhadap variabel keputusan pembelian
behavioral intention melalui live streaming tiktok shop. Berdasarkan hasil analisis data
menunjukan bahwa variabel Motivational Mindset: Promotion focus/Prevention Focus yang
memoderasi pengaruh perceived joy terhadap behavioral intention pada live streaming Tiktok
shop memiliki pengaruh signifikan positif terhadap behavioral intention, hasil dari tanggapan
responden yang telah dikumpulkan dan di uji mendukung hipotesis H7 yang telah ditetapkan
dalam penelitian yaitu nilai p-value yang begitu kecil yaitu 0.00.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh Zhu et al. (2023) yang
menyatakan bahwa variabel moderasi Motivational Mindset: Promotion focus/Prevention
Focus merupakan mindset pemikiran individu dengan tujuan untuk mengukur apakah dapat
memperkuat hubungan pengaruh rasa perceived joy terhadap variabel keputusan pembelian
behavioral intention melalui live streaming tiktok shop, penelitian tersbut memiliki hasil
signifikan positif, dimana pengguna dengan motivational mindset:promotion focus/prevention
focus akan berpengaruh pada keputusan pembelian nya melalui /ive streaming tik tok shop.
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positif, dimana pengguna dengan motivational mindset:promotion focus/prevention focus akan
berpengaruh pada keputusan pembelian nya melalui /ive streaming tik tok shop.

IMPLIKASI PENELITIAN
Implikasi Manajerial

Hasil penelitian ini memberikan implikasi bagi para pelaku bisnis yang memanfaatkan
live streaming TikTok Shop dalam strategi pemasaran mereka. Pertama, karena sociability
dalam interaksi penyiar berpengaruh signifikan positif terhadap perceived joy pengguna,
manajer dan pemilik bisnis perlu memastikan bahwa penyiar memiliki keterampilan
komunikasi yang baik untuk membangun hubungan yang lebih interaktif dengan audiens.
Penyiar yang responsif dan komunikatif dapat meningkatkan pengalaman emosional positif
pengguna, yang pada akhirnya dapat meningkatkan keterlibatan mereka dalam sesi /live
streaming. Kedua, karena visual effect tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap perceived
joy, pengelola bisnis sebaiknya tidak hanya fokus pada tampilan visual produk, tetapi juga
mengoptimalkan elemen lain seperti demonstrasi produk secara langsung dan interaksi real-
time untuk menarik perhatian pengguna.

Selain itu, temuan bahwa perceived joy memiliki pengaruh positif signifikan terhadap
behavioral intention menunjukkan bahwa pengalaman menyenangkan selama live streaming
dapat mendorong keputusan pembelian pengguna. Oleh karena itu, strategi pemasaran harus
difokuskan pada menciptakan pengalaman yang lebih menyenangkan bagi audiens, seperti
memberikan diskon eksklusif selama live streaming, mengadakan sesi tanya jawab yang
interaktif, dan menggunakan teknik gamification seperti hadiah atau undian bagi peserta aktif.
Selain itu, karena motivational mindset pengguna memperkuat hubungan antara perceived joy
dan behavioral intention, pelaku bisnis dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih
personal, misalnya dengan mengidentifikasi pelanggan dengan orientasi promotion focus dan
prevention focus, lalu menyusun kampanye yang sesuai dengan kecenderungan psikologis
mereka.

Implikasi Teoritis

Dari sisi teoritis, penelitian ini memberikan kontribusi dalam memahami bagaimana
elemen-elemen dalam /ive streaming TikTok Shop memengaruhi perilaku pengguna. Pertama,
temuan bahwa information task-fit tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap perceived joy
maupun behavioral intention menantang temuan sebelumnya yang menyatakan bahwa
informasi yang disajikan dalam live streaming dapat meningkatkan kepuasan pengguna (Li et
al., 2022; Zhang et al., 2023). Hal ini mengindikasikan bahwa dalam konteks TikTok Shop,
terlalu banyak informasi justru dapat menyebabkan information overload yang menghambat
proses pengambilan keputusan. Kedua, hasil penelitian ini menegaskan bahwa interaksi sosial
dalam /ive streaming berperan penting dalam menciptakan pengalaman pengguna yang positif,
sejalan dengan penelitian Yin et al. (2023). Namun, temuan bahwa sociability tidak
berpengaruh signifikan terhadap behavioral intention menunjukkan bahwa interaksi sosial
lebih berdampak pada aspek emosional (perceived joy) daripada secara langsung memengaruhi
keputusan pembelian.
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Lebih lanjut, penelitian ini juga memperkuat konsep motivational mindset dalam
konteks e-commerce, di mana individu dengan orientasi promotion focus dan prevention focus
merespons perceived joy secara berbeda dalam mempengaruhi behavioral intention. Temuan
ini mendukung penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa faktor psikologis seperti
motivasi individu dapat memperkuat hubungan antara emosi dan keputusan pembelian (Zhu et
al., 2023). Dengan demikian, penelitian ini berkontribusi pada literatur tentang pengalaman
pengguna dalam /ive streaming e-commerce dengan menunjukkan bagaimana faktor emosional
dan psikologis bekerja secara simultan dalam membentuk niat beli konsumen.

SIMPULAN DAN SARAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa sociability dalam live streaming TikTok Shop
berpengaruh signifikan terhadap perceived joy pengguna, yang kemudian mendorong
keputusan pembelian melalui behavioral intention. Selain itu, motivational mindset: promotion
focus/prevention focus memperkuat hubungan antara perceived joy dan keputusan pembelian
tersebut. Temuan ini menegaskan bahwa penyiar dengan kepribadian unik dan interaksi sosial
yang baik dapat meningkatkan daya tarik /ive streaming dan kepuasan pengguna. Meskipun
information task-fit dan visual effect tidak berpengaruh signifikan terhadap perceived joy,
keduanya tetap penting dalam memberikan informasi produk yang jelas. Keterbatasan
penelitian ini meliputi cakupan responden yang hanya berasal dari Surabaya serta kemungkinan
ketidaktelitian dalam pengisian kuesioner, sehingga penelitian selanjutnya disarankan untuk
mengeksplorasi variabel lain dan memperluas cakupan populasi agar hasilnya lebih
representatif.
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