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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah financial bonds, social bonds, structural
bonds akan berpengaruh terhadap niat beli berkelanjutan dengan dimediasi trust in
streamer pada gen Z pengguna tiktok diwilayah Yogyakarta. Penelitian ini mengambil
sampel dari beberapa gen Z pengguna e-commerce live streaming tiktok yang berada
diwilayah Yogyakarta. Metode penentuan sampel adalah nonprobability sampling dengan
menggunakan metode purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan
kuesioner yang dibagikan menggunakan google form. Jumlah kuesioner yang diolah
sebanyak 180 kuesioner yang diadapat dari rumus Hair yaitu indikator dikali 9. Data
penelitian ini dianalisis menggunakan analisis regresi berganda dan pengolahan ini
deilakukan dengan menggunakan SPSS. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa semua
variabel independen secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen.

Kata Kunci: Live streaming shopping, Kepercayaan konsumen, lkatan relasional, Niat
membeli berkelanjutan, E-commerce
Abstract

This study aims to test whether financial bonds, social bonds, structural bonds will affect
sustainable purchase intentions mediated by trust in streamers on Gen Z TikTok users in the
Yogyakarta area. This study took samples from several Gen Z users of TikTok live streaming
e-commerce in the Yogyakarta area. The sampling method is nonprobability sampling using
the purposive sampling method. Data collection was carried out using a questionnaire
distributed using Google Form. The number of questionnaires processed was 180
questionnaires obtained from the Hair formula, namely the indicator multiplied by 9. The
data of this study were analyzed using multiple regression analysis and this processing was
carried out using SPSS. The results of this study indicate that all independent variables
together affect the dependent variable.

Keywords: Live streaming shopping, Consumer trust, Relational bonds, Continuance
purchase intentions, E-commerce

1. PENDAHULUAN

Dalam era digital yang terus berkembang saat ini, banyak pemasar telah menggunakan
live streaming diberbagai platfrom media seperti tiktok, instagram, facebook. Awalnya
hanya untuk membuat video atau hanya sekedar menonton saja kini mulai mengintegrasikan
fitur e-commerce untuk menjual, mempromosikan produk, memperkenalkan brand, atau
berinteraksi dengan audiens. Fenomena ini menjadi bagian dari tren yang lebih besar dalam
pedagangan elektronik, pemasaran digital, dan perubahan perilaku konsumen.

Live streaming commerce atau social commerce telah menjadi tren yang berkembang
pesat dan menjadi salah satu metode yang paling efektif untuk menarik perhatian kosumen
dan meningkatkan penjualan baik untuk individu maupun bisnis. Banyak brand dan
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influencer yang menggunakan live streaming untuk menjual produk secara langsung,
memanfatkan fitur seperti ”click to buy” atau yang sering disebut “keranjang kuning” untuk
memudahkan transaksi selama siaran langsung, khususnya pada media sosial seperti
tiktokshop. Tiktok telah memanfaatkan fitur live streaming Tiktokshop yang memungkinkan
penjual dan influencer untuk menjual produk secara langsung kepada audiens mereka selama
siaran langsung. Fitur ini memungkinkan pengguna dan costumer untuk berinteraksi secara
langsung (real-time) berimteraksi satu sama lain (Z Hilvert-Bruce, 2018).

Mayoritas penjualan Tiktokshop Indonesia, yakni 80%, terjadi melalui fitur siaran
langsung atau live streaming, dengan kontribusi besar datang dari Indonesia dan Thailand
yang masing-masing menyumbang 28% dan 26% dari penjualan di Asia Tenggara. E-
commerce dilndonesia menunjukkan pertumbuhan yang pesat, terlebih dengan kehadiran
live streaming tiktokshop yang menarik banyak perhatian, khususnya dikalangan generasi
muda. Pengguna yang aktif berbelanja lewat live streaming di Indonesia cenderung berasal
dari kalangan generasi z. Generasi ini tumbuh dan berkembang didalam perkembangan dan
teknologi serta amat sangat bergantung pada gadget dan internet (Dewi et al., 2024). Secara
aktif menggunakan sosial media, dan sebanyak 90% percaya bahwa media mempengaruhi
keputusan pembelian mereka dalam berbelanja melalui platform-platform terkhususnya
tiktokshop. Disini konsumen tidak hanya melakukan pembelian, tetapi juga membangun
hubungan dengan penjual melalui berbagai jenis interaksi yang terjadi selama proses
streaming.

Hubungan yang baik membantu membangun kepercayaan antara penjual dan
pelanggan. Ketika pelanggan memiliki hubungan yang baik dengan penjual, mereka
cenderung lebih percaya pada produk atau layanan yang ditawarkan. Hal ini membuat
mereka lebih mungkin untuk membeli dari penjual selama penjualan live streaming (Badawi
et al., 2024). Saat ini, relational bonds atau ikatan hubungan dianggap sebagai salah satu
aspek penting yang banyak dipelajari literatur pemasaran dan banyak dikaitkan dengan
kepercayaan, loyalitas, dan pembelian pada suatu produk atau merek. Relational bonds
terdiri dari tiga aspek yaitu ikatan finansial, ikatan sosial, dan ikatan struktural. Ikatan
finansial mengacu pada promosi keuangan bagi konsumen untuk meningkatkan minat
mereka terhadap suatu produk atau layanan. Literatur hubungan pemasaran menunjukkan
bahwa hal itu seperti melalui penggunaan diskon, buy 1 get 1, atau kupon khusus promo
lainnya, merupakan salah satu motivasi utama pembeli (Huimin Wang1, 2023). Ikatan social
yang terbangun antara streamer dan audiens seperti komunikasi langsung. Penonton juga
dapat berkomentar dan berkomunikasi dengan penonton lain dan live streamer; sementara
itu, streamer dapat berinteraksi dengan pelanggan, mempelajari kebutuhan mereka, dan
merespons masalah secara real-time (Chaundry, 2020). Ikatan structural mengacu pada
hubungan atau sistem yang ada dalam e-commerce, seperti sistem pembayaran yang aman,
pengiriman yang efisisen, serta kebijakan pengembalian barang yang jelas dan transparan.

Permasalahan yang sering terjadi di live streaming tiktokshop mengatakan banyak
yang memesan barang namun tidak lanjut ke pengiriman tidak sedikit yang cancel (batal)
membeli, karna niat beli mereka banyak yang mencocokkan harga. Dalam live streaming
tiktokshop kegagalan transaksi online yang paling sering disebabkan oleh kurangnya
kepercayaan, yang menunjukkan bahwa sebagian besar produk yang dianggap beresiko,
karna kosumen takut menerima produk yang tidak sesuai dengan keinginan dan kualitasnya
kurang dapat dipercaya untuk digunakan sehingga dalam niat konsumen membeli di live
streaming tiktokshop masih diragukan.

Pada penelitian sebelumnya oleh Rahmadini dan Vania terdapat pengaruh positif
Financial Bonds, social bonds dan structural bonds terhadap Trust. Adapun live streamer
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memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Disisi lain
structural bonds tidak ada pengaruh signifikan terhadap kepercayaan konsumen (Manzil,
2023). Selain itu dalam penelitian (Wang & Lee, 2023) adanya pengaruh signifikan financial
bonds, social bonds, dan structural bond kepercayaan pada streamer. Dalam penelitian ini
menarik peneliti untuk mengetahui aspek-aspek financial bonds, social bonds, structural
bonds terbentuk dalam live streaming commerce tiktokshop mempengaruhi niat beli
berkelanjutan, serta bagaimana trust dapat berperan sebagai variabel mediator yang
memperkuat hubungan tersebut. Dengan demikian, penelitian ini dapat memberikan
kontribusi baru dalam memahami faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas konsumen
dalam e-commerce berbasis live streaming, serta memberikan wawasan praktis bagi pemasar
untuk membangun hubungan yang lebih kuat dengan konsumen di platfrom live streaming
tiktokshop.

2. KAJIAN PUSTAKA
Teori Pemasaran Hubungan (Relationship Marketing Theory)

Relationship marketing atau pemasaran relasional, sangat penting karena konsumen
menjadi lebih berhati-hati dan selektif dalam bertransaksi saat ini. Pemasaran hubungan
adalah pendekatan strategis yang berfokus pada mempertahankan dan menumbuhkan
pelanggan saat ini daripada menarik pelanggan baru (Nia Rohmatin, 2017). Pemasaran
hubungan merupakan strategi yang fokus pada pembangunan ikatan jangka panjang yang
saling menguntungkan antara perusahaan dan konsumennya. Tidak seperti pendekatan
pemasaran konvensional yang lebih menekankan pada transaksi atau penjualan individual,
pemasaran hubungan menempatkan perhatian pada kepuasan pelanggan, pengelolaan
retensi, dan peningkatan loyalitas pelanggan. Pendekatan ini menegaskan betapa krusialnya
interaksi yang terus-menerus antara perusahaan dan pelanggan, di mana kedua belah pihak
saling memberikan manfaat untuk menciptakan hubungan yang kuat dan berkelanjutan.
Menurut Zeithaml dan Bitner relationship marketing memiliki beberapa tahapan diantaranya
yaitu:
1)Financial bonds

Financial bonds menunjukkan bahwa pemasar atau bisnis dapat melakukan
implementasi pemasaran dari sisi keuangan yang wajar, seperti menawarkan diskon kepada
pelanggan jangka panjang yang umumnya kaya dan menurunkan harga untuk kapasitas
pembelian yang besar dan signifikan.
2)Social bonds

Hubungan sosial merupakan langkah penting dalam menciptakan ikatan yang kuat
antara orang-orang dengan melakukan pendekatan individual kepada mereka. Hal ini
bertujuan untuk lebih memahami dan menghayati kebutuhan dan harapan dari pelanggan.
3)Customzation bonds

Customzation bonds merupakan strategi implementasi pemasaran hubungan yang
lebih maju daripada obligasi finansial dan sosial. Obligasi kustomisasi melibatkan upaya
mempermudah permintaan dan transaksi bagi sejumlah besar pelanggan dan menangani
setiap aspek bisnis mereka.
4)Structural bonds

Structural bonds, yaitu upaya perusahaan untuk memperlakukan pelanggan sebagai
bagian integral dari manajemen perusahaan. Pelanggan akan dipandang sebagai salah satu
pemangku kepentingan utama perusahaan dalam menangani masalah yang terkait dengan
sistem dan manajemen bisnis.
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Kepercayaan Streamer

Kepercayaan streamer mengacu pada Tingkat kejujuran, integritas, dan kredibilitas
streamer yang dirasakan oleh penonton. Jika konsumen mempercayai streamer, maka
mereka akan berpikir bahwa produk tersebut layak dibeli. Oleh karena iu, kepercayaan
streamer yang tinggi memberikan konsumen sikap posititf terhadap produk dan dapat
meningkatkan niat konsumen. (Park and Lin, 2020) menemukan bahwa kepercayaan
streamer Wanghong dapat mendorong niat pembelian konsumen. Lu dan Chen, menemukan
bahwa kepercayaan terhadap streamer tidak hanya dapat mengurangi ketidakpastian kualitas
produk yang dirasakan konsumen dan ketidakpastian kesesuaian produkyang berdampak
negative pada niat pembelian., tetapi juga secara langsung mendorong terciptanya niat
pembelian. Kepercayaan streamer berhubungan dengan persepsi persuasif konsumen, yang
meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli (Nia Rohmatin, 2017)
Niat Pembelian Berkelanjutan

Kontinuitas niat pembelian sampai batas tertentu berkaitan erat dengan loyalitas
konsumen dan berfungsi sebagai indikator psikologis penting untuk menilai perilaku
pembeli ulang (Wu & Huang, 2023). Jones dan Sasser adalah orang pertama yang
menyatakan bahwa setelah membeli suatu produk atau menggunakan suatu layanan,
pelanggan akan mengembangkan pokok bahasan yang dianalisis berdasarkan pengalaman
atau layanan mereka selanjutnya. Mereka percaya bahwa setelah membeli suatu produk atau
menggunakan suatu layanan, pelanggan akan mengembangkan opini subjektif berdasarkan
pengalaman mereka hingga saat ini dan akan termotivasi untuk membeli lebih banyak. Saat
ini, mayoritas komunitas akademis berfokus pada psikologi konsumen, termasuk nilai yang
dirasakan, kepercayaan yang dirasakan, dan risiko yang dirasakan. Chai dkk. menjelaskan
bahwa persepsi konsumen seperti penggunaan, nilai, dan keandalan dapat berdampak negatif
secara signifikan terhadap kemampuan konsumen untuk terus membeli.

3. METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi
penelitian ini terdiri dari Gen Z yang lahir antara tahun 1997 dan 2012 di Daerah Istimewah
Yogyakarta yang merupakan konsumen pengguna aplikasi tiktok untuk berbelanja online.
Teknik pengambilan sampel untuk menentukan sampel yang akan digunakan dalam
penelitian ini adalah purposive sampling. Hasil perhitungan sampel tersebut diketahui
berjumlah 180 responden. Sumber data primer pada penelitian ini adalah jawaban responden
melalui kuesioner online melalui link google form yang dibagikan melalui beberapa media
sosial kepada responden gen z pengguna aplikasi tiktok. Kuesioner yang telah diisi oleh
responden tersebut akan diseleksi terlebih dahulu agar kuesioner yang tidak lengkap tidak
diikut sertakan dalam analisis penelitian.

Dalam penelitian ini, instrumen utama yang digunakan untuk mengumpulkan data
adalah kuesioner. Koesioner ini dirancang secara khusus untuk mengukur variabel financial
bonds, social bonds, structural bonds terhadap niat beli berkelanjutan yang dimediasi oleh
trust. Sebelum kuesioner disebarluaskan kepada seluruh responden, dilakukan terlebih
dahulu uji coba atau pilot test kepada 30 orang responden yang memiliki karakteristik serupa
dengan populasi penelitian. Hasil dari pilot test ini akan digunakan untuk memperbaiki dan
menyempurnakan kuesioner sebelum digunakan pada penelitian utama. Metode
pengambilan Keputusan didasarkan dari analisis data baik dari percobaan yang terkontrol
maupun observasi (tidak terkontrol) dan analisis regresi linear berganda. Dalam uji data
menggunakan uji validitas dan reliabilitas, serta uji asumsi klasik(uji normalitas, uji
multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas). Uji F dan Uji t untuk pengujian hipotesis.
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Penelitian ini mengacu pada pendapat (Hair et al., 2014) dalam menentukan ukuran
sampel yang menyatakan bahwa sebaiknya ukuran sampel harus 100 atau lebih besar dengan
perhitungan jumlah indikator dikali 5 sampai 10. Jumlah indikator pada penelitian ini adalah
20 indikator. Mengacu pada pedoman tersebut, maka jumlah sampel n x 9 =20 x 9 = 180
responden. Berdasarkan rumus perhitungan tersebut, maka jumlah sampel dalam penelitian
ini adalah 180 responden gen Z pengguna aplikasi tiktok di Yogyakarta.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Objek pada penelitian ini adalah e-commerce tiktok. TikTok adalah platform media
sosial yang memungkinkan pengguna membuat dan berbagi video pendek dengan musik,
efek, dan filter kreatif. Aplikasi tersebut dimiliki oleh ByteDance, sebuah perusahaan
teknologi asal Tiongkok yang didirikan pada tahun 2012 oleh Zhang Yiming. TikTok
pertama kali diluncurkan di China pada tahun 2016 dengan nama Douyin dan di pasar
internasional pada tahun 2017 dengan nama TikTok. TikTok telah menjadi salah satu
platform media sosial terbesar di dunia dengan lebih dari 1 miliar pengguna aktif.

Tiktok lebih menfokuskan market place pada moblie, hal ini dikarenakan
kebanyakan orang lebih menggunakan mobile daripada komputer. Salah satu kelebihan
mobile yaitu fleksibilitasnya sehingga penjual dan pembeli bisa melakukan proses transaksi
lebih mudah dan cepat. Tiktokshop hadir di Indonesia untuk membawa pengalaman
berbelanja baru. Di dalam tiktokshop menfasilitasi penjual untuk berjualan dengan mudah
serta membekali pembeli dengan proses real-time melalui live streaming, proses pembayaran
yang aman.

Hasil Penelitian
Tabel 1 Uji Validitas dan Reliabilitas

Variabel Butir r-hitung  Keterangan  Koefisien keterangan
Alpha
Cronbach
Financial 1 0,768 Valid
Bonds 2 0,733 Valid 0,793 Reliabel
3 0,841 Valid
4 0,805 Valid
Social Bonds 1 0,734 Valid
2 0,838 Valid 0,817 Reliabel
3 0,823 Valid
4 0,823 Valid
Strustural 1 0,801 Valid
Bonds 2 0,872 Valid 0,865 Reliabel
3 0,848 Valid
4 0,854 Valid
Trust in 1 0,755 Valid
Streamer 2 0,843 Valid 0,812 Reliabel
3 0,835 Valid
4 0,768 Valid
Continuance 1 0,654 Valid
Purchase 2 0,842 Valid 0,797 Reliabel
Intention 3 0,836 Valid

4 0,818 Valid
Sumber: Data primer diolah 2024
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Pada tabel 1 disimpulkan bahwa pernyataan dari variabel financial bonds(X1), social
bonds(X2, structural binds(X3), trus in streamer(Z), continuance purchase intention(Y)
memiliki nilai r-hitung lebih besar dari r-tabel = 0,1463 maka dikatakan valid dan nilai
koefisien Alpha Cronbach memiliki nilai lebih dari 0,6 maka dari itu dikatakan reliabel.

Tabel 2 Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual

N 180
Normal Parameters®? Mean .0000000

Std. Deviation 1.59715368
Most Extreme Differences [Absolute .067

Positive .047

Negative -.067
Test Statistic .067
Asymp. Sig. (2-tailed)® .048

Sumber: Data primer diolah 2024

Berdasakan tabel 2 diketahui bahwa hasil uji normalitas menunjukkan nilai signifikasi
0,048 dimana lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan data penelitian tersebut
adalah distribusi normal dan dinyatakan valid.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Trustin Streamer
o

Expected CumProb

Observed Cum Prob

Gambar 1 Hasil Plot Uji Normalitas Persamaan 1
Sumber: data primer diolah 2024

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Continuance Purchase Intention
1.0

&

4

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 2 Hasil Plot Uji Normalitas Persamaan 2
Sumber: data primer diolah 2024
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Berdasarkan gambar 1 dan gambar 2 menunjukkan titik-titik menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa data Financial
Bonds(X1), Social Bonds(X2), Structural Bonds(X3), Z (Trust in Streamer dan data Y
(Continuance Purchase Intention) terdistribusi normal atau emmenuhi asumsi normalitas.

Tabel 3 Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Collinearity Statistic
Tolerance VIF

Financial Bonds 0,576 1,735

Social Bonds 0,391 2,558

Structural Bonds 0,399 2,509

Trust in Streamer 1,000 1,000

Sumber: Data primer diolah 2024 Tabel

Berdasarkan tabel 3 diketahui semua variabel memiliki nilai VIF < 10 dan atau nilai

tolerance > 0,1 dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.

Scatterplot
Dependent Variable: Continuance Purchase Intention

Regression Studentized Residual
®
]
J
°

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 3 Pengujian Heteroskedastisitas Persamaan 1

Sumber: data Primer diolah 2024

Tabel 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan 1

Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.897 .535 3.542 .001
Financial .012 .039 .031 311 .756
Bonds
Social Bonds -.039 .042 -.109 -909 .365
Structural -.017 .045 -.046 -385 .701
Bonds

Sumber: Data primer diolah 2024

Pada tabel 4 persamaan satu memiliki varibel independen berupa financial bonds,
social bonds, structural bonds dengan variabel dependent yaitu Trust in Streamer. Dalam
data diatas dapat diketahui bahwa nilai dari heteroskedastisitas semua diatas 0,05 yang

berarti tidak terjadi heteroskedastisitas.
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Scatterplot
Dependent Variable: Abs_Res2

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4 Pengujian Heteroskedastisitas Persamaan 2
Sumber: data Primer diolah 2024

Tabel 5 Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan 2
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 2.349 .588 3.998  .000
Trust in -.073 .037 -.146 -1.972 .050

Streamer
Sumber: Data primer diolah 2024

Pada tabel 5 persamaan satu memiliki varibel independen berupa Trust in Stramer
dengan variabel dependent yaitu Continuance Purchase Intention. Dalam data diatas dapat
diketahui bahwa nilai dari heteroskedastisitas diatas 0,05 yang berarti tidak terjadi
heteroskedastisitas.

Tabel 6 Persamaan Regresi Linear Berganda persamaan 1

Unstandardized Coefficients

_ Model B
Financial Bonds .599
Social Bonds .626
Structural Bonds .587

Sumber: Data primer, diolah 2024

Y=0,599X:+0,626X>+0,587X3

a. Persmaan diatas menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan Financial Bonds akan
diikuti dengan kenaikan Trust in Streamer sebesar 0,599, semakin baik Financial Bonds
maka semakin banyak juga Trust in Streamer.

b. Persmaan diatas menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan Social Bonds akan diikuti
dengan kenaikan Trust in Streamer sebesar 0,626, semakin baik Social Bonds maka
semakin banyak juga Trust in Streamer.

c. Persmaan diatas menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan Structural Bonds akan
diikuti dengan kenaikan Trust in Streamer sebesar 0,587, semakin baik Structural Bonds
maka semakin banyak juga Trust in Streamer.
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Tabel 7 Persamaan Regresi Linear Berganda persamaan 2

Unstandardized Coefficients
Model B
Trust in Streamer  .818

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan kenaikan Trust in

Streamer akan diikuti dengan kenaikan Continuance Purchase Intention sebesar 0,818,

semakin baik Trust in Streamer maka semakin banyak juga Continuance Purchase Intention.
Tabel 8 Hasil UJi F

Nilai Signifikan
Persamaan 1 116,463 0,000
Persamaan 2 119,695 0,000
Persamaan 3 121,376 0,000
Persamaan 4 246,237 0,000

Sumber: data primer, diolah 2024

Nilai F hitung sebesar semua persamaan lebih besar dari Ftabel 3,89 dan nilai sig, yaitu
0,000 < 0,05, maka HO ditolak dan Ha diterima, artinya variabel Financial Bonds, Social
Bonds, Structural Bonds berpengaruh terhadap Trust in Streamer dan artinya variabel Trust
in Streamer berpengaruh terhadap Continuance Purchase Intention.

Tabel 8 Hasil Uji t Persamaan 1
Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 5.841 .926 6.307 .000
Financial Bonds.599 .055 .629 10.792 .000

a. Dependent Variable: Trust in Streamer
Nilai t hitung variabel Finanacial Bonds (X1) sebesar 10,792 > t tabel 1,973381 dan
nilai sig, yaitu 0,000 > 0,05, maka artinya terdapat pengaruh terhadap Trust in Streamer.
Tabel 9 Hasil Uji t Persamaan 2
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 6.104 .692 8.824 .000
Social Bonds .626 .044 727 14.131 .000

a. Dependent Variable: Trust in Streamer
Nilai t hitung variabel Social Bonds (X>2) sebesar 14,131 > t tabel 1,973381 dan nilai
sig, yaitu 0,000 > 0,05, maka artinya terdapat pengaruh terhadap Trust in Streamer.
Tabel 10 Hasil Uji t Persamaan 3
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 6.144 .880 6.981 .000
Structural Bonds .587 .053 637 11.017 .000

a. Dependent Variable: Trust in Streamer
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Nilai t hitung variabel Structural Bonds (X3) sebesar 10,792 >t tabel 1,973381 dan nilai sig,
yaitu 0,000 > 0,05, maka artinya terdapat pengaruh terhadap Trust in Streamer.
Tabel 11 Hasil Uji t Persamaan 4
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2.968 .830 3.578 .000
Trust in Streamer .818 .052 .762 15.692 .000

a. Dependent Variable: Continuance Purchase Intention

Nilai t hitung variabel Trust in Streamer (Z) sebesar 15,692 > t tabel 1,973381 dan nilai sig,
yaitu 0,000 > 0,05, maka artinya terdapat pengaruh terhadap Continuance Purchase
Intention.

Pembahasan
Financial bonds terhadap trust in streamer

Berdasarkan pengujian yang dilakukan menggunakan SPSS, hasil koefisien
Financial Bonds menunjukkan bahwa nilai t hitung lebih besar dari t tabel sebesar t""d
10,792 > t?¢! 1 973381, serta diperoleh signifikansi Financial Bonds lebih kecil yaitu 0,000
< 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh
Financial Bonds Terhadap Trust in Streamer. Hal ini menunjukkan Financial Bonds
meningkatkan kepercayaan terhadap streamer dan memberikan kontribusi pada peningkatan
penjualan. Demikian, toko online di Tiktokshop harus memperhatikan dan mempelajari hal-
hal yang berhubungan dengan Financial Bonds, karena variabel tersebut mempunyai
pengaruh signifikan terhadap kepercayaan kepada streamer. Terbukti bahwa penawaran
produk dengan harga murah sering akan berpengaruh terhadap kepercayaan kepada
streamer. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Rahmadini & Masnita,
2024) menemukan adanya pengaruh Financial Bonds terhadap Trust.
Social bonds terhadap trust in streamer

Berdasarkan pengujian yang dilakukan menggunakan SPSS, hasil koefisien Social
Bonds menunjukkan bahwa nilai t hitung lebih besar dari t tabel sebesar t""9 14,131 > ttabe!
1,973381, serta diperoleh signifikansi Social Bonds lebih kecil yaitu 0,000 < 0,05. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti terdapat pengaruh Social Bonds
Terhadap Trust in Streamer. Hal ini menunjukkan Social Bonds meningkatkan kepercayaan
terhadap streamer dan memberikan kontribusi pada peningkatan penjualan. Demikian, toko
online di Tiktokshop harus memperhatikan dan mempelajari hal-hal yang berhubungan
dengan Social Bonds, karena variabel tersebut mempunyai pengaruh signifikan terhadap
kepercayaan kepada streamer. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan lebih terhubung
melalui live streaming sehingga dengan hubungan itu dapat meningkatkan kepercayaan
terhadap streamer. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wang & Lee,
2023) dan (Badawi et al., 2024) menunjukkan social bonds memiliki pengaruh signifikan
dan positif dengan kepercayaan terhadap live streamer, seperti interaksi dengan pengikut dan
aktif menjaga hubungan, memperoleh pengetahuan produk dan aktif menjawab pertanyaan.
Structural bonds terhadap trust in streamer

Berdasarkan pengujian yang dilakukan menggunakan SPSS, hasil koefisien
Structural Bonds menunjukkan bahwa nilai t hitung lebih besar dari t tabel sebesar t"n9
10,792 > t'®¢! 1 973381, serta diperoleh signifikansi structural Bonds lebih kecil yaitu 0,000
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< 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh
Structural Bonds Terhadap Trust in Streamer.
Hal ini menunjukkan structural meningkatkan kepercayaan terhadap streamer dan
memberikan kontribusi pada peningkatan penjualan. Demikian, toko online di Tiktokshop
harus memperhatikan dan mempelajari hal-hal yang berhubungan dengan Structural Bonds,
karena variabel tersebut mempunyai pengaruh signifikan terhadap kepercayaan kepada
streamer. Terbukti bahwa dengan memberikan informasi yang jelas kepada konsumen
membantu dalam keputusan membeli produk itu membuat konsumen akan percaya terhadap
streamer. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wang & Lee, 2023)
menunjukkan structural bonds terdapat pengaruh positif terhadap kepercayaan dengan live
streamer dengan memberikan pengetahuan terkait produk yang ditawarkan.
trust in streamer terhadap continuance purchase intention

Berdasarkan pengujian yang dilakukan menggunakan SPSS, hasil koefisien Trust in
Streamer menunjukkan bahwa nilai t hitung lebih besar dari t tabel sebesar t""“"9 15,692 >
tae! 1 973381, serta diperoleh signifikansi trust in streamer lebih kecil yaitu 0,000 < 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa H4 diterima yang berarti terdapat pengaruh Trust in
Streamer Terhadap Continuance Purchase Intention.
Hal ini menunjukkan Trust in Streamer meningkatkan Continuance Purchase Intention.
Demikian, toko online di Tiktokshop harus memperhatikan dan mempelajari hal-hal yang
berhubungan dengan Trust in Streamer, karena variabel tersebut mempunyai pengaruh
signifikan terhadap nit beli berkelanjutan konsumen. Terbukti bahwa kepercayaan
konsumen terhadap streamer akan membuat keputusan konsumen dalam membeli produk
lebih lanjut. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Xu et al., 2022) menunjukkan
ketika streamer memiliki kemampuan profesional yang tinggi dalam penjualan, norma
timbal balik harga rendah selama live streaming dan hubungan parasosial dengan pemirsa,
yang menonton siarang langsung menunjukkan keinginan yang kuat untuk membeli.

5. SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara financial bonds terhadap trust in
streamer. Dimana Financial Bonds meningkatkan kepercayaan terhadap streamer dan
memberikan kontribusi pada peningkatan penjualan. Dengan adanya diskon dan
penawaran harga yang lebih murah yang diberikan streamer kepada pelanggan live
streamer akan membangun kepercayaan kepada live streamer tersendiri.

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara social bonds terhadap trust in streamer.
Menunjukkan bahwa pelanggan lebih terhubung melalui live streaming, streamer sering
merekomendasikan produk kepada pelanggan  sehingga dengan hubungan itu
meningkatkan kepercayaan terhadap streamer.

3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara structural bonds terhadap trust in
streamer. Bahwa dengan streamer memberikan informasi yang jelas kepada konsumen
membantu dalam keputusan membeli produk itu membuat konsumen percaya terhadap
streamer.

4. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara trust in streamer terhadap continuance
purchase intention. Semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap streamer akan
membuat keputusan konsumen dalam membeli produk lebih lanjut.

Saran

Bagi peneliti selanjutnya agar dapat mengembangkan hasil penelitian ini dengan cara
menggali lebih banyak data dan informasi guna memperoleh hasil yang memuaskan,
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memperluas variabel seperti satisfaction, social influence, customer loyalty. Serta dapat
mengembangkan tidak hanya e-commerce tiktok tetapi juga e-commerce lain (shopee,
facebook dll) dan juga dapat berguna bagi banyak orang, khususnya masyarakat sekitar.
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