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ABSTRAK

Komunikasi live streaming merupakan komunikasi
online secara real-time melalui komentar, emoji, dan
video. Tujuan  penelitian untuk mengetahui
persepsi masyarakat tentang peran komunikasi
bisnis digital live streaming dalam membentuk
sikap, minat dan keperyaan konsumen. Metode
penelitian kuantitatif deskriptif dan kualitatif
fenomenologi. Hasil penelitian menyimpulkan
bahwa komunikasi bisnis digital live streaming
mampu  meningkatkan  sikap, minat dan
kepercayaan konsumen dalam melakukan belanja
online karena live streaming memiliki konsep
komunikasi tradisional atau tatap muka sehingga
mengurangi risiko penipuan dibandingkan dengan
bisnis digital yang hanya mengandalkan foto,
komentar dan vidio. Oleh sebab itu, live streaming
dapat menjadi media pemasaran yang efektif dan
efisien dalam menjelaskan informasi produk secara
secara real-time yang dapat menarik konsumen
untuk menjalin komunikasi sehingga dapat
meningkatkan sikap, minat dan kepercayaan
konsumen.
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PENDAHULUAN

Penerapan teknologi digital sudah meluas dalam berbagai bidang
kehidupan yang dapat membawa dampak positif dan negatif (Dobryakov et al.,
2021). Teknologi digital dimanfaatkan para pembisnis untuk mendukung
kegiatan operasi bisnis seperti mencari data rantai pasokan, pengembangan
produk, pemasaran atau promosi, penjualan online, komunikasi dan layanan
pelanggan. Sesuai dengan (Harahap, 2022), pelaku bisnis banyak memanfaatkan
teknologi digital untuk menarik minat pembeli melalui kemudahan fasilitas
pelayanan produk mereka. Kemajuan teknologi mendorong berbagai inovasi
(Sumitha K et al., 2021). Menurut (Soemarwoto, 2020) tranformasi teknologi
digital akan mempercepat ekonomi digital yang dapat menuju kemandirian
perekonomian dan mendukung pembangunan nasional. Ekonomi bisnis digital
menjadi penopang perekonomian yang mampu membawa pengusaha kecil dan
menengah lebih kreatif dalam usaha bisnis. Teknologi digital yang digunakan
oleh pelaku bisnis antara lain e-commerce dan media sosial.

E-commerce  merupakan perdagangan berbasis elektornik  yang
memanfaatkan jaringan internet dan computer untuk melakukan berbagai
aktifitas pribadi dan perdangan komersil (Sumitha K et al., 2021). E-commerce
pada mulanya berbentuk web dimana komunikasi pemasaran hanya berupa
gambar dan komentar konsumen sebagai andalan dalam memasarkan produk.
Namun e-commerce mengalami perkembangan dan perluasan fitur-fitur yang
dikaitkan dengan media sosial sehingga e-commerce tidak terbatas pada platform
perdagangan saja namun juga sebagai alat komunikasi atau komunitas yang
dapat dijadikan sebagai media sosial.

Media sosial merupakan platform online yang memungkinkan pengguna
untuk melakukan interaksi atau komunikasi (Paramita et al., 2023). Menurut
(Herlina & Widyaningrum, 2022), media sosial adalah platform online yang
memungkinkan pengguna untuk berinteraksi, berbagi konten, dan terhubung
dengan orang lain secara virtual. Komunikasi menggunakan media sosial
melalui pesan, berbagi berbagai jenis konten seperti teks, gambar, video, dan
berpartisipasi dalam interaksi publik atau pribadi. Platform media sosial yang
populer antara lain Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn, TikTok, YouTube,
dan banyak lainnya. Media sosial mengalami perkembangan pesat dengan
berbagai fitur-fiturnya. Berdasarkan (Mutia, 2022), mengenai survai Kementrian
Kominfo dan Katadata Insight Center (KIC):

Tabel 1. Alasan Utama menggunakan Media Sosial
Tahun (2020-2021)

No Nama Nilai / Persen
1 Bantu dalam komunikasi 78,6
2 Teman/orang dikenal pakai 64,3
3 Mengikuti aktivitas teman 354
4 Kenalan dengan orang baru 19,5
5 Fitur menarik 20,8
6 Info aktivitas pribadi 17,6
7 Lainnya 1,1
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Berdasarkan Tabel 1, media sosial menjadi alasan utama untuk
komunikasi dan interaksi sehari-hari. Media sosial mengalami transformasi yang
pada mulanya hanya komunikasi lewat komentar, pesan, video yang terjadi
komunikasi satu arah dan bukan real time berubah menjadi media sosial yang
dapat berkomunikasi secara real time dengan fitur live streaming. Live
streaming merupakan platform media sosial yang memungkinkan pengguna
untuk membuat, membagikan dan menonton video pendek. Live streaming
bermula dari media sosial yang bernama Tiktok. TikTok secara tidak langsung
masuk dalam Kklasifikasi platform e-commerce karena TikTok telah mengalami
intergrasi atau perluasan dalam beberapa fitur belanja seperti fitur “Toko
TikTok” sehingga memungkinkan pengguna menautkan produk yang dijual
belikan dengan video pendek mereka. Secara umum TikTok berfokus konten
video yang diintegrasikan dengan elemen e-commerce platform tradisional
sebagai platform yang memiliki tujuan khusus pada transaski jual beli produk
atau jasa secara online dan secara umum TikTok dikenal sebagai platform media
sosial. TikTok terdapat Fitur live streaming memungkinkan pengguna
melakukan siaran langsung dari akun mereka sehingga menghasilkan
keterlibatan lebih mendalam antara pembuat konten dan penonton. Fitur live
streaming memungkinkan terjadi komunikasi dua arah. Sehingga TikTok
menjadi alat untuk melakukan pemasaran bisnis (Paramita et al., 2023).

Komunikasi bisnis digital berati memberikan informasi terkini mengenai
suatu bisnis (Zhang et al.,, 2021). Komunikasi bisnis digital mengacu pada
penggunaan teknologi digital dan platform online dalam melakukan komunikasi
antara perusahaan, karyawan, dan pemangku kepentingan lainnya dengan
menggunakan alat elektronik sebagai komunikasi seperti email, pesan instan,
konferensi video, dan media sosial sehingga memungkinkan operasional bisnis
menjadi lebih efisien, mengoptimalkan kolaborasi, dan mengurangi hambatan
geografis. Tujuan dari komunikasi bisnis digital antara lain untuk menjadikan
proses bisnis menjadi lebih efektif dan efisien seperti menghemat biaya
operasional mulai dari tempat bisnis, pemasaran dan sumber daya manusia serta
memiliki jangkauan yang luas dalam mencari peluang pangsa pasar karena
teknologi digital mampu membawa binis ke ranah tersebut. Oleh karena itu
komunikasi bisnis menjadi hal penting karena memiliki peran yang besar dalam
proses bisnis yang meliputi merencanakan, mengarahkan, mengkoordinasikan
dan mengelola sumber daya yang ada untuk mecapai tujuan bisnis (Venkatesh
et al., 2016). Sehingga komunikasi digital menjadi sangat penting dalam
menjalankan bisnis sehingga pelaku bisnis harus memastikan keamanan dan
privasi dalam lingkungan digital yang lebih efektif dan terpercaya (Lopatovskyi
& Dubych, 2022).

Fenomena bisnis live streaming memiliki perbedaan dengan bisnis e-
commerce. Pada awalnya e-commerce hanya melakukan komunikasi bisnis
digital menggunakan konten dalam bentuk gambar, video, pesan dan komentar
konsumen lain. Namun pada saat ini komunikasi bisnis digital sudah merambah
pada konten dalam bentuk live streaming dimana antara penjual dan pembeli
dapat berkomunikasi langsung dalam live streaming tersebut. Komunikasi
digital digital menggunakan live streaming merupakan bukti transformasi
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media sosial dan e-commerce yang melahirkan komunikasi langsung secara real
time. Live streaming menjadi toping yang menarik bagi pelaku bisnis karena
mampu membawa konsumen untuk dapat melakukan belanja online dan
memasarkan produk dalam jangkauan yang luas, murah dan efisien.
Komunikasi bisnis digital menggunakan live streaming dapat meberikan
stimulus pada penonton untuk mengarahkan pada ketertarikan (minat) untuk
terus mengikuti live streaming dan mengarahkan pada pembelian produk.
Komunikasi menggunakan fitur ini dapat menarik konsumen ketika penyiar
memiliki kemampuan komunikasi yang baik yang dapat dipahami oleh
penonton.

Berdasarkan fenomena tersebut, peneliti mencoba menelaah lebih lanjut
secara deskriptif tentang peran komunikasi bisnis digital live streaming dalam
membentuk sikap, minat dan keperyaan konsumen sebagai tujuan utama.
Penggunaan fitur live streaming pada responden didasarkan pada teori
Technology Acceptance Model (TAM) memiliki lima indikator utama yaitu
usefullness (manfaat), ease of use (kemudahan), attitude toward using (sikap),
behaviour intention of use (minat) trust (kepercayaan).

TINJAUAN PUSTAKA
Teknologi Digital

Teknologi digital menjadi populer dan memiliki perkembangan yang
pesat pada beberapa tahun ini (Nidoy, 2023). Teknologi digital banyak
dimanfaatkan oleh pelaku bisnis untuk mendukung aktivitas yang lebih efektif
dan efisien yang dapat meningkatkan keuntungan (Martinez-Caro et al., 2020).
Banyak pelaku bisnis memanfaatkan teknologi digital untuk mendukung usaha
bisnis (Andry et al., 2023). Teknologi digital membawa dampak signifikan pada
perilaku manusia secara luas dan perekonomian yang dapat membawa peluang
besar bagi mereka yang memanfaatkan perkembangan teknologi untuk
meningkatkan kehidupan sosial dan kinerja bisnis seperti menciptakan nilai
tambah ketika memanfaatkan teknologi digital (Shah et al., 2023). Dengan
demikian perkembangan tekonologi digital memiliki peran yang sangat penting
dalam mendukung perokonomian suatu negara. Teknologi digital mampu
menyokong pertumbuhan ekonomi di Indonesia sampai 11% dari tahun 2019
sampai 2020 (Herlina et al., 2021).

E-Commerce

E-commerce merupakan singkatan dari electronic commerce yang berfungsi
sebagai wadah melakukan kegiatan jual beli yang dilakukan secara elektronik
melaui internet. E-Commerce merupakan tempat jual beli barang dan jasa yang
berkaitan dengan situs web atau langsung dari platform belanja online (Jain et
al., 2021). E-commerce tempat pembelian dan penjualan produk atau jasa melalui
platform online seperti website, aplikasi, atau perdagangan elektronik lainnya
(Herlina, Destriana Widyaningrum, et al., 2023). E-commerce menjadi alat
komunikasi elektronik dan proses informasi digital dalam transaksi bisnis (Jain
et al., 2021). E-commerce yang paling populer di Indonesia seperti Shoppe,
TokoPedia, Bukalapak, dan sebagainya (Herlina & Widyaningrum, 2022).
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Media Sosial

Media sosial merupakan tempat untuk membagikan berbagai informasi
baik pribadi atau umum yang memiliki kepentingan. Media sosial merupakan
tempat berkumpul suatu komunitas yang dilakukan secara online. Media sosial
merupakan sebuah komunitas aplikasi berbasis internet yang dibagun atas dasar
idiologi sesuai tujuan pemilik akun (Kaplan & Haenlein, 2010). Platform media
sosial difungsikan sebagai media komunikasi untuk berbagi informasi dari
berbagai sudut pandang yang berupa konten dalam bentuk tulisan, foto atau
vidio (Ahmed & Saeed, 2021). Media sosial digunakan untuk menyampaikan
informasi atau gagasan dalam bentuk tulisan, foto dan video melalui jaringan
internet (Paramita et al., 2023). Media sosial banyak digunakan untuk melakukan
pemasaran karena banyak orang menghabiskan waktu yang lama di laman
media sosial. Media sosial telah mempermudah akses segala informasi lebih
mudah, orang dapat melihat, berkomentar, bereaksi dan berbagi pengalaman
secara cepat (Ahmed & Saeed, 2021). Walaupun demikian media sosial memiliki
dampak positif dan negatif yang dapat mempengaruhi kehidupan manusia
(Fernandes Andry et al., 2023).

Fitur Live Streaming

Live streaming menjadi fenomena paling populer pada beberapa tahun
terakhir yang dipopulerkan oleh platform seperti Tiktok, Twitch, YouTube Live,
Facebook Live. Live streaming memiliki konsep komunikasi tradisional atau tatap
muka yang dapat dilakukan secara jarak jauh pada waktu yang sama. Salah satu
daya tarik utama live streaming adalah interaksi langsung antara pengguna dan
pemirsa. Penonton dapat langsung berkomunikasi dengan penyiar melalui
obrolan langsung, memberikan komentar, atau bahkan berpartisipasi dalam sesi
tanya jawab. Live streaming menjadi wadah melakukan pertukaran informasi
verbal dan non verbal dalam suatu organisasi yang melibatkan aktifitas
produksi, pengiriman, penerimaan, dan penafsiran komunikasi dalam konteks
individu, kelompok, public, dan media masa (Venkatesh et al., 2016). Live
streaming merupakan fitur yang menyiarkan video secara real time sehingga
orang yang melakukan live streaming merasa sedang melakukan komunikasi
secara langsung (Fitria et al., 2024). Seiring berlajannya waktu, live streaming
digunakan untuk melakukan belanja online yang menciptakan menciptakan
lingkungan virtual yang mendukung interaksi, hiburan, kegiatan sosial, dan
perdagangan secara real-time. Kehadiran live streaming membawa dampak
besar pada perusahaan untuk melakukan proses digitalisasi dalam proses bisnis
seperti rapat digital, tata kelola digital, streaming langsung untuk melakukan
komunikasi bisnis (Ong et al., 2023). Kehadiran live streaming memainkan peran
penting dalam konteks belanja online, pelanggan tidak hanya berinteraksi
dengan penyiar tetapi juga dengan pemirsa lain di ruang virtual. Oleh karena
itu, konseptualisasi multi-dimensi mungkin lebih tepat dalam konteks
perdagangan live streaming. (Li et al., 2022).
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Komunikasi Bisnis Digital menggunakan Live Streaming

Komunikasi memiliki peran penting dalam kemajuan individu atau
perusahaan dalam menghadapi ledakan pengetahuan yang terus menerus
berkembang sehingga membutuhkan ketrampilan dan pemahaman dalam
komunikasi (Newton, 1999). Komunikasi muncul akibat dari adanya hidup
bersosial dimana seseorang merasakan makna dan konsekuensi dari kehadiran
orang lain yang dikenal dengan istilah interaksi sosial (Li et al., 2022). Interaksi
sosial berkembang menjadi teknologi infomasi dan komunikasi (TIK) seiring
perkembangan internet.mKomunikasi digital mencakup komunikasi yang
menggunakan internet, seluler, dan media sosial yang terhubung dengan
audiens dengan menyampaikan kata-kata atau gambar atau video (Joglekar et
al., 2022). Perkembangan teknologi menjadi penting dalam interaksi sosial untuk
memahami perilaku konsumen secara virtual seperti seperti komunikasi yang
dimediasi oleh TIK, e-commerce online, media sosial, dan perdagangan
streaming langsung (Li et al.,, 2022). Fitur live streaming digunakan untuk
berkomunikasi dengan para konsumen dalam memasarkan produk bisnisnya
namun komunikasi bisnis digital memerlukan manajemen yang baik sehingga
akan menghasilkan peluang yang lebih bagus (Herlina, Sasongko, et al., 2023).

Komunikasi bisnis digital menggunakan live streaming dilakukan secara
langsung dimana penonton dapat melihat produk secara langsung melalui
siaran video sehingga penonton dapat berkomunikasi langsung dengan
pembawa acara serta berkomiunikasi dengan penonton lainnya (Peng, 2023).
Karakteristik dari live streaming memiliki interaktif dalam jual beli produk,
memberikan stimulus kepada penonton aktif untuk melakukan komunikasi dan
transaksi (Fitria et al., 2024). Komunikasi live streaming menjadi cara yang paling
digemari dalam dunia bisnis untuk meningkatkan interaksi dan keterlibatan
konsumen, yang pada akhirnya mengarah pada promosi (Sonda & Balgiah,
2023).

Bentuk komunikasi live streaming meningkatkan pemahaman tentang
kinerja dan kualitas produk sebagai informasi yang lebih akurat yang dapat
memberikan stimulus kepada penonton untuk melakukan pembelian selain itu
pembawaan dari pembawa acara dapat mempengaruhi psikologi penonton
untuk melakukan pembelian produk (Peng, 2023). Live streaming yang
dibawakan oleh actor berpengalaman dapat menjangkau audiens dalam jumlah
besar dan mempromosikan produk secara virtual yang mengarah pada menarik

penonton untuk melihat dan mengarah pada perilaku pembelian impulsif (Li et
al., 2022).

Technology Acceptance Model (TAM)

Mencapai tujuan penelitian tentang peran komunikasi bisnis digital live
streaming dalam membentuk sikap, minat dan keperyaan konsumen
menggunakan konsep berdasarkan Technology Acceptance Model (TAM)
merupakan model penerimaan teknologi yang berasal dari pemikiran Davis
(Fernandes Andry et al., 2023). Model TAM memiliki lima indikator utama yaitu
usefullness (manfaat), ease of use (kemudahan), attitude toward using (sikap),
behaviour intention of use (minat) trust (kepercayaan) (Herlina, Destriana
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Widyaningrum, et al., 2023). Pada penelitian ini, indikator yang digunakan
meliputi indikator sikap, minat dan kepercayaan sebagai berikut:
1. Sikap. Sikap yang melibatkan perasaan atau pendapat dari evaluasi diri yang

mencondongkan pada tindakan atau reaksi positif (mendekat) atau negatif
(menjauh) dari situasi atau obyek. Sikap memiliki pandangan yang lebih luas
dan evaluative untuk melakukan suatu tindakan

2. Minat. Minat melibatkan ketertarikan untuk mengikuti suatu aktivitas karena
mengikuti hasrat ingin tahu mengenai suatu aktivitas atau objek. Minat
bersifat sementara atau permanen bergantung pada seberapa lama faktor-
faktor tersebut (lingkungan, pengalaman, dan interaksi sosial) yang
memperkuat ketertarikan untuk berpartisipasi dalam aktivitas tersebut. Minat
memiliki ketertarikan khusus terkait aktivitas menjadi lebih termotivasi untuk
melakukan sesuatu

3. Kepercayaan. Kepercayaan melibatkan rasa yakin terhadap kemampuan,
keandalan, karakter yang dapat mempengaruhi interaksi sosial dalam
kehidupan seseorang. Kepercayaan memberikan rasa nyaman, aman dan
stabilitas emosional. Kepercayan harus dibangun dan dipertahankan secara
konsisten, jujur, transparan, tanggung jawab dan dapat diandalkan
(berkompetensi). Kepercayaan memungkinkan terjadinya kerjasama,
mendorong stabilitas, dan memainkan peran penting dalam perkembangan
dan kesejahteraan individu serta masyarakat.

METODOLOGI

Metode penelitian ini merupakan metode penelitian kuantitatif deskriptif
dan kualitatif fenomenologi. Populasi penelitian ini tidak diketahui, sampel
penelitian ini sebanyak 151 responden. Teknik pengambilan sampel dilakukan
secara purposive exsidental dimana responden pernah menggunakan fitur live
streaming dan responden yang bersedia untuk mengisi kuesioner terkait dengan
persepsi komunikasi bisnis digital menggunakan fitur live streaming pada sikap,
minat dan kepercayaan konsumen.

Data penelitian berupa data primer berupa kuesioner yang berisi variabel
sikap, minat dan kepercayaan merupakan bagian dari teori TAM yang dikaitkan
dengan konsep teori (Peng, 2023) dan (Li et al., 2022) mengenai bentuk
komunikasi live streaming yang dapat meningkatkan pemahaman, kinerja dan
kualitas informasi yang lebih akurat dan memberikan stimulus yang
mempengaruhi psikologi penonton untuk menarik menonton live streaming dan
memiliki perilaku pembelian impulsive. Pengembangan instrument penelitian
sebagai berikut:

Tabel 2. Persepsi Komunikasi Bisnis menggunakan Fitur Live Streaming

Sikap S1  Saya sering mengikuti live streaming ketika melihat atau
mendengar penjelasan host dalam memberikan pemahaman
informasi produk dengan sangat menarik

S2  Saya sering melakukan interaksi dengan host atau konsumen
lain saat melakukan live streaming untuk mencari atau
memberikan informasi produk secara lebih detail
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S3  Saya sering mengikuti live streaming karena harga murah,
banyaknya promo dan voucer sekalipun produk tersebut
bukan kebutuhan utama

M1  Fiturlive streaming sering memunculkan video produk dalam
jangka panjang sehingga menarik keingintahuan saya untuk
mengetahui informasi produk tersebut lebih detail

Minat

M2  Jumlah follower yang mengikuti live treaming suatu produk
atau komentar-komentar penonton atau informasi host yang
jelas berdasarkan data-data yang ada, meningkatkan minat
atau motivasi untuk mengikuti live streaming atau membeli
produk

M3  Saya sering penasaran ingin mengikuti live streaming yang
dibawakan oleh host yang adalah influencer atau aktor atau
aktris
Atau
Saya sering penasaran ingin mengikuti live streaming karena
produk atau informasi tersebut sedang naik daun

Keperca K1  Fitur live streaming meningkatkan kepercayaan saya pada
yaan keaslian pemilik usaha/produk/bentuk/kualitas secara
nyata

K2  Pengelolaan manajemen penggunaan fitur live streaming
pada e-commerce dalam bisnis seperti produk, pembayaran,
dan distribusi dapat diandalkan dan dipertangjawabkan

K3  Saya merasa lebih aman melakukan belanja online melalui
fitur live streaming

Selanjutnya instrument dianalisis validitas dan reliabilitasnya untuk
mengetahui keabsahan dari instrument ini apakah sudah sesuai dengan varaibel
yang di ukur. Hasil uji validitas dan reliabilitas sebagai berikut:

Tabel 3. Koefisien Reliabilitas

Cronbach's Alpha N of Items

942 9
Sumber: Olah data SPSS

Berdasarkan Tabel 3. Hasil koefisien reliabilitas sebesar 0,942 lebih besar dari 0,7
sehingga instrument penelitian merupakan instrument yang dapat diandalkan
atau memiliki nilai yang tetap ketika instrument ini digunakan Kembali diwaktu
yang berbeda.
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Tabel 4. Koefisien Validitas Corrected Item-Total Correlation

Butir Corrected Cronbach's
Pernyataan Item—Tojcal Alpha if Item Keterangan
Correlation Deleted
S1 857 932 Valid
S2 810 934 Valid
S3 .700 941 Valid
M1 702 941 Valid
M2 794 935 Valid
M3 .749 937 Valid
K1 847 932 Valid
K2 811 934 Valid
K3 782 935 Valid

Sumber: Olah data SPSS

Berdasarkan Tabel 4. Hasil koefisien validitas dari sembilan (9) butir
pernyataan memiliki nilai validitas (r) >0,3 sehingga butir pernyatan dinyatakan
valid. Berdasarkan analisis validitas dan reliabilitas, mak instrument penelitian
ini akan digunakan untuk melakukan analisis data deskriptif. Analisis data
deskriptif untuk mengetahui bagaimana gambaran persepsi komunikasi bisnis
live streaming pada sikap, minat dan kepercayaan meliputi mean, median,
modus, standar deviasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN
Demografi responden yang mengisi kuesioner tentang persepsi dampak
komunikasi bisnis digital menggunakan fitur live streaming pada sikap, minat
dan kepercayaan konsumen berdasarkan jenis kelamin dan umur sebagai
berikut:
Tabel 5. Demografi pengguna Fitur Live Steaming
Jenis Kelamin

Umur Pria  Wanita Jumlah
kurang dari atau sama dengan
17 Tahun 0 1 1
antara 18 tahun sampai 28 tahun 56 79 135
antara 29 tahun sampai 39 tahun 0 13 13
lebih dari atau sama dengan 40 1 1 2
Jumlah 57 94 151

Sumber: Olah data SPSS

Berdasarkan Tabel 5, fitur live streaming banyak digunakan oleh kalangan
umur 18 sampai 28 tahun. Data ini memberikan input bahwa kalangan muda
aktif dalam menggunakan fitur live streaming baik untuk hiburan atau belanja
online. Hasil ini dapat memberikan input pada para bisnisman untuk melakukan
jenis bisnis yang tepat sesuai yang paling diminati oleh responden pada
kalangan tersebut.

1576



Formosa Journal of Applied Sciences (FJAS)
Vol. 3, No. 5 2024: 1567-1582

Deskriptif statistik indikator interaksi menggunakan fitur live streaming
pada sikap, minat dan kepercayaan dalam belanja online setiap indicator
bagaimana fitur live streaming yang memberikan kontribusi pada sikap, minat
dan kepercayaan dalam melakukan belanja online sebagai berikut:

Tabel 6. Deskripsi Statistik Indikator komunikasi bisnis live streaming
terhadap Sikap, Minat dan Kepercayaan

Std.
N Range @ Mean  Deviation
S1 151 9 6.10 2.497
S2 151 9 6.46 2.783
S3 151 9 5.56 3.001
M1 151 9 5.58 2.942
M2 151 9 6.89 2.727
M3 151 9 6.36 2.677
K1 151 9 7.00 2.380
K2 149 9 6.98 2.312
K3 151 9 7.38 2.524

Sumber: Olah data SPSS

Berdasarkan Tabel 6. Indikator S1, S2, dan S3 yang mewakili sikap. Rata-
rata responden dalam mengikuti live streaming memberikan nilai masing-
masing 6.10, 6.46, dan 5.56, diantara indikator sikap nilai terbesar responden
melakukan kegiatan live streaming karena mereka membutuhkan informasi
lebih detail pada produk yang mereka cari. Selanjutnya responden melakukan
kegiatan live streaming karena responden tertarik pada penjelasan host yang
menarikdan yang terakhir menjelaskan bahwa responden belum begitu tertarik
mengikuti live streaming karena alasan adanya promo dan voucer. Indikator M1,
M2, dan M3 yang mewakili minat. Rata-rata responden dalam mengikuti live
streaming nilai tertinggi sampai terendah sebesar 6.89, 6.36, 5.58. Nilai ini
menjelaskan bahwa responden memiliki minat mengikuti live streaming karena
mereka melihat banyak jumlah follower dan komen-komen dalam live streaming
banyak positif. Selanjutnya responden mengikuti live streaming karena host
merupakan artis atau actor yang sudah terkenal. Terkahir responden memiliki
minat mengikuti live streaming karena video live streaming sering muncul
dalam beranda mereka. Indikator K1, K2, dan K3 mewakili kepercayaan
responden dalam melakukan belanja online menggunakan live streaming. Nilai
terbesar sampai terkecil yaitu 7.38, 7.00, dan 6.98. Nilai ini menjunjukkan bahwa
responden memiliki kepercayaan pada fitur belanja onlie secara live streaming
menempati posisi tertinggi. Selanjutnya kualitas produk belanja online minimal
mendekati ekspektasi dan yang terakhir responden percaya manajemen fitur live
treaming cukup memberikan tingkat kepercayaan responden.
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Deskriptif statistik secara umum untuk Indikator sikap, minat dan
kepercayaaan responden dalam komunikasi bisnis live streaming disajikan pada
tabel berikut:

Tabel 7. Deskripsi Statistik Sikap, Minat dan Kepercayaan dalam
Komunikasi Bisnis Live Streaming

N Mean Std. Deviation
Sikap 151 18.13 7.488
Minat 151 18.83 7.022
Kepercayaan 151 21.27 6.783

Sumber: Olah data SPSS

Berdasarkan Tabel 7. Rata-rata secara umum untuk indikator sikap
sebesar 18,13 menempati posisi terendah dibandingkan dengan yang lain. Minat
menempati posisi tertinggi kedua sebesar 18.83 dan kepercayaan menempati
posisi pertama sebesar 21.27. Nilai rata-rata ini menunjukkan bahwa semakin
tinggi nilai rata-rata maka semakin tinggi responden menyukai komunikasi
menggunakan fitur live streaming dalam belanja online. Kepercayaan responden
dalam mempersepsikan komunikasi bisnis menggunakan live streaming
mencakup keamanan, keandalan dan kredibilitas dari platform penjual.
Kepercayaan yang tinggi menjunjukkan bahwa responden merasa aman dalam
melakukan transaksi secara live streaming karena mereka percaya bahwa para
penjual di live streaming merupakan akun real dan memiliki produk yang
ssesuai dengan ekspektasi responden. Kepercayaan ini menjadi dasar dalam
meningkatkan minat dan sikap positif terhadap kinerja live streaming. Minat
merupakan ketertarikan konsumen untuk ikut dalam partisipasi dalam live
streaming seperti berinteraksi dengan penjual dan konsumen laiinnya secara
live.

Responden memiliki minat yang tinggi ketika mereka tertarik dengan
konten konsep melalui live streaming. Minat yang tinggi menunjukkan bahwa
isi responden benar benar tertarik berinteraksi dalam live streaming karena
factor-faktor yang mempengaruhi seperti host, jenis produk, jumlah follower
dan berbagai promo-promo menarik serta kebutuhan dari responden sendiri.
Hasil Analisa, minat lebih tinggi dari sikap responden menunjukkan bahwa
responden memiliki minat yang tinggi dalam melakukan aktuivitas secara live
streaming, namun sikap mereka biasa tidak membawa sikap kearah yang lebih
positif lagi. Hal ini terjadi kemungkinan karena adanya berbagai macam factor
yang dipertimbangkan seperti harga produk mahal, tidak adanya promo,
pembawaan host yang kurang professional, pengaruh responden lain, atau
kurang memahami teknis dalam komunikasi bisnis live streaming sehingga
secara keseluruhan responden tersebut tidak terpengaruh dengan isi konten.

Hasil ungkapan mengenai pengalaman 151 responden pada pengunaan
fitur live streaming secara keseluruhan yaitu live streaming sangat cocok untuk
masa kini karena live streaming lebih menampilkan produk secara keseluruhan
baik dari segi bentuk fisik ukuran, warna dan kualitas yang sangat mengurangi
penipuan dan barang yang tidak sesuai. Namun secara kualitas masih diragukan
seperti fasion yang memiliki bentuk yang sama namun jenis bahan tidak sesuai
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ekspektasi. Selain itu live treaming menjadi tempat belanja yang murah karena
sering mengahadakan promosi dan harga jauh dibawah marketplace online
lainnya. Hasil wawancara dengan narasumber bagaimana persepsi pengalaman
belanja online mengungkapkan bahwa mereka lebih senang belanja online secara
live streaming dibandingkan dengan e-commerce lainnya karena banyak promo,
kualitas produk tidak mengecewakan karena sebelum mereka membeli, mereka
menonton live streaming dan menanyakan segala sesuatu secara detaik mengenai
produk pada penjual sehingga produk yang dibelinya sesuai dengan ekspektasi.

Kehadiran fitur live streaming membawa perubahan besar dalam
komunikasi bisnis digital yang mampu mempermudah bisnis digital menjadi
semakin jelas, nyata dan mendekati ekspektasi konsumen. Berdasarkan hasil
wawancara bahwa komunikasi bisnis digital yang dibangun melalui live
streaming berdasarkan konsep komunikasi tradisional atau tatap muka online.
Media berbasis online ini mampu menjawab kebutuhan konsumen melalui
komunikasi langsung dua arah sehingga terjadi interaksi dua arah.

Strategi komunikasi bisnis digital live streaming pada dasarnya
menggunakan konsep strategi komunikasi tradisional yaitu komunikasi
langsung atau tatap muka pada waktu yang sama secara online yang memiliki
jenis komunikasi dua arah. Komunikasi bisnis digital sebelum adanya live
streaming dilakukan dengan cara membagikan foto dan berinteraksi melalui
like, komentar, dan share seperti pada e-commerce yang berbasis web Ahmed,
Hossain, & Haque, 2012). Komunikasi bisnis digital pada e-commerce memiliki
komunikasi satu arah, dimana konsumen hanya melihat pesan, foto dan video
kemudian berkomentar namun tidak semuanya terjadi dalam waktu yang sama.
Kominikasi bisnis digital pada e-commerce memungkinkan terjadinya
kesalahpamaham dalam memahami gambar atau foto. Trategi komunikasi bisnis
live streaming dapat menikatkan persepsi pemahaman konsumen dalam sikap,
minat dan kepercayaan konsumen dalam menggunakan fitur live streaming.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Komunikasi bisnis digital live streaming memiliki konsep komunikasi
tradisional dua arah pada waktu yang bersamaan. Live streaming menjadi media
pemasaran yang efektif dan efisien dalam menjelaskan informasi produk secara
secara real-time yang dapat menarik penonton (konsumen) untuk menjalin
komunikasi dengan konsumen sehingga dapat mempengaruhi minat beli
konsumen untuk melakukan pembelanjaan online. Komunikasi bisnis digital
menggunakan live steaming dapat mengurangi risiko penipuan dibandingkan
dengan bisnis digital yang hanya mengandalkan foto, komentar dan vidio.
Komunikasi bisnis digital live streaming meningkatkan persepsi konsumen
dalam hal sikap, minat dan kepercayaan lebih positif serta meningkatkan tingkat
kepuasan konsumen.berdasarkan analisa deskriptif, kepercayaan konsumen
terhadap aspek fitur live streaming lebih besar dari minta dan sikap yang
menunjukkan bahwa fitur live streaming merupakan fitur yang dapat
diandalkan sehingga dapat menjadi dasar untuk meningkatkan sikap dan minat
konsumen untuk melakukan berbagai transaksi, sehingga dapat meningkatkan
pemasukan bagi para pelaku bisnis online.
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Komunikasi bisnis digital live streaming menjadi tempat pemasaran yang
baik efektif dan efisien. Live streaming tidak akan berfungsi dengan baik jika
tidak diimbangi dengan kualitas SDM yang melakukan live streaming dan
produk yang dipasarkan yang tidak sesuai seperti harga, kualitas, promosi, dan
diskon maka semua akan menjadi sia-sia. Oleh sebab itu rekomendasi bagi
pelaku bisnis yang menggunaikan live streaming yaitu SDM yang berkualitas
dan manajemen bisnis yang terarah. Live streaming dapat membawa bisnis
untuk mencapai keuntungan maksimal karena jangkauan pasar yang luas dan
biaya pengelolaan yang rendah serta dapat meningkatkan kesejahteraan
masyarakat.

PENELITIAN LANJUTAN

Penelitian ini memiliki keterbatasan hanya mengkaji secara deskriptif.
Saran untuk penelitian selanjutanya adalah melakukan penelitian kuantitatif
untuk menganalisis kepuasan konsumen atau produsen dengan menggunakan
berbagai metode dalam manajemen dan bisnis.
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