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pokok untuk berbelanja. Fenomena live streaming selling tengah popular karena menawarkan pengalaman baru dalam
berbelanja, layanan live streaming selling hadir pada awalnya dilakukan segelintir orang yang memanfaatkan fitur live
streaming pada sosial media tiktok untuk menawakan produk dan jasa, kemudian tren ini menjadi perhatian karena
dianggap baru dan menarik, Adapun interaksi yang terjalin secara real-time dua arah sehingga produk knowledge
tersampaikan dan konsumen dapat bertanya mengenai spesifikasi produk secara langsung melalui fitur live comment.
Menurut (Sun et al., 2019) fitur live streaming selling memberikan dampak positif terhadap minat beli konsumen
Berdasarkan dari Perkenalan masalah diatas, penelitian ini bertujuan untuk mengtahui sikap dari penerimaan
dan penggunaan sebuah teknologi informasi yang dikenal sebagai live streaming selling dalam mengkolaborasikan
dengan model UTAUT-3 sehingga penelitian ini dapat memaparkan sejauh mana tingkat persepsi konsumen dalam
menerima dan menggunakan fitur layanan live streaming selling, mengetahui pengaruh variabel Performance
Expectancy, Effort Expectancy, SOSIal Influence Facilitating condition, Hedonic Motlvatlon Price Value, Habit, dan
Personal Innovati i | FETasmear=ravete Streaming Selling
pada Aplikasi To q kan sebagai acuan
dalam mementuk3 men strategi dalam
mengevaluasi seb
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3. KERANGKA BERPIKIR
Gambar 3.1 Kerangka Berpikir
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4. HIPOTESIS PENELITIAN
Tabel 4.1 Hipotesis Penelitian

No Hipotesis penelitian
1. berpengaruh positif terhada;
2. garuh positif terhadap Beh:
3. ruh positif terhadap Behav,
4. rpengaruh positif terhadap
5. engaruh positif terhadap B
6. ositif terhadap Behavioral
7. terhadap Behavioral Inten
8. rpengaruh positif terhadap
9. rpengaruh positif terhadap
10. terhadap Use Behavior
11. rpengaruh positif terhaday
12. garuh positif terhadap

: data olahan penuli

5. METODE PEN

Metode pen
digunakan untuk meng
menlakukan uji hipotesi
fenomena dengan hasil pen
5.1 Uji Validitas

Uji validitas merupakan
dengan menggunakan skala yang telal
dengan fenomena (Herdani et al., 2020).
5.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan sebuah metode yang digunakan untuk mengetahui konsistensi dari variabel pada
proses pengukuran skala agar terbebas dari kesalahan (error). Suatu skala dapat dikatakan reliabel Ketika mendapatkan
hasil yang konsisten meskipun telah dilakukan pengukuran berulang-ulang dan dilakukan dalam kondisi yang sama
(Konstan). (Herdani et al., 2020).

sioner. Metode yang
untuk mengetahui dan
if untuk menggambarkan

1 kevalidan/keabsahan pengukuran
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6. HASIL PENELITIAN
6.1 Analisis Karateristik Responden
Tabel 6.1 Karakteristik Responden

Jenis Kelamin Jumlah Persentase
Laki-laki 38 36,5%
Perempuan 66 63,5%
Usia Jumlah Persentase
17 Tahun — 36 34,6%
27 Tahun — 5 43,3%
37 Tahun — 7,7%
47 Tahun — 11,5%
2,9%
Persentase
< Rp 1.500. 14,4%
Rp 1.500.000 — Rp 3.000" 24%
Rp 3.000.000 — Rp 4.500.000 13,5%
Rp 4.500.000 — Rp 6.000.000 16,3%
Rp 6.000.000 — Rp 7.500.000 8,9%
Rp 7.500.000 — Rp 9.000.000 11 10,6%
>Rp 9.000.000 13 12,5%
Frekuensi Penggunaan Fitur Jumlah Persentase
1-2 41 39,4%
3-4 31 29,8%
6-7 6 5,8%
8-9 3 2,9%
>10 23 22.1%

ber: data olahan penulis (2

rpatisipasi pada penelitial
ik pengambilan data ini me
dia, Berusia 17 Tahun keat
Prosedur pengumpulan d
dengan memanfaatkan Go
isiensi kerja.

kan menggunakan
entu. Kriteria yang
embelanjaan pada
bagikan Elektroik
ikan melalui sosial

diterapkan adalah
fitur live streami
Kuesioner kepad
media untuk meni

Confirmatory

,50 untuk Confirmatory atau

Explanatory Research

Validitas Discriminant Cross Loading e >0,70 untuk setiap variablel

Akar AVE dan Korelasi e Akar AVE > Korelasi antar
antar Konstruk Laten Konstruk Laten




> 0,70 untuk  Confirmatory
Research
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Realibility Cronbach's Alpha e > 0,70 untuk Confirmatory
Research
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abel 6.3 Nilai Loading Fact

Facilitating Condition ;
FC 0.696 Valid
HM1 0.910 Valid
Hedonic Motivation HM2 0.838 Valid
HM3 0911 Valid




Price Value PVl 0.963 Val%d
PV2 0.963 Valid

HI 0.898 Valid

Habit H2 0.842 Valid

H3 0.916 Valid

Personal PIl 0.944 Val%d
Inovativeness P12 0.949 Valid
PI3 0.946 Valid

BIl 0.881 Valid

Behavioral Intention BI2 0.911 Valid
BI3 0.926 Valid

gan
Perfo el
Effort Expectancy . Reliabel
Social Influence 0.799 .872 0.695 Reliabel
Facilitating Condition 0.755 0.860 0.674 Reliabel
Hedonic Motivation 0.867 0917 0.787 Reliabel
Price Value 0.921 0.962 0.927 Reliabel
Habit 0.863 0.916 0.785 Reliabel
Personal Inovativeness Reliabel

value

Signifikansi
(Two Tailed) t-

a) Adjusted R-Squared

nber: data olahan penulis (2
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Tabel 6.6 Adjusted R-Squared

Konstruk

RZ

Behavioral Intention

0.791




| Use Behavior | 0.661 |
Sumber: data olahan penulis (2025)

b) Model Fit

Uji model fit digunakan untuk menukur sejauh mana performa gabungan antara Outer model dengan Inner
model dapat berkerja, dan model fit dikembangkan untuk memvaalidasi dari performa gabungan. Pada penelitian ini
menggunakan model fit yang dikembangkan oleh tenenhaus et al (2004). Hasil perhitungan model fit pada penelitian
ini sebesar 0,555 yang artinya bahwa dari hasil tersebut dapat disimpulkan untuk performa gabungan antara model
pengukuran (Outer Model) dan model struktural (Inner Model) secara keseluruhan adalah baik karena memiliki nilai
diatas 0,36 yang termasuk sebagai kategori GoF besar.

6.4 PENGUJIAN HIPOTESIS

H1 Diterima

H — BI 0.247 ) 0.398 H1 Ditolak
PI — BI 0.573 . 0.243 H1 Ditolak
FC - UB 0.218 4.500 0.000 H1 Diterima
H—> UB 0.253 1.567 0.060 H1 Diterima
PI > UB 0.233 0.171 0.432 H1 Ditolak
BI serima

mber: data olahan penulis (20
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7. KESIMPULAN DAN SARAN
7.1 Kesimpulan

Kesimpulan pada penelitian analisis, pengolahan data dan pembahasan mengenai bukti empiris dari pengaruh
variabel Performance Expectancy, Effort Expectancy, Social Influence, Facilitating Condition, Hedonic Motivation,
Price Value, Habit, Personal Inovativeness, Behavioral Intention, dan Use Behavior dengan menggunakan sampel
sebanyak 104 data dari responden menunjukkan bahwa hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa



7.2 SARAN
1.

(2]
(3]

(4]
(3]
(6]
(7]
(8]

(9]

[10]

[11]

Effort Expectancy, Social Influence, Habit, dan Personal Inovativeness tidak memiliki pengaruh signifikan
terhadap Behavioral Intention dalam penerimaan dan penggunaan fitur live streaming selling Tokopedia.
Personal Inovativeness tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap Use Behavior dalam penerimaan dan
penggunaan fitur live streaming selling Tokopedia.

Berdasarkan dari variabel kontrol dapat disimpulkan bahwa variabel Effort Expectancy, Habit, dan Personal
Inovativeness tidak berpengaruh terhadap Behavioral Intention dikarenakan mayoritas reponden yang
melibatkan fitur live streaming selling masih kurang dalam pengalaman, sehingga menimbulkan
kebingungan dan kesulitan dalam pemanfaatannya.

Personal Inovatiness merupakan kemampuan dan minat konsumen dalam menggunakan teknologi untuk
menunjang aktivitasnya, namun pada penelitian ini menunjukkan bahwa Variabel Personal Inovativeness

Temuan
Personal

fluence, Habit dan
nerimaan fitur live
imana variabel PI

Pada penelitian selanjutnya

5 uas terhadap objek penelitian
maupun model penelitian untuk melakuka

n dikarenakan pada penilitian ini terdapat 5 variabel
yang dinyatakan tidak berpengaruh signifika ap variabel dependen, yang artinya pada penelitian ini
menemukan perbedaan dari peneliti sebelumnya, shingga diperlukan untuk penelitian selanjutnya untuk
melakukan validasi terhadap model penelitian yang sama namun dengan objek yang berbeda.

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan gambaran pada literatur adopsi teknologi informasi dan
teknologi serta manajemen strategis dan evaluasi terhadap pemanfaatan fitur live streaming selling
Tokopedia. Karena data yang telah dikumpulkan dari prespektif ekonomi yang sedang berkembang saat ini
terhadap akademisi, pemang n juga menambah
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