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Abstrak

Penelitian ini tentang "Pengaruh Live Streaming Dan Content Marketing Terhadap
Perilaku Konsumtif Pada Penggunna Platform Tiktok Dalam Perspektif Ekonomi Islam
(Studi Kasus Pada Generasi Z Di Kota Jambi)”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
bagaimana pengaruh live streaming dan content marketing terhadap perilaku konsumtif
pada generasi Z di kota Jambi dalam perspektif ekonomi Islam. Metode yang digunakan
pada penelitian ini adalah metode kuantitatif. Teknik yang digunakan dalam
pengambilan sampel adalah teknik non probability dengan metode convenience
sampling. Jumlah sample yang diambil sebanyak 112 responden. Populasi dalam
penelitian ini adalah generasi Z di Kota Jambi yang berumur 14-28 tahun yang pernah
berbelanja melalui platform e-commerce Tiktok. Pengumpulan data dalam penelitian ini
menggunakan kuesioner tertutup. Teknik analisis data pada penelitian ini menggunakan
program aplikasi SPSS 26 menggunakan regresi linear sederhana.Hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial live streaming (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif, content marketing (X2) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif. Live streaming dan content marketing bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif.

Kata kunci : Live streaming, content marketing, perilaku konsumtif

Pendahuluan

Indonesia masuk kedalam 10 besar Negara Asia dengan penggunaan internet terbanyak
(Masse,2017). Kemajuan teknologi khususnya penggunaan internet —memudahkan
aktivitas sehari-hari individu, mulai dari mencari informasi melalui sarana komunikasi
hingga melakukan pembelian yang kini dilakukan dengan menggunakan internet.
Bagaimanapun, semua industri harus beradaptasi dengan perkembangan teknologi,
dengan perkembangan baru yang terus bertambah setiap harinya. Data dibawah ini
menunjukkan seberapa besar pengguna internet di Indonesia.

Di Indonesia sendiri banyak sekali perusahaan-perusahaan yang sedang
berkembang pesat saat ini seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, Bukalapak, Bliblidotcom
dan lain-lain. Shopee merupakan E-Commerce peringkat pertama di Indonesia. Banyak
sekali media sosial yang bisa dimanfaatkan untuk sarana promosi sebuah perusahaan
seperti perusahaan Shopee Indonesia. Contoh nya media sosial seperti Instagram, Twitter,
Youtube, dan yang sedang naik daun saat ini adalah aplikasi TikTok. Media social yang

saat ini banyak diminati manusia di Indonesia yaitu Tiktok. Di playstore aplikasi tiktok
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telah di download lebih dari 500 juta kali dan telah diulas sebanyak 15 juta dengan rating
aplikasi 4,4. Tiktok merupakan platform yang perkembangannya paling cepat di dunia.
Aplikasi TikTok juga memungkinkan penggunanya untuk membuat video pendek
berdurasi 15 detik disertai musik, filter dan beberapa fitur kreatif lainnya. Diluncurkan
sebagai Douyin di China pada September 2016 dan sebagai TikTok di seluruh dunia pada
Mei 2017, TikTok adalah platform sosial video pendek yang dimiliki oleh raksasa
teknologi muda China, ByteDance (Ramadhan & Askurifai 2021).

Penggunaan TikTok seringkali dikenal sebagai media representasi diri bagi
generasi Z (Gen Z). TikTok menjadi media sosial yang banyak digunakan dan dibicarakan
oleh gen Z. Generasi ini juga dikenal dengan digital natives karena internet telah menjadi
bagian dari kehidupannya. Jika Twitter dan Facebook dinilai dapat menyentuh konsumen
kelompok milenial, TikTok justru menjadi platform yang paling banyak digunakan oleh
gen Z. Preferensi ini mendukung perubahan pola pemasaran karena skeptisme konsumen
muda terhadap pemasaran tradisional (Haenlein et al., 2020).

Seperti yang ada di Kota Jambi, kebanyakan yang memiliki perilaku konsumtif
sangat tinggi itu kalangan mahasiswa atau pekerja, karena mahasiswa dan pekerja
membeli barang lebih mengutamakan fashion. Gen Z yang membeli pakaian di toko yang
ada di Tiktok sebagian besar berkaitan dengan kebutuhan mereka sendiri, karena gen Z
percaya bahwa fashion adalah kebutuhan yang harus mereka miliki karena mereka
merasa bahwa pakaian yang mereka kenakan sama saja. Selain itu, perilaku konsumtif
yang ditunjukkan oleh gen Z sama, karena gaya berpakaian mereka sebagian besar
didasarkan pada gengsi dan gaya. Selain itu, toko yang ada di Tiktok telah dibuka
kembali dan menawarkan banyak diskon untuk pelanggan, mendorong pelanggan untuk
membeli lebih banyak. Dalam konteks ekonomi Islam, perilaku konsumtif yang
dipengaruhi oleh live streaming dan content marketing Gen Z di Jambi yang aktif dalam
belanja online melalui TikTok diharapkan dapat mengendalikan perilaku konsumtif
mereka dengan memprioritaskan produk yang benar-benar diperlukan, sesuai dengan
ajaran agama. Meskipun Islam tidak melarang konsumsi barang dan jasa, ajaran Islam
menekankan pentingnya untuk tidak berlebihan dan selalu mempertimbangkan
kebutuhan di atas keinginan.

Penelitian ini berfokus pada masalah perilaku konsumtif pembeli di Tiktok dan
menguji bagaimana dua faktor, Live Streaming dan Content Marketing mempengaruhi
perilaku pembeli. Penelitian ini akan fokus pada TikTok Shop sebagai platform e-
commerce dan menguji bagaimana kedua faktor tersebut berfungsi. Penulis memasukkan
beberapa hasil penelitian sebelumnya yang berkaitan dengan subjek penelitian ini sebagai
bagian dari penelitian saat ini.

Metode Penelitian
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Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dan menggunakan pendekatan
deskriptif-kuantitatif yang akan menjelaskan pengaruh variabel terhadap perilaku
konsumtif. Metode penelitian kuantitatif dapat didefinisikan sebagai metode penelitian
yang didasarkan pada filsafat positivism digunakan untuk meneliti pada populasi atau
sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian dan analisis data
yang bersifat kuantitatif/statistic, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan (Sugiyono, 2013). Sumber data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah
data primer dan data sekunder serta metode yang digunakan untuk mengumpulkan data
yang perlu diperlukan dalam penelitian ini adalah metode penarikan sempel, kuisioner.
Teknik analisis data menggunakan statistik deskriptif. Statistik deskriptif digunakan
untuk mencoba menjelaskan gejala dan fenomena dari variabel yang diteliti tanpa
berusaha menjelaskan hubungan yang ada. Dalam penelitian ini menggunakan statistik
deskriptif, dengan bantuan program Statistical Package For Soisal Sciene (SPSS) versi 26.
Sebelum hasil regresi model penelitian yang digunakan dan diinterpretasikan, data
penelitian terlebih dahulu diuji. Adapun teknik analisis data yang digunakan pada

penelitian.

Hasil dan Pembahasan

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menentukan sah atau validnya suatu kuisioner. Kuisioner
dikatakan valid jika pernyataannya mampu mengungkapkan tujuan penelitian (Ghozali,
2016). Dalam penelitian ini, instrument penelitian dianggap valid jika berkorelasi
signifikan terhadap skor total memiliki nilai dibawah 0,05 atau instrument valid bila r
hitung > r table dalam penelitian ini dilakukan pada 112 responden. Hasil dari instrument
ini ditunjukan dalam table berikut.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Indikator | rhitung r tabel Keterangan
X1.1 0,254 0,194 Valid
X1.2 0,308 0,194 Valid
X1.3 0,319 0,194 Valid
Live Streaming | X1.4 0,365 0,194 Valid
(X1)
X1.5 0,363 0,194 Valid
X1.6 0,398 0,194 Valid
X1.7 0,255 0,194 Valid
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X1.8 0,266 0,194 Valid
X1.9 0,420 0,194 Valid
X2.1 0,428 0,194 Valid
X2.2 0,401 0,194 Valid
X2.3 0,481 0,194 Valid
X2.4 0,368 0,194 Valid
Content X2.5 0,302 0,194 Valid
Marketing (X2)
X2.6 0,498 0,194 Valid
X2.7 0,461 0,194 Valid
X2.8 0,336 0,194 Valid
X2.9 0,451 0,194 Valid
X2.10 0,430 0,194 Valid
X2.11 0,373 0,194 Valid
Y.1 0,590 0,194 Valid
Y.2 0,496 0,194 Valid
Y.3 0,451 0,194 Valid
Y.4 0,313 0,194 Valid
Y5 0,377 0,194 Valid
Perilaku Y.6 0,538 0,194 Valid
Konsumtif ()
Y.7 0,504 0,194 Valid
Y.8 0,447 0,194 Valid
Y9 0,439 0,194 Valid
Y.10 0,441 0,194 Valid
Y.11 0,433 0,194 Valid
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Y.12 0,454 0,194 Valid
Y.13 0,602 0,194 Valid
Y.14 0,317 0,194 Valid

Sumber : Data dioleh SPSS 26, 2024

Berdasarkan tabel 5.1 diatas dapat disimpulkan bahwa didapatkan dari setiap
pernyataan variabel live streaming (X1), content marketing (X2), dan perilaku konsumtif (Y)
dikuesioner dinyatakan valid. Hal ini dapat diketahui dengan membandingkan setiap r
hitung (pearson correlation) dengan r tabel. Hasil yang didapatkan menunjukan bahwa r
hitung lebih besar dari r tabel sehingga hasilnya valid.

Uji Reliabilitas
Kuisioner dinyatakan reliable atau handal apabila jawaban seseorang terhadap
pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2016). Reliable

atau tidaknya suatu variabel dapat dilihat melalui croncbach alpha hitung 0,60.
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbath’s | N of Items | Keterangan
Alpha
1. Live Streaming 0,658 10 Reliabel
2. Content Marketing | 0,713 12 Reliabel
3. Perilaku 0,729 15 Reliabel
Konsumtif

Sumber : Data diolah SPSS 26, 2024

Berdasarkan tabel 5.2 diatas dapat diketahui bahwa nilai Croncbach alpha dari
variabel live streaming (X1) adalah sebesar 0,658, nilai variabel content marketing (X2)
adalah sebesar 0,713 dan nilai variabel perilaku konsumtif (Y) adalah sebesar 0,729. Dapat
dilihat bahwa instrument pernyataan yang digunakan sebagai indikator baik dari variabel
X dan variabel Y merupakan alat ukur yang reliabel.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Uji normalitas adalah uji yang digunakan untuk mengetahui apakah distribusi data dala
dalam kelompok variabel tertentu berdistribusi nomal atau tidak. Ini berguna untuk
menentukan apakah data yang dikupulkan dari populasi normal atau berdistribusi
normal (Ghozali, 2016).

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas
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Unstandardize
d Residual
N 112
Normal Parametersa? Mean .0000000
Std. Deviation [3.56554430
Most Extreme Differences Absolute .079
Positive .079
Negative -.042
Test Statistic .079
Asymp. Sig. (2-tailed) .084¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Berdasarkan tabel 5.3 diatas, menunjukkan bahwa nilai Asymp.Sig (2-tailed)

sebesar 0,084 lebih besar dari 0,05, berarti data yang diperoleh berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas digunakan untuk menentukan melalui model regresi apakah ada

korelasi atau tidak diantara variabel independen. Multikolinearitas dapat dideteksi
menggunakan nilai VIF (Variance Inflaction Factor). Jika nilai, tolerance > 0,1 dan nilai VIF
< 10 maka multikonearitas tidak akan terjadi. Sebaliknya, multikonearitas terdeteksi jika
nilai tolerance lebih kecil < 0,1 dan nilai VIF > 10. Berikut disajikan hasil uji

multikonearitas yaitu:

Tabel 4. Hasil Uji Multikolineritas
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Coefficientsa
Unstandardiz|Standardize . .
od d Collinearity
Statisti
Model Coefficients | Coefficients ¢ Sig,. austies
. Tol
B Std Beta oleran VIE
Error ce
(Constant) [21.395| 2.717 7.873 | .000
Live
] 477 | .046 .585 10.350( .000 .980 1.021
1 | Streaming
Content
. 437 | .038 .652 11.549( .000 .980 1.021
Marketing
a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif

Berdasarkan pada hasil tabel 5.4 menunjukan bahwa variabel live streaming
memiliki nilai VIF sebesar 1.021, dan variabel content marketing sebesar 1,021, semua
variabel memiliki VIF < 10. Sementara itu, nilai tolerance variabel live streaming sebesar
980, dan nilai tolerance content marketing sebesar 980, dimana semua variabel memiliki

nilai tolerance masing-masing > 0.1.

Oleh karena itu, dari hasil uji multikolinearitas dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi multikolinearitas pada model regresi.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas menguji perbedaan variance residual periode pengamatan satu
dengan periode pengamatan lainnya atau menguji penjelasan hubungan antara nilai
studentized deleted residual. Untuk memprediksi apakah sampel mengalami
heteroskedastisias, dapat dilakukan dengan melihat diagram sebar sampel (scatterplot).
Tidak terjadi heteroskedastisias pada model regresi berganda. Jika titik-titiknya tersebar
diatas dan dibawah, atau disekitar angka 0, maka model regresi anda tidak mengalami

heteroskedastisias.
Scatterplot
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Gambar 1. Gambar Scatterplot

Titik-titik pada scatterplot menyebar secara acak dan tersebar diatas maupun
dibawah angka 0. Dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model
regresi, sehingga model angket layak dipakai.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Penelitian ini menggunakan regresi linier berganda untuk mengukur pengaruh antara
beberapa variabel independen dan variabel dependen. Berikut persamaannya.
Tabel 5. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients2
Standardiz
Unstandardized ed
Model Coefficients Coefficient ¢ Sig
s
B Std. Error Beta
(Constant)| 21.395 2.717 7.873 | .000
Live
. A77 .046 .585 10.350| .000
1 |Streaming
Content
onten 437 038 652 |11.549] .000
Marketing
a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif

Berdasarkan tabel 5.5 diatas menunjukan bahwa persamaan linier berganda yang

dapat dirumuskan pada penelitian ini sebagai berikut:

Y=a+ 31X1+ Bz)(z + e
Y =21,395+ 0,477X; + 0,437X; +e
Keterangan :
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Y = Perilaku Konsumtif e = Error
X1 = Live Streaming
X2 = Content Marketing
Persamaan analisis regresi memiliki hubungan antar variabel dependen dengan
variabel independen. Dari persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut

1. Nilai konstan a adalah 21,395 yang artinya apabila variabel live streaming (X1), dan
content marketing (X2) nilai 0 atau tetap maka nilai variabel perilaku konsumtif (Y) pada
pengguna Tiktok sebesar 21,395.

2. Nilai koefisien regresi live streaming (X1) sebesar 0,477 dan tanda positif, menyatakan
bahwa dengan setiap kenaikan 1% pada perilaku konsumtif mengalami penurunan
sebesar 0,477%. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara live
streaming dengan perilaku konsumtif.

3. Nilai koefisien regresi content marketing (X2) menunjukkan nilai sebanyak 0,437, yang
artinya apabila variabel content marketing mengalami kenaikan 1 satuan, maka perilaku
konsumtif (Y) mengalami kenaikan sebesar 0,437 dengan asumsi variabel independen
lain nilainya tetap. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan antar content
marketing dengan perilaku konsumtif.

4. Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel live streaming memberikan
kontribusi lebih dominan dibandingkan dengan content marketing terhadap perilaku
konsumtif pada pengguna platform TikTok di Kota Jambi. Secara rinci, live streaming
memberikan pengaruh yang lebih besar karena interaksi real-time dengan pembeli
meningkatkan rasa percaya dan keterlibatan konsumen. Hal ini membuat konsumen
lebih terdorong untuk melakukan pembelian impulsif dibandingkan hanya melalui
strategi content marketing yang bersifat lebih pasif seperti video promosi atau ulasan
tertulis.

Uji Hipotesis

Uji Parsial (Uji t)

Uiji parsial atau uji t bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh masing-masng

variabel bebas terhadap variabel terikat dalam penelitian secara parsial. Dengan asumsi,

jika variabel X memiliki hubungan secara parsial pada variabel Y, bila t hitung > 1 tabel
atau taraf signifikan < 0,05. Sebaliknya dikatakan tidak memiliki pengaruh jika t hitung
<t tabel atau taraf signifikan >0.05.

Tabel 6. Hasil Uji Parsial

Coefficients2

Bertuah : Journal of Shariah and Islamic Economics
| 369



Ladonns, Sigit, Adity

Standardiz
Unstandardized ed
Model Coefficients Coefficient ¢ Sig
s
B Std. Error Beta
(Constant)| 21.395 2.717 7.873 | .000
Live
. A77 .046 .585 10.350| .000
1 |Streaming
Content
. 437 .038 .652 11.549( .000
Marketing
a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif

Sumber : Data diolah SPSS 26, 2024

Dalam menentukan t-tabel digunakan tabel signifikan 0,05 dengan df = n-k-1.
Pada penelitian ini, diketahui jumlah sampel n = 170 dan jumlah variabel k = 3, dengan
demikian, diperoleh df =170 - 2 - 1 = 99, yang menunjukan t tabel sebesar 1.660 dengan
nilai signifikasi lebih besar dari 0,05. Berdasarkan tabel, uji parsial ( uji t) dijelaskan
sebagai berikut :

1. Pada variabel live streaming (X1) diperoleh t hitung = 10,350 lebih besar dari jumlah t
tabel yaitu 1,660, dengan nilai signifikasi 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dari perhitungan
tersebut dapat dibuktikan jika H1 diterima artinya terdapat pengaruh positif dan
signifikan pada variabel live streaming terhadap perilaku konsumtif.

2. Pada variabel content marketing (X2) diperoleh t hitung 11,549 lebih besar dari jumlah t
tabel yaitu 1,660 dengan nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dari penghitungan
tersebut dapat dibuktikan H2 diterima, artinya terdapat pengaruh positif dan
signifikan pada variabel content marketing terhadap perilaku konsumtif.

Uji Simultan (Uji F)

Uji F simultan dengan tujuan untuk menguji apakah variabel bebas memiliki pengaruh
secara simultan atau tidak terhadap variabel terikat. Jika nilai signifikasi < 0,05 maka
dapat dinyatakan variabel bebas berpengaruh secara simultan terhadap variabel terikat.

Apabil F hitung > F tabel, maka HO ditolak dan H1 diterima, begitupun sebaliknya.
Tabel 7. Hasil Uji Simultan
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ANOVA-
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
Regression| 245.622 2 122.811 | 105.401 | 000
1 | Residual | 127.004 | 109 1.165
Total 372.626 | 111

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif

b. Predictors: (Constant), Content Marketing, Live Streaming

Sumber : Data diolah SPSS 26, 2024

Berdasarkan pada tabel diatas menunjukkan f hitung sebesar 105,401 dan nilai
dengan taraf signifikan 0,05, selanjutnya untuk mengetahui r-tabel dfl= k-1 atau 2-1 =1
dan df2= n-k atau 112-2 = 100. Maka nilai f tabel untuk (1,100) yaitu 3,94. Hasil dari tabel
diatas menunjukkan nilai f-hitung > f-tabel yaitu 105,401 > 3,94 dan taraf signifikan
sebanyak 0,000 < 0,05. Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa variabel bebas yakni live
streaming dan content marketing memiliki pengaruh dan signifikan secara simultan kepada
variabel terikat yaitu perilaku konsumtif.

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R2) memiliki tujuan agar dapat mengetahui seberapa besar
kemampuan variabel bebas menjelaskan variabel terikat dapat ditunjukan dalam SPSS,
keofisien determinasi terletak pada model summary dan tertulis R Sqaure. Jika didapati
nilai R2 kecil (mendekati 0) maka kemampuan variabel bebas dalam menjalankan variasi
variabel terikat sangat terbatas. Sebaliknya, jika R2 besar (mendekati 1) maka kemampuan
variabel bebas dalam menjalankan variasi variabel terikat besar.

Tabel 8. Hasil Uji Koefisiensi Determinasi (R?)

Model Summary®

Adjusted RStd. Error of the
Model| R | RSquare Square Estimate
1 8122 659 .653 1.079
a. Predictors: (Constant), Content Marketing, Live)
Streaming
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b. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif

Sumber : Data diolah SPSS 26, 2024

Koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,659 ini artinya bahwa
kontribusi variabel live streaming, dan variabel content marketing mempengaruhi perilaku
konsumtif sebesar 65,9% sedangkan sisanya 34,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar
penelitian ini.

Pembahasan

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, selanjutnya akan dilakukan pembahasan hasil
analisis tersebut, sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih jelas pada pengaruh
yang terjadi antar variabel dalam penelitian ini. Adapun pembahasan variabel akan
dijelaskan sebagai berikut.

Pengaruh Live Streaming Terhadap Perilaku Konsumtif

Pada variabel live streaming terdapat pengaruh positif dan signifikan pada perilaku
konsumtif pada gen Z di Kota Jambi. Live streaming telah menjadi tren besar dalam dunia
digital, terutama di kalangan gen Z, termasuk di kota Jambi. Generasi ini dikenal sangat
akrab dengan teknologi dan media sosial, dan live streaming menawarkan pengalaman
interaktif yang berbeda dari bentuk media lainnya. Live streaming ini telah mempengaruhi
perilaku konsumtif gen Z dengan cara yang sangat signifikan. Mereka cenderung lebih
terpengaruh oleh influencer atau pembuat konten yang mempromosikan produk dalam
live streaming dibandingkan dengan iklan tradisional.

Salah satu alasan utama live streaming mempengaruhi perilaku konsumtif gen Z
adalah interaktivitasnya. Dalam live streaming, penonton dapat langsung bertanya kepada
pembuat konten tentang produk yang dipromosikan, mendapatkan jawaban secara real-
time, serta melihat ulasan langsung. Hal ini menciptakan pengalaman yang lebih otentik
dan menarik dibandingkan dengan iklan statis atau video yang telah direkam
sebelumnya. Di kota Jambi, hal ini membuat gen Z merasa lebih yakin dalam melakukan
pembelian karena mereka mendapatkan informasi yang lebih jelas dan secara langsung
dari sumber yang dipercaya.

Selain itu, konsep "flash sale" atau promosi eksklusif yang sering kali ditawarkan
selama live streaming juga memainkan peran besar dalam meningkatkan perilaku
konsumtif. Banyak pembuat konten di platform e-commerce yang menawarkan produk
dengan harga diskon selama sesi live streaming, yang mendorong gen Z untuk segera
melakukan pembelian sebelum penawaran tersebut berakhir. Di kota Jambi, gen Z sering
kali terpengaruh oleh jenis promosi ini, yang pada akhirnya memicu perilaku konsumtif
secara konsumtif. Gen Z di Kota Jambi cenderung lebih responsif terhadap promosi yang
dilakukan pada waktu tertentu, seperti pada jam-jam santai, di mana mereka lebih leluasa
untuk menonton konten live streaming tanpa gangguan dari aktivitas lainnya, seperti jam
kerja atau sekolah. Hal ini memberikan dampak signifikan pada keputusan pembelian
impulsif yang dilakukan secara cepat selama live streaming berlangsung.
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Selain waktu promosi, diskon yang diberikan selama live streaming juga memiliki
pengaruh besar terhadap perilaku konsumtif gen Z. Diskon yang terbatas waktu ini
menjadi faktor utama dalam memicu perilaku impulsif pada generasi ini. Mereka merasa
takut kehilangan kesempatan untuk mendapatkan produk dengan harga murah, sehingga
memutuskan untuk melakukan pembelian bahkan jika produk tersebut tidak terlalu
dibutuhkan. Fenomena ini sangat umum terjadi selama sesi live streaming, di mana
penjual sering kali menawarkan potongan harga khusus yang hanya berlaku selama acara
berlangsung.

Deskripsi produk yang disampaikan selama live streaming juga memainkan peran
penting dalam menarik perhatian gen Z. Dalam live streaming, penjual sering kali
menjelaskan produk dengan detail, menunjukkan fitur-fitur produk secara langsung,
serta memberikan ulasan yang lebih meyakinkan daripada deskripsi tertulis pada
platform e-commerce biasa. Bagi gen Z di Kota Jambi mereka lebih percaya pada ulasan
langsung dari penjual yang bisa berinteraksi dengan mereka secara real-time,
dibandingkan dengan hanya membaca deskripsi tertulis yang mungkin diragukan
keasliannya.

Visual marketing dalam live streaming menjadi daya tarik tersendiri bagi gen Z.
Penggunaan visual yang menarik, termasuk pencahayaan, sudut kamera yang tepat, serta
tata letak produk yang estetik, berperan besar dalam menarik perhatian penonton. gen Z,
yang sangat terhubung dengan aspek visual dalam konsumsi media, lebih mudah
terpengaruh oleh tampilan produk yang dipresentasikan secara kreatif dan menarik
secara visual. Penjual yang mampu menyajikan produk dengan tata visual yang baik
dapat meningkatkan ketertarikan dan minat beli konsumen secara signifikan.

Selain itu, interaktivitas dalam live streaming memberikan pengalaman unik bagi
gen Z. Mereka bisa langsung menanyakan pertanyaan terkait produk, melihat respon
penjual, dan mendiskusikan produk dengan penonton lain melalui fitur chat. Hal ini
menciptakan perasaan keterlibatan yang lebih besar dan meningkatkan rasa percaya
terhadap produk yang dijual.

Secara keseluruhan, live streaming memberikan pengaruh yang besar terhadap
perilaku konsumtif gen Z di Kota Jambi melalui berbagai indikator seperti waktu
promosi, diskon, deskripsi produk, dan visual marketing. Dengan memanfaatkan format
interaktif, visual yang menarik, serta pendekatan promosi yang tepat, penjual dapat
mendorong gen Z untuk membuat keputusan pembelian secara impulsif dan konsumtif.
Dalam era digital yang semakin berkembang, live streaming menjadi salah satu alat
pemasaran yang efektif dalam menarik perhatian dan mempengaruhi perilaku
konsumen, khususnya di kalangan generasi muda.

Hal ini didukung oleh penelitian pendukung sebelumnya yaitu penelitian
milatul karimah (2023), Safira (2024),dan Efendi (2024) yang hasil nya sama-sama
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial pada variabel live
streaming terhadap perilaku konsumtif atau impulsif.

Pengaruh Content Marketing Terhadap Perilaku Konsumtif
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Pada variabel content marketing terdapat pengaruh positif terhadap perilaku konsumtif,
hal ini menunjukkan bahwa content marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan
secara parsial terhadap perilaku konsumtif pada gen Z Kota Jambi. Strategi pemasaran
pada content marketing ini berfokus pada pembuatan dan distribusi konten yang bernilai
untuk menarik dan mempertahankan audiens. TikTok memanfaatkan content marketing
melalui video pendek dan inovatif yang mempromosikan produk atau layanan.

Content marketing telah menjadi salah satu strategi penting dalam mempengaruhi
perilaku konsumtif, khususnya pada gen Z di Kota Jambi. Generasi ini tumbuh dalam era
digital yang serba cepat dan mudah diakses, di mana mereka sangat dipengaruhi oleh
visual yang menarik dan informasi yang disampaikan melalui berbagai platform media
sosial. Hal ini dapat dilihat dari beberapa indikator-indikator yaitu, desain konten
memainkan peran penting dalam menarik perhatian mereka. Konten dengan visual yang
menarik, estetika yang dipersonalisasi, dan tata letak yang modern cenderung lebih
efektif dalam mempengaruhi minat gen Z untuk terlibat dan membeli suatu produk.
Desain yang baik mampu menciptakan pengalaman visual yang mendalam, yang
kemudian mendorong perilaku konsumtif.

Selain itu, gen Z sangat dipengaruhi oleh current events atau tren terkini yang
sedang populer. Konten yang relevan dengan cara “up-to-date” dengan tren terbaru
seperti fenomena viral di media sosial, sangat menarik bagi mereka. Pengalaman
membaca juga merupakan faktor penting. Meski gen Z lebih menyukai konten visual,
pengalaman membaca yang menyenangkan dan informatif tetap menjadi bagian dari
strategi content marketing yang efektif. Gen Z cenderung tidak menyukai teks yang terlalu
panjang atau membosankan, sehingga perusahaan harus memastikan bahwa informasi
yang disajikan langsung pada poin utama dan memberikan nilai bagi pembaca.

Waktu penyampaian konten juga sangat krusial. Gen Z memiliki pola konsumsi
media yang cepat dan mereka menghabiskan banyak waktu di internet pada waktu-
waktu tertentu, seperti pagi sebelum beraktivitas atau malam hari menjelang tidur.
Ketepatan waktu penyampaian konten membantu dalam meningkatkan kesempatan
konsumen untuk melihat dan terpengaruh oleh konten tersebut. Cara penyampaian
konten juga menjadi indikator penting dalam mempengaruhi perilaku konsumtif gen Z.
Mereka lebih menyukai penyampaian yang interaktif, personal, dan otentik. Misalnya,
content marketing dalam bentuk video pendek yang informatif, tutorial, atau review dari
influencers dapat memicu ketertarikan lebih besar dibandingkan iklan yang terlalu formal
atau kaku. Video interaktif yang memungkinkan mereka untuk berpartisipasi langsung,
seperti menggunakan filter atau tools kreatif lainnya, akan meningkatkan keterlibatan
dan minat beli.

Dalam dunia yang serba cepat ini, kemampuan untuk menarik perhatian gen Z
dengan cepat melalui desain, tren terkini, dan pengalaman membaca yang
menyenangkan merupakan kunci keberhasilan dalam strategi content marketing. Di Kota
Jambi, generasi muda yang sangat terhubung secara digital ini dipengaruhi oleh
bagaimana konten disampaikan dan seberapa relevan konten tersebut dengan gaya hidup
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mereka. Oleh karena itu, perusahaan harus lebih kreatif dan adaptif untuk dapat bersaing
dan tetap relevan di pasar yang terus berkembang ini. Seiring waktu, strategi content
marketing yang konsisten dan terencana dapat menciptakan dampak jangka panjang pada
perilaku konsumtif khususnya pada gen Z di Kota Jambi, yang membuat audiens lebih
cenderung memilih produk atau layanan dari merek yang telah dikenal dan dipercayai.
Kepercayaan pelanggan terhadap merek dapat ditingkatkan melalui content marketing.
Perusahaan dapat membangun reputasi sebagai sumber pengetahuan yang dapat
diandalkan dengan memberikan informasi yang bermanfaat dan berkualitas tinggi.
Secara keseluruhan, content marketing yang efektif dalam konteks Gen Z Kota Jambi
memerlukan pemahaman mendalam tentang perilaku konsumen mereka.

Jika dilihat dari koefisien regresi yang bernilai positif, semakin tinggi gen Z
melihat content marketing Tiktok maka perilaku konsumtif juga akan semakin meningkat.
Hal tersebut disebabkan oleh konten yang menarik sehingga dapat menarik perhatian
calon konsumen dan konten yang menarik mampu membangkitkan minat dan
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek atau produk yang dipromosikan.
Semakin banyak dan semakin menarik content yang diunggah akan memberikan peluang
yang sangat besar juga untuk menarik calon konsumen. Dan akan semakin meningkat
pula perilaku konsumtif konsumen untuk memenuhi keinginan gaya hidup mereka.

Dalam perspektif agama Islam, prinsip-prinsip seperti kejujuran dan
transparansi dalam komunikasi relevan dengan praktik content marketing. Sebagaimana
dinyatakan dalam Al-Qur'an yaitu:

"Wahai orang-orang yang beriman, jadilah kalian sebagai penegak keadilan karena Allah,
meskipun terhadap diri kalian sendiri, atau ibu bapak, atau kaum kerabat" (QS. An-Nisa: 135).

Ayat ini menekankan pentingnya keadilan dan kebenaran, yang juga berlaku
dalam penyampaian konten pemasaran. Dengan mengedepankan kejujuran dan
memberikan informasi yang akurat, perusahaan tidak hanya membangun kepercayaan
tetapi juga memenubhi prinsip etika dalam berbisnis.

Hal ini didukung oleh penelitian sebelumnya, yaitu hasil penelitian yang
dilakukan oleh Dewi (2023), Malacoppo (2022), Sri Wahyuning (2023), Budiyati (2023),
yang menyatakan bahwa variabel content marketing memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel perilaku konsumtif. Temuan dari studi penelitian ini
memberikan dukungan terhadap penelitian sebelumnya.

Pengaruh Live Streaming Dan Content Marketing Terhadap Perilaku Konsumtif

Pada pembahasan ini menyatakan bahwa variabel bebas yakni live streaming dan content
marketing memiliki pengaruh dan signifikan secara simultan kepada variabel terikat yaitu
perilaku konsumtif. Dampak dari kombinasi live streaming dan content marketing terhadap
perilaku konsumtif dapat terlihat pada peningkatan minat dan keputusan pembelian. Live
streaming dan content marketing telah menjadi dua pilar utama dalam strategi pemasaran
digital saat ini. Ketika diterapkan secara simultan, kedua teknik ini dapat menciptakan
sinergi yang kuat dalam mempengaruhi perilaku konsumtif audiens. Live streaming
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memungkinkan audiens untuk melihat produk dalam penggunaan secara real time,
sementara content marketing memberikan latar belakang dan keunggulan produk tersebut
melalui konten yang dibuat menggunakan video-video singkat yang dapat ditonton
berulang kali. Interaksi langsung dan informasi yang komprehensif ini dapat mendorong
audiens untuk merasa lebih yakin dan termotivasi dalam membuat keputusan pembelian.
Dengan demikian, integrasi antara kedua metode ini dapat menghasilkan konversi yang
lebih tinggi.

Live streaming dan content marketing, bekerja secara bersamaan untuk
menciptakan pengalaman belanja yang lebih menarik bagi Gen Z di Kota Jambi. Fitur live
streaming di TikTok sering kali diintegrasikan dengan konten yang dibuat sebelumnya,
sehingga pembeli dapat meninjau kembali informasi yang telah mereka lihat selama sesi
live. Hal ini meningkatkan peluang bagi mereka untuk membeli produk bahkan setelah
sesi live berakhir. Dengan adanya promo eksklusif yang seringkali ditawarkan selama
sesi live, seperti diskon atau paket bundling, Gen Z merasa terdorong untuk segera
mengambil keputusan pembelian sebelum kesempatan tersebut hilang.

Perspektif Ekonomi Islam Dalam Menangani Perilaku Konsumtif Pada Generasi Z di
Kota Jambi
Dalam perspektif ekonomi Islam, konsumsi tidak hanya dilihat dari sudut pandang
pemenuhan kebutuhan material, tetapi juga aspek moral, sosial, dan spiritual. Dalam
ekonomi Islam memiliki perinsip utama yaitu keseimbangan (tawazun), keadilan (adl),
dan kepedulian social (ihsan). Gen Z di Kota Jambi, seperti di banyak kota lain,
dipengaruhi oleh kemajuan teknologi dan kemajuan teknologi, terutama media sosial.
Perspektif ekonomi Islam dalam menentukan perilaku konsumtif pada Gen Z di
Kota Jambi dapat dianalisis melalui beberapa konsep utama ajaran Islam tentang
ekonomi, seperti gana'ah (sikap puas dan merasa cukup), tabzir (pemborosan), dan israf
(berlebih-lebihan), dapat digunakan untuk menganalisis perspektif ekonomi Islam
terhadap perilaku konsumtif generasi Z di Kota Jambi. Konsumsi yang diizinkan dalam
ekonomi Islam adalah yang halal (sesuai dengan hukum syariat) dan thayyib (baik dan
sehat). Mereka juga mendorong perilaku konsumsi yang seimbang dan tidak boros.
Media sosial sangat mempengaruhi perilaku generasi Z, karena mereka sering
terpengaruh oleh iklan dan tren yang mungkin bertentangan dengan prinsip ekonomi
Islam. Namun, ekonomi Islam dapat menjadi landasan bagi mereka untuk mengelola
keinginan dan kebutuhan dengan lebih bijaksana. Dalam perspektif ekonomi Islam,
penggunaan media sosial harus diawasi dengan hati-hati agar tidak berdampak negatif
terhadap pemborosan dan konsumsi. Hal ini sesuai dengan prinsip manajemen harta
Islam yang menekankan keseimbangan dan pencegahan boros. Oleh karena itu, generasi
Z di Kota Jambi harus lebih cerdas dalam menanggapi konten pemasaran di platform
seperti TikTok dan memahami dampak ekonomi Islam pada perilaku konsumtif dan
pengelolaan harta. Diharapkan mereka dapat menghindari dampak negatif dari konsumsi
yang berlebihan dan lebih mengutamakan prinsip-prinsip keuangan yang sejalan dengan
ajaran Islam melalui kesadaran dan pendidikan yang tepat.
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Dalam konteks ekonomi Islam, perilaku konsumtif yang dipengaruhi oleh live
streaming dan content marketing Gen Z di Jambi yang aktif dalam belanja online melalui
TikTok diharapkan dapat mengendalikan perilaku konsumtif mereka dengan
memprioritaskan produk yang benar-benar diperlukan, sesuai dengan ajaran agama.
Meskipun Islam tidak melarang konsumsi barang dan jasa, ajaran Islam menekankan
pentingnya untuk tidak berlebihan dan selalu mempertimbangkan kebutuhan di atas
keinginan.

Perilaku konsumtif gen Z, yang seringkali dipicu oleh gaya hidup modern dan
tren media sosial, memerlukan penanganan khusus dalam perspektif ekonomi Islam.
Islam menekankan pentingnya keseimbangan dalam hidup, termasuk dalam hal
konsumsi. Dalam Al-Qur'an, Allah SWT berfirman:

“Dan janganlah kamu menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros. Sesungguhnya
pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara setan” (QS. Al-Isra: 26-27).

Ayat ini mengingatkan pentingnya untuk tidak menghabiskan harta secara
berlebihan dan menghindari pemborosan. Bagi Generasi Z, yang seringkali tergoda untuk
mengikuti tren konsumtif, ayat ini memberikan prinsip dasar agar mereka lebih bijaksana
dalam mengelola keuangan dan konsumsi.

Ada beberapa solusi dari perspektif Islam dalam mengatasi perilaku konsumtif
yaitu dengan mengajarkan gen Z tentang pentingnya mengelola keuangan secara Islami
karena dapat membantu mereka menemukan keseimbangan antara apa yang mereka
butuhkan dan apa yang mereka inginkan, menerapkan program yang mendorong gaya
hidup yang lebih sederhana dan meningkatkan kesadaran tentang efek konsumsi yang
berlebihan serta menerapkan zakat dan sedekah sebagai bagian dari konsumsi sosial
dalam wupaya menyeimbangkan distribusi kekayaan dalam masyarakat. Secara
keseluruhan, perilaku konsumtif gen Z di Kota Jambi harus dilihat dari sudut pandang
ekonomi Islam sebagai upaya untuk menyeimbangkan kebutuhan individu dan tanggung
jawab sosial sekaligus mempertahankan prinsip kesederhanaan dan pengelolaan
keuangan yang baik. Rasulullah SAW bersabda,

“Sesungguhnya Allah itu baik dan tidak menerima kecuali yang baik. Dan
sesungguhnya Allah memerintahkan kepada orang-orang mukmin dengan apa yang diperintahkan
kepada para rasul.” (HR. Muslim).

Hadis ini mengajarkan bahwa konsumsi harus diperoleh dari sumber yang halal
dan dipergunakan dengan cara yang baik. Generasi Z, yang seringkali terpapar oleh
berbagai pilihan konsumsi, harus diberikan pemahaman bahwa konsumsi yang halal dan
baik tidak hanya memberikan kepuasan fisik, tetapi juga mendatangkan keberkahan.
Dengan mengikuti prinsip-prinsip ini, perilaku konsumtif mereka dapat lebih terarah
sesuai ajaran Islam, sehingga tercipta keseimbangan antara kebutuhan duniawi dan
spiritual.

Perilaku konsumtif yang meningkat akibat penggunaan TikTok tidak terlepas
dari strategi pemasaran modern seperti live streaming dan content marketing. Hal ini
mencerminkan perubahan preferensi konsumen Gen Z yang lebih responsif terhadap
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pemasaran visual dan interaktif. Dari perspektif ekonomi Islam, perilaku ini perlu
diawasi agar tetap sejalan dengan prinsip moderasi dan pengendalian nafsu konsumtif.
Pendapat ini sejalan dengan temuan studi oleh Karimah et al. (2023) juga mendukung
bahwa penggunaan fitur-fitur inovatif seperti TikTok Shop dapat memacu perilaku
konsumtif, terutama pada generasi muda. Namun, sesuai dengan Amri (2017),
pendekatan ekonomi Islam mengingatkan bahwa konsumsi tidak boleh.

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah di lakukan penulis dapat di ambil kesimpulan sebagai

berikut:

1. Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan, variabel live streaming memiliki
pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap perilaku konsumtif pada gen Z
di Kota Jambi.

2. Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan, variabel content marketing terdapat
pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap perilaku konsumtif pada gen Z
di Kota Jambi.

3. Uji ANOVA menunjukkan bahwa kedua variabel live streaming dan content
marketing, secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan secara simultan
terhadap perilaku konsumtif pada gen Z di Kota Jambi. Dari koefisien determinasi,
variabel-variabel ini mempengaruhi perilaku konsumtif sebesar 65,9%, sedangkan
sisanya 34,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Kesimpulannya, penerapan live streaming dan content marketing secara
bersamaan dapat sangat efektif dalam mempengaruhi perilaku konsumtif
audiens. Sinergi antara keduanya menawarkan pengalaman yang lebih
interaktif dan informatif, yang pada gilirannya dapat meningkatkan
keterlibatan dan konversi. Perusahaan yang mampu menggabungkan kedua
strategi ini dengan baik akan memiliki keunggulan kompetitif yang signifikan
dalam pasar yang semakin terhubung dan berorientasi digital saat ini.

4. Dalam perspektif ekonomi Islam, perilaku konsumtif Generasi Z di Kota Jambi harus
dikelola secara bijaksana dengan menerapkan prinsip keseimbangan, keadilan, dan
kepedulian sosial, serta mematuhi konsep qana'ah, menghindari tabzir dan israf.
Konsumsi dan pembelian harus dilakukan dengan bijak dan bertanggung jawab.
Pembelian harus sesuai kebutuhan, produk yang dibeli harus relevan dan bermanfaat,
transaksi harus dilakukan dengan tepat dan adil, serta produk yang dibeli harus
terjamin kehalalannya. Prinsip-prinsip ini tidak hanya menjaga kesejahteraan individu,
tetapi juga memberikan kontribusi positif bagi masyarakat secara keseluruhan.
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