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2.1 Landasan Teori
2.1.1 E-commerce dan Perkembangan Belanja Online di Indonesia

Pada era digital saat 1ni, perkembangan teknologi informasi telah mendorong
perubahan besar dalam sistem perdagangan global, salah satunya adalah munculnya e-
commerce sebagai aktivitas jual beli online. Electronic Commerce atau yang disebut e-
commerce adalah aktivitas jual beli barang dan jasa yang memanfaatkan media elektronik,
khususnya internet, sebagai sarana antara penjual dan pembeli tanpa harus bertemu secara
langsung. E-commerce juga dapat diartikan sebagai suatu proses dimana konsumen dan
perusahaan membeli dan menjual produk-produk secara elektronik dengan komputer yang
menjadl perantara transaksi bisnis|24|. E-commerce adalah bagian dar1 ruang yang dikenal
dengan e-business. Ini berarti e-commerce dipandang sebagai penerapan e-business, yang
kaitannya dengan penjualan dan pembelian produk serta layanan yang mencakup pertukaran
data selama proses transaksi[25]. E-commerce memiliki dampak positif bagi bisnis dan
konsumen dengan cara memperluas pasar dan meningkatkan efisiensi operasional. Dengan
menggunakan e-comimnerce, bisnis dapat menjual produk dan layanan secara global tanpa
dibatasi oleh jarak dan waktu, yang dapat meningkatkan peluang penjualan. Selain itu, e-
commerce juga mengurangi biaya produksi, logistik, dan administrasi serta memungkinkan
konsumen untuk berbelanja dimana saja dan kapan sajal26].

Ada beberapa kelebihan dan kekurangan pada e-commerce antara lain[25]:
a. Kelebihan e-commerce

Beberapa keuntungan yang didapat dar1 penggunaan e-commerce adalah sebagai berikut:
1) Aliran pendapatan (Revenue Stream) baru yang mungkin lebih menjanjikan yang
tidak bisa ditemui di sistem transaksi tradisional

2) Dapat meningkatkan market exposure

3) Menurunkan biaya operasional

4) Melebarkan jangkauan

5) Meningkatkan customer lovalty

6) Meningkatkan supplier management

7) Memperpendek waktu produksi

8) Meningkatkan value chain
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b. Kekurangan e-commerce
Adapun kekurangan yang didapat dar1 penggunaan e-commerce antara lain:

1) Mudah terjadi kecurangan baik dari barang yang tidak sesuai deTugas Akhir
maupun kecurangan saat proses pembayaran.

2) Rawan terjadi pencurian informasi rahasia yang berharga.

3) Gangguan pelayanan dapat menyebabkan kehilangan kesempatan bisnis yang
sangat merugikan baik konsumen maupun produsen.

4) Penggunaan akses ke sumber oleh oknum vyang tidak berhak, misalnya data
digunakan hacker.

5) Kehilangan kepercayaan konsumen akibat disengaja oleh pihak lain yang
berusaha menjatuhkan dengan memberikan ulasan buruk terkait produk yang
dijual.

6) Kerugian yang tidak terduga, disebabkan oleh gangguan internet atau pun pihak
yang sengaja melakukan praktik bisnis tidak sehat.

Seiring dengan perkembangan teknologi yang pesat, penerapan e-commerce di
Indonesia turut mengalami peningkatan yang signifikan dan memiliki dampak besar terhadap
pola konsumsi masyarakat. Pada awal penerapannya, e-commerce di Indonesia belum begitu
diminati oleh masyarakat karena adanya keterbatasan infrastruktur teknologi, kurangnya
literas1 digital, dan rendahnya kepercayaan masyarakat terhadap sistem pembayaran online.
Namun, pesatnya kemajuan teknologi dan inovasi serta meningkatnya kepercayaan konsumen
terhadap e-commerce membuat sektor ini terus berkembang dan memberikan keuntungan
kepada masyarakat dan perekonomian global[27]. Perkembangan ini1 juga terlihat dan
meningkatnya akftivitas belanja ownline yang kini menjadi bagian dar1 gaya hidup digital
masyarakat Indonesia. Pada dasarnya aktivitas belanja online muncul karena konsumen
menginginkan sebuah kemudahan dan kepraktisan dalam berbelanja[25]. Hal 1ni1
menunjukkan bahwa perkembangan belanja online di Indonesia tidak hanya dipengaruhi oleh
kemajuan teknologi, tetapi juga oleh perubahan pola pikir dan perilaku konsumen yang
semakin terbiasa dengan transaksi digital. Fenomena in1 menunjukkan bahwa belanja online
telah berkembang dari sekadar tren menjadi bagian penting dari sistem ekonomi digital

Indonesia, yang membantu pertumbuhan ekonomi negara.
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2.1.2 TikTok Shop sebagai Platform Social Commerce

Social commerce adalah sebuah platform media sosial untuk menjual produk atau jasa
yang memungkinkan konsumen melakukan transaksi tanpa meninggalkan aplikasi media
sosial. Social commerce merupakan sebuah konsep kegiatan jual bel1 yang menggabungkan
unsur e-commerce dan media sosial[28]. Selamn 1tu, social commerce dapat didefinisikan
sebagal metode perdagangan dimana bisnis bekerja sama dan berpartisipasi dengan perantara
media sosial yang memungkinkan pelanggan dan perusahaan berinteraksi satu sama lain|[3].
Social commerce sendirl telah menjadi tren dalam bisnis ewnline karena memiliki banyak
fungsi, seperti mengunggah produk, melakukan promosi, dan mengelola toko online yang
terintegras1 dengan media sosial[28]. Salah satu social commerce yang paling sering
digunakan adalah TikTok yang diluncurkan oleh perusahaan asal China yaitu ByteDance.Inc
pada September 2016. Aplikasi TikTok memungkinkan pengguna mengunggah video
bernyanyi, menari, edukasi serta berbagai aspirasi dan 1de kreatif yang dapat ditonton oleh
pengguna lain[29]. Seiring perkembangan teknologi, aplikasi TikTok menambahkan fitur
khusus untuk aktivitas jual beli onl/ine yang dikenal sebagai TikTok Shop. Fitur-fitur TikTok
Shop dirancang untuk meningkatkan pengalaman pengguna dan memudahkan proses belanja
online serta menjadikannya situs e-commerce yang lebih menarik dan mteraktif[29].

TikTok Shop adalah platform social e-commerce yang memungkinkan para pengguna
dan kreator melakukan aktivitas belanja sekaligus mempromosikan dan menjual produk[30].
TikTok Shop merupakan platiorm social commerce yang bertujuan untuk membantu pelaku
bisnis menjual produk mereka kepada para pengguna TikTok|[5]. Selan itu, TikTok Shop
merupakan suatu e-commerce, sehingga dapat dikatakan bahwa TikTok Shop 1n1 adalah suatu
sistem 1nformasi bisnis karena penjualan yang dilakukan melalui media elektronik yang
didalamnya bisa memberi, menyediakan bahkan menyimpan suatu informasi khususnya
mengenal jual beli atau bisnis[31]. TikTok Shop sendir1 menyediakan fitur yang mirip
dengan marketplace dan e-commerce pada umumnya tetapir TikTok Shop menawarkan harga
yang sangat terjangkau dimana harga yang ditawarkan jauh lebih rendah daripada
marketplace dan e-commerce yang ada serta menawarkan banyak promo dan diskon yang
cukup besar untuk mendorong konsumen membeli produk yang dipromosikan di TikTok
Shop[32]. Oleh karena 1tu, keberadaan TikTok Shop sebagai platform social e-commerce
membawa perubahan besar dalam lanskap e-commerce Indonesia, yang menempatkan
pengalaman sosial dan visual sebagal elemen utama dalam proses jual-bel1 online|33].

Pada TikTok Shop terdapat beberapa fitur utama yang mendukung proses jual beli
secara efekfif dan efisien. Adapun fitur-fitur tersebut akan dijelaskan sebagai berikut:
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1. Fitur Rekomendasi
Fitur rekomendasi pada TikTok Shop menampilkan berbagai produk vyang
disarankan berdasarkan aktivitas, minat, dan interaksi pengguna dengan aplikasi.
Pengguna dapat dengan mudah menemukan berbagai produk vyang sesuair dengan
kebutuhan atau preferensi mereka melalui fitur 1n1. Selain 1tu, fitur rekomendasi membantu
penjual dalam meningkatkan wvisibilitas produk mereka, yang memungkinkan mereka

untuk menjangkau lebih banyak pelanggan potensial.
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Gambar 2.1 Tampilan Fitur Rekomendasi

2. Fitur Keranjang Belanja

Fitur keranjang belanja pada TikTok Shop memungkinkan pengguna menyimpan
produk yang ingin mereka beli sebelum melakukan pembayaran. Dengan fitur ini,
pengguna dapat menambahkan satu atau beberapa produk ke dalam keranjang belanja,
kemudian meninjau kembali produk vyang dipilih sebelum melanjutkan ke tahap
pembayaran. Selain 1tu, fitur 11 juga memudahkan pengguna untuk mengelola produk
yang 1ngin mereka beli, seperti mengubah jumlah produk, menghapus produk dari
keranjang, serta melihat total harga dar seluruh produk yang dipilih.
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Gambar 2.2 Tampilan Fitur Keranjang Belanja

3. Fitur Daftar Pesanan
Fitur daftar pesanan pada TikTok Shop memungkinkan pengguna untuk melihat
dan memantau semua pembelian yang telah dilakukan. Melalu1 fitur 1n1, pengguna dapat
mengetahui status pesanan, seperti pesanan yang telah diproses, sedang dikirim, maupun
pesanan yang telah selesai. Dengan adanya fitur ini, pengguna dapat lebith mudah dalam

mengelola dan memantau proses pembelian produk di1 TikTok Shop.
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Gambar 2.3 Tampilan Fitur Daftar Pesanan

2.1.3 Karakteristik Konsumen Generasi Z

Generasi Z atau sering disebut juga Zoomers, merupakan sekelompok orang yang
lahir dar1 tahun 1997 hingga tahun 2012, mereka adalah generasi pertama yang benar-benar
menerapkan teknologi digital dalam kehidupan sehari-hari|34]. Generasi Z adalah generasi
yang lahir dan tumbuh di1 duma digital sehingga mereka tidak mengalami kesulitan untuk
mengenal hal yang berbau digital karena mereka telah terbiasa dan terbantu dengan
keberadaan perangkat digital seperti komputer, laptop, dan ponsel dalam kehidupan sehari-
hari[35]. Tumbuh ditengah perkembangan teknologi, membuat generasi Z lebih mudah
mendapatkan berbagai informasi dan melakukan banyak hal hanya dengan satu sentuhan
jempol[31]. Generasi Z sendirt memiliki banyak waktu untuk membandingkan harga, bahan
atau informasi tentang suatu produk sebelum melakukan pembelian. Generasi Z juga dikenal
sebagal generasi yang senang berbelanja online menggunakan platform e-commerce karena
memudahkan generasi 7 melakukan banyak hal, seperti mendapatkan diskon dan
membuatnya lebih praktis dengan menggunakan ponsel[36]

Perilaku konsumsi Gen Z 1m1 semakin berkembang karena kemampuan mereka dalam
menggunakan teknologi untuk mencari dan membandingkan informasi secara cepat. Adapun
faktor demografi, sosial budaya, pribadi, dan psikologis yang memengaruhi perilaku
konsumsi generasi Z. Para peneliti dan praktisi pemasaran serta pembuat kebijakan telah
lama mengandalkan penggunaan faktor tersebut untuk menggambarkan subset konsumen
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dalam target pasar tertentu[37]. Selain faktor-faktor tersebut, generasi Z cenderung
memprioritaskan kemudahan penggunaan (ease of wuse) dan manfaat yang dirasakan
(perceived usefulness) saat memilih barang dan layanan digital dengan sistem yang
sederhana, cepat, dan mudah diakses melalui perangkat seluler lebih disukai dar1 pada

platform yang kompleks[38].

2.1.4 Model Unified Theory of Acceptance and Use of Technology

Model Unified Theory of Acceptance and Use of Technology adalah model teoritis
yang memainkan peran penting dalam menafsirkan miat perilaku dan perilaku penggunaan
teknologi di era digital. Dalam pengembangannya, Venkatesh (2003) menyatukan konstruk-
konstruk kunci dar1 delapan model terkemuka. Model 11 berfokus pada prediksi Niat

Perilaku (Behavioral Intention) dan Perilaku Pengguna (Use Behavior) teknologi informasi

oleh penggunal 16]. Bertkut delapan model yang menjadi fondasi lahirnya UTAUT|39]:

1. Theory of Reasoned Action (TRA) merupakan teori psikologi sosial yang sangat
mendasar yang menyatakan bahwa perilaku seseorang ditentukan oleh niat perilaku, yang
dipengaruhi oleh sikap individu terhadap perilaku tersebut dan tekanan sosial untuk
melakukan atau tidak melakukan perilaku tersebut.

2. Technology Acceptance Model (TAM) merupakan adaptasi TRA dengan fokus pada dua
keyakinan utama yaitu persepsi kemanfaatan dan persepsi kemudahan penggunaan
sebagal penentu utama penerimaan teknologi.

3. Motivational Model (MM) mengadopsi perspektif dar1 psikologi yang membedakan
mofivasi. Penerima dan pengguna teknologi didorong oleh motivasi ekstrinsik yaitu
keinginan untuk melakukan aktivitas karena dianggap berguna untuk mencapai hasil yang
berharga, seperti peningkatan kinerja, dan motivasi mtrinsik yaitu keinginan untuk
melakukan akftivitas karena kesenangan atau kepuasan yang didapat dari aktivitas itu
sendiri.

4. Theory of Planned Behavior (TPB) merupakan perluasan dari TRA dengan penambahan
konstruk penentu niat, yaitu Persepsi Kontrol Perilaku (Perceived Behavioral Control).

5. Combined TAM and TPB (C-TAM-TPB) juga dikenal sebagai Decomposed Theory of
Planned Behavior, menggabungkan persepsi kemanfaatan dan kemudahan dar1 TAM ke
dalam kerangka TPB yang bertujuan untuk mengoptimalkan kemampuan prediksi
penerimaan dan penggunaan teknologi oleh individu.

6. Model of PC Utilization (MPCU) yang berfokus pada prediksi perilaku individu dalam

penerimaan dan penggunaan komputer dan teknologi informasi lainnya.
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7. Innovation Diffusion Theory (IDT) menjelaskan bagaimana inovasi baru diadopsi dan
diterima oleh 1individu.

8. Social Cognitive Theory (SCT) merupakan salah satu teori yang paling kuat dalam
memprediksi niat dan penggunaan aktual teknologi.

Model UTAUT mengidentifikasi empat komponen utama yang memengaruhi niat
perilaku dan perilaku penggunaan teknologi, vyaitu Ekspektasi Kinerja (Performance
Expectations), Ekspektas1 Usaha (Effort Expectations), Pengaruh Sosial (Social Influence),
dan Kondisi yang Memfasilitasi (Facilitating Conditions). UTAUT menyatakan bahwa ada
empat moderator yang memoderasi kekuatan dari empat konstruk, yaitu Jenis Kelamin
(Gender), Usia (Age), Pengalaman (Experience), dan Kesukarelaan Penggunaan
(Voluntariness)|[39].

Namun pada tahun 2012, UTAUT diubah menjadi UTAUT 2 karena perkembangan
teknologi yang semakin maju dan kebutuhan akan eksplorasi lebih lanjut. Pengembangan
UTAUT 2 muncul sebagai respons terhadap kritik pada model UTAUT yang pertama. Kritik
1in1 mencakup kebutuhan untuk mempertimbangkan faktor kontekstual yang lebih luas, seperti
budaya dan lingkungan organisasi, dan mengeksplorasi faktor-faktor ini lebih lanjut. Selain
itu, seiring dengan kemajuan teknologi yang semakin pesat, miat perilaku dan perilaku
penggunaan menjadi semakin kompleks dan beragam. Untuk memahami mat perilaku dan
perilaku penggunaan teknologi, diperlukan kerangka teoretis yang lebih komprehensif dan
terintegrasi dalam menghadap: kompleksitas in1. UTAUT 2 dikembangkan untuk mengatasi
masalah 11 dengan mengintegrasikan elemen baru seperti Motivast Hedonis (Hedonic
Motivation), Nila1 Harga (Price Value), dan Kebiasaan (Habit). Kerangka kerja UTAUT?2
terdir1 dar1 empat konstruk awal yang diadopsi dar1 UTAUT, yaitu Ekspektasi Kinerja
(Performance Expectancy), Ekspektasi Usaha (Effort Expectancy), Pengaruh Sosial (Social
Influence), Kondisi Memfasilitasi (Facilitating Conditions), Motivast Hedonis (Hedonic
Motivation), Nila1 Harga (Price Value), dan Kebiasaan (Habir). Dalam model in1, Jenis
Kelamin, Usia, dan Pengalaman sebagai moderator untuk mengukur dampak dar1 empat
konstruk utama terhadap niat dan perilaku penggunaan[21]. Oleh karena 1tu, UTAUT2 adalah
jawaban atas kebutuhan akan dasar teoretis yang lebih tepat dan menyeluruh untuk
memahami niat perilaku dan perilaku penggunaan teknologi dalam lingkungan yang semakin
kompleks dan berkembang pesat[40].

UTAUT 2 dirancang untuk menjelaskan mekanisme penerimaan dan penggunaan

teknologi oleh individu. Gambar di bawah menunjukkan bagaimana model 1m1 membantu
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memahami hubungan antara faktor-faktor penentu niat perilaku, perilaku penggunaan, dan

variabel moderasi.
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Gambar 2.4 Kerangka UTAUT?2
Berikut adalah penjelasan mengenai sefiap variabel yang termasuk dalam model
UTAUT?2:
a. Performance Expectancy (PE)

Ekspektasi Kinerja atau Performance Expectancy didefinisikan sebagai keyakinan
seorang 1ndividu percaya bahwa menggunakan suatu sistem teknologi akan membantunya
mencapal peningkatan kinerja atau manfaat dalam aktivitas tertentu. Konstruk ini
merupakan infi dar1 pertimbangan rasional dan ufilitarian, yang berasal dar1 konsep
Perceived Usefulness dalam Technology Acceptance Model (TAM). Dalam konteks
TikTok Shop, ekspektasi kinerja dapat dimanifestasikan melalui keyakinan pengguna
bahwa platform 11 memungkinkan mereka menemukan produk yang lebih unik,
mendapatkan harga yang lebih kompetitif, atau menyelesaikan proses belanja dengan lebih

efisien dibandingkan kanal internasional atau platform lainnya[41].

b. Effort Expectancy (EE)
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Ekspektasi Usaha atau Effort Expectancy mengacu pada tingkat kemudahan yang
dirasakan individu dalam mempelajari dan mengoperasikan suatu teknologi. Konstruk ini,
berakar pada Perceived Ease of Use (TAM), yang menjadi pendorong atau penghalang
awal adopsi. Pada aplikas: TikTok Shop, hal 1im1 mencakup kemudahan navigasi antarmuka
aplikasi, kesederhanaan proses pencarian produk, dan kelancaran transaksi checkout, serta
integrasi yang mudah dengan metode pembayaran digital merupakan indikator kunci dari
ekspektasi usaha. Pengaruh konstruk im1 cenderung lebih kuat pada pengguna pemula dan
dapat memudar seiring dengan meningkatnya pengalaman (experience), sebagaimana
dimoderasi dalam model UTAUT2[42].

c. Social Influence (SI)

Pengaruh Sosial atau Seocial Influence menggambarkan sejauh mana individu merasa
bahwa orang disekitarnya sepert: keluarga, teman, atau komunitas sosial memengaruhi
dalam menggunakan teknologi tersebut. Bagi Generasi Z, pengaruh tidak hanya datang
dar1 lingkaran sosial langsung, tetap1 dar1 tren influencer, tren pada platform TikTok, dan
tekanan norma kelompok sebaya (peer pressure). Sebuah ulasan atau rekomendasi dari
teman di1 feed sosial dapat menjadi katalis yang kuat untuk mencoba TikTok Shop[43].

d. Facilitating Conditions (FC)

Kondis1 yang Memfasilitas1 atau Facilitating Conditions merupakan tingkat keyakinan
individu bahwa terdapat infrastruktur dan dukungan teknis maupun organisasi yang
memadal unfuk mendukung penggunaan suatu sistem. Facilitating Conditions dapat
mencakup ketersediaan dan kestabilan koneksi internet di Kota Medan, akses terhadap
perangkat smmartphone yang memadai, serta dukungan dari platform itu sendir1 sepert: fitur
customer service, kebijakan pengembalian yang jelas, dan keandalan sistem logistik[44].

e. Hedonic Motivation (HM)

Motivast Hedonis atau Hedonic Motivation merupakan konstruk kunci vyang
membedakan UTAUT2 dar1 pendahulunya vyaitu UTAUT. Didefinisikan sebagai
kesenangan atau kenikmatan intrinsik yang diperoleh dar1 penggunaan suatu teknologi. Ini
mewakili sis1 eksperiensial dan emosional dari adopsi teknologi, di luar manfaat
fungsional. Pada TikTok Shop, konstruk ini1 dapat berasal dar1 pengalaman menonton
konten live shopping yang menghibur, sensasi menemukan produk viral, atau kesenangan
sekedar menjelajah1 (browsing) konten visual yang menarik tanpa tujuan membeli yang
spesifik[42].

f. Price Value (PV)
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Nila1 Harga atau Price Value mencerminkan penilaian kogmitif konsumen terhadap
kompromi antara manfaat yang dirasakan dar1 teknologi dengan biaya moneter yang
dikeluarkan untuk menggunakannya. Dalam konteks social commerce, nilal harga tidak
hanya tentang harga produk yang mutlak, tetapi juga persepsi terhadap nilai yang
didapatkan, sepert1 kualitas, keunikan, dan pengalaman belanja dibandingkan dengan uang
yang dikeluarkan. Diskon, penawaran flash sale, dan cashback yang sering ditemui di
TikTok Shop secara langsung memengaruhi persepsi nilai harga[45][46].

g. Habit (HB)

Kebiasaan atau Habitr didefinisikan sebagai kecenderungan individu melakukan
perilaku secara otomatis karena pembelajaran yang berulang. Dalam ekosistem digital
sepertt pada TikTok, kebiasaan dalam membuka aplikasi untuk hiburan dapat dengan
mudah bermigrasi menjadi kebiasaan untuk memeriksa penawaran di TikTok Shop.
Perilaku 1n1 menjadi otomatis dan memerlukan sedikit pertimbangan kesadaran dir1. Habit
dipostulasikan memiliki pengaruh ganda, terhadap Behavioral Intention yaitu niat yang
muncul dar1 rutinitas dan terhadap Use Behavior vyaitu perilaku aktual yang dilakukan
secara otomatis. Habit menjadi salah satu prediktor terkuat, menegaskan bahwa teknologi
diadopsi, keberlanjutan penggunaannya ditentukan oleh kekuatan rutinitas{43][42].

h. Behavioral Intention (BI)

Niat Perilaku atau Behavioral Intention merupakan faktor penting dalam mengadopsi
teknologi, hal mi1 dipengaruhi oleh persepsi individu tentang kegunaan dan kemudahan
penggunaan teknologi serta faktor sosial dan kebiasaan pengunaan teknologi sebelumnya.
Niat dapat digunakan dalam memprediksi seberapa besar kemungkinan mereka menerima
dan menggunakan teknologi tersebut di1 masa depan|[47].

1. Use Behavior (UB)

Perilaku Pengguna atau Use Behavior merupakan representasi dari frekuensi,
intensitas, atau aktualisasi dar1 penggunaan teknologi oleh individu. Faktor-faktor seperti
kolektivisme dan penghindaran ketidakpastian dapat menjadi pengaruh perilaku
penggunaan dan dapat bertindak sebagair moderator yang signifikan[47]. Perilaku
Penggunaan (Use Behavior) didefinisikan sebagai tindakan aktual yang dilakukan individu
dalam menggunakan teknologi tertentu, seperti perangkat lunak, aplikasi ataupun platform
yang dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk persepsi kemudahan dan kegunaan
penggunaan teknologi, pengalaman pengguna sebelumnya, dan dukungan dar lingkungan
sosial atau organisasi penggunal21].

1. Gender
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Jenis Kelamin atau Gender berperan dalam membedakan bagaimana laki-laki dan
perempuan merespons faktor-faktor yang memengaruhi adopsi teknologi. Secara
tradisional, literatur psikologi menunjukkan bahwa laki-laki cenderung lebih didorong
oleh faktor mstrumental dan pencapaian kinerja, sementara perempuan lebih sensifif
terhadap faktor sosial dan kemudahan penggunaan[39]. Namun, dalam era digital yang
semakin inklusif, dinamika ini1 bisa berubah. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa
pada platform e-commerce, perempuan menunjukkan pola adopsi yang berbeda
dibandingkan laki-laki, terutama terkait dengan Motivast Hedonik dan Nila1 Harga[46].
k. Experience
Pengalaman atau Experience mengacu pada seberapa sering atau lama individu telah
menggunakan teknologi tersebut. Moderator in1 penting sebagai persepsi dan prioritas
pengguna berubah seiring mereka menjadi lebih berpengalaman. Pengalaman memoderasi
hubungan dengan cara mengurangi ketidakpastian dan meningkatkan otomatisasi perilaku.
Pengaruh Ekspektasi Usaha terhadap niat cenderung lebih kuat pada pengguna pemula,
karena masih dalam tahap pembelajaran. Sebaliknya berbeda pada pengguna yang

berpengalaman, kemudahan penggunaan bukan faktor penentu utama karena telah

mengembangkan kebiasaan[42][44].

2.2 Penelitian Terdahulu
Tabel 1.1 Penelitian Terdahulu

Nama
Penelitian & Judul Variabel Yang _ N
No. % : Hasil Penelitian
Tahun Penelitian Digunakan
Penelitian
I Sit1 Aminah, The Role of Variabel Independen : | 1. Performance
Addin Aditya, | UTAUT?2 in Expectancy, Effort
_ 1. Performance
Yekt1 Asmoro | Understanding Expectancy, Social
_ | Expectancy
Kanthi (2024) | Technology Influence,
2. Effort
[41] Adoption: A Facilitating
Expectancy
Study of the Conditions,
3. Social Factors
Merdeka Hedonic Motivation
4. Facilitating
Mengajar Price Value, dan
Conditions
Platform Habit memiliki
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Among 5. Hedonic pengaruh positif
Indonesian Motivation yang signifikan
Teachers 6. Price Value terhadap Behavioral
7. Habit Intention.
. . Behavioral
Variabel Dependen : craviord
Intention memiliki
8. BE;!HVI-G?’HI peﬂgﬂmh pD‘Slt]f
Intention yang signifikan
9. Use Behavior terhadap Use
Behavior.
. Facilitating
Conditions dan
Habit tidak
memiliki pengaruh
yang signifikan
terhadap Use
Behavior.
2. Sarmini, Menila1 Niat Variabel Independen : | 1. Performance
Niken Lia Perilaku Expectancy, Effort
1B _ 1. Performance
Prihatiningtias | Mahasiswa Expectancy,dan
Expectancy
Pambayuan, Untuk Social Influence
| 2. Effort Expectancy .
dan Nilam Menggunakan berpengaruh positif
_ | 3. Social Factors o
Puspita ILIAS Sebagai dan signifikan
| 4. Facilitating
Nurdewanti Platform terhadap
_ Conditions
(2021)[48] Pembelajaran Behavioral
| 5. Hedonic
Daring Intention.
M s Motivation o
en n . Facilitatin
=St 6. Price Value £
Model Conditions,
7. Habit
UTAUT?2 Habit dan
Variabel Dependen : Behavioral
8. Behavioral Htemion
;- — berpengaruh positif
dan signifikan
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9. Use Behavior

terhadap Use

2. Use Behavior

Variabel Moderasi:
1. Age
2. Gender

Behavior.
3. Adhi Prasetio | Analisis Minat | Variabel Independen: . Performance
dan Wita Pengguna OTA Expectancy,
1. Performance
Nursadi Tiket.com di Hedonic
Expectancy
(2022)[49] Indonesia Motivation, Price
2. Effort
Menggunakan Value, Social
Expectancy
Model Influence, Habit,
3. Social Factors
Pendekatan dan Website Quality
| _ 4. Facilitating .
Modifikasi berpengaruh positif
Conditions
UTAYUT2 dan Behavior
5. Hedonic
Intention.
Motivation
. Effort Expectancy
6. Price Value g % )
dan Facilitating
7.\ Habit
Conditions tidak
8. Website Quality _
memengaruhi
Variabel Dependen: DR toral
1. Behavioral (nicgtion.
b o . Facilitating
Conditions tidak

memengaruhi Use

Behavior.

. Behavioral

Intention dan Habit
memengaruhi Use

Behavior.

. Moderas1 Age

memengaruhi Price

Value.

. Moderasi Gender

tidak memengaruhi
faktor model

modifikasi
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UTAUT2.

4. Erika Melania,
Dwi Mustika
Kusumawarda
ni, dan Dwi

Januarita

(2022) [50]

Analisis Minat
dan Perilaku
Masyarakat
dalam
Penggunaan E-
Wallet Xyz
dengan

UTAUT?2

Variabel Independen:

1. Performance

Expectancy

Effort

o

Expectancy
3. Social Influence

4. Facilitating

Conditions
5. Hedonic
Motivation
6. Price Value
7. Habit
Variabel Dependen:

8. Behavioral

Intention

9. Use Behavior

Variabel moderasi :

10. Age
11. Gender

12. Experience

. Performance

Expectancy, Effort
Expectancy, Social
Influence,
Facilitating
Conditions, dan
Price Value tidak
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan terhadap

Behavior Intention.

. Hedonic Motivation

dan Habit
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap Behavioral

Intention.

. Facilitating

Conditions dan
Habit berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap

Use Behavior.

. Behavioral

Intention tidak
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap Use

Behavior.

. Moderasi Age

memiliki pengaruh
positif dan
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signifikan pada
Facilitating
Conditions,
Hedonic Motivation
dan Habit terhadap
Behavioral
Intention.
Moderasi Age
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan pada
Habit terhadap Use
Behavior.
Moderas1 Gender
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan pada
Facilitating
Conditions,
Hedonic
Motivation, dan
Habit terhadap
Behavioral
Intention.
Moderas1 Gender
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan pada
Habit terhadap Use
Behavior.
Moderasi
Experience

memiliki pengaruh
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positif dan
signifikan pada
Hedonic Motivation
dan Habit terhadap
Behavioral

Intention.

10. Moderasi

Expectancy

Experience
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan pada
Habit terhadap Use
Behavior.
5 Nur Aeni Behavioral Variabel Independen : | 1. Performance, Social
Hidayah, Intention of Influence, Price
o 1. Performance
Meinarini Generation Z Value, Information
| Expectancy
Catur Utamu, | and Millenial 2 Ef Quality, System
: ort
dan Irfan Nur | Users of Quality, dan Service
o Expectancy e
Rizki (2024) Telemedicine:. Quality memiliki
3. Social Influence
[51] A UTAUT 2 pengaruh pada User
4. Price Value
Analysis from Satisfaction. Dan
5. Information
the Halodoc User Satisfaction
Quality o
User memiliki pengaruh
6. Svstem Quality
Perspective pada Behavioral
7. Service Quality
Intention.
Variabel Dependen: 2. Effort Expectancy
8. User Satisfaction oA A
9. Behavioral pengariipada;Cser
[ Satisfaction.
0. Nanda Suci Analisis Variabel Independen : | 1. Performance
Desvira dan Faktor-Faktor Expectancy,
1. Performance
Muhammad yang Facilitating
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Fikry
Aransyah
(2023)[52]

Memengaruhi
Minat dan
Perilaku
Penggunaan
Fitur
ShopeePay
Menggunakan
Model
UTAUT2

o

Effort

Expectancy

3. Social Influence

4. Facilitating
Conditions

5. Hedonic
Motivation

6. Price Value

7. Habit

Variabel dependen:

8. Behavioural
intention

9. Use Behavior

Conditions, dan
Hedonic
Motivation
berpengaruh positif
namun fidak
signifikan terhadap
Behavioral

Intention.

. Effort Expectancy

tidak berpengaruh
positif dan tidak
signifikan terhadap

Behavior Intention.

. Social Influence,

Price Value, dan
Habit berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
Behavioral

Intention.

. Facilitating

Conditions dan
Habit berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap

Use Behavior.

. Behavioral

Intention
berpengaruh positif
namun fidak
signifikan terhadap

Use Behavior.
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7. Cindy Ainsyah | Evaluasi Variabel independen: | 1. Faktor yang
EF Rauf, Penerimaan memengaruhi
1. Performance |
Muhamad Penggunaan penerimaan
o - o Expectancy o
Rifa1 Katili, Apliksai pengguna aplikasi
| | 2 Efor B
dan Muthia Digitalisasi Digikel adalah
Expectancy
(2024)[53] Kelurahan Social Influence.
3. Social Influence
Menggunakan 2. Performance
4. Facilitating
Model Expectancy, Effort
Conditions
UTAUT2 Expectancy,
5. Hedonic
Facilitating
Motivation
Conditions,
6. Price Value
Hedonic
7. Habit
Motivation, dan
Variabel Dependen: Habit tidak
8. Behavioral betpopgaruh
yAam signifikan terhadap
9. Use Behavior Feror
Intention dan Use
Variabel Moderasi: Beldior
10. Age 3. Tidak ada pengaruh
11. Gender signifikan dari
12: Experience variabel moderat
sepert1 Age,
Gender, dan
Experience.
8. Rohmad Fuad | Herd Behavior | Variabel Independen: | 1. Performance
Armansyah In Using Expectancy dan
1. Performance
(2021)[54] Mobile Price Value
Expectancy
Payment With berpengaruh
2. Effort o
Unified Theory signifikan terhadap
Expectancy
of Acceptance Behavioral
3. Social Influence
and Use of Intention.
4. Facilitating
Technology 2. Effort Expectancy,
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(UTAUT?)

Conditions
5. Hedonic

Motivation
6. Price Value
7. Habit
Variabel dependen:

8. Behavioral
Intention

9. Use Behavior

Variabel Modifikasi:

10. Trust of Interenet
11. Trust of

Social Influence,
Hedonic
Motivation, dan
Habit tidak
berpengaruh positif
terhadap
Behavioral

Intention.

. Facilitating

Conditions dan
Behavioral
Intention tidak
berpengaruh
signifikan terhadap

[ntermediary Use Behavior.
Bambang Analysis of Variabel Independen: . Performance
Harimanto, Technology Expectancy, Effort
_ 1. Performance
Berlilana, dan | Adoption Expectancy, Social
_ _ Expectancy
Azhari Shoumi | Factors in Influence, dan
2. Effort
Barkah Learning Price Value
Expectancy
(2025)[44] among _ memiliki pengaruh
3. Facilitating
Vocational positif yang
Conditions 4
Students using signifikan terhadap
4. Social Influence
UTAUI2 Behavioral
5. Hedonic
Model Intention.
Motivation
. Facilitating
6. Price Value
Conditions
7. Habit o
memiliki pengaruh
Variabel Dependen : positif terhadap
8. Behavioral dActual Usage.
: . Hedonic
Intention
Motivation
Variabel Tambahan: memiliki pengaruh
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9. Actual Usage

dalam memediasi
hubungan antara
Effort Expectancy
dan Behavioral
Intention.

Habit dan
Behavioral

Intention secara

9. Use Behavior

Variabel Moderasi:

10. Age
11. Gender

12. Experience

langsung
memengaruhi
Actual Usage.
10. | Rufki Analysis of Variabel Independen: | 1. Social Influence,
Firmansyabh, Factor Facilitating
_ | 1. Performance
Yuli Fauziah, | Affecting KAI Conditions,
| Expectancy
dan Rifki Access Hedonic
| 2. Effort
Indra Perwira | Application Motivation, Price
Expectancy
(2023)[53] Users Using Value, dan Habit
3. Social Influence 1
Model memiliki pengaruh
4. Facilitating 1
UTAUT? positif dan
Conditions N |
signifikan terhadap
5. Hedonic
Behavioral
Motivation
Intention dan Use
6. Price Value
Behavior.
7. Habit
2. Age, Gender, dan
Variabel dependen: Experience tidak
8. Behavioral erRg ety
| Behavioral
Intention
Intention.
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Berdasarkan penelitian terdahulu yang telah dikaji, dapat disimpulkan bahwa model
UTAUT2 banyak digunakan dalam menganalisis penerimaan dan perilaku penggunaan
sebuah teknologi seperti platform pembelajaran daring, e-wallet, layanan telemedicine,
aplikasi transportasi, hingga layanan perdangangan elektronik. Secara umum, variabel
Performance Expectancy, Social Influence, Hedonic Motivation, Price Value, dan Habit
cenderung memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Behavioral Intention.
Variabel Behavioral Intention dan Habit ditemukan juga memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel Use Behavior pada sebagian penelitian. Namun, pada variabel
Effort Expectancy dan Facilitating Conditions menunjukkan hasil yang tidak konsisten,
dimana beberapa penelitian menemukan adanya pengaruh signifikan, sementara penelitian
lainnya menunjukkan hasil yang tidak signifikan. Peran variabel moderasi dalam beberapa
penelitian juga menunjukkan hasil yang berbeda antar penelifian. Beberapa penelitian
menemukan bahwa wvariabel khusus Gender dan Experience mampu memperkuat dan
memperlemah hubungan antar konstruk dalam model UTAUT?2, sedangkan penelitian lainnya
menunjukkan bahwa moderasi tersebut tidak memberikan pengaruh yang signifikan.

Berdasarkan uraian penelitian terdahulu tersebut, dapat diketahui bahwa masih
terdapat inkonsistensi hasil penelitian terkait pengaruh beberapa konstruk UTAUT2 serta
peran variabel moderasi gender dan experience. Oleh karena itu, penelitian mi dilakukan
untuk memberikan bukti empiris tambahan mengenai faktor-faktor yang memengaruhi niat
dan perilaku penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dengan
menggunakan model UTAUT2 yang dimoderasikan oleh gender dan experience.

2.3 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual penelitian 11 menggunakan model UTAUT2 vyang
dikembangkan oleh Venkatesh, Thong, dan Xu (2012). Model in1 memberikan penjelasan
mengenal faktor-faktor yang memengaruhi penerimaan teknologi oleh konsumen. Dalam
model 1 terdapat tujuh variabel yang memengaruhi Niat Perilaku (Behavioral Intention)
generasl Z untuk menggunakan TikTok Shop yang pada akhirnya juga berdampak pada
Perilaku Penggunaan (Use Behavior), yaitu Ekspektasi Kinerja (Performance Expectancy),
Ekspektasi Usaha (Effort Expectancy), Pengaruh Sosial (Social Influence), Kondisi Fasilitas
(Facilitating Conditions), Motivasi Hedonis (Hedonic Motivation), Nilai Harga (Price
Value), dan Kebiasaan (Habit).

Model UTAUT2 pada dasarnya memiliki tiga variabel moderasi yaitu Usia (4ge),

Jenis Kelamin (Gender), dan Pengalaman (FExperience). Namun, seluruh responden dalam
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penelitian 11 adalah Generas1 Z dengan rentang usia 18 hingga 29 tahun sehingga
karakteristik usia responden relatif homogen, yang menyebabkan wvariasi usia menjadi
terbatas. Akibatnya, pengaruh moderasi usia diperkirakan tidak memberikan perbedaan yang
signifikan dalam menjelaskan hubungan antarvariabel dalam penelitian 1. Oleh karena 1tu,
hanya dua variabel moderas:i yang digunakan dalam penelitian 11 yaitu Jenis Kelamin
(Gender) dan Pengalaman (Experience), vyang berperan dalam memperkuat atau

memperlemah hubungan antara variabel independen dan variabel dependen.

PERFOEMANCE
EXPECTANCY —

PE] T
tj BEHAVIORAL
EFFORT —___,___,1-—/"_,’ ﬁ INTENTION

EXPECTANCY
[EE] [Bll

"n.qx“
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[1] 118F.
_._._'_____._.—-—'"
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HEDONIC
MOTIVATION
HM] \
FRICE \
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HABIT

| (3

[H] [E]

Gambar 2.5 Kerangka Konseptual

2.4 Pengembangan Hipotesis
Berdasarkan rumusan masalah yang telah disusun sebelumnya, maka dapat dibuat suatu
hipotesis yang menggambarkan jawaban atau dugaan sementara yang kebenarannya masih

perlu diuj1 melalu penelitian. Hipotesisnya adalah sebagai berikut:

2.4.1 Pengaruh Performance Expectancy terhadap Behavioral Intention

Performance Expectancy (PE) merupakan tingkat keyakinan seseorang bahwa
penerapan suatu sistem teknologi akan membantu mencapal peningkatan kinerja dalam
aktivitas tertentu. Dalam UTAUT2, variabel performance expectancy mengacu pada
keyakinan bahwa produktivitas atau hasil pembelajaran akan meningkat sebagai hasil dar
penerapan teknologi[21]. Pada TikTok Shop, performance expectancy tercermin dari

kemampuan platform yang membantu pengguna menemukan produk viral dengan cepat,
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mendapatkan harga kompetitif, serta menyelesaikan transaksi lebih efisien dibandingkan
dengan e-commerce lain.

Pada penelitian Sarminmi dkk. (2021) menyatakan bahwa ekspektasi kinerja
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada aplikasi ILIAS[48]. Penelitian
yang dilakukan oleh Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa ekspektasi kinerja berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat perilaku dalam menggunakan aplikasi Merdeka
Mengajar[41]. Penelitian yang dilakukan oleh Harimanto dkk. (2025) menyatakan bahwa
ekspektasi kinerja berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada adopsi
teknologi dalam pembelajaran di kalangan siswa vokasi[44]|. Pada penelitian Desvira dan
Aransyah (2023) menyatakan bahwa ekspektasi kinerja memiliki pengaruh positif namun
tidak signifikan terhadap mat perilaku dalam penggunaan fitur ShopeePay|[52]. Berdasarkan
hasil dar1 penelifian yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam
penelitian 1n1 adalah sebagai berikut:

Hi: Performance Expectancy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral

Intention dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.2 Pengaruh Effort Expectancy terhadap Behavioral Intention

Effort Expectancy mencerminkan persepsi kemudahan dalam penggunaan teknologi
tertentu yaitu seberapa mudah sistem dioperasikan dan tidak memerlukan usaha yang besar
untuk mengoperasikannyal|21]. Dengan mengintegrasikan fitur belanja langsung ke dalam
antarmuka media sosial yang sudah familiar, TikTok Shop meringankan pengguna agar tidak

perlu mempelajar1 sistem baru. Generasi Z yang tumbuh dengan smartphone memiliki
toleransi rendah terhadap kompleksitas teknis, sehingga mereka akan meninggalkan platform
j1ka proses melihat video hingga pembayaran tidak lancar.

Pada penelitian Sarmini dkk. (2021) menyatakan bahwa ekspektasi usaha berpengaruh
positif dan signifikan terhadap behavioral intention pada aplikasi ILIAS[48]. Penelitian yang
dilakukan oleh Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa ekspektasi usaha berpengaruh positif
dan signifikan terhadap mat perilaku dalam menggunakan aplikasi Merdeka Mengajar[41].
Penelitian yang dilakukan oleh Harimanto dkk. (2025) menyatakan bahwa ekspektasi usaha
berpengaruh positif dan signifikan terhadap miat perilaku pada adopsi teknologi dalam
pembelajaran di kalangan siswa vokasi|44]. Namun pada penelitian Prasetio dan Nursadi
(2022) menyatakan bahwa ekspektasi usaha tidak memengaruhi mat perilaku pada
penggunaan OTA Tiket.com|[49]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai berikut:
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Hbz: Effort Expectancy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral Intention
dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.3 Pengaruh Social Influence terhadap Behavioral Intention

Social Influence mengacu pada persepsi individu bahwa orang-orang terdekat, seperti
teman sebaya, guru, atau anggota keluarga, percaya bahwa mereka harus menggunakan
teknologi tertentu[21]. Bagi Generas1 Z, keputusan berbelanja sangat dipengaruhi oleh teman
sebaya dan influencer TikTok. D1 Kota Medan yang memiliki budaya kolektif, tekanan sosial
dar1 komunitas kampus dan lingkungan sekitar semakin memperkuat pengaruh 1ni.

Pada penelitian yang dilakukan Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa pengaruh
sosial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap mniat perilaku dalam
menggunakan aplikas1 Merdeka Mengajar[41]. Penelitian yang dilakukan oleh Harimanto
dkk. (2025) menyatakan bahwa pengaruh sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
niat perilaku pada adopsi teknologi dalam pembelajaran di kalangan siswa vokasi[44].
Penelitian yang dilakukan oleh Prasetio dan Nursadi (2022) menyatakan bahwa pengaruh
sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada penggunaan OTA
Tiket.com[49]. Pada penelifian Armansyah (2021) menyatakan bahwa pengaruh sosial tidak
berpengaruh posifif dan signifikan terhadap mniat perilaku[54]. Berdasarkan hasil dari
penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian
in1 adalah sebagai berikut:

Ha: Social Influence berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral Intention

dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.4 Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Behavioral Intention

Facilitating Conditions merupakan tingkat dimana individu merasa bahwa mereka
memiliki sumber daya dan infrastruktur yang diperlukan untuk mendukung penggunaan
teknologi merekal|21]. D1 TikTok Shop, Facilitating Conditions meliputi koneksi internet
yang stabil, ketersediaan e-wallet ( OVO, GoPay, dan Dana ), serta fitur customer service dan
kebnjakan retur yang jelas. Tanpa dukungan 1n1, niat berbelanja Generasi Z akan terhambat.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Firmansyah dkk. (2023) menyatakan bahwa
kondis1 yang memfasilitasi berpengaruh positif dan signifikan pada miat perilaku pada
penggunaan aplikasi KAI[55]. Pada penelitian yang dilakukan oleh Aminah dkk. (2024)
menyatakan bahwa kondis1 memfasilitasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap nmiat
perilaku dalam menggunakan aplikasi Merdeka Mengajar[41]. Pada penelitian Prasetio dan
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Nursadi (2022) menyatakan bahwa kondisi memfasilitasi tidak berpengaruh pada niat
perilaku pada minat pengguna OTA Tiket.com[49]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang
telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah
sebagai berikut:

Ha4: Facilitating Conditions berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral
Intention dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.5 Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Use Behavior

Pada penelitian Venkatesh et al (2012) menyatakan bahwa kondisi memfasilitasi tidak
hanya berpengaruh terhadap niat perilaku, tetapi juga berpengaruh secara langsung terhadap
niat penggunaan|[21]. Dengan pengalaman belanja yang lancar, mulai darn1 akses internet,
kemudahan pembayaran, hingga kecepatan pengiriman logistik akan mendorong Generasi Z
untuk terus menggunakan TikTok Shop secara berulang.

Pada penelitian Sarmini1 dkk. (2021) menyatakan bahwa kondisi yang memfasilitasi
memiliki pengaruh vyang positif dan signifikan terhadap perilaku pengguna dalam
penggunaan aplikasi TLTAS[48]. Penelitian Desvira dan Aransyah (2023) juga menyatakan
bahwa kondis1 memfasilitasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
pengguna dalam penggunaan fitur ShopeePay|[52]. Didukung juga dengan penelitian oleh
Melama dkk. (2022) menyatakan bahwa kondisi memfasilitasi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap niat penggunaan pada penggunaan E-wallet Xyz[50]. Namun pada
penelitian Prasefio dan Nursadi (2022) menyatakan bahwa kondisi memfasilitas1 tidak
memiliki pengaruh terhadap miat penggunaan[49]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang
telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1m1 adalah
sebagai berikut:

Hs: Facilitating Conditions berpengaruh positif dan signifikan terhadap Use Behavior

dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.6 Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Behavioral Intention

Hedonic Motivation merupakan i1stilah yang mengacu pada suatu persepsi yang
dihasilkan dar1 penggunaan teknologi. Hedonic Motivation juga menekankan bahwa
kenikmatan atau kepuasan yang dihasilkan dar1 penggunaan teknologi sangat penting[21].
Dalam konteks TikTok Shop, hedonic motivation berasal dar1 menonton /ive shopping yang

interaktif dan sensasi menemukan produk yang viral. Generasi Z tidak hanya berbelanja
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untuk memenuhi kebutuhan mereka, tetapi juga mencari hiburan dan pengalaman
menyenangkan.

Pada penelitian yang dilakukan Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa motivasi
hedonis memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap miat perilaku pada penggunaan
aplikas1 Merdeka Mengajar[41]. Penelitian yang dilakukan oleh Harimanto dkk. (2025) juga
menyatakan bahwa motivasi hedonis berpengaruh positif dan signifikan terhadap mat
perilaku pada adopsi teknologi dalam pembelajaran di kalangan siswa vokasi[44]. Penelitian
oleh Prasetio dan Nursadi (2022) menyatakan bahwa motivasi hedonis memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap mat perilaku pada minat penggunaan OTA
Tiket.com|49]. Penelitian yang dilakukan Ainsyah dkk. (2024) menyatakan bahwa hedonis
motivas: tidak memiliki berpengaruh signifikan terhadap niat perilaku pada penggunaan
aplikas1 digitalisasi kelurahan|53]. Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah sebagai berikut:

Heé: Hedonic Motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral

Intention dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.7 Pengaruh Price Value terhadap Behavioral Intention

Price Value menunjukkan bagaimana individu menilai manfaat penggunaan teknologi
dibandingkan dengan biaya yang terkait, baik finansial, waktu maupun upaya[21]. TikTok
Shop dikenal dengan diskon besar, gratis ongkir, cashback, dan harga yang kompetitif.
Generas1 7, terutama mahasiswa dengan daya bel1 terbatas, sanagat sensifif terhadap nilai
harga, mat untuk berbelanja akan meningkat apabila mereka merasa mendapatkan lebih dar
uang yang dibayarkan.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa nilai
harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada penggunaan
aplikasi Merdeka Mengajar[41]. Pada penelitian yang dilakukan Harimanto dkk. (2025) juga
menyatakan bahwa nila1 harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada
adopsi teknologi dalam pembelajaran di kalangan siswa vokasi[44]. Pada penelitian Hidayah
dkk. (2024) menyatakan nila1 harga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan pada niat
perilaku pada penggunaan aplikasi Halodoc oleh generasi Z[51]. Namun pada penelitian
Melania dkk. (2022) menghasilkan bahwa kondis1 memfasilitasi tidak memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap niat perilaku pada penggunaan E-Wallet Xyz[50].
Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang

digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai berikut:
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H7: Price Value berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral Intention dalam

penggunaan likTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.8 Pengaruh Habir terhadap Behavioral Intention

Habit menggambarkan kecenderungan individu untuk melakukan suatu tindakan
secara otomatis karena rutinitas yang telah ditetapkan[21]. Kebiasaan Generas: Z membuka
aplikas1 TikTok untuk hiburan secara alami bertransformasi menjadi kebiasaan membuka
TikTok Shop untuk melihat-lithat produk. Otomatisasi 11 diperkuat oleh algoritma yang
menampilkan konten produk di feed.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa
kebiasaan memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap niat perilaku namun tidak
memiliki pengarubh yang signifikan terhadap perilaku penggunaan dalam menggunakan
aplikasi Merdeka Mengajar[41]. Penelitian vyang dilakukan Harimanto dkk. (2025)
menyatakan bahwa kebiasaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pengguna
pada adopsi teknologi dalam pembelajaran di kalangan siswa vokasi[44]. Pada penelitian
yang dilakukan oleh Prasetio dan Nursadi (2022) menyatakan bahwa kebiasaan memiliki
pengaruh yang posifif dan signifikan terhadap niat perilaku pada minat penggunaan OTA
Tiket.com[49]. Namun pada penelittan Sarmini dkk. (2021) menghasilkan bahwa kebiasaan
memiliki pengaruh positif namun tidak signifikan terhadap niat perilaku pada penggunaan
aplikasi ILIAS[48]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka
hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai berikut:

Hs: Habitr berpengaruh positif dan signifikan terhadap Behavioral Intention dalam
penggunaan likTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.9 Pengaruh Habit terhadap Use Behavior

Habit mencerminkan kecenderungan individu dalam penggunaan teknologi secara
berulang, yang seiring waktu dapat menjadi perilaku yang konsisten bahkan tanpa niat
eksplisit[21]. Generasi Z yang sudah terbiasa membuka TikTok Shop setiap har1 akan terus
melakukan pembelian berulang secara spontan, bahkan tanpa ada nmiat yang direncanakan
sebelumnya.

Pada penelitian Meiriza dan Sawitr1 (2023) menyatakan kebiasaan memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap perilaku penggunaan pada penerimaan TikTok Shop[43]. Pada
penelitian Prasetio dan Nursadi (2022) menyatakan bahwa kebiasaan memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap perilaku penggunaan pada penggunaan aplikasi OTA
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Tiket.com[49]. Pada penelitian Desvira dan Aransyah (2023) menyatakan kebiasaan memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku penggunaan dalam penggunaan fitur
ShopeePay[52]. Namun pada penelitian Rauf dkk. (2024) menyatakan bahwa kebiasaan tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku penggunaan pada aplikasi digitalisasi
kelurahan|53]. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis
yang digunakan dalam penelitian 11 adalah sebagai berikut:

Ho: Habit berpengaruh positif dan signifikan terhadap Use Behavior dalam penggunaan
TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.

2.4.10 Pengaruh Behavioral Intention terhadap Use Behavior

Behavioral Intention mencerminkan keinginan atau kecenderungan individu untuk
menggunakan teknologi di masa depan. Dalam UTAUT, Behavioral Intention dianggap
sebagal penentu utama perilaku aktual karena niat yang kuat biasanya menghasilkan tindakan
yang nyata[21]. Dalam konteks TikTok Shop, jika Generasi Z berniat untuk mencari produk
tertenfu atau memanfaatkan promo yang ada, niat tersebut harus diikufi oleh tindakan
membuka aplikasi, mencari produk, dan menyelesaikan transaksi.

Pada penelitian Sarmini dkk. (2021) menyatakan bahwa niat perilaku berpengaruh
positif dan signifikan terhadap perilaku penggunaan pada aplikasi ILIAS[48]. Pada penelitian
yang dilakukan oleh Aminah dkk. (2024) menyatakan bahwa niat perilaku memiliki pengaruh
positif yang signifikan terhadap perilaku penggunaan pada aplikasi Merdeka Mengajar[41].
Penelitian yang dilakukan Harmmanto dkk. (2025) menyatakan bahwa mat perilaku
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pengguna pada adopsi teknologi dalam
pembelajaran di kalangan siswa vokasi|44]. Pada penelitian yang dilakukan oleh Desvira dan
Aransyah (2023) menyatakan bahwa niat perilaku berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap perilaku penggunaan pada penggunaan fitur ShopeePay|[52]. Berdasarkan hasil dari
penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian
1in1 adalah sebagai berikut:

Hio: Behavioral Intention berpengaruh positif dan signifikan terhadap Use Behavior

dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan.
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2.4.11 Pengaruh Moderasi Gender
2.4.11.1 Gender memoderasi pengaruh Facilitating Conditions terhadap Behavioral
Intention

Jenis kelamin (Gender) berperan dalam membedakan bagaimana laki-laki dan
perempuan merespons faktor-faktor yang memengaruhi sebuah adopsi teknologi. Venkatesh
dkk. (2012) dalam pengembangan model UTAUT2 menunjukkan bahwa pengaruh kondisi
memfasilitasi terhadap niat perilaku dimoderasi oleh jenis kelamin [21]. Pada konteks TikTok
Shop, pengguna perempuan di Medan mungkin lebith mempertimbangkan layanan pelanggan
yang responsif, panduan penggunaan yang jelas, dan kemudahan menggunakan e-wallet
sebelum memutuskan untuk menggunakan platform.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Senshaw dan Twinomurinzi (2021) menyatakan
bahwa perempuan lebih berpengaruh dalam memoderasi hubungan antara kondisi
memfasilitasi terhadap niat perilaku[56]. Selain 1tu, penelitian yang dilakukan oleh Melania
dkk. (2022) menyatakan bahwa jenis kelamin memengaruhi hubungan antara kondisi
memfasilitasi terhadap miat perilaku, akan tetapi penelitian tersebut tidak menguraikan
pengguna laki-laki atau perempuan yang memiliki pengaruh lebih kuat[50]. Berdasarkan
hasil dar1 penelifian yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam
penelitian 1n1 adalah sebagai berikut :

Hii1a: Gender memoderasi hubungan antara Facilitating Conditions terhadap Behavioral
Intention dalam penggunaan lTikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana

pengguna berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat.

2.4.11.2 Gender memoderasi pengaruh Hedonic Moftivation terhadap Behavioral
Intention

Hedonic Motivation sering didefinisikan sebagai kesenangan yang diperoleh dari
penggunaan suatu teknologi[21]. Pada TikTok Shop, fitur /ive shopping yang interakfif,
konten video produk yang menghibur, serta sensasi menemukan produk viral cenderung lebih
menarik bagi pengguna perempuan.

Pada penelitian Yuliani dkk. (2024) menghasilkan bahwa jenis kelamin memengaruhi
hubungan antara hedonis motivasi terhadap niat perilaku dimana pengguna berjenis kelamin
perempuan dan berusia lebith muda memoderas: lebih kuat[40]. Penelitian Firellsya dkk.
(2023) pada platform yang berbeda seperti Shopee juga menunjukkan jenis kelamin
memengaruhi hubungan antara hedonis motivas: terhadap niat perilaku dimana pengguna

berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat[46]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian
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yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah
sebagai berikut:

Hiiv: Gender memoderasi hubungan antara Hedonic Motivation terhadap Behavioral
Intention dalam penggunaan lTikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana

pengguna berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat.

2.4.11.3 Gender memoderasi pengaruh Price Value terhadap Behavioral Intention

Price Value adalah persepsi tentang keseimbangan antara manfaat yang dirasakan
dengan biaya moneter yvang dikeluarkan oleh konsumen|21]. Pada TikTok Shop yang
terkenal dengan promo flash sale, gratis ongkir, dan eashback, pengguna perempuan di
Medan akan lebih memperhatikan aspek nilai harga dalam membentuk niat berbelanja.

Pada penelitian Prasetio dan Nursandi (2022) menyatakan bahwa jenis kelamin tidak
memengaruhi secara signifikan hubungan antara nilai harga terhadap niat perilaku [49].
Namun, pada penelitian Fitriana dan Kurniawan (2023) menyatakan bahwa jenis kelamin
memengaruhi hubungan antara nilai harga terhadap miat perilaku dimana pengguna yang
berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat[57]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian
yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah
sebagai berikut:

Hiic: Gender memoderasi hubungan antara Price Value terhadap Behavioral Intention
dalam penggunaan lTikIok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana pengguna

berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat.

2.4.11.4 Gender memoderasi pengaruh Habit terhadap Behavioral Intention

Dalam pengembangan UTAUT2 menjelaskan bahwa pengaruh kebiasaan terhadap
niat perilaku lebih kuat seiring dengan akumulasi pengalaman, dan efek ini berbeda antara
laki-laki dan perempuan|[21]. Pada TikTok Shop, pengguna laki-laki mungkin lebih cepat
menginternalisasi kebiasaan membuka fitur belanja sebagai bagian dar1 rutinitas harian.

Pada penelitian Melania dkk. (2022) menyatakan bahwa jenis kelamin memengaruhi
hubungan antara kebiasaan terhadap miat perilaku, akan tetapi penelitian tersebut tidak
menguraikan apakah laki-laki atau perempuan yang memiliki pengaruh moderasi lebih
kuat|50]. Sementara 1tu, penelitian Saragih dan Rikumahu (2022) menyatakan bahwa jenis
kelamin memengaruhi hubungan antara kebiasaan terhadap niat perilaku dimana pengguna

yang berjenis kelamin laki-laki memoderasi lebih kuat[58]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian
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yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah
sebagai berikut:

Hiia: Gender memoderasi hubungan antara Habit terhadap Behavioral Intention dalam
penggunaan lTikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana pengguna yang

berjenis kelamin laki-laki memoderasi lebih kuat.

2.4.11.5 Gender memoderasi pengaruh Habir terhadap Use Behavior

Selain memengaruhi mat perilaku, kebiasaan juga secara langsung memengaruhi
perilaku pengguna. Venkatesh dkk. (2012) menyatakan bahwa seiring waktu, penggunaan
teknolog1 dapat menjadi otomatis dan tidak lagi membutuhkan kesadaran, sehingga kebiasaan
dapat secara langsung memprediksi perilaku penggunaan di luar pengaruh miat perilaku[21].
Dalam TikTok Shop, pengguna perempuan yang sudah terbiasa membuka platform setiap
har1 akan lebih otomatis melakukan pembelian tanpa pertimbangan sadar.

Penelitian Melania dkk. (2022) menyatakan bahwa jenis kelamin memengaruhi
hubungan antara kebiasaan terhadap perilaku penggunaan dimana pengguna yang berjenis
kelamin perempuan memoderasi lebih kuat[50].Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah
dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1m1 adalah sebagai
berikut:

Hiie: Gender memoderasi hubungan antara Habit terhadap Use Behavior dalam
penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana pengguna yang

berjenis kelamin perempuan memoderasi lebih kuat.

2.4.12 Pengaruh Experience
2.4.12.1 Experience memoderasi pengaruh Facilitating Conditions terhadap Behavioral
Intention

Pada penelitian Vanketesh dkk. (2012) menyatakan bahwa pengalaman dapat
memoderasi hubungan antara kondis1 memfasilitasi terhadap niat perilaku[21]. Pada TikTok
Shop, pengguna baru membutuhkan panduan fitur, akses ke customer service, serta
infrastruktur yang mendukung untuk membentuk miat berbelamja. Sebaliknya, pengguna
berpengalaman vang sudah famihiar sehingga Facilitating Conditions menjadi kurang
relevan.

Penelitian yang dilakukan oleh Merejok dkk. (2025) menyatakan bahwa pengalaman
memengaruhi hubungan antara kondis1 memfasilitasi terhadap niat perilaku dimana pengguna

yang kurang berpengalaman memoderasi lebih kuat[59]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian
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yang telah dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah
sebagai berikut:

Hi2a: Experience memoderasi hubungan antara Facilitating Conditions terhadap
Behavioral Intention dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan

dimana pengguna yang kurang berpengalaman memoderasi lebih kuat.

2.4.12.2 Experience memoderasi pengaruh Hedonic Motivation terhadap Behavioral
Intention

Hedonic Motivation sebagai sumber kesenangan intrinsik, dapat berubah perannya
seiring dengan bertambahnya pengalaman pengguna. Bagi pengguna pemula mungkin lebih
terdorong oleh aspek hiburan dan kesenangan, sementara pengguna yang berpengalaman
lebih fokus pada manfaat fungsional. Pengguna pemula TikTok Shop lebih tertarik pada
aspek hiburan seperti /ive shopping dan konten video yang menghibur. Seiring bertambahnya
pengalaman, fokus bergeser pada manfaat fungsional seperti efisiensi dan nilai harga.

Penelitian oleh Melania dkk. (2022) menemukan bahwa pengalaman memengaruhi
hubungan antara motivasi hedonis terhadap miat perilaku dimana pengguna awal atau kurang
pengalaman memoderas: lebih kuat[50]. Berdasarkan hasil dar1 penelifian yang telah
dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1m1 adalah sebagai
berikut:
Hiw: Experience memoderasi hubungan antara Hedonic Motivation terhadap
Behavioral Intention dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan

dimana pengguna yang kurang berpengalaman memoderasi lebih kuat.

2.4.12.3 Experience memoderasi pengaruh Habir terhadap Behavioral Intention

Selain pengaruh langsung Kkebiasaan terhadap niat perilaku, Venkatesh dkk. (2012)
menyatakan bahwa pengalaman dapat memengaruhi hubungan antara kebiasaan terhadap niat
perilaku[21]. Pengguna TikTok Shop yang berpengalaman telah melalu1 proses pembelajaran
berulang sehingga perilaku membuka platform menjadi otomatis dan niat yang muncul lebih
didorong oleh kebiasaan daripada pertimbangan sadar. Sebaliknya, pada pengguna pemula,
kebiasaan belum terbentuk sehingga hubungan /iabit terhadap niat lebih lemabh.

Penelitian oleh Melama dkk. (2022) menemukan bahwa pengalaman memengaruhi
hubungan antara kebiasaan terhadap miat perilaku dimana pengguna yang berpengalaman
memoderas1 lebith kuat[50]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai berikut:
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Hixc: Experience memoderasi hubungan antara Habit terhadap Behavioral Intention
dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana pengguna

yvang berpengalaman memoderasi lebih kuat.

2.4.12.4 Experience memoderasi pengaruh Habit terhadap Use Behavior

Hubungan kebiasaan dan perilaku pengguna merupakan salah satu hubungan yang
kuat dalam model UTAUT2. Namun, kekuatan hubungan in1 dapat bervarasi tergantung
pada tingkat pengalaman penggunaan. Pada TikTok Shop, pengguna berpengalaman
menggunakan platform untuk melakukan pembelian secara spontan dan otomatis tanpa
melalui proses niat yang disadari. Sebaliknya, pengguna baru masih melakukan setiap
transaksi dengan pertimbangan sadar.

Penelitian oleh Melamia dkk. (2022) menyatakan bahwa pengalaman memengaruhi
hubungan antara kebiasaan terhadap perilaku penggunaan dimana pengguna yang
berpengalaman memoderasi lebih kuat[50]. Berdasarkan hasil dar1 penelitian yang telah
dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai
berikut:

Hi2a: Experience memoderasi hubungan antara Habit terhadap Use Behavior dalam
penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana pengguna yang

berpengalaman memoderasi lebih kuat.

2.4.12.5 Experience memoderasi pengaruh Behavioral Intention terhadap Use Behavior

Niat perilaku dianggap sebagai prediktor terdekat dar1 perilaku aktual. Dalam
pengembangan UTAUT2, niat menjadi prediktor yang kuat karena pengguna masih membuat
keputusan sadar untuk menggunakan teknologi[21]. Pada pengguna pemula TikTok Shop,
niat yang kuat diperlukan untuk melakukan tindakan berbelanja. Namun pada pengguna
berpengalaman, pembelian dapat terjadi secara spontan tanpa didahului niat yang
direncanakan.

Pada peneliian Khairani dan Gin (2020) menemukan bahwa pengalaman
memengaruhi hubungan antara niat perilaku terhadap perilaku penggunaan dimana pengguna
yang berpengalaman memoderasi lebih kuat[60]. Berdasarkan hasil dari1 penelitian yang telah

dilakukan sebelumnya, maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian 1n1 adalah sebagai

berikut:
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Hize: Experience memoderasi hubungan antara Behavioral Intention terhadap Use
Behavior dalam penggunaan TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Medan dimana

pengguna yang berpengalaman memoderasi lebih kuat.
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