
Jurnal Bisnis dan Manajemen (JBM) 

 Volume 1, No. 2, Oktober 2023 

ISSN: 3025-9363 (online) 

65 

 

 

Menentukan konfigurasi dalam memprediksi minat konsumen melanjutkan 

menonton live streaming: pendekatan asimetris di tiktok 
Miranti Sembiring1, Pantas H. Silaban2, Anne R. Malau3 

1,2,3Prodi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas HKBP Nommensen, Medan 

 

Corresponding Author Email Address: miranti.sembiring@student.uhn.ac.id 

 
Abstrak 

         Live streaming merupakan video berisi sebuah konten yang disiarkan secara langsung melalui 

sebuah platform dengan menggunakan jaringan internet. Dimana, dalam video tersebut penonton dan 

streamer dapat berinteraksi secara langsung melalui kolom komentar secara realtime. Penelitian ini 

berusaha menganalisis konfigurasi dari jalur outcome minat melanjutkan menonton secara positif dan 

negatif pada live streaming dengan memperhatikan enam dimensi uses and gratification dan engagement 

yaitu; emotional, entertainment, social presence, social interaction, sense of community, dan information 

seeking. Teknik analisis yang digunakan fuzzy set Qualitative Comparative Analysis (fsQCA) dengan 

jumlah responden sebanyak 313. Berdasarkan hasil fsQCA terdapat dua konfigurasi yang menciptakan 

positive continuance watching intention yaitu C1 dan C3. Kemudian berdasarkan hasil fsQCA juga 

terdapat tiga konfigurasi yang menciptakan negative continuance watching intention yaitu C2, C3, dan 

C7. Konfigurasi kedua dan ketiga dimana dengan ketidak hadiran konstruk emotional akan menjadikan 

minat melanjutkan menonton secara negatif. Kemudian konfigurasi ketujuh dengan kondisi tidak hadir 

social interaction, dan social interaction akan memjadikan niat melanjutkan menonton yang negatif 

juga.  Hasil dari penelitian ini akan memberikan kontribusi teoritis dan praktis bagi peneliti dan penyedia 

konten live streaming dalam kegiatan strategi pemasaran guna meningkatkan pengalaman menonton 

sehingga mempengaruhi minat konsumen untuk melanjutkan menonton live streaming di TikTok. 

Kata kunci: Emotional, Entertainment, Social Interaction, Social Presence, dan Information Seeking.  

 

Abstract 

Live streaming is a video containing content that is broadcast live through a platform using an internet 

network. Where, in the video, viewers and streamers can interact directly through the coments column 

in real time. This study attempts to analyze the configuration of the outcome path of interest in continuing 

to watch positively and negatively on live streaming by taking into account six dimensions uses and 

gratification and engagement, namely; emotional, entertainment, social presence, social interaction, 

sense of community, and information seeking. The analysis technique used is the fuzzy set Qualitative 

Comparative Analysis (fsQCA) with a total of 313 respondents. Based on the fsQCA results, there are 

two configurations that create positive continuance watching intention, namely C1 and C3. Then based 

on the results of the fsQCA there are also three configurations that create negative continuance watching 

intention, namely C2, C3, and C7. The second and third configurations where the absence of the 

emotional construct will make interest in continuing to watch negatively. Then the seventh configuration 

with the condition that there is no social interaction, and social interaction will make the intention to 

continue watching negative as well. The results of this research will provide theoretical and practical 

contributions to researchers and live streaming content providers in marketing strategy activities to 

improve the viewing experience so as to influence consumer interest in continuing to watch live 

streaming on TikTok. 
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PENDAHULUAN 

Live streaming berfungsi sebagai penghubung antara streamer dan pelanggan, menyeimbangkan 

penawaran dan permintaan. Pelanggan dapat menilai dan memodifikasi permintaan mereka 

menggunakan live sreaming yang ditawarkan (Ma & Zhang, 2022). Selain itu, sebagai hasil dari 

perkembangan ini, media sosial digunakan oleh streamer sebagai saluran untuk live streaming, yang 

sangat penting untuk memberikan informasi yang akurat kepada konsumen (Xiang & Gretzel, 2010). 

Untuk streamer, live streaming adalah jalan penting untuk penjualan barang mereka.  Live streaming 

menawarkan keuntungan besar dalam hal presentasi produk, penghematan waktu, kenyamanan 

berbelanja, dan logika penjualan dibandingkan dengan e-commerce tradisional. Ada banyak situs web 

yang menawarkan layanan belanja langsung, termasuk Tiktok dan Taobao Live (platform untuk belanja 

live streaming yang ditawarkan oleh Taobao) (Smith et al., 2013) dan Tikltok merupakan platform 

bentuk video pendek yang terkenal. Menurut Hayes et al (2020) TikTok adalah platform media sosial 

yang berpusat pada video pendek yang memungkinkan pengguna menghasilkan konten video yang 

menarik, termasuk video penjualan, sinkronisasi bibir, tarian, dan nyanyian. Karena itu, TikTok 

menduduki peringkat keempat di antara aplikasi panjat sosial terpopuler di dunia (Li, 2021), seperti yang 

ditunjukkan pada Gambar 1. TikTok menjadi salah satu platform dengan pengguna video pendek dengan 

pertumbuhan tercepat di seluruh dunia, sekaligus bukan jaringan media sosial pertama dengan pengguna 

terbanyak di Indonesia (Kaye, Chen & Zeng 2021). 

 

 
Gambar 1.1 Peringkat aplikasi yang paling banyak digunakan di Indonesia 

 

Beberapa penelitian sebelumnya mengeksplorasi motivasi konsumsi live streaming termasuk 

pelepasan sepuluh, pelarian, dan memperoleh pengetahuan (Sjoblom & Hamari, 2017). Chen et al., 

(2022) Penelitian nya merekomendasikan kerangka kerja yang menggabungkan teori penggunaan dan 

kepuasan, keterlibatan, niat pembelian perdagangan sosial, dan niat pemberian hadiah ke dalam 

perdagangan live streaming untuk mengatasi motivasi konsumen dan mengisi kesenjangan dalam 

penelitian yang ada. Namun, yang memotivasi audiens berminat melanjutkan menonton live streaming 

masih sedikit.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengitentifikasi faktor yang mempengaruhi konsumen berminat 

melanjutkan menonton di live streaming. Dimana keterikatan konsumen dibentuk dengan menggunakan 

emosional, hiburan, pencarian informasi, rasa kebersamaan dan interaksi sosial. Melalui keterikatan 

konsumen secara emosional dan kehadiran sosial diasumsikan dapat mempengaruhi konsumen berminat 

melanjutkan menonton. 

Penelitian ini berfokus pada penggunaan live streaming di TikTok, alat analisis yang digunakan 

penelitian ini yaitu Fuzzy Set Qualitative Comparative (fsQCA) untuk memprediksi kombinasi dan 

hubungan antar variabel. Ketertarikan konsumen menghasilkan niat perilaku konsumen terhadap minat 

melanjutkan menonton di live streaming. Sehingga, minat konsumen untuk melanjutkan menonton pada 

konten live streaming berkontribusi dalam peningkatan penggunaan fitur live streaming. 
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TINJAUAN PUSTAKA 

Menurut analisis Fangfang Hou et al. (2019) live streaming sebagai tren saat ini di dunia, siapa 

pun dapat mengakses konten apa pun mulai dari makan hingga bermain game, bernyanyi dan menonton 

semua jenis live streaming yang berbeda kapan saja dan dari lokasi mana saja. Tujuan konsumen 

menonton live streaming mencakup pencarian informasi, peningkatan hubungan sosial, hiburan, dan 

pelarian (Katz, et al., 1974). Terdapat empat komponen penggunaan dan kesenangan, meliputi; hiburan, 

pencarian informasi, rasa kebersamaan, dan keterlibatan sosial (Zorah Hilvert, James, dan Max, 2018). 

Niat pelanggan untuk menonton live streaming dapat dipengaruhi oleh beberapa elemen tersebut, 

termasuk konten yang menarik dan lucu yang dapat menginspirasi penonton untuk tetap menonton 

(Gilbert, 2019). Pelanggan mengadopsi streaming langsung karena kemampuannya untuk 

berkomunikasi dengan streamer dan pemirsa lain, serta permintaan konsumen untuk interaksi sosial. 

Pelanggan dan streamer dapat berkomunikasi di platform media sosial dengan konten live 

streaming. Keterlibatan pelanggan merupakan proses interaksi pemangku kepentingan yang 

menghasilkan pengalaman dalam pengambilan keputusan, menurut (Hans Wiillems, 2011). Namun, 

Jaakkola & Alexander, (2014) menjelaskan bagaimana keterlibatan pelanggan dalam kondisi psikologis 

berkembang, khususnya bagaimana keterlibatan terjadi sebagai akibat dari pertemuan dan pengalaman 

konsumen yang menolak hubungan layanan tertentu. Istilah "keterlibatan pelanggan" digunakan oleh 

penelitian sebelumnya untuk merujuk pada interaksi pelanggan dengan media sosial. Penelitian 

sebelumnya telah menunjukkan bahwa nilai belanja yang disarankan dapat memengaruhi pilihan, 

penilaian, pembelian, dan kebahagiaan konsumen dengan pengalaman berbelanja, yang pada gilirannya 

dapat memengaruhi kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian lagi (Baker et al., 2007). Dalam 

pengaturan live streaming, hubungan emosional audiens diperluas untuk mencakup keterlibatan 

pelanggan lain dengan streamer (Hilvert et al., 2018). 

Dalam usaha e-commerce, diperlukan faktor pendukung guna berjalannya e-commerce termasuk 

Emotional, Entertainment, Sosial Interaction, Social Presence, Sence of Community, Information 

Seeking (Yingying, 2021; Wu, & Gao, 2019; Qiulai et al., 2020; Hou et al, 2019; pantas et al, 2022). 

Konsep emosional, dapat diprediksi dari bagaimana konsumen terlibat dan berinteraksi dengan 

streamers dalam live streaming (Kaufmann et al. 2016). Entertaiment, hiburan memiliki efek yang baik 

pada sikap, yang mempengaruhi keinginan konsumen untuk berbelanja dan melanjutkan menonton live 

streaming (Curras et al., 2014). social interaction, dimana antara penoton dan streamer, penonton 

dengan penonton lainnya dapat bersenang-senang bersama dan berkomunikasi dalam sebuah live 

streaming (Jaegher et al., 2010). social presence, kehadiran sosial menggambarkan seberapa banyak 

seseorang diakui sebagai "orang nyata" ketika berhadapan dengan media dan seberapa banyak mereka 

terhubung dengan orang lain (Grey, 1997). Sense of community, rasa kebersamaan dalam live streaming 

membantu mengembangkan keterhubungan dengan peserta streaming lainnya dan memupuk rasa 

komunitas dalam subuah konten live streaming (Hamilton et al., 2014). Information seeking, adalah 

alasan signifikan orang dalam menggunakan internet untuk mencari informasi tentang konten live 

streaming yang ditonton oleh konsumen, hal tersebut merupakan komponen kunci dalam kecanduan 

menonton live streaming (Song et al., 2004). 

METODE  

Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna media sosial khususnya pengguna aplikasi TikTok. 

Karena besarnya jumlah populasi yang menggunakan TikTok sehingga diambil sampel dari seluruh 

populasi yang ada, sehingga sampel pada penelitian ini adalah pengguna TikTok yang sudah menonton 

live streaming minimal 1-3 kali dalam sebulan. Penentuan sampel ini menggunakan teknik Non-

Probability Sampling dengan metode Purposive Sampling yaitu menentukan sampel berdasarkan tujuan 

penelitian sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan. Jumlah sampel minimal pada penelitian ini 

disesuaikan dengan banyak indekator pertanyaan yang digunakan pada koesioner yang dikembangkan 

oleh (Hair et al. 2010), dengan asumsi n (jumlah item) dikali sepuluh. 

Penelitian ini merupakan bagian dari penelitian kuantitatif yang menggunakan desain penelitian 

eksploratif. Sesuai dengan penelitian, desain penelitian eksploratif dapat membantu dalam perumusan 

masalah, pengumpulan fakta spesifik dan pengembangan proposisi yang relevan dengan topik penelitian. 

FsQCA merupakan perangkat lunak yang digunakan sebagai alat untuk menganalisis target sampel 
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sebanyak 260 responden yang telah ditetapkan. Data yang telah dikumpulkan kemudian akan dianalisis 

menggunakan permodelan berbasis Fuzzy set Qualitative Comparative Analysis (fsQCA), untuk 

menganalisis data yang diasumsi. Penggunaan Fuzzy set Qualitative Comparative Analysis (fsQCA) 

untuk menguji kompleksitas teori dan hubungan interdenpensi masing-masing konstruk. Pengujian dari 

fsQCA membantu pengembangan teori serta panduan praktis yang didapat dari pendekatan analisis 

asimetrik.  Penggunaan alat analisis ini bertujuan untuk memberikan solusi terbaik dari variabel 

dependen (sitasfication) melalui variabel independen dalam penelitian. Artinya, melalui pengujian 

fsQCA akan memberikan kontribusi untuk pengembangan teori dan dalam panduan praktis yang 

diperoleh dari hasil analisis. Dalam pengujian fsQCA pertama, dilakukan pemilihan kalibrasi 

(calibration selection) yang bertujuan untuk mentransformasi 7 poin skala Likert (1 = sangat tidak setuju 

hingga, 7 = sangat setuju) menjadi fuzzy set yaitu “2” untuk full non-membership, “6” untuk full 

membership, dan “4” untuk median (Pappa & Woodside, 2021). Kemudian, skor yang diperoleh dibentuk 

dan disusun dalam bentuk tabel untuk dilakukan Analysis Necessary Conditions. Analisis data dilakukan 

untuk memperoleh solusi terhadap variabel dependen berdasarkan kondisi sederhana variabel 

independen dalam penelitian. Penelitian menggunakan data primer pada survey online dengan 

menyebarkan formulir koesioner secara online kepada responden dengan objek penelitian minat 

menonton pada TikTok Live streaming.  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini menggunakan enam 6 konstruk yaitu (Emotional, Entertainment, Intraction 

Social, Social Presence, Sense of Community, Information Seeking), positif dan negatif minat menonton. 

Tabel 1. menunjukkan bahwa variabel Emotional terdiri dari tiga pernyataan, dimana masing-masing 

item memiliki jawaban yang berbeda dari setiap responden. Dalam hal ini, perlu diperhatikan pada item 

nomor satu yang menurut hasil tanggapan responden adalah tanggapan paling lemah yaitu “saya terhibur 

dengan TikTok live streaming”, karena jumlah tanggapan yang diperoleh dari pilihat Netral-Sangat 

Tidak Setuju adalah 11,6 % tanggapan. 

 
Tabel 1. Distribusi jawaban item Emotional 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju  Sedikit 

Setuju 

Netral  Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju  

1.  Saya terhibur 

dengan 

TikTok live 

streaming  

15,9 66,0 7,0 9,5 - 1,2 0,9 

2. Saya merasa 

energik 

dengan 

konten 

TikTok live 

streaming  

13,4 53,6 18,2 12,7 - 1,2 1,5 

3. Saya senang 

dengan 

TikTok live 

streaming 

17,2 59,1 8,9 13,0 0,6 0,6 1,2 

              Sumber: Data diolah (2023)  

 

Tabel 2 menunjukkan bahwa variabel entertainment terdiri dari lima item pernyataan, dimana 

setiap item memiliki tanggapan yang berbeda dari masing-masing responden. Dalam hal ini, perlu 
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diperhatikan pada item nomor 1 yaitu “TikTok live streaming itu menarik”, dimana jumlah tanggapan 

yang diperoleh dari pilihan netral samapai sangat tidak setuju adalah tanggapan paling rendah 

dibandingkan dengan item lainnya, yaitu sebanyak 9,5 % tanggapan.  

 
Tabel 2. Distribusi jawaban item Entertainment 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju Sedikit 

Setuju 

Netral  Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju  

Sangat 

Tidak 

Setuju 

1. TikTok live 

streamng itu 

menarik 

17,2 66,1 7,6 8,3 0,6 0,6 - 

2. TikTok live 

streaming 

membuat saya 

santai 

16,6 62,3 8,9 10,8 0,9 0,9 - 

3. TikTok live 

streaming 

memberi saya 

kesenangan 

16,2 61,9 8,6 11,5 0,9 1,2 - 

4. TikTok live 

streaming 

membantu 

saya 

memerangi 

kebosanan 

17,8 65,3 7,9 8,3 - 0,9 0,6 

5.  TikTok live 

streaming 

membantu 

saya melewati 

waktu 

17,5 61,0 9,2 9,9 0,6 2,2 - 

        Sumber: Data diolah (2023) 

 

Variabel Social Interaction terdiri dari tiga pernyataan, dimana masing-masing item memiliki 

jawaban yang berbeda dari setiap responden. Dalam hal ini, perlu diperhatikan pada item nomor dua 

yaitu “TikTok live streaming memberi saya kesempatan untuk berkomunikasi dengan pengguna lain”, 

menarik perhatian karena jumlah tanggapan yang diperolah dari pilihan netral sampai sangat tidak setuju 

adalah 12,2% tanggapan. Dimana jumlah tanggapan pada item ini adalah tanggapan paling rendah 

dibandingkan dengan item lainnya dapat dilihat pada tabel 3. 

 

 

 
Tabel 3. Distribusi jawaban item Social Interaction 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju Sedikit 

Setuju 

Netral Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 
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1. TikTok live 

streaming 

memberi saya 

kesempatan 

untuk 

berkomunikasi 

dengan 

streamer 

19,1 54,9 12,1 11,8 1,2 1,5 - 

2. TikTok live 

streaming 

memberi saya 

kesempatan 

untuk 

berkomunikasi 

dengan 

pengguna lain 

15,3 61,0 12,1 9,5 0,9 1,2 0,6 

3. TikTok live 

streaming 

memungkinka

n saya merasa 

menjadi 

bagian dari 

komunitas 

15,3 56,8 11,8 13,0 1,5 1,5 0,6 

             Sumber: Data diolah (2023) 

 

Tabel 4 menunjukkan bahwa variabel Social Presence terdiri dari lima item pernyataan, dimana 

setiap item memiliki tanggapan yang berbeda dari masing-masing responden. Dalam hal ini, perlu 

diperhatikan pada item nomor tiga yaitu “ada rasa bersosialisasi di TikTok live streaming”. Menurut 

hasil tanggapan responden item ini memiliki tanggapan yang kurang setuju dengan pernyataan tersebut.  

Dimana tanggapan yang diperoleh dari pilihan netral sampai tangat tidak setuju yaitu 13,3% tanggapan 

yang merupakan tanggapan terendah dari item lainnya. 

 
Tabel 4. Distribusi jawaban item Social Presence 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju  Sedikit 

Setuju 

Netral  Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju  

1.  Ada rasa kontak 

manusiadi 

TikTok live 

streaming   

13,0 56,2 17,2 11,5 2,2 0,6 - 

2.  Ada rasa 

personalisasi di 

TikTok live 

streaming 

15,0 55,2 15,3 11,1 3,1 0,9 - 

3. Ada rasa 

bersosialisasi di 

TikTok live 

streaming 

13,7 63,8 9,9 10,8 1,9 0,6 - 
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4.  Ada rasa 

kehangatan di 

TikTok live 

streaming 

13,7 53,9 16,6 12,4 3,1 0,9 - 

5. Ada rasa 

kepekaan 

manusia di 

TikTok live 

streaming 

12,7 57,5 13,0 12,7 2,5 1,9 - 

          Sumber: Data diolah (2023) 

 

Tabel 5 menunjukkan bahwa variabel Sense of Community terdiri dari tiga item pernyataan, 

dimana setiap item memiliki tanggapan yang berbeda dari masing-masing responden. Dalam hal ini, 

perlu diperhatikan pada item sense of community yang menurut hasil tanggapan responden paling rendah. 

Dapat dilihat bahwa item nomor satu yaitu “saya merasa terdorong untuk bertanya di TikTok live 

streaming”, memiliki respon yang kurang setuju dengan pernyataan tersebut. Dimana terdapat 12,3% 

tanggapan responden adalah netral sampai sangat tidak setuju. 

 
Tabel 5. Distribusi jawaban item Sense of Community 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju  Sedikit 

Setuju 

Netral  Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju  

1.  Saya merasa 

terdorong 

untuk 

bertanya di 

TikTok live 

streaming 

23,6 53,9 10,5 10,5 0,6 1,2 - 

2. Saya merasa 

bahwa saya 

menerima 

umpan balik 

secara tepat 

waktu di 

TikTok live 

streaming 

14,0 55,5 14,3 14,3 1,2 0,9 - 

3. Saya merasa 

kebutuhan 

saya 

terpenuhi 

Ketika 

menonton 

TikTok live 

streaming 

13,7 51,1 16,2 11,1 2,8 2,8 2,2 

             Sumber: Data diolah (2023) 

 

Tabel 6 menunjukkan bahwa variabel Information Seeking terdiri dari empat item pernyataan, 

dimana setiap item memiliki tanggapan yang berbeda dari masing-masing responden. Dalam hal ini, 

yang menarik perhatian adalah pada item nomor satu dan tiga. Menarik perhatian karena pada kedua 

yaitu “TikTok live streaming menampilkan informasi spesifik tentang produk/jasa” dan “Tiktok live 
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streaming bermanfaat memberikan gambaran tentang produk/jasa” item tersebut merupakan tanggapan 

terendah dari item lainnya. Menurut hasil tanggapan yang diperoleh dari pilihan netral sampai sangat 

tidak setuju item nomor satu dan tiga memiliki jumlah tanggapan yang sama yaitu 8,5 %.  

 
Tabel 6. Distribusi jawaban item Information Seeking 

 

No  

 

Pernyataan  

Persentase Tanggapan (%) 

Sangat 

Setuju 

Setuju  Sedikit 

Setuju 

Netral  Sedikit 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju  

1.  TikTok live 

streaming 

menampilkan 

informasi 

spesifik 

tentang 

produk/jasa 

33,2 54,6 4,4 7,9 - 0,6 - 

2. TikTok live 

streaming 

bersifat eduktif 

dalam 

mendemostras

ikan 

produk/jasa 

18,8 67,7 5,1 7,9 - 0,9 - 

3. Tiktok live 

streaming 

bermanfaat 

memebrikan 

gambaran 

tentang 

produk/jasa 

22,0 65,1 5,1 7,3 0,6 0,6 - 

4. TikTok live 

streaming 

meningkatan 

kemampuan 

intelektual 

saya untuk 

mengetahui 

produk/jasa 

19,4 65,8 4,7 8,9 0,6 1,2 - 

         Sumber: Data dolah (2023) 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil dari penelitian ini, kesimpulan yang diperoleh adalah sebagai berikut: 

Berdasarkan hasil dari analisis fsQCA untuk positive continuance watching intention nilai konsistensi 

yang paling tinggi berada pada konfigurasi C3 dengan nilai konsistensi 0,935 dan nilai raw coverage 

0,959 artinya dengan kondisi presence dari konstruk emotional, entertainment, information seeking, dan 

social interaction akan membentuk positive continuance watching intention. Kemudian dilihat dari nilai 

tertinggi raw coverage berada pada konfigurasi C1 yaitu 0,968 dengan kondisi presence dari konstruk 

information seeking, social presence, dan social interaction akan membentuk positive continuance 

watching intention. Kemudian berdasarkan hasil analisis fsQCA untuk membentuk negative continuance 

watching intention nilai konsistensi tertinggi berada pada konfigurasi C2 dengan nilai konsistensi 0,931 

dan raw coverage 0,458 dimana ketidak hadiran dari konstruk emotional akan membentuk minat 

menonton yang negatif. Kemudian nilai kosistensi tertinggi kedua berada pada konfigurasi C7 dengan 
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nilai konsistensi 0861, dan nilai raw coverage 0,510 dimana ketidak hadiran konstruk social presence 

dan social interaction akan membentuk negative continuance watching intention. Terakhir Konfigurasi 

dengan nilai konsistensi tertinggi ketiga aadalah konfigurasi C3 dengan nilai konsistensi 0,817 dan raw 

coverage 0,486 dimana ketidak hadiran dari konstruk emotional akan membentuk negative continuance 

watching intention. 

Hasil penelitian ini memiliki beberapa kontribusi mengenai semakin pentingnya live streaming 

TikTok untuk menciptakan continuance watching intention. Oleh karena itu, karena telah 

diidentifikasikan enam dimensi live streaming yaitu emotional, entertainment, social interaction, social 

presence, sense of community dan information seeking untuk menciptakan continuance watching 

intention.  Pada penelitian ini terdapat kontribusi yang signifikan terhadap implikasi praktis mengenai 

live streaming sebagai tolak ukur yang efektif dalam menciptakan positive continuance watching 

intention. Melalui menginvestigasi bagaimana peran dari setiap variabel yang dapat membentuk 

continuance watching intenion yang akan membantu streamer dalam memahami perilaku konsumen. 

Sehingga temuan penelitian ini dapat digunakan oleh pengelola live streaming sebagai perilaku minat 

konsumen dalam melanjutkan menonton TikTok live streaming. 

Penelitian ini telah mendapat kontribusi teorits dan praktis, terdapat juga beberapa keterbatasan. 

Pertama, penelitian ini hanya meneliti enam dimensi uses and gratification dan engagement yaitu 

Emotional, entertainment, social interaction, social presence, sense of community dan information 

seeking yang dapat mempengaruhi minat konsumen melanjutkan menonton. Disarankan untuk peneliti 

selanjutnya untuk meneliti minat konsumen menonton kembali pada platform TikTok live streaming. 

Kedua penelitian ini hanya berfokus pada salah satu platform live streaming yaitu TikTok live streaming. 

Oleh karena itu, peneliti selanjutnya diharapkan untuk memperluas platform live streaming yang akan 

diteliti seperti Instagram, Facebook, atau   platform lainnya yang menyediakan live streaming melalui 

media social dan diharapkan pada peneliti selanjutnya meneliti dengan menggunakan teori yang berbeda. 
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