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ABSTRAK

Tiktok merupakan salah satu media sosial yang memiliki banyak sekali pengguna dan dapat digunakan
untuk pemasaran produk melalui fitur e-commerce yang disediakan. Sayangnya hal tersebut belum dapat
dimanfaatkan secara maksimal oleh para pelaku UMKM dalam memasarkan produk mereka. Hal tersebut
dapat dilihat dari sedikitnya jumlah UMKM yang telah memanfaatkan platform digital. Penelitian ini
bertujuan untuk mengidentifikasi faktor penyebab niat adopsi Tiktok dikalangan UMKM berdasarkan
theory of reasoned action. Penelitian ini dilakukan di dengan menguji 56 data responden yang merupakan
pemilik UMKM di Daerah Istimewa Yogyakarta. Berdasarkan data yang diperoleh kemudian dianalisis
dengan pendekatan SEM-PLS. Setelah dilakukan pengujian diketahui bahwa baik sikap pemilik ataupun
norma subjektif ternyata sama-sama memiliki pengaruh posistif signifikan terhadap niat adopsi tiktok
dikalangan UMKM. Hasil penelitian ini menegaskan bahwa theory of reasoned action masih sangat
relevan dalm memprediksi niat perilaku konsumen. Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan
bagi seluruh stakeholder yang menangani UMKM dalam penyusunan strategi pemasaran produk mereka
melalui media sosial.

Kata Kunci : Sikap, Norma Subjektif, Niat Adopsi, Tiktok, UMKM.

ABSTRACT

Tiktok is one of the social media that has a lot and can be used for product marketing through e-commerce
features provided by users. Unfortunately this has not been fully utilized by MSME actors in marketing
their products. This can be seen from the small number of MSMEs that have utilized digital platforms.
This study aims to identify the factors causing the intention to adopt Tiktok among MSMEs based on the
theory of reasoned action. This research was conducted by testing the data of 56 respondents who are
MSME owners in the Special Region of Yogyakarta. Based on the data obtained then analyzed with the
SEM-PLS approach. After sending it, it is known that the attitude of both the owner and subjective norms
both have a significant positive influence on the intention to use tiktok among MSMEs. The results of this
study state that the theory of reasoned action is still very relevant in predicting consumer behavioral
intentions. It is hoped that the results of this research can be used as a reference for all stakeholders who
handle MSMEs in developing marketing strategies for their products through social media.

Keywords  : Attitudes, Subjective Norms, Adoption Intentions, Tiktok, UMKM.
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1. PENDAHULUAN
Saat ini tidak dapat dipungkiri bahwa

UMKM memegang peran penting dalam
pertumbuhan ekonomi di Indonesia. Hal
tersebut dapat dilihat dari data yang
disampaikan oleh Jayani (2020) pada
databoks.katadata.co.id yang menunjukkan
bahwa UMKM di Indonesia telah menyumbang
57,8 persen dari total produk domestik bruto
yang ada. Bahkan jumlah tersebut terus
bertambah setiap tahunnya. Disisi lain, saat ini
UMKM masih sangat tertinggal dalam hal
pemasaran produk. Menurut Pemerintah Daerah
di Yogyakarta menyebutkan bahwa pemasaran
merupakan masalah terbesar yang di alami
UMKM di  Yogyakarta (Ari, 2021).
Membicarakan tentang kebutuhan pasar,
Indonesia merupakan salah satu negara dengan
jumlah pengguna Internet terbesar di dunia
(Firmansyah, 2022). Hal tersebut menjadikan

menjadi peluang pasar baru yang dapat
dijadikan opsi untuk pemasaran produk
UMKM.

Membicarakan internet, tentunya tidak lepas
dari layanan media sosial. saat ini media sosial
seperti Tiktok telah memiliki 1 milliar pengguna
(Annur, 2022). Selain menjadi platform untuk
bersosial di dunia maya, Tiktok juga
menawarkan  fitur e-commerce didalam
aplikasinya untuk membantu penggunanya
dalam memasarkan produk. Namun, adanya
potensi pasar tersebut ternyata belum dapat
dimanfaatkan secara maksimal oleh UMKM.
Menurut Kementerian Koordinator Bidang
Perekonomian menyebutkan bahwa hanya 16
persen UMKM vyang telah memanfaatkan
platform digital untuk pemasaran produk,
sisanya masih melakukan pemasaran secara
konfensional (Kemenko, 2021). Hal ini
memerlukan  kajian lebih  lanjut  untuk
meningkatkan jumlah UMKM vyang dapat
memanfaatkan peluang pasar digital ini.

Berdasarkan theory of reasoned action
(TRA), niat penggunaan teknologi dikalangan
UMKM dapat dipengaruhi oleh sikap dan norma
subjektif (Alam et al., 2012). TRA pertama kali

dikembangkan oleh Ajzen and Fishbein (1980),
dimana dalam bukunya menyebutkan bahwa
sikap dan norma subyektif merupakan prediktor
signifikan ~ dari  niat  perilaku.  Sikap
menunjukkan keadaan mental seseorang yang
mendorongnya berniat untuk melakukan
perilaku tertentu (Maryam et al., 2021).
Penelitian yang dilakukan oleh Perri et al.
(2020) menunjukkan sikap  berpengaruh
signifikan terhadap niat mengadopsi teknologi
di kalangan UMKM. Selain sikap, norma
subjektif juga memiliki pengaruh signifikan
terhadap niat adposi teknologi informasi
(Massoro and Adewale, 2019). Norma subjektif
dapat mempengaruhi niat perilaku karena norma
tersebut  mencerminkan  pandangan atau
keyakinan subjektif individu atau kelompok
terhadap perilaku tertentu (Saeedi et al., 2020).

Berdasarkan data dan penelitian yang telah
disampaikan sebelumnya, penelitian ini akan
mencoba  menganalisa  penyebab  niat
mengadopsi Tiktok dikalangan UMKM di

Yogyakarta berdasarkan theory of reasoned
action.

2. PENYUSUNAN HIPOTESIS
2.1. Adopsi Tiktok dikalangan UMKM

TikTok, platform media sosial berbagi video
pendek yang sangat populer, dapat menjadi alat
yang berguna bagi UMKM  dalam
mempromosikan produk atau layanan mereka
(Chenetal., 2021). Adopsi TikTok oleh UMKM
terutama terjadi karena banyak pengguna aktif
TikTok, khususnya generasi muda, yang dapat
menjadi target pasar potensial untuk bisnis
kecil. Selain itu, TikTok juga menawarkan fitur
yang memungkinkan pengguna untuk membuat
video yang kreatif dan menarik, sehingga dapat
meningkatkan daya tarik dan interaksi
pelanggan (Luthen and Soelaiman, 2021).
Dalam penggunaan TikTok untuk bisnis,
UMKM dapat memanfaatkan beberapa strategi
pemasaran, seperti membuat video yang
menarik dan kreatif yang menggambarkan
produk atau layanan mereka, mengoptimalkan
penggunaan tagar atau hashtag untuk
meningkatkan visibilitas video, serta mengikuti
tren atau challenge yang sedang viral di TikTok
(Mayreri and Milanyani, 2022). Selain itu,
UMKM juga dapat menjalin kemitraan dengan
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influencer atau pembuat konten TikTok populer
yang dapat membantu meningkatkan jangkauan
dan popularitas bisnis mereka. Secara
keseluruhan, adopsi TikTok oleh UMKM dapat
menjadi pilihan yang efektif untuk memperluas
jangkauan pasar dan meningkatkan popularitas
bisnis mereka, terutama jika mereka dapat
menggunakan strategi pemasaran yang tepat dan
memahami Kkarakteristik pengguna TikTok
dengan baik (Sa’ad, 2022).

2.2. Theory of Reasened Action (TRA)

Theory of Reasoned Action atau biasa
disingkat TRA merupakan teori psikologi sosial
yang mengusulkan bahwa perilaku manusia
dipengaruhi oleh niat (intention) dan bahwa niat
dipengaruhi oleh dua faktor utama, yaitu sikap
(attitude) dan norma subjektif (subjective norm)
(LaCaille, 2020). Teori ini dikembangkan oleh
Ajzen and Fishbein (1980) guna membantu
dalam merancang strategi yang efektif untuk
mengubah sikap dan norma subjektif sehingga
dapat meningkatkan niat individu untuk
melakukan perilaku yang diinginkan. Intention
(niat) dalam teori ini merupakan prediktor
utama perilaku, yang dipengaruhi oleh sikap dan
norma subjektif. Intention dibentuk oleh
evaluasi individu terhadap konsekuensi perilaku
dan oleh tekanan sosial yang dirasakan
(Copeland and Zhao, 2019). Jika sikap positif
dan norma subjektif kuat, maka niat untuk
melakukan perilaku positif akan tinggi dan
sebaliknya (Ryu et al., 2023).

Menurut TRA, sikap merujuk pada evaluasi
individu terhadap perilaku tersebut, yaitu
apakah individu menganggap perilaku tersebut
baik atau buruk. Menurut beberapa penelitian,
sikap diketahui memiliki pengaruh signifikan
terhadap niat perilaku (Liu and Tsaur, 2020;
Perri et al., 2020). Norma subjektif merujuk
pada tekanan sosial yang dirasakan individu
untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku
tertentu, yang berasal dari pengaruh kelompok
sosial atau norma yang berlaku di masyarakat.
Penelitian terdahulu menemukan bahwa norma
subjektif berpengaruh signifikan terhadap niat
perilaku (Massoro and Adewale, 2019; Ryu et
al., 2023). Penelitian ini akan melihat sikap
berdasarkan sikap dari pemilik UMKM,
sedangkan pada norma subjektif akan dilihat
dari norma subjektif yang dirasakan oleh
pemilik UMKM.

Berdasarkan  pembahasan  sebelumnya,
penelitian ini akan menghipotesiskan:
H1 : Sikap Pemilik berpengaruh positif
signifikan terhadap Niat adopsi
Tiktok oleh UMKM di Yogyakarta

H2 : Norma subjektif berpengaruh positif
signifikan terhadap Niat adopsi
Tiktok oleh UMKM di Yogyakarta

T

Niat Adopsi Tiktok

e

Gambar 1. Kerangka Konsep Penelitian

Sikap Pemilik

Norma Subjektif

3. METODE PENELITIAN

Pengumpulan data pada penelitian ini
dilakukan dengan membagikan survei kepada
100 calon responden yang merupakan pemilik
UMKM di Daerah Istimewa Yogyakarta.
Penentuan UMKM vyang dijadikan calon
responden di tentukan berdasarkan hastag
#umkmyogya, #umkmyogyakarta, #ukmyogya,
dan #ukmyogyakarta pada aplikasi Tiktok.
Akun UMKM vyang terseleksi kemudian
dihubungi via direct message untuk pengisian
kuesioner. Instrumen penelitian yang digunakan
pada penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 1.
Selain instrumen penelitian tersebut, kuesioner
penelitian ini  juga melakukan pendataan
karakteristik  responden berdasarkan usia
pemilik UMKM, jenis produk yang dijual oleh
UMKM, dan jumlah karyawan yang dimiliki
oleh UMKM. Bedasarkan 100 kuesioner yang
dibagikan, terdapat 56 kuesioner yang kembali
dengan lengkap. Jumlah tersebut dirasa cukup
karena menurut Stevens (1996), estimasi ukuran
sampel dengan kemungkinan maksimal (ML)
adalah berjumlah minimal 15x dari jumlah
variabel yang diamati. Analisa data yang
digunakan pada penelitian ini dilakukan
menggunakan Structural Equation Modelling
(SEM) dengan pemodelan Partial Least Squares
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(PLS). PLS dipilih karena dapat menganalisa

data dengan ukuran yang kecil dengan minimal

sampel 40 responden (Goodhue et al., 2012).
Tabel 1. Instrumen Penelitian

Tiktok merupakan mereka yang masih berusia
muda, sehingga lebih mudah beradaptasi dengan
penggunaan teknologi. Berdasarkan jenis
produk yang dijual oleh UMKM di Tiktok,

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Karakteristik Responden

Berdasarkan kuesioner yang dibagikan,
diperoleh tiga karakteristik responden yaitu usia
dari pemilik UMKM, jenis produk yang dijual
oleh  UMKM, dan jumlah karyawan yang
dimiliki oleh karyawan. Berdasarkan usia
pemilik UMKM, diketahui bahwa pemilik
UMKM vyang mengadopsi Tiktok untuk
pemasaran produknya mayoritas pada usua 18
hingga 34 tahun. Hal tesebut menunjukkan
bahwa pemilik UMKM yang memanfaatkan

Variabel | Item Pengukuran Sumber ) ) ] )
Sikap X1.1: Saya merasa menggunakan | Bashir and diketahui bahwa mayoritas UMKM lebih
Pemilik | layanan Tiktok untuk pemasaran | Madhavaiah .
produk adalah keputusan yang | (2015): memilih memasarkan produk lokal yang sudah
baik Krauter and jadi dari pada harus membuat produk sendiri
X1.2: Saya merasa menggunakan | Faullant . .
layanan Tiktok untuk pemasaran | (2008) dan memasarkannya. Hal ini  mungkin
Erpclrl(uk adalah keputusan yang disebabkan karena UMKM ingin lebih fokus
ijaksana . .
X1.3: Saya merasa menggunakan pada proses pemasaran produk tanpa di bebani
layznfli(n Tiktok unlzuk perlnasalzaﬂ oleh kegiatan produksi. Berdasarkan jumlah
roduk merupakan langkal . . .
Bosmf P ‘ karyawan, diketahui bahwa mayoritas UMKM
I><1.4: Sgtryi SEka mlfnggunakan yang memasarkan produk di Tiktok adalah yang
ayanan Tiktok untuk pemasaran e .. .
pr)éduk P memiliki kurang dari tiga karyawan. Hal ini
Norma | X2.1: Saya ingin memasarkan | Chen Wajar mengingat kebanyakan UMKM di
Subjektif | produk di Tiktok karena orang | (2016); Liu Ind . dalah UMKM d it h
yang penting bagi saya merasa | et al. (2020) ndonesia adala engan unit usaha
bahé"’f’ll( Say|a|h'a$it ";emasafka“ mikro.  Secara lebih  lengkap  tentang
produk melalui Tikto L. e
X2.2: Saya ingin memasarkan karakteristik responden pada penelitian ini dapat
produk dikTiktlok katr)er|1_a orgng dilihat pada Tabel 2.
ang saya kenal membeli produ .
?’ndg,uiyﬂkmk P Tabel 2. Karakteristik Responden
X2-d31k5daya Iinglinkmemasarkan Karakteristik Kriteria Persentase (%)
produk di Tiktok karena orang- : o
orang yang saya kenal mulai Usia Pemilik UMKM | 15 _ 34 Tahun 49.1
menggunakan  Tiktok  untuk 34 - 54 Tahun 39,3
berjualan online 116
X2.4: Saya ingin memasarkan : > 54 Tahun :
produk di Tiktok karena orang Jenis Produk Buatan Lokal 495
yang saya kenal menganggap . 34,5
memasarkan produk melalui Buatan Sendiri
Tiktok lebih menguntungkan Layanan Jasa 159
Niat Y1.1: Saya bersedia untuk | Riley and Jumlah Karyawan 57,9
Adopsi memasarkan produk melalui | Klein < 3 karyawan 296
Tiktok Tiktok (2021); 3 — 10 karyawan '
Y1.2: Saya berniat untuk | Sumarliah > 10 karyawan 12,5
mimaksarka” produk  melalui | etal. (2021) Sumber: Data diolah oleh Penulis (2023)
Tikto )
Y1.3: Saya berniat untuk
ek Do el 4.2. Uji Validitas dan Reliabilitas
produk secara konvensional Ujl validitas dan UJ| reliabilitas pada

penelitian ini digunakan untuk memastikan
bahwa instrumen penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini telah layak digunakan untuk
menguji model yang dibangun. Uji validitas
pada penelitian ini dilakukan dengan uji
validitas konvergen dengan melihat nilai
loading dari setiap item, dan uji validitas
diskriminan yang dilihat dari nilai AVE
(Average Variance Extracted) dan nilai korelasi
antar variabel. Uji reliabilitas pada penelitian ini
akan dilihat dari nilai cronbach alpha dan nilai
composite reliability. Selain uji validitas dan uji
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reliabilitas, penelitian ini juga melakukan
analisis diskriptif dengan melihat nilai means
pada setiap item yang digunakan.

Tabel 3 menunjukkan bahwa nilai loading
dari setiap item yang digunakan pada penelitian
ini telah lebih besar dari 0,500 sehingga dapat
dikatakan seluruh variabel yang digunakan
dalam penelitian ini telah valid secara
konvergen. Berdasarkan nilai AVE, diketahui
bahwa setiap variabel penelitian ini memiliki
nilai AVE yang lebih besar dari 0,700. Hal
tersebut menunjukkan bahwa setiap variabel
pada penelitian ini telah valid secara
diskriminan. Berdasarkan Tabel 4, juga
dikatahui bahwa setiap memiliki nilai korelasi
anatar variabel yang lebih besar dari variabel
yang lain, sehingga dapat dikatakan bahwa
setiap variabel telah valid secara diskriminan.
Hasil ini menjelaskan bahwa seluruh variabel
yang digunakan penelitian ini memiliki derajat
ketepatan antara data yang dapat dipertanggung
jawabkan.

Tabel 3. Means, Loading, AVE, CA dan CR
\Variabel Jtem*) | Means | Loading | AVE |CA CR
Sikap 1.1 [382 |[0915 [0,811 [0,922 | 0,945
Pemilik [X1.2 |3,64 | 0,926
X1.3 [391 | 0,881
X1.4 |4,03 |0,878
Norma [X2.1 [3,01 |0,85 [0,768 |0,899 | 0,930
Subjektif X2.2 [3,21 | 0,906
X2.3 {317 | 0,903
X2.4 |358 |0,838
Niat Y1.1 |39 | 0904 [0,790 |0,866 | 0,878
Adopsi Y12 [3,98 | 0934
Tiktok 1.3 |[3,60 | 0,826
Catatan: AVE = Average Variance Extracted; CA =
Cronbach Alpha; CR = Composite Reliability

Sumber: Data diolah oleh Peneliti (2023)

Berdasarkan Tabel 3 menunjukkan bahwa
setiap variabel penelitian memiliki nilai
cronbach alpha dan composite reliability yang
lebih besar dari 0,800. Hal ini membuktikan
bahwa setiap variabel penelitian ini telah sangat
reliabel, sehingga telah konsisten untuk
digunakan dalam kasus yang serupa.

Item yang memiliki nilai means terbesar pada
variabel sikap pemilik adalah pada item X1.4,
sehingga secara diskriptif dapat dikatakan

bahwa pemilik UMKM suka menggunakan
layanan Tiktok untuk pemasaran produk adalah
item yang paling menjelaskan sikap dari pemilik
UMKM. Item yang memiliki nilai means
terbesar pada variabel norma subjekti adalah
pada item X2.4, sehingga secara diskriptif dapat
dikatakan bahwa item yang paling menjelaskan
norma subjektif yaitu pemilik UMKM ingin
mengadopsi Tiktok karena orang yang pemilik
kenal menganggap memasarkan produk melalui
Tiktok lebih menguntungkan. Item yang
memiliki nilai means terbesar dari variabel niat
adopsi Tiktok vyaitu item Y1.2. Hal ini
menunjukkan bahwa item pemilik UMKM
berniat untuk memasarkan produk melalui
Tiktok adalah item yang paling menjelaskan niat
adopsi Tiktok dari pemilik UMKM.
Tabel 4. Nilai Korelasi Antar Variabel

X1 X2 Y1
X1 0,900
X2 0,684 0,876
Y1 0,832 0,755 0,889

Catatan: X1 = Sikap Pemilik; X2 = Norma Subjektif;
Y1 = Niat Adopsi Tiktok
Sumber: Data diolah oleh Peneliti (2023)

4.3. Uji Hipotesis

Tabel 5 menunjukkan bahwa sikap pemilik
berpengaruh positif signifikan terhadap niat
adopsi Tiktok (Original Sample = 0,592; P <
0,01), sehingga H1 diterima. Semakin positif
sikap pemilik UMKM terhadap platform Tiktok,
maka semakin mungkin pemilik UMKM untuk
berniat mengadopsi Tiktok. Hasil penelitian ini
sesuai dengan temuan Perri et al. (2020) yang
menyebutkan  bahwa sikap  berpengaruh
signifikan terhadap niat perilaku. Bila dilihat
dari analisis diskriptif dapat dikatakan bahwa
semakin pemilik UMKM suka menggunakan
layanan Tiktok untuk pemasaran produk maka
semakin pemilik UMKM berniat untuk
memasarkan produk melalui Tiktok.

Norma subjektif juga diketahui berpengaruh
positif signifikan terhadap niat adopsi Tiktok
(Original Sampel = 0,350; P < 0,01), sehingga
H2 juga diterima. Semakin kuat norma subjektif
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yang diterima pemilik UMKM untuk
mengadopsi Tiktok dari orang terdekatnya,
maka semakin mungkin untuk pemilik UMKM
berniat mengadopsi Tiktok. Hasil ini sesuai
dengan temuan Ryu et al. (2023) yang
menyebutkan  bahwa  norma  subjektif
berpengaruh signifikan terhadap niat perilaku.
Bila dilihat dari analisis diskriptif dapat
dikatakan bahwa semakin orang yang pemilik
kenal menganggap memasarkan produk melalui
Tiktok lebih menguntungkan, maka semakin
mungkin pemilik UMKM berniat untuk
memasarkan produk melalui Tiktok.
Tabel 5. Pengaruh Antar Variabel Penelitian

Original T P o
Sample | Statistics | Values Signifikasi
X1->Y1 | 0,592 5,906 0,000 | Signifikan
X2->Y1 | 0,350 3,405 0,001 | Signifikan

Catatan: X1 = Sikap Pemilik; X2 = Norma Subjektif;
Y1 = Niat Adopsi Tiktok
Sumber: Data diolah oleh Peneliti (2023)

Berdasarkan uji hubungan antar variabel
yang telah dilakukan diketahui bahwa seluruh
hipotesis yang dibangun pada penelitian ini
dapat diterima. Hasil lebih lengkap dapat dilihat
pada Tabel 5.

5. PENUTUP

UMKM vyang merupakan penggerak
ekonomi utama di Indonesia saat ini mengalami
kendala digitalisasi. Padahal pengguna internet
di Indonesia merupakan salah satu yang terbesar
di dunia. Disisi lain saat ini telah bermunculan
berbagai platform media sosial yang dapat
dimanfaatkan untuk pemasaran produk, salah
satunya yaitu Tiktok. Penelitian ini menguji
peran dari theory of reasoned action dalam
mempengaruhi niat adopsi Tiktok dikalangan
UMKM. Berdasarkan pengujian yang dilakukan
diketahui bahwa baik sikap pemilik, ataupun
norma subjektif sama-sama berpengaruh positif
signifikan terhadap niat adopsi Tiktok oleh
UMKM. Secara teoritis, hasil ini menegaskan
bahwa theory of reasoned action masih sangat
relevan untuk digunakan dalam menjelaskan
niat perilaku, terutama niat adopsi teknologi.
Secara praktif, penelitian ini dapat digunakan
oleh stakeholder yang terlibat dalam sektor

UMKM untuk menyusun strategi pemasaran
produk UMKM melalui platform Tiktok.

Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan
penelitian dimana identifkasi niat adopsi Tiktok
hanya dilihat dari sikap dan norma subjektif
saja. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat
mempertimbangkan  faktor  lain  dalam
menjelaskan niat adopsi Tiktok disamping sikap
dan norma subjektif.
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