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Abstract

Purchase interest is one of the most important factors in the progress of a business
because it can support the income of the business. In the current century,
competitors in the business world are getting tougher. To face the tight competition,
every organization or service provider needs to pay attention to its customers.
Therefore, the purpose of this study is to determine the effect of live streaming,
discounts, and brand image on the purchase interest of Shopee marketplace
consumers. This research is a descriptive analysis study using a quantitative
approach. Sampling used a purposive sampling method with a total of 100
respondents. Data collection was carried out using a Likert scale questionnaire.
The data analysis technique used multiple linear regression analysis. Hypothesis
testing was carried out using the t-test and f-test. The results of the study show that:
(1) live streaming has a positive and significant effect on purchase interest where
the t-value is 20.451 and with a significance value of 0.000. (2) discounts have a
positive and significant effect on purchasing interest, where the discount has a t-
count of 2.457 and a significance value of 0.016 (3) brand image has a positive and
significant effect on purchasing interest, where the brand image has a t-count of
6.492 and a significance value of 0.000 (4) live streaming, discounts, and brand
image simultaneously have a significant effect on purchasing interest, this is
evidenced by the f-count value of 53.360 and the f-table of 2.70 with a significance
value of 0.000.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi telah mempengaruhi berbagai bidang
dalam kehidupan manusia, salah satunya di bidang perdagangan. Penggunaan
smartphone dan internet turut mempengaruhi gaya hidup dalam kegiatan
berbelanja, adanya transaksi jual beli melalui internet serta daya saing perusahaan
dalam memenuhi kebutuhan konsumen turut menentukan minat beli dari produk
atau jasa yang ditawarkan. Fenomena ini mengubah perilaku konsumen yang
semula berbelanja secara konvensional (offline) menjadi online, karena teknologi
tersebut telah memudahkan orang untuk melakukan transaksi belanja jarak jauh.
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Belanja online atau online shopping merupakan proses transaksi jual beli barang
atau jasa melalui internet yang hanya menampilkan gambar atau display gambar
pada suatu website toko kemudian pembayarannya dapat melalui transfer bank
yang bersangkutan (Azizah dan Aswad, 2022). Belanja online menjadi pilihan
konsumen yang memiliki waktu terbatas untuk berbelanja di toko secara langsung,
dimana pembeli dan penjual tidak bertemu secara fisik melainkan hanya melalui
media smartphone untuk mengakses toko online (marketplace). E-commerce
adalah penyebaran, penjualan, pemasaran, pembelian barang atau jasa dengan
sarana elektronik seperti jaringan komputer, televisi, website (www), dan jaringan
internet lainnya (Harmayani et al., 2020).

Minat beli merupakan suatu perilaku konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan untuk membeli atau memilih suatu produk, didasarkan dari
pengalaman dalam memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan dalam
menginginkan suatu produk (Kotler dan Keller, 2016: 137). Minat beli adalah
keinginan untuk memiliki suatu produk apabila seorang konsumen sudah
terpengaruh mutu dan kualitas dari suatu produk, mengetahui informasi produk dan
harga produk tersebut. Menurut Al Hafizi dan Ali (2021) minat beli merupakan
perilaku konsumen yang timbul sebagai tanggapan terhadap suatu objek yang
menggambarkan keinginan konsumen dalam melakukan suatu pembelian. Apabila
individu merasakan ketertarikan terhadap suatu objek karena dianggap selaras
dengan kebutuhannya atau dipersepsikan memiliki makna dan nilai personal, maka
akan muncul dorongan psikologis yang menumbuhkan minat terhadap objek
tersebut (Martini dan Purniawati, 2024).

Live streaming didefinisikan sebagai platform yang tercakup pada fitur
perdagangan, yang menggabungkan interaksi sosial langsung ke dalam
perdagangan elektronik dimana pengguna dapat mengirimkan komentar mereka
melalui fitur komentar yang ditampilkan secara langsung di layar untuk
berkomunikasi langsung dengan penjual (Song dan Liu, 2021). Live streaming
adalah transaksi perdagangan elektronik yang dilakukan secara real-time melalui
platform streaming dan menciptakan ruang virtual yang memungkinkan
interaktivitas antara penjual dan konsumen dalam bertransaksi (Xu et.al., 2020).

Penelitian yang dilakukan oleh Rahmawaty et al. (2023) menemukan bahwa
live streaming berpengaruh positif terhadap minat beli. Hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Simanjuntak dan Saputra (2024) bahwa [live
streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Penelitian oleh
Aini et al. (2025) yang menyatakan live streaming berpengaruh signifikan terhadap
minat beli. Namun hasil penelitian berbeda diperoleh oleh Putra er al. (2023)
dimana hasil penelitiannya menyatakan /ive streaming tidak berpengaruh terhadap
minat beli serta hasil penelitian oleh Saputra et al. (2023) bahwa variabel live
streaming tidak berperan dan tidak signifikan terhadap minat beli.

Potongan harga adalah pengurangan harga yang diberikan penjual kepada
pembeli dari harga normal suatu produk untuk meningkatkan penjualan atas produk
tersebut baik barang ataupun jasa (Hasim dan Lestari, 2022). Menurut Kotler dan
Keller (2016:84) potongan harga adalah penghematan yang ditawarkan pada
konsumen dari harga normal suatu produk, yang tertera di label atau kemasan
produk tersebut.

Penelitian yang dilakukan oleh Jackson et al., (2021) menyatakan bahwa
potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hasil
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penelitian oleh Muspita (2023) menemukan hasil yang sama yaitu potongan harga
mempunyai pengaruh terhadap minat beli secara signifikan. Temuan penelitian
oleh Hutauruk dan Dewi (2024) bahwa potongan harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. Namun berbeda dengan hasil penelitian dari
Kusnawan et al., (2019) yang menyatakan bahwa potongan harga (discount) tidak
berpengaruh signifikan terhadap minat beli, begitu pula hasil penelitian dari Irawan
(2022) bahwa potongan harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat
pembelian ulang.

Brand image merujuk pada persepsi, kesan, serta evaluasi yang terbentuk
dalam benak konsumen ketika mereka mengenali, mendengar, atau berinteraksi
dengan suatu merek (Firmansyah, 2018). Citra merek tersebut dibangun melalui
tiga elemen utama, yaitu citra perusahaan sebagai pembuat produk (corporate
image), gambaran mengenai pihak atau konsumen yang menggunakan merek
tersebut (user image), serta persepsi terhadap karakteristik dan kualitas produk
yang ditawarkan (product image). Menurut (Kotler, 2013) brand image ialah
kepercayaan dari konsumen. Kepercayaan konsumen terhadap suatu merek, dilihat
berlandaskan dari citra perusahaan, produk dan pelanggan.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh (Ahmad et al., 2020)
menemukan bahwa brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli. Hal ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh (Aziz &
Sulistiono, 2020) bahwa brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli. Namun, hasil penelitian tersebut berbeda dengan penelitian yang
dilakukan oleh (Salangka et al., 2017). Hasil penelitian yang dilakukan oleh
(Salangka et al., 2017) tersebut menemukan bahwa brand image tidak berpengaruh
terhadap minat beli.

Penelitian ini dilakukan pada marketplace Shopee dengan pengguna
terbanyak di Indonesia, pada Mei 2025 jumlah kunjungan Shopee mencapai 138,6
juta kunjungan (Katadata.co.id). Shopee adalah platform e-commerce yang berada
di bawah naungan SEA Group dan pertama kali diluncurkan pada tahun 2015
dengan basis pendirian di Singapura. Shopee merupakan platform mobile kesatu di
Asia Tenggara yang menawarkan pengalaman jual beli on/ine yang menyenangkan
dengan layanan gratis ongkir (ongkos kirim), proses belanja yang mudah, aman,
dan cepat bagi pelanggan melalui dukungan pembayaran dan logistik yang kuat.
Shopee menawarkan berbagai produk dari kebutuhan rumah tangga, fashion,
beauty, elektronik, hingga makanan dan minuman. Shopee rutin memberikan
promosi menarik setiap bulan untuk menarik minat beli penggunanya serta
berbagai fitur-fitur andalan pada platform Shopee.

Berdasarkan uraian diatas menjelaskan pentingnya mengetahui /live
streaming, potongan harga, dan brand image terhadap minat beli konsumen
marketplace Shopee, maka penulis mencoba melakukan penelitian dengan judul:
“Daya Tarik Live Streaming, Potongan Harga, Brand Image Terhadap Minat Beli
Konsumen Marketplace Shopee™.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi akademik sebagai
sumber rujukan serta bahan pembanding bagi studi-studi selanjutnya yang
membahas pengaruh /ive streaming, potongan harga, dan citra merek terhadap
minat beli konsumen pada marketplace Shopee. Kemudian dapat menambah
wawasan dan pengetahuan yang berkaitan dengan masalah yang diteliti, yakni /ive
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streaming, potongan harga, dan brand image terhadap minat beli konsumen
marketplace shopee.

TINJAUAN PUSTAKA

Live Streaming

Menurut Xu et al. (2020) live streaming adalah transaksi perdagangan elektronik
yang dilakukan secara real-time melalui platform /ive streaming dan menciptakan
ruang virtual yang memungkinkan interaktivitas antara penjual dan pembeli dalam
bertransaksi. Live streaming adalah platform yang tercakup pada fitur perdagangan,
yang menggabungkan interaksi sosial langsung ke dalam perdagangan elektronik
dimana pengguna dapat mengirimkan komentar mereka melalui fitur komentar
yang ditampilkan secara langsung di layar untuk berkomunikasi langsung dengan
penjual (Song dan Liu, 2021). Menurut Yulianti dan Hasnawati (2024) indikator-
indikator dalam /ive streaming adalah sebagai berikut: (1) keterlihatan produk
(visibility): sejauh mana konsumen dapat melihat informasi visual produk secara
jelas selama sesi live streaming seperti bentuk, warna, penjelasan fitur produk, dan
demonstrasi penggunaan produk; (2) interaksi sosial melalui komentar
(metavoicing): kemampuan konsumen menyuarakan pendapat, komentar, atau
respon selama live streaming berlangsung sehingga terdapat interaksi dua arah
antara host dan konsumen; (3) panduan belanja (guidance shopping): peran aktif
host atau penjual dalam membimbing konsumen saat memilih produk yang berupa
rekomendasi produk dari /ost berdasarkan kebutuhan konsumen; (4) kemudahan
transaksi (trading affordance): mencerminkan sejauh mana sistem pada platform
live streaming dalam memfasilitasi proses pembelian yang efisien; (5) pemicu
perhatian (triggered attending): fitur-fitur yang secara aktif menarik perhatian
konsumen terhadap perubahan atau informasi baru tentang produk; dan (6)
interaktivitas (interactivity): sejauh mana konsumen merasa terlibat dalam
komunikasi dengan penjual / host selama live streaming.

Potongan Harga

Potongan harga menurut Kotler dan Keller (2016: 84) potongan harga adalah
penghematan yang ditawarkan pada konsumen dari harga normal suatu produk
yang tertera pada label atau kemasan produk tersebut. Menurut Hasim dan Lestari
(2022) potongan harga adalah pengurangan harga yang diberikan oleh penjual
kepada pembeli dari harga normal suatu produk untuk meningkatkan penjualan atas
produk tersebut baik barang ataupun jasa. Menurut Apriliani dan Khuzaini (2017)
indikator-indikator potongan harga sebagai berikut: (1) voucher: kupon digital atau
penawaran harga khusus bagi konsumen secara langsung maupun melalui kode
tertentu yang bertujuan untuk mendorong transaksi pembelian; (2) murah: persepsi
konsumen bahwa harga yang ditawarkan secara signifikan lebih rendah dari harga
normal, sehingga memberikan kesan adanya keuntungan finansial yang diperoleh
konsumen; (3) menarik: penawaran potongan harga yang memicu minat konsumen
karena dirasa menguntungkan dan relevan dengan kebutuhan atau keinginan
mereka; dan (4) hemat: konsumen menganggap pembelian dengan memanfaatkan
potongan harga merupakan keputusan yang rasional dan efisien.
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Brand Image
Brand image adalah apa yang dipikirkan dan dirasakan konsumen ketika
mendengar atau melihat sebuah brand (Firmansyah, 2018:256). Menurut
(Supriyadi et al., 2017) indikator-indikator yang terdapat dalam brand image adalah
(1) citra pembuat (corporate image), yaitu sekumpulan asosiasi yang
dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang membuat suatu barang atau
jasa. Melibatkan faktor-faktor seperti popularitas, kredibilitas, jaringan bisnis, dan
pemakai itu sendiri; (2) citra produk (product image), adalah sekumpulan asosiasi
yang dianggap konsumen tentang suatu barang atau jasa. Meliputi: atribut dari
produk, manfaat bagi konsumen, serta jaminan; dan (3) citra pemakai (user image),
yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang
menggunakan suatu barang atau jasa. Meliputi: pemakai dan status sosialnya.

Minat Beli

Minat beli adalah respon konsumen terhadap suatu produk yang tercermin melalui
keinginan untuk melakukan pembelian (Priansa, 2017). Menurut Kotler dan
Armstrong (2020) minat beli adalah sebuah perilaku konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu produk berdasarkan
pengalaman dalam memilih, menggunakan dan mengonsumsi atau bahkan dalam
menginginkan suatu produk. Indikator-indikator minat beli menurut Priansa (2017)
yaitu: (1) minat transaksional: kecenderungan seseorang untuk melakukan
pembelian terhadap suatu produk; (2) minat referensial: kecenderungan seseorang
untuk merekomendasikan produk kepada orang lain seperti teman, keluarga, atau
kolega; (3) minat preferensial: minat yang menunjukkan preferensi kuat terhadap
suatu produk, sehingga konsumen cenderung setia dan enggan beralih ke produk
lain; dan (4) minat eksploratif: perilaku aktif konsumen dalam mencari informasi
tambahan yang memperkuat keyakinannya terhadap keunggulan produk.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menetapkan /live streaming (X1), potongan harga (X2), dan
brand image (X3) sebagai variabel bebas, sedangkan minat beli (Y) diposisikan
sebagai variabel terikat. Jenis data yang digunakan meliputi data kuantitatif dan
kualitatif. Data kuantitatif berupa informasi mengenai jumlah pengguna aplikasi
marketplace Shopee, sementara data kualitatif mencakup deskripsi umum terkait
profil dan kondisi perusahaan Shopee. Sumber data dalam penelitian ini terdiri atas
data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui penyebaran
kuesioner serta pelaksanaan wawancara langsung kepada responden, sedangkan
data sekunder dikumpulkan dari berbagai dokumen yang berkaitan dengan sejarah
serta gambaran umum marketplace Shopee.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui beberapa
metode, meliputi observasi, dokumentasi, penyebaran kuesioner, serta wawancara.
Sementara itu, analisis data dilakukan melalui serangkaian tahapan, yaitu pengujian
instrumen penelitian yang mencakup uji validitas dan reliabilitas, pengujian asumsi
klasik yang meliputi uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji
multikolinearitas, analisis kuantitatif berupa regresi linier berganda, korelasi
berganda, serta analisis determinasi, dan diakhiri dengan pengujian hipotesis
menggunakan uji t dan uji f.
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Populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2022: 80). Adapun
populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengguna aplikasi marketplace Shopee
di Indonesia pada tahun 2023 dengan jumlah pengguna aktif mencapai 103 juta
orang (sumber dari website Business of Apps, 2023). Teknik pengambilan sampel
pada penelitian ini adalah purposive sampling, dimana sampel yang digunakan
dalam penelitian ini yaitu sebanyak 100 orang responden (Sugiyono, 2017).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil pengolahan data kuesioner yang diperoleh dari 100 responden
menunjukkan bahwa mayoritas responden berjenis kelamin perempuan dengan
persentase sebesar 54%. Ditinjau dari aspek usia, kelompok umur 18-23 tahun
menjadi kelompok yang paling dominan dengan proporsi 48%. Berdasarkan tingkat
pendidikan, sebagian besar responden merupakan lulusan SMA/SMK dengan
persentase mencapai 56%. Dari sisi pekerjaan, responden didominasi oleh pelajar
atau mahasiswa sebesar 66%. Sementara itu, berdasarkan frekuensi pembelian,
mayoritas responden melakukan transaksi sebanyak 1-3 kali dengan persentase
tertinggi, yaitu 81%.

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh dari
variabel bebas live streaming (X1), potongan harga (X2), brand image (X3) dan
secara simultan terhadap variabel terikat minat beli (Y) konsumen marketplace
Shopee. Adapun hasil uji analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 11,008 0,509 21,612 0,000
Live Streaming 0,442 0,021 0,882 20,451 0,000
Potongan Harga | 0,071 0,029 0,106 2,457 0,016
Brand Image 0,745 0,115 0,523 6,492 0,000
a. Dependent Variable : Minat Beli

Sumber: Data Diolah, 2025

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda yang disajikan pada Tabel
1, diperoleh nilai koefisien regresi untuk variabel live streaming sebesar 0,442,
potongan harga sebesar 0,071, dan brand image sebesar 0,745. Temuan tersebut
mengindikasikan bahwa ketiga variabel independen memiliki arah pengaruh positif
terhadap minat beli. Dengan demikian, peningkatan pada aspek live streaming,
pemberian potongan harga, serta penguatan citra merek cenderung diikuti oleh
meningkatnya minat beli konsumen.

Analisis korelasi berganda (R) diterapkan untuk mengukur tingkat kekuatan
hubungan antara variabel independen yang meliputi live streaming (X1), potongan
harga (X2), dan brand image (X3) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen, yaitu minat beli (Y). Hasil pengujian korelasi berganda tersebut disajikan
pada tabel 2.
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Tabel 2
Korelasi Berganda (R)
Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square The Estimate
1 0,973 0,946 0,945 0,65452

Sumber: Data Diolah, 2025

Data yang tersaji pada Tabel 2 menunjukkan bahwa nilai koefisien korelasi
berganda (R) sebesar 0,973. Nilai tersebut berada pada rentang 0,800—1,000 yang
mengindikasikan tingkat hubungan yang sangat kuat. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa live streaming, potongan harga, dan brand image memiliki
keterkaitan yang sangat kuat dengan minat beli konsumen pada marketplace
Shopee.

Analisis determinasi digunakan untuk mengidentifikasi besarnya kontribusi
atau persentase pengaruh variabel live streaming (X1), potongan harga (X2), dan
brand image (X3) secara simultan terhadap variabel terikat, yaitu minat beli (Y).
Dimana hasil analisis determinasi adalah sebagai berikut :

Tabel 3
Koefisien Determinasi
Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square The Estimate
1 0,973? 0,946 0,945 0,65452

Sumber: Data Diolah, 2025

Berdasarkan nilai koefisien determinasi yang ditampilkan pada tabel
tersebut, dapat disimpulkan bahwa variabel live streaming, potongan harga, dan
brand image secara bersama-sama memberikan kontribusi sebesar 94,5% terhadap
variasi minat beli. Sementara itu, sebesar 5,5% sisanya dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain di luar variabel yang dianalisis dalam penelitian ini.

Uji t (T-test) digunakan untuk menganalisis pengaruh masing-masing
variabel independen, yaitu /ive streaming, potongan harga, dan brand image, secara
parsial terhadap minat beli konsumen pada marketplace Shopee. Adapun hasil
pengujian uji t disajikan pada tabel 4.

Tabel 4
Hasil Uji T (T-test)
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Beta
Model Error T Sig.
1 | (Constant) 11,008 0,509 21,612 | 0,000
Live Streaming 0,442 0,021 0,882 20,451 | 0,000
Potongan Harga 0,071 0,029 0,106 2,457 0,016
Brand Image 0,745 0,115 0,523 6,492 0,000
a. Dependent Variable : Minat Beli

Sumber: Data Diolah, 2025
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Berdasarkan hasil pengujian yang disajikan pada Tabel 4, variabel live
streaming menunjukkan nilai t-hitung sebesar 20,451 yang lebih besar
dibandingkan dengan nilai t-tabel sebesar 1,664, serta memiliki tingkat signifikansi
sebesar 0,000 yang berada di bawah batas 0,05. Temuan ini mengindikasikan
bahwa hipotesis nol (HO) ditolak dan hipotesis alternatif (H1) diterima, sehingga
dapat disimpulkan bahwa live streaming memberikan pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen pada marketplace Shopee. Selanjutnya,
variabel potongan harga menghasilkan nilai t-hitung sebesar 2,457 yang juga
melampaui nilai t-tabel 1,664, dengan tingkat signifikansi sebesar 0,016 (< 0,05).
Hasil tersebut menunjukkan bahwa HO ditolak dan H2 diterima, yang berarti
potongan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen marketplace Shopee. Sementara itu, pengujian terhadap variabel brand
image memperlihatkan nilai t-hitung sebesar 6,492 yang lebih tinggi daripada t-
tabel 1,664, dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05). Dengan demikian, HO
ditolak dan H3 diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa brand image
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada marketplace
Shopee.

Uji F (F-test) digunakan untuk menilai pengaruh signifikan variabel live
streaming, potongan harga, dan brand image secara bersama-sama terhadap minat
beli konsumen pada marketplace Shopee. Adapun hasil pengujian uji F disajikan
pada tabel 5.

Tabel S
Hasil Uji F (F-test)
ANOVA?
Sum of Mean

Model Squares df Square F Sig.
1 | Regression 1106,924 3 368,975 53,360 0,000

Residual 663,826 96 6,915

Total 1770,750 99
a. Dependent Variable : Minat Beli
b. Predictors : (Constant), Live Streaming, Potongan Harga, Brand Image

Sumber: Data Diolah, 2025

Hasil pengujian yang ditampilkan pada Tabel 5 menunjukkan bahwa nilai
F-hitung sebesar 53,360 lebih besar dibandingkan dengan nilai F-tabel sebesar 2,70,
serta memiliki tingkat signifikansi 0,000 yang berada di bawah ambang batas 0,05.
Temuan tersebut mengindikasikan bahwa hipotesis nol (HO) ditolak dan hipotesis
alternatif (H4) diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel /ive
streaming, potongan harga, dan brand image secara simultan memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada marketplace Shopee.

SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Berdasarkan hasil pengolahan data serta pembahasan yang telah dilakukan
terkait pengaruh live streaming, potongan harga, dan brand image terhadap minat
beli pada marketplace Shopee, maka dapat dirumuskan beberapa kesimpulan.
Pertama, variabel live streaming terbukti memberikan pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen marketplace Shopee. Hal ini ditunjukkan

128 | JAMMS



Journal of Applied Management Studies (JAMMS). Vol 7, No 1, Desember 2025
(Ida Bagus Raka Suardana?, Luh Kadek Budi Martini? dan Gusti Ayu Gita Sathya Dewi?), hal.121
-132)

oleh hasil uji t yang menghasilkan nilai t-hitung sebesar 20,451 dengan tingkat
signifikansi 0,000 (< 0,05), sehingga hipotesis nol ditolak. Temuan ini
mengindikasikan bahwa peningkatan kualitas dan intensitas live streaming
berpotensi meningkatkan minat beli konsumen.

Kedua, potongan harga juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen marketplace Shopee. Hal tersebut tercermin dari nilai
t-hitung sebesar 2,457 dengan signifikansi 0,016 (< 0,05), yang menunjukkan
bahwa hipotesis nol ditolak. Dengan demikian, semakin menarik potongan harga
yang diberikan, maka kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian akan
semakin meningkat.

Ketiga, brand image memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen marketplace Shopee. Hasil uji t menunjukkan nilai t-hitung
sebesar 6,492 dengan tingkat signifikansi 0,000 (< 0,05), sehingga hipotesis nol
ditolak. Hal ini menandakan bahwa citra merek yang kuat dan positif mampu
mendorong peningkatan minat beli konsumen.

Keempat, hasil uji F menunjukkan bahwa variabel live streaming, potongan
harga, dan brand image secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen marketplace Shopee, dengan nilai F-hitung sebesar 53,360
dan signifikansi 0,000. Selain itu, berdasarkan hasil uji koefisien determinasi,
ketiga variabel tersebut mampu menjelaskan variasi minat beli sebesar 94,5%,
sedangkan sisanya sebesar 5,5% dipengaruhi oleh faktor lain di luar lingkup
penelitian ini, seperti kualitas pelayanan, kepuasan konsumen, dan kualitas produk.

Saran
1. Saran bagi marketplace Shopee

a) Pada variabel live streaming, sebaiknya marketplace Shopee memperhatikan
cara setiap penjualnya ketika live streaming agar para penjual mampu
memberikan tips dan rekomendasi produk ketika /ive streaming.

b) Pada variabel potongan harga, sebaiknya marketplace Shopee mampu
memberikan harga lebih terjangkau dibandingkan toko biasa (toko
konvensional) agar para konsumen tertarik berbelanja di marketplace Shopee.

c) Pada aspek brand image, disarankan agar Shopee terus melakukan
peningkatan kualitas aplikasi secara berkelanjutan sehingga platform tersebut
dapat digunakan oleh berbagai kalangan pengguna secara optimal serta
meminimalkan keluhan yang dirasakan oleh konsumen.

2. Saran bagi Penelitian Selanjutnya

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan cakupan kajian
dengan menambahkan variabel lain di luar variabel yang telah diteliti dalam
penelitian ini, seperti kualitas pelayanan, kepuasan konsumen, kualitas produk,
maupun faktor relevan lainnya. Dengan perluasan variabel tersebut, diharapkan
hasil penelitian di masa mendatang dapat memberikan temuan yang lebih
komprehensif dan mendalam.
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