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Abstrak
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Live Streaming dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Ekyushop Di Marketplace Shopee. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel dalam penelitin ini sebanyak 96 responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji hipotesis, Hasil penelitian ini adalah Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi Ŷ= 11,865 + 0,927X1, nilai koefisien korelasi diperoleh sebesar r= 0,737, nilai koefisien determinasi sebesar r2 = 54,3% dan uji hipotesis menunjukkan bahwa nilai sig. < 0,05 (thitung 10,579 > ttabel 1,661) sehingga hipotesis diterima. Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi Ŷ= 13,929 + 0,893X2, nilai koefisien korelasi diperoleh sebesar r= 0,646, nilai koefisien determinasi sebesar r2 = 41,7% dan uji hipotesis menunjukkan bahwa nilai sig. < 0,05 (thitung 8,195 > ttabel 1,661) sehingga hipotesis diterima. Live Streaming dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi Ŷ= 6,336 + 0,698X1 + 0,371X2, nilai koefisien korelasi diperoleh sebesar r = 0,763, nilai koefisien determinasi sebesar r2 = 58,2% dan uji hipotesis menunjukkan bahwa nilai sig. < 0,05 (Fhitung 67,155 > F tabel 3,09) sehingga hipotesis diterima.
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Abstract
The purpose of this study is to determine the Effect of Live Streaming and Promotion on Purchasing Decisions at the Ekyushop Store in the Shopee Marketplace. The method used in this study is a quantitative method. The sampling technique uses the Slovin formula and the sample obtained in this study was 96 respondents. Data analysis uses validity tests, reliability tests, classical assumption tests, regression analysis, correlatiSon coefficients, determination coefficients and hypothesis tests. The results show that Live Streaming has a significant effect on Purchase Decision with the regression equation Ŷ = 11.865 + 0.927X1, a correlation coefficient of r = 0.737, a determination coefficient of r2 = 54.3%, and the hypothesis test showed that the significance value was less than 0.05 (t-count 10.579 > t-table 1.661), therefore the hypothesis is accepted.Promotion has a significant effect on Purchase Decision with the regression equation Ŷ = 13.929 + 0.893X2, a correlation coefficient of r = 0.646, a determination coefficient of r2 = 41.7%, and the hypothesis test showed that the significance value was less than 0.05 (t-count 8.195 > t-table 1.661), so the hypothesis is accepted. Live Streaming and Promotion simultaneously have a significant effect on Purchase Decision with the regression equation Ŷ = 6.336 + 0.698X1 + 0.371X2, a correlation coefficient of r = 0.763, a determination coefficient of r2 = 58.2%, and the hypothesis test showed that the
significance value was less than 0.05 (F-count 67.155 > F-table 3.09), thus the hypothesis is accepted.
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PENDAHULUAN
Kemajuan Teknologi terkini mendorong para inidividu yang terlibat dalam dunia bisnis memasuki industri digital. Dengan perkembangan ini, pengusaha sekarang dapat membuat strategi pemasaran dan memperluas pangsa pasar mereka dengan menjual barang mereka melalui pasar online seperti shopee, tokopedia, lazada, dan blibi. Perkembangan teknologi ini telah mengubah pola hidup serta pola pikir konsumen. Awalnya, konsumen lebih suka membeli barang di toko fisik, namun kini mereka lebih memilih berbelanja secara daring melalui platform online atau marketplace. Shopee menjadi platform e-commercer terdepan di Indonesia dengan jumlah pengunjung tertinggi pada bulan Febuari 2025, mencapai 53,22% pengguna internet indonesia, yang mendominasi dibandingkan platform lain.
Ekyushop, Bisnis yang sudah berdiri sejak 2017, mulai beralih dari penjualan offline ke marketplace shopee guna memperluas pasar dan menarik konsumen lebih luas. Produk unggulan seperti cetak foto polaroid memiliki potensi besar dengan permintaan konsumen yang semakin tinggi, didukung oleh tren digital dan media sosial.
Fitur live streaming di shopee memberikan pengalaman interaktif baru bagi pelanggan dan dapat meningkatkan penjualan secara signifikan. menurut Ginting dan Harahap (2022) Dalam Furianto & Kusnawan (2023) live streaming membantu menjangkau konsumen lebih luas dan memperkenalan toko Ekyushop ke masyarakat. Jumlah penonton Live Streaming Ekyushop rendah meski interaksi aktif dan berpotensi menarik penggemar baru. Namun, Konversi penjualan kurang memadai dan waktu menonton penonton terbagi antara puas dan tidak puas.
Promosi adalah strategi pemasaran yang melibatkan berbagai aktivitas seperti periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Tujuannya adalah agar calon konsumen dapat melakukan pemahaman yang lebih terperinci terhadap produk yang ditawarkan.
Data menujukkan bahwa Penjualan Personal, Promosi Penjualan, Hubungan Masyarakat dan Pemasaran Langsung, terdapat indikator promosi yang kurang efektif, yaitu Periklanan Hal ini menjadi evaluasi bagi Ekyushop untuk meningkatkan penjualan. Ekyushop hanya menggunakan Sales Promotoin, Direct Marketing yang diterapkan di tahun 2023 dan 2024, Karena keterbatasan waktu, anggaran dan sumber daya. sedangkan untuk Advertising, Personal selling, Public relation Tidak sepenuhnya diterapkan Penggunaan media sosial digunakan hanya tahun 2023 dan tidak dilanjutkan pada tahun 2024, serta tidak menggunakan influencer marketing pada tahun 2023 dan 2024.
Hal yang memiliki peranan krusial dalam pelaksanaan operasional bisnis adalah keputusan pembelian dengan adanya promosi yang lebih luas dan menggunakan fitur live streaming di shopee maka dapat meningkatkan minat beli konsumen untuk membeli suatu barang.
Tabel 1: Data Penjualan Ekyushop Tahun 2023 dan 2024
	Tahun
	Penjualan
	Keterangan Realisasi
	Persentase

	2023
	Rp388.400.000
	Rp400.000.000
	97% Tidak Tercapai

	2024
	Rp337.900.000
	Rp400.000.000
	84% Tidak Tercapai


Sumber: Toko Ekyushop, 2025

Dari data diatas, data penjualan Ekyushop pada tahun 2023 dan 2024 menunjukkan pencapaian dibawah target Rp 400.000.000. Pada tahun 2023 penjualan mencapai Rp 388.400.000 (97%) dan dianggap tidak tercapai karena dukungan pasar dan strategi promosi yang kurang optimal. Tahun 2024 terjadi penurunan penjualan menjadi Rp 337.900.000 (84%). Menandakan tantangan yang lebih besar dalam mencapai target.
Berikut ini merupakan Research Gap yang dilakukan oleh penulis yaitu berdasarkan hasil temuan Marsita & Dhani (2024) terdapat pengaruh positif dan signifikan antara live streaming terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, temuan yang dilakukan Kurniawati et,al (2025) terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap impulse buying. Selanjutnya, temuan yang dilakukan Intan & Vella (2022) terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, temuan yang dilakukan Zakariyya & Pipin (2022) bahwa tidak terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil dari pra survei, latar belakang yang telah dijabarkan dan Research Gap yang ada, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Live Streaming dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Ekyushop Di Marketplace Shopee.

METODE
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Menurut Sugiyono (2019: 7-16) Metode penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah data penonton live streaming Ekyushop. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 96 responden melalui Rumus Slovin. Teknik Sampling yang digunakan yaitu probability sampling. Menurut Sugiyono (2019: 149) Probability sampling adalah metode dimana setiap elemen dalam populasi memiliki peluang yang sama untuk dipilih.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
Uji Asumsi Klasik Uji Normalitas
Tabel 2: Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test	
Unstandardized Residual
N	96
Mean	0E-7
Normal Parametersa,b
Std. Deviation
5.08145770

Absolute
.105
Most Extreme Differences
Positive
.071

Negative
-.105
Kolmogorov-Smirnov Z

1.027
Asymp. Sig. (2-tailed)

.242
a. Test distribution is Normal.


b. Calculated from data.










                                 Sumber: Hasil Olahan Data SPSS Versi 20 (2025)
Dari hasil pengujian diatas, Diperoleh nilai signifikansi 0,242 > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.
Pembahasan
Hasil analisis menunjukkan bahwa Live Streaming dan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai korelasi 0,737 dan kontribusi pengaruh sebesar 54,3%. Uji t menghasilkan nilai 10,579 > 1,661 sehingga H0 ditolak dan Ha diterima. Promosi juga berpengaruh positif dan signifikan dengan korelasi 0,646 dan kontribusi 41,7%. Uji t sebesar 8,195 ? 1,661 sehingga H0 ditolak dan Ha diterima. Secara simultan berpengaruh positf dan signfikan dengan korelasi 0,763 dan kontribusi 58,2%. Uji F sebesar 67,155 > 3,09.
SIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis, Live Streaming dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Ekyushop pada Markeplace Shopee. Secara parsial, Live Streaming memiliki korelasi kuat r = 0,737 dengan kontribusi pengaruh sebesar 54,3%. Uji t hitung 10,579 > t tabel 1,661 diperkuat dengan nilai sig (0,000 < 0,05) , sehingga H0 ditolak dan Ha diterima, menandakan pengaruh positif signifikan. Promosi memiliki korelasi kuat r = 0,646 dengan kontribusi 41,7%. Uji t hitung 8,195 > 1,661, diperkuat dengan nilai sig (0,000 < 0,05) , H0 ditolak dan Ha diterima, artinya pengaruh positif dan signifikan. Secara simultan, Live Streaming dan promosi memiliki korelasi kuat r = 0,763 dengan kontribusi 58,2%. Uji F hitung 67,155 > F tabel 3,09, diperkuat dengan nilai sig (0,000 < 0,05), sehingga H0 ditolak dan Ha diterima, artinya kedua variabel berpengaruh positif signifikan secara bersama – sama terhadap keputusan pembelian.
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