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Ongkir, Harga, Kualitas analisis SMART PLS. Hasil penelitian menunjukkan
Produk, Keputusan bahwa keempat variabel berpengaruh signifikan.
Pembelian, Shopee Live Diskon dan gratis ongkir meningkatkan keputusan

pembelian, terutama jika syaratnya wajar. Harga
kompetitif mendorong pembelian, sedangkan kualitas
produk menjadi faktor utama yang mempengaruhi
keputusan konsumen. Penelitian ini mendukung studi
sebelumnya tentang peran harga dan promosi dalam
e-commerce, Serta menyoroti pentingnya kualitas
produk dalam keputusan pembelian di Shopee Live.
Implikasinya, pelaku bisnis perlu menyeimbangkan
promosi dan kualitas produk untuk meningkatkan
pembelian dan loyalitas konsumen.

PENDAHULUAN

Tren penggunaan gadget adalah perubahan gaya hidup masyarakat yang mengarah pada
aktivitas di dunia maya seperti belanja online. Meskipun siapa saja bisa melakukan pembelian,
belanja online merupakan transaksi antara penjual dan pembeli yang dilakukan melalui aplikasi
elektronik dengan memanfaatkan internet. Aktivitas belanja secara online memungkinkan
konsumen untuk mendapatkan produk yang diinginkan atau dibutuhkan dari penjual tanpa perlu
mengunjungi toko fisik, sehingga para pengecer tidak harus hadir secara langsung di toko. Saat
ini dalam dunia bisnis sangat kompetitif dan ketat sehingga memerlukan inovasi baru dan inisiatif
yang efektif dan efisien dari para manajer dan calon pelaku bisnis untuk selalu memberikan
ideide yang inovatif dan proaktif. Internet telah membawa perubahan signifikan, termasuk
kemudahan berbelanja secara tidak langsung, membeli produk dari toko ritel secara real-time,
serta perubahan perilaku banyak orang yang sekarang lebih memilih untuk tidak mengunjungi
toko secara langsung (Ferdiansyah & Agus, 2016). Dalam masa modernisasi telah membawa
perubahan pada perilaku belanja secara tidak langsung dengan menggunakan aplikasi melalui
internet. Penggunaan internet kemungkinan akan meningkat jumlah penggunanya setiap tahunnya
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karena ketergantungan masyarakat terhadap Internet (Maharani, 2020)

Pada saat ini, Shopee Live merupakan salah satu metode promosi yang sangat baik bagi
penjual toko untuk berjualan secara online. Penjual merasakan banyak manfaat dari Shopee Live
karena ratusan ribu pemirsa dapat mengakses live stream toko mereka setiap hari (Maharani,
2020). Di era digitalisasi bisnis, pemasaran produk/jasa bagi para pengusaha menjadi lebih
mudah. Banyak peluang dan keistimewaan bagi para pebisnis untuk dapat langsung berinteraksi
dengan pembeli produk/jasanya meski tidak berada dalam lingkungan fisik yang sama. Salah
satunya adalah live streaming marketing, seseorang bisa melakukan live streaming melalui
beberapa aplikasi dan berinteraksi langsung real time dengan penonton, terutama di masa
pandemi COVID 19 (Saputra & Fadhilah, 2022). Ini adalah peluang besar bagi para pebisnis
online untuk memanfaatkan Shopee sebagai wahana penjualan melalui pemasaran langsung
melalui fitur Shopee Live, Untuk merebut pasar e-commerce Indonesia, Shopee merilis fitur
pemasaran live streaming yaitu Shopee Live. Fitur Shopee Live merupakan salah satu dari media
pemasaran langsung yang ada di Shopee. Sesuai dengan namanya, Shopee Live merupakan cara
baru bagi penjual Shopee untuk berpartisipasi dalam pemasaran langsung. Artinya, jual sambil
berinteraksi langsung dengan pembeli melalui live streaming di aplikasi Shopee. membangun
loyalitas pelanggan di masa pandemi COVID-19, meningkatkan niat membeli kembali pelanggan,
dan hidup. Ini adalah peluang untuk memuaskan pelanggan Anda melalui pemasaran streaming.
Tren tersebut dapat mempengaruhi niat pembelian ulang konsumen (Septyarani & Nurhadi,
2023).

Shopee Live dianggap efektif dalam meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan
karena memberikan pengalaman belanja yang lebih personal dan transparan (Yulian, 2022).
Konsumen dapat melihat produk secara langsung, mengamati detailnya, dan menerima ulasan
atau tanggapan dari penjual (Tan & Lim, 2022). Selain itu, Shopee juga memberikan berbagai
insentif seperti voucher diskon, cashback, dan voucher gratis ongkir khusus untuk pengguna yang
mengikuti Shopee Live, yang semakin menarik minat konsumen untuk berbelanja (Nguyen &
Hoang, 2022). Fenomena belanja melalui live streaming, termasuk Shopee Live, berkembang
pesat di Asia Tenggara seiring dengan meningkatnya akses terhadap internet dan perangkat
digital. Shopee memanfaatkan tren ini dengan mengintegrasikan fitur interaktif seperti sistem
pemberian hadiah, fitur tanya-jawab, serta gamifikasi untuk meningkatkan partisipasi pengguna
(Wong & Tan, 2023). Strategi ini berhasil meningkatkan interaksi antara penjual dan pembeli,
serta membangun kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan secara langsung (Liu
& Zhao, 2023).

Berdasarkan permasalahan yang dikemukakan, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis berbagai faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian di e-commerce Shopee
Live di Pulau Jawa. Faktor pertama yang dianalisis adalah dampak potongan harga terhadap
keputusan pembelian, mengingat diskon merupakan salah satu strategi pemasaran yang sering
digunakan untuk menarik konsumen. Selain itu, penelitian ini juga akan mengevaluasi pengaruh
promosi gratis ongkir terhadap keputusan pembelian, karena biaya pengiriman sering menjadi
pertimbangan utama bagi konsumen dalam berbelanja online. Selanjutnya, penelitian ini akan
mengkaji dampak kualitas produk terhadap keputusan pembelian, mengingat persepsi konsumen
terhadap kualitas produk sangat berpengaruh terhadap loyalitas dan kepercayaan mereka terhadap
suatu platform e-commerce. Terakhir, penelitian ini akan menganalisis pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian di Shopee Live, karena harga merupakan salah satu faktor utama dalam
menentukan daya tarik suatu produk bagi konsumen.
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TINJAUAN PUSTAKA
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan kegiatan pengambilan keputusan untuk membeli atau
tidak membeli suatu produk atau jasa berdasarkan kelayakan dan keinginan untuk menggunakan
produk atau jasa tersebut. Dalam proses pengambilan keputusan dimulai dengan kebutuhan.
Untuk memenuhi keinginan tersebut, perlu adanya evaluasi untuk memperoleh alternatif terbaik
sesuai keinginan dari konsumen. Konsumen membutuhkan sejumlah informasi, Serta pentingnya
informasi tergantung pada kebutuhan mereka dan situasi yang mereka hadapi. Menurut Kotler
dan Armstrong (2016), keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yang
mencakup bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, menggunakan, serta
memanfaatkan barang, jasa, ide, atau pengalaman sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
mereka. Sementara itu, menurut Schiffman dan Kanuk dalam Anang Firmansyah (2018),
keputusan pembelian adalah proses memilih di antara dua atau lebih alternatif. Dengan kata lain,
keputusan hanya dapat diambil jika terdapat beberapa opsi yang bisa dipilih. Jika tidak ada
alternatif, maka tindakan yang diambil tanpa pilihan tidak dapat dianggap sebagai sebuah
keputusan.

Potongan Harga

Menurut Kotler dan Keller (2016), Potongan Harga harga merupakan penghematan bagi
konsumen dibandingkan dengan harga reguler suatu produk yang tertera pada label atau kemasan
produk. Menurut Assauri (2016), diskon adalah penurunan harga yang terjadi saat ini, dimana
penurunan harga tersebut dapat berupa uang tunai atau potongan lainnya. Menurut Sutisna (2016)
dalam buku Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, diskon atau penjualan adalah
penurunan harga suatu produk dari harga normalnya dalam jangka waktu tertentu. Menurut
Tjiptono (2016), potongan harga adalah potongan harga yang diberikan penjual kepada pembeli
sebagai apresiasi atas aktivitas tertentu pembeli yang memuaskan penjual. Simamora (2017)
menyatakan dalam bukunya bahwa potongan harga adalah potongan tunai yang diberikan kepada
pelanggan yang melakukan pembelian barang secara kredit.

Promosi Gratis Ongkos Kirim

Promosi gratis ongkos kirim adalah bentuk ajakan langsung yang dilakukan melalui
berbagai strategi untuk memberikan insentif yang dapat disesuaikan, dengan tujuan
meningkatkan minat pembelian produk atau jumlah produk yang dibeli oleh pelanggan (Tjiptono,
2008). Dalam proses belanja online, konsumen tidak hanya membayar jumlah yang disepakati
untuk produk, tetapi juga biasanya akan dikenakan biaya pengiriman tambahan yang bergantung
pada jumlah, berat, ukuran produk, serta jarak pengiriman. Biaya pengiriman ini dikenal sebagai
ongkos kirim. Dengan demikian, biaya transportasi ini akan menjadi tanggung jawab konsumen
(Himayati, 2008). Menurut Assauri (2010), promosi gratis ongkos kirim adalah bagian dari
promosi penjualan yang bertujuan untuk mendorong pembelian melalui berbagai kegiatan
penjualan khusus, seperti pameran, demonstrasi, dan aktivitas penjualan lainnya yang dapat
dilakukan kapan saja. Hal ini disebabkan banyak konsumen yang sering ragu untuk berbelanja
online karena biaya pengiriman yang harus mereka bayar agar produk yang dibeli dapat diantar
ke rumah (Dukalang et al., 2022).

Kualitas Produk
Kualitas produk adalah keadaan dimana konsumen merasa produk tersebut sesuai atau
memenuhi persyaratan untuk memuaskan kebutuhannya (Kotler & Armstrong, 2014). Menurut
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Kotler dan Armstrong (2016), produk adalah sesuatu yang memiliki bentuk fisik, dan kualitas
produk merupakan karakteristik khas dari barang dan jasa yang dapat memenuhi harapan akan
kualitas yang tinggi serta daya tahan yang baik. Kualitas secara langsung mempengaruhi kinerja
suatu produk atau jasa, sehingga sangat terkait dengan nilai dan kebutuhan pelanggan. Kualitas
suatu produk ditentukan oleh ukurannya, kualitas produk itu sendiri ditentukan oleh serangkaian
fungsi atau kegunaan, antara lain daya tahan, komposisi, kenyamanan atau penampilan (warna,
bentuk, dan sebagainya). Produk yang berkualitas baik seringkali menarik konsumen untuk
mengeluarkan sejumlah uang tertentu untuk membeli produk yang berkualitas.

Harga

Salah satu unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel karena berubah sewaktu-waktu
tergantung waktu dan lokasi adalah harga. Harga seringkali menjadi hal utama yang harus
diperhatikan oleh calon konsumen dalam membeli suatu produk, karena tinggi rendahnya harga
dapat menentukan seseorang akan membeli produk tersebut atau tidak. Harga merupakan
perkiraan jumlah uang yang dibutuhkan untuk memperoleh suatu produk atau jasa, berdasarkan
kebutuhan konsumen. Harga memiliki pengaruh besar terhadap volume penjualan perusahaan dan
pendapatan yang dihasilkan. Harga yang diharapkan konsumen adalah kompetitif dan terjangkau,
sementara kepemilikan produk bergantung pada keputusan dari konsumen itu sendiri (Setiawan
& Surjaatmadja, 2021).

METODE PENELITIAN

Penelitian ini berfokus pada konsumen pengguna Shopee Live di Pulau Jawa yang pernah
melakukan pembelian melalui fitur live streaming dalam enam bulan terakhir. Data dikumpulkan
melalui kuesioner Google Form dengan karakteristik responden berdasarkan usia, jenis kelamin,
domisili, pekerjaan, dan penghasilan bulanan. Shopee dipilih karena merupakan platform e-
commerce dengan jumlah pengunjung tertinggi di Indonesia, mencapai 2,35 miliar kunjungan
pada tahun 2023 (Databoks, 2023). Jumlah responden ditetapkan sebanyak 110 orang, sesuai
dengan pedoman penentuan sampel dari Hair et al. (2019).

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain hypothesis testing
untuk menguji pengaruh antarvariabel melalui analisis statistik. Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling, yaitu pemilihan responden berdasarkan kriteria tertentu, yakni
konsumen yang berdomisili di Pulau Jawa dan pernah berbelanja melalui Shopee Live. Data yang
digunakan terdiri dari data primer yang diperoleh melalui kuesioner dan data sekunder yang
diperoleh dari jurnal, buku, dan sumber daring yang relevan.

Variabel dalam penelitian ini meliputi diskon, promo gratis ongkir, kualitas produk, harga,
dan keputusan pembelian. Setiap variabel diukur menggunakan skala Likert 1-6 untuk menilai
tingkat persetujuan responden terhadap setiap pernyataan. Analisis data dilakukan menggunakan
metode Structural Equation Modeling — Partial Least Square (SEM-PLS) dengan bantuan
software SmartPLS 4, untuk menguji validitas, reliabilitas, serta hubungan antarvariabel laten
dalam model penelitian.

Pengujian model dilakukan melalui evaluasi outer model dan inner model. Outer model
menguji validitas dan reliabilitas melalui nilai AVE, composite reliability, dan Cronbach’s Alpha,
sedangkan inner model digunakan untuk melihat pengaruh antarvariabel melalui nilai koefisien
determinasi (R?) dan path coefficients. Selanjutnya, uji hipotesis dilakukan menggunakan analisis
regresi linier berganda dengan uji t (parsial), F (simultan), dan R? (determinasi) untuk mengetahui
pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Penelitian ini juga mengeksplorasi bagaimana interaksi antar variabel, seperti efek
kombinasi antara diskon dan kualitas produk, mempengaruhi keputusan pembelian secara
keseluruhan. Dengan memahami peran setiap faktor serta kontribusi signifikan masing-masing,
penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan strategis bagi pelaku usaha dalam
meningkatkan efektivitas promosi dan kualitas layanan melalui Shopee Live. Strategi yang tepat
tidak hanya mampu meningkatkan keputusan pembelian, tetapi juga menciptakan loyalitas
konsumen terhadap platform tersebut.

Tabel 1. Karakteristik Responden

Variabel Kategori f‘f;’ekuenSI Persentase (%)
15 - 25 tahun 16 9%
26 - 35 tahun 33 19%
Usia 36 - 45 tahun 70 39%
46 - 55 tahun 50 28%
56 - 64 tahun 9 5%
Total 178 100%
Jenis Laki-laki 83 47%
kelamin Perempuan 95 53%
Total 178 100%
<Rp1.000.000 12 7%
Rp1.000.000 — 0
Rp5.000.000 38 21%
Penghasilan | Rp5.000.001 - 0
Rp10.000.000 >8 33%
Rp10.000.001  — o
Rp15.000.000 32 18%
> Rp15.000.000 38 21%
Total 178 100%

Tabel karakteristik responden memberikan gambaran mendalam mengenai demografi
peserta penelitian. Mayoritas responden berada dalam rentang usia 26 - 35 tahun (19%), 36 - 45
tahun (39%), 46 - 55 tahun (28%), yang menunjukkan bahwa sebagian besar peserta berada
dalam fase produktif baik dalam karier maupun kehidupan profesional mereka. Sementara itu,
kelompok usia 15 - 25 tahun (5%), dan 56 - 64 tahun (9%) memiliki proporsi yang lebih kecil,
mencerminkan keterwakilan yang lebih rendah dari kelompok usia muda dan lanjut dalam
penelitian ini.
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Gambar 1. Model Strukturl SMARTPLS
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil uji hipotesis menunjukkan adanya hubungan

signifikan antara variabel-variabel yang diuji. Berikut penjelasan mengenai uji hipotesis yang
dilakukan:

l.

Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian

Hasil analisis menunjukkan bahwa Diskon memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, dengan koefisien 0,169, T-Statistics 2,353, dan P-Value 0,019. PValue yang lebih
kecil dari 0,05 mengindikasikan bahwa hipotesis ini diterima, yang berarti diskon berperan
penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Artinya, semakin besar diskon yang
ditawarkan, semakin besar kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian.

Pengaruh Gratis Ongkir terhadap Keputusan Pembelian

Hubungan antara Gratis Ongkir dan Keputusan Pembelian juga menunjukkan pengaruh yang
signifikan, dengan koefisien 0,250, T-Statistics 3,311, dan P-Value 0,001. Temuan ini
mengonfirmasi bahwa gratis ongkir memberikan dampak yang kuat terhadap keputusan
pembelian, dengan P-Value yang sangat kecil menunjukkan bahwa hubungan 6 ini sangat
signifikan secara statistik.

Pengaruh Harga Barang terhadap Keputusan Pembelian

Harga Barang juga menunjukkan pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dengan
koefisien 0,260, T-Statistics 3,248, dan P-Value 0,001. P-Value yang lebih kecil dari 0,05
menunjukkan bahwa harga barang mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian. Artinya, harga barang yang kompetitif akan semakin meningkatkan kemungkinan
konsumen untuk membeli.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Kualitas Produk terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian,
dengan koefisien 0,238, T-Statistics 3,181, dan P-Value 0,001. Hasil ini menunjukkan bahwa
kualitas produk sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli, yang berarti
bahwa produk dengan kualitas baik memiliki peluang lebih besar untuk dibeli. Secara
keseluruhan, hasil analisis ini mendukung semua hipotesis yang diuji, dengan keempat faktor
yaitu Diskon, Gratis Ongkir, Harga Barang, dan Kualitas Produk secara signifikan
mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa penyedia layanan e-
commerce perlu mempertimbangkan faktor-faktor ini untuk meningkatkan keputusan
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pembelian konsumen.
Pembahasan
Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian
Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,169 dan P-Value 0,019.
Hal ini menandakan bahwa semakin besar potongan harga yang diberikan oleh penjual, semakin
tinggi pula kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian. Dalam konteks e-commerce
seperti Shopee Live, program diskon menjadi salah satu strategi promosi yang paling menarik
perhatian konsumen, terutama dalam situasi kompetitif antarpenjual. Diskon memberikan
persepsi keuntungan ekonomi dan memicu dorongan emosional konsumen untuk segera membeli
sebelum promosi berakhir. Temuan ini sejalan dengan penelitian Liu et al. (2017), yang
menyatakan bahwa diskon berperan penting dalam meningkatkan minat beli dan mempercepat
keputusan pembelian konsumen di platform digital.
Pengaruh Gratis Ongkir terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis, gratis ongkir berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, dengan koefisien sebesar 0,250 dan P-Value 0,001. Artinya, semakin menarik
kebijakan gratis ongkir yang ditawarkan, semakin besar kecenderungan konsumen untuk
bertransaksi. Dalam praktiknya, banyak konsumen yang menunda pembelian hingga menemukan
produk dengan pengiriman gratis karena faktor biaya pengiriman dianggap membebani total
harga. Fitur gratis ongkir yang diterapkan Shopee menjadi salah satu nilai tambah yang mampu
menciptakan persepsi efisiensi dan keuntungan finansial. Hal ini konsisten dengan hasil
penelitian Liu dan Xie (2019), yang menemukan bahwa fasilitas pengiriman gratis meningkatkan
niat beli konsumen karena mengurangi biaya tambahan dan meningkatkan kepuasan terhadap
transaksi online.
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian
Temuan penelitian ini juga menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, dengan nilai koefisien 0,260 dan P-Value 0,001. Hasil tersebut
mengindikasikan bahwa konsumen cenderung mempertimbangkan harga sebagai faktor utama
dalam menentukan keputusan pembelian. Harga yang dianggap sebanding dengan kualitas
produk atau bahkan lebih rendah dibandingkan kompetitor dapat meningkatkan daya tarik suatu
produk. Dalam konteks Shopee Live, perbandingan harga secara langsung dan transparan saat
siaran berlangsung memudahkan konsumen dalam menilai kelayakan pembelian. Penelitian ini
memperkuat temuan Chinomona dan Dubihlela (2014), yang menyatakan bahwa harga adalah
salah satu faktor kunci dalam perilaku pembelian konsumen, khususnya pada platform e-
commerce yang menampilkan banyak pilihan produk serupa dengan variasi harga.
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
Selanjutnya, hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, dengan nilai koefisien 0,238 dan P-Value 0,001. Hal ini berarti
semakin tinggi kualitas produk yang ditawarkan, semakin besar peluang konsumen untuk
membeli. Konsumen cenderung menilai kualitas dari aspek daya tahan, bahan, tampilan, serta
kesesuaian antara deskripsi dan produk asli yang diterima. Dalam Shopee Live, penyiar atau
penjual dapat menunjukkan detail produk secara langsung, yang membantu konsumen menilai
kualitas sebelum memutuskan membeli. Penelitian ini didukung oleh Chen et al. (2017), yang
menyatakan bahwa kualitas produk menjadi faktor utama yang mempengaruhi keputusan
pembelian, karena konsumen ingin memperoleh produk yang memiliki nilai fungsional, estetika,
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dan ketahanan yang baik. Dengan demikian, peningkatan kualitas produk menjadi kunci penting
bagi penjual untuk mempertahankan kepercayaan dan loyalitas konsumen.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh diskon, gratis ongkir, harga, dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee Live, dapat disimpulkan, model
penelitian yang digunakan memiliki nilai R Square sebesar 0,653, yang menunjukkan bahwa
65,3% variabilitas keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel diskon, gratis ongkir,
harga, dan kualitas produk. Ini menandakan bahwa faktor-faktor yang diteliti memiliki pengaruh
yang cukup besar terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee Live, sementara sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hasil Path Analysis
menunjukkan bahwa seluruh variabel independen dalam penelitian ini (Diskon, Gratis Ongkir,
Harga, dan Kualitas Produk) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian,
dengan nilai p-value di bawah 0,05. Ini berarti bahwa hipotesis penelitian diterima, sehingga
keempat faktor tersebut dapat dijadikan sebagai pertimbangan dalam menyusun strategi
pemasaran di Shopee Live. Implikasi

Hasil penelitian ini memberikan wawasan bagi pelaku usaha, khususnya penjual di
Shopee Live, untuk merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Beberapa implikasi praktis
yang dapat diterapkan meliputi. Optimalisasi Strategi Diskon, Diskon terbukti berperan
signifikan dalam meningkatkan keputusan pembelian. Oleh karena itu, penjual dapat
menawarkan diskon dalam periode tertentu atau dengan mekanisme yang menarik, seperti diskon
berbasis jumlah pembelian atau diskon untuk pelanggan setia. Penerapan Promo Gratis Ongkir
Secara Strategis, Mengingat promo gratis ongkos kirim memiliki pengaruh yang cukup besar
terhadap keputusan pembelian, penjual dapat mempertimbangkan untuk menawarkannya pada
produk dengan margin keuntungan yang lebih tinggi atau dalam periode kampanye penjualan.

Peningkatan Kualitas Produk, Kualitas produk merupakan faktor utama yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh karena itu, penjual harus memastikan bahwa produk
yang dijual memiliki standar kualitas yang baik, serta memberikan deskripsi produk yang jelas
dan akurat untuk meningkatkan kepercayaan konsumen. Penyesuaian Harga Secara Kompetitif,
Harga yang kompetitif menjadi salah satu faktor penting dalam menarik konsumen. Penjual dapat
melakukan riset harga pasar untuk memastikan bahwa harga yang ditawarkan tetap bersaing
tanpa mengorbankan keuntungan bisnis. Peningkatan Interaksi dalam Shopee Live, Mengingat
Shopee Live memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan pembeli, penjual dapat
memanfaatkan fitur ini untuk memberikan demonstrasi produk, menjawab pertanyaan pelanggan
secara real-time, serta menawarkan promo eksklusif untuk meningkatkan keterlibatan pelanggan.
Saran

Untuk pengembangan penelitian di masa depan, beberapa aspek dapat dipertimbangkan
guna memperkaya hasil penelitian. Salah satunya adalah menambahkan variabel lain yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, seperti faktor psikologis, kepuasan pelanggan
terhadap pengiriman barang, serta loyalitas merek, agar analisis yang dihasilkan lebih
komprehensif. Selain itu, pendekatan kualitatif dapat digunakan untuk memperoleh pemahaman
yang lebih mendalam mengenai motivasi konsumen dalam berbelanja melalui Shopee Live.
Penelitian selanjutnya juga dapat dilakukan secara komparatif dengan platform e-commerce lain
untuk mengidentifikasi apakah temuan yang diperoleh dapat diterapkan secara lebih luas pada
berbagai platform digital. Dengan memperhatikan faktor-faktor tersebut, diharapkan penelitian ke
depan dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen di era
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digital serta menghasilkan rekomendasi yang lebih akurat bagi pelaku usaha dalam merancang
strategi pemasaran yang lebih efektif.
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