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Abstract.

The Influence of Live Selling Promotions and Product Prices on Purchase Decisions for The
Originote Products on the TikTok Shop Platform in 2023 This research aims to examine Live
Selling Promotion and Product Prices on Purchase Decisions for The Originote products,
using a quantitative approach. The research sample consisted of 100 respondents and was
determined using the formula Hair et.al. using purposive sampling technique. The data
processing technique used is the multiple linear regression method. The research results
show that Live Selling Promotion and Product Prices, both partially and simultaneously, have
a positive and significant effect on purchasing decisions for The Originote products, indicated
by a significant value of 0.0000 < 0.05 and tcount > ttable (6.516 > 1.660 and 11.492 >
1.660) and the value of Fcount > Ftable (73,841 > 0.270). The results of the coefficient of
determination test show that the Live Selling Promotion has an influence on the decision to
purchase The Originote products by 48.7%, Product Price has an influence on the decision
to purchase The Originote products by 67.9%. Simultaneously, these two independent
variables influence the decision to purchase The Originote products by 69.7% and the
remaining 30.3% is influenced by other variables not analyzed in this research.
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PENDAHULUAN

Pesatnya perkembangan dunia digital dan pergeseran gaya hidup masyarakat
Indonesia juga mengubah perilaku pembelian. Masyarakat saat ini cenderung membeli suatu
produk dengan memanfaatkan digitalisasi atau online melalui e-Commerce yang lebih efisien,
praktis yang memberi kemudahan dengan cakupan yang lebih luas. E-Commerce mengacu
pada perdagangan elektronik yang memanfaatkan platform media sosial untuk memfasilitasi
kegiatan pemasaran, pembelian dan penjualan. TikTok adalah salah satu perusahaan yang
terlibat dalam inovasi sebagai hasil dari dampak atas tingginya minat publik terhadap e-
Commerce. TikTok adalah aplikasi seluler yang memungkinkan pengguna membuat dan
mendistribusikan vidio pendek yang dapat dilihat dengan menggulirkan layar handphone secara
vertikal. Indonesia menjadi pasar pengguna aplikasi TikTok terbesar kedua di dunia dengan
22,2 juta pengguna aktif bulanan pada tahun 2020, seperti terlihat pada grafik berikut ini :

Tabel | 1. Data 10 Negara dengan Jumlah Pasar Terbesar TikTok

10 NEGARA DENGAN JUMLAH
PASAR KEDUA TERBESAR
TIKTOK DI DUNIA 2020
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Sumber : https://databoks.katadata.co.id/ Diakses 29/09/2021 13:20 WIB

Awal mulanya TikTok hanya sebuah aplikasi yang hanya menampilkan vidio pendek dan
bertujuan untuk menghibur masyarakat, namun seiring berjalannya waktu dan tingginya
antusias masyarakat dalam pemakaian aplikasi, menjadikan TikTok sebagai tempat untuk
memperjualbelikan produk atau jasa secara online melalui TikTok Shop. TikTok Shop adalah
sebuah fitur berbelanja online yang memungkinkan pengguna aplikasi untuk melakukan
transaksi jual beli barang secara langsung. Berjualan di TikTok Shop menarik minat pelaku
usaha dikarenakan mereka dapat menawarkan sebuah produk hanya dengan membuat vidio
pendek yang menarik dan harga yang terjangkau dari harga toko atau e-Commerce lainnya.
Berdasarkan hasil survei menunjukkan bahwa TikTok menjadi platform live selling terpopular di
Indonesia dengan angka 27,5% (Ninja, 2023). Lebih lanjut, riset (Populix, Februari 2023),
menunjukkan bahwa TikTok Shop menjadi Most Awaited Online Shopping Platform di posisi
teratas dengan angka 57% untuk kategori social commerce. Berdasarkan data-data tersebut
dapat dikatakan TikTok Shop menjadi platform social media commerce yang potensial.

Pada tahun 2022 ada sebuah produk yang sangat digemari oleh kalangan remaja hingga
dewasa yaitu produk The Originote. INFOBRAND.ID The Originote merupakan sebuah brand
skincare yang sempat viral di media sosial TikTok dengan testimoni positif dari para
konsumennya setelah menggunakan produknya ini, bahkan pernah sulit dicari konsumen alias
sold out karena banyaknya orang yang ingin mencobanya. Pada bulan Juni tahun 2023, The
Originote memperoleh total penjualan sebesar Rp. 537,4 juta transaksi penjualan sehingga
menjadikannya sebagai salah satu brand perawatan kecantikan yang berhasil duduk di
peringkat atas berdasarkan Google Trends. Pada periode bulan Januari sampai November
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tahun 2023, transaksi penjualan The Originote di e-commerce mengalami peningkatan
sebanyak 6 kali lipat dibandingkan periode yang sama di tahun sebelumnya.
(https://compas.co.id/).

Setelah dilakukan penelurusan lebih lanjut, salah satu produk The Originote yang ramai
diperbincangkan adalah Hyalucera Gel & Ceramide yang dapat memberikan manfaat dan
menarik minat pengguna skincare di Indonesia. Hal ini ditunjukkan oleh 13,7 ribu botol terjual
selama periode bulan Januari hingga November tahun 2023 dan menjadi kontributor terbesar
untuk The Originote. Dengan harga yang ditawarkan sangat kompetitif, produk The Originote
menjadi salah satu market leader dalam kategori produk pelembab wajah dengan menguasai
1,16% pangsa pasar menurut pantauan Compas Dashboard.

Tabel I. 2 Lima Top Skin Care yang Diburu di E-Commerce

Nama Produk | Volume Penjualan NIEL '{éa;)r)lsaka P;;S;f
Wardah 18,8 ribu botol 1,3 milyar 3,67%
Skintific 5,8 ribu botol 695,1 juta 1,9%

The Originote 13,7 ribu botol 537,4 juta 1,16%

d’Alba 1,3 ribu botol 353,6 juta 0,99%

Sumber : Compas Dashboard, 2023

Tidak berhenti sampai di situ, setelah viral, The Originote menerapkan strategi

peluncuran produk baru yang lebih niche untuk melengkapi produk sebelumnya pada bulan
Juni 2023, yaitu pelembab wajah dengan manfaat soothing yang dikhususkan untuk kulit
sensitif. Melalui peluncuran produk baru tersebut, Compas Dashboard menunjukkan pada
periode Juni-Juli 2023, The Originote mengalami peningkatan transaksi sebesar 49,3% dan
terus meningkat secara perlahan di bulan-bulan berikutnya (Sumber : https://compas.co.id/)
Ada beberapa faktor yang sangat mempengaruhi dalam penjualan secara online, salah satunya
perlu adanya suatu promosi yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk menawarkan sebuah
barang atau jasa yang dimiliki. Promosi memiliki korelasi terhadap keputusan pembelian
konsumen. Promosi dapat menggugah suatu ketertarikan agar konsumen membeli produk
tersebut. Oleh karena itu, dapat dikatakan promosi menjadi variabel yang dapat merangsang
keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk. Dalam penelitian ini penulis
memfokuskan pada promosi live selling yang dilakukan pada media sosial yaitu suatu strategi
pemasaran yang sedang popular dilakukan oleh kalangan generasi muda untuk
mempromosikan dan menjual produk melalui siaran langsung di platform digital.
Faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga (price). Pada
umumnya, semakin sesuai harga dengan manfaat produk dan ekspektasi konsumen maka,
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian akan meningkat. Harga menjadi dasar
keputusan pembelian konsumen dan tolak ukur Ketika mengalami kesusahan dalam evaluasi
dan pemilihan produk.

Keputusan pembelian merupakan suatu proses penilaian dan pemilihan dari berbagai
alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan pemilihan yang
dianggap paling menguntungkan (Arafah, 2022). Keputusan pembelian juga bagian dari
perilaku konsumen sebagai suatu rangkaian tindakan nyata atau mental yang dirasakan
konsumen ketika hendak membeli suatu produk tertentu (Priansa, 2017). Oleh karena itu,
keputusan pembelian adalah suatu keputusan yang sangat penting dalam memutuskan untuk
membeli suatu produk yang diinginkan. Dengan adanya suatu promosi dan harga produk, dapat
menarik seseorang untuk membeli produk tersebut dikarenakan harga yang terjangkau dan
manfaat yang didapatkan sesuai dengan keinginan konsumen sehingga dapat menjadi
ketertarikan dalam keputusan pembelian konsumen.
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Beberapa penelitian terdahulu telah mempertimbangkan penggunaan variabel promosi live
selling dan harga sebagai varibel yang mempengaruhi keputusan pembelian, walaupun
demikian, masih terdapat gap atau kesenjangan pada hasil penelitian terdahulu. Penelitian
(lvansyah & Novitaningtyas, 2023) membuktikan secara parsial harga ataupun promosi live
selling secara signifikan berpengaruh terhadap purchase intention. (Hestiana, et al., 2023)
dalam penelitiannya menunjukkan harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Yamaha Mio Pada PT. Mandala Motor Kabupaten Mamuju. Sedangkan promosi
berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha Mio pada PT. Mandala Kabupaten Mamuju. (Hendrayani, et al., Januari 2022) melalui
penelitiannya menunjukkan bahwa promosi dan harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian melalui brand image. Dari uraian latar belakang di atas dan kesenjangan yang
ditemukan dalam penelitian-penelitian terdahulu menjadi alasan bagi penulis untuk melakukan
penelitian ini yang berjudul Pengaruh Promosi Live Selling dan Harga terhadap Keputusan
Pembelian Produk The Originote di Platform TikTok Shop Tahun 2023.

LITERATUR REVIUW
1. PEMASARAN Menurut ( Ariyanto, et al.,, 2023), pemasaran adalah sebuah proses

manajerial yang mengakibatkan individu atau kelompok yang ingin mendapatkan apa yang
mereka butuhkan atau inginkan, vyaitu dengan menciptakan, menawarkan dan
mempertukarkan produk yang mempunyai nilai kepada pihak lain. Kurniawan (Firmansyah,
et al., 2022:2) berpendapat bahwa pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan
pokok yang dilakukan oleh para mengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba.

2. PROMOSI LIVE SELLING Promosi live selling yaitu kegiatan mempromosikan suatu produk
dengan melakukan penjualan yang interaktif melalui media sosial yang menyediakan live
streaming. Menurut Geyser dalam (Dinova & Suharyati, 2023), promosi live selling atau live
shopping yaitu sebuah konsep pembelanjaan yang menggabungkan fitur siaran langsung
yang biasanya tersedia di platform media sosial dengan kemampuan untuk membeli barang
secara langsung selama siaran. Menurut (Wang , et al.,, 2022), konsumen dapat melihat
aksi pedagang dan mendengar suara pedagang dan dapat membaca teks pedagang secara
real-time. Berdasarkan pengertian promosi live selling yang dikemukakan oleh para ahli di
atas peneliti menyimpulkan bahwa kegiatan promosi yang dilakukan secara live selling atau
live streaming yaitu interaksi antara penjual dan pembeli melalui kegiatan membuat
presentasi menjawab pertanyaan dari konsumen secara real-time dengan media sosial
melalui Tiktok.

3. HARGA PRODUK Menurut Simamora dalam (Astuti & matondang, 2021: 17), harga adalah
sejumlah nilai yang dipertukarkan untuk memperoleh suatu produk. Menurut (Malau, 2017),
harga adalah ukuran atau satuan moneter suatu produk barang ataupun jasa lainnya yang
ditukar guna mendapatkan hak milik atau pemakaian barang ataupun jasa tersebut.

4. KEPUTUSAN PEMBELIAN Menurut Assael (Arafah, 2022), pengambilan keputusan
pembelian adalah proses penilaian dan pemelihan dari berbagai alternatif sesuai dengan
kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling
menguntungkan. Dan menurut (Priansa, 2017), keputusan pembelian adalah bagian dari
perilaku konsumen sebagai suatu rangkaian Tindakan nyata atau mental yang dirasakan
konsumen kala hendak membeli produk tertentu.
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METODE PENELITIAN
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif deskriptif, dimana

umumnya menggunakan objek telaahan adalah untuk menguji kebenaran hubungan antar
variabel yang dihipotesiskan. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner.
Populasi dan sampel pada penelitian ini adalah konsumen yang membeli produk The Originote
di platform TiktokShop, dan responden yang menjadi sampel penelitian ini sebanyak 100 orang.

Data dianalisis melalui statistik deskriptif, uji instrumen data meliputi uji validitas dan
reliabilitas, uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas dan uji
heterokedastisitas serta analisis korelasi dan regresi. Untuk menguiji hipotesis dilakukan dengan
uji t, uji F dan uji koefisien determinasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil Ujit Hipotesis Pertama
Berdasarkan hasil analisis statistik diperoleh nilai thitung sebesar 6,516 lebih besar
daripada nilai tabel sebesar 1,660. Karena nilai thitung > ttabel dan nilai signifikan (0,000) <
0,05, maka terbukti bahwa Promosi Live Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Dengan demikian hipotesis pertama penelitian diterima.

Tabel IV. 1 Hasil Uji t Promosi Live Selling Terhadap Keputusan Pembelian

Unstandardized  Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 16.378 4.033 4.061 .000
Promosi Live Selling 1.503 231 .698 6.516 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data SPSS Versi 24 (diolah oleh penulis,2024)

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Promosi Live Selling akan mempengaruhi sikap
yang akan ditunjukkan oleh konsumen/pembeli. Promosi Live Selling yang makin membaik
akan meningkatkan Keputusan Pembelian produk The Originote, karena konsumen akan
memperoleh informasi yang dibutuhkan terkait spesifikasi, kandungan bahan, kualitas serta
manfaat yang dirasakan setelah menyaksikan tayangan iklan melalui video pada platform
TikTok Shop.

Hal ini sejalan dengan teori Kotler dalam (Ismiatun, et al., 2022) yang menyatakan
bahwa promosi (promotion) merupakan sebagai suatu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan menyakinkan
konsumen agar membeli. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh (lvansyah & Novitaningtyas, 2023) yang menyimpulkan bahwa promosi live
selling terbukti memberi pengaruh signifikan terhadap purchase intention konsumen di
TikTok Shop. Yang berarti bahwa adanya promosi live selling yang semakin tepat maka
purchase intention konsumen terhadap produk di TikTok Shop akan turut meningkat.

2. Hasil Uji t Hipotesis Kedua
Berdasarkan hasil analisis statistik diperoleh nilai thitung sebesar 11,492 lebih besar
daripada nilai tabel sebesar 1,660. Karena nilai thitung > ttabel dan nilai signifikan (0,000) <
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0,05, maka dapat diputuskan bahwa Harga Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian, maka hipotesis kedua penelitian ini

diterima.
Tabel IV. 2 Hasil Uji t Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Unstandardized  Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.954 3.285 1.508 .135
Harga Produk 1.422 124 .824 11.492  .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data SPSS Versi 24 (diolah oleh penulis,2024)

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Harga Produk akan mempengaruhi sikap yang
akan ditunjukkan oleh konsumen/pembeli, karena konsumen akan merasakan manfaat
kualitas dari produk The Originote dengan harga yang terjangkau. Hal ini sejalan juga
dengan teori Kotler & Amstrong dalam (Bairizki, Juli 2017) yang menyatakan bahwa
hubungan antara harga dengan keputusan pembelian yaitu harga mempengaruhi keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian, semakin tinggi harga yang ditawarkan maka
Keputusan pembelian akan semakin rendah, sebaliknya jika harga rendah maka keputusan
pembelian berubah semakin tinggi. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh (lvansyah & Novitaningtyas, 2023) sebagai sampel yang menyimpulkan
bahwa harga memberi pengaruh signifikan terhadap purchase intention konsumen di TikTok
Shop. Semakin sesuai harga yang ditawarkan, semakin tinggi purchase intention
konsumen.

3. Hasil Uji F Hipotesis Ketiga
Berdasarkan hasil statistik uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 73,841 lebih
besar daripada F tabel sebesar 2,70 dengan nilai sig sebesar 0,000 < a (0,05). Hal tersebut
berarti Promosi Live Selling dan Harga Produk secara simultan (bersama-sama)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian
hipotesis yang ketiga dapat diterima atau terbukti.

Tabel IV. 3 Hasil Uji f Promosi Live Selling dan Harga Produk Terhadap Keputusan

Pembelian
ANOVA?
Mean
Model Sum of Squares  df Square F Sig.
1 Regression 1424.998 2 712.499 73.841 .000°
Residual 935.962 97 9.649
Total 2360.960 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Harga Produk, Promosi Live Selling
Sumber : Data SPSS Versi 24 (diolah oleh penulis, 2024)
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Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini sesuai dan sejalan sebagaimana pendapat
para pakar mengenai dengan adanya hubungan dan pengaruh Promosi Live Selling dan
Harga Produk baik secara parsial maupun bersama-sama dan parsial terhadap Keputusan
Pembelian konsumen.

4. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Dari hasil uji koefisien determinasi menunjukkan bahwa Promosi Live Selling
memberikan kontribusi sebesar 48,7% dalam menjelaskan Keputusan Pembelian produk
The Originote di platform TikTok Shop tahun 2023, sedangkan sisanya sebesar 51,3%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dianalisis dalam penelitian ini.

Tabel IV. 4 Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel Promosi Live Selling terhadap
Keputusan Pembelian
Model Summary

Adjusted R Std. Error of

Model R R Square Square the Estimate
1 .698% 487 482 447143
a. Predictors: (Constant), Promosi live selling

Sumber : Data SPSS Versi 24 (diolah oleh penulis, 2024)

Dari hasil uji koefisien determinasi menunjukkan bahwa Harga Produk memberikan
kontribusi sebesar 67,9% dalam menjelaskan Keputusan Pembelian produk The Originote
di platform TikTok Shop tahun 2023 dan sisanya sebesar 32,1% dijelaskan oleh faktor lain
yang tidak dianalisis dalam penelitian ini.

Tabel IV. 5 Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel Harga Produk terhadap Keputusan
Pembelian
Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .824% .679 .675 3.53869
Predictors: (Constant), Harga produk
Sumber : Data SPSS Versi 24 (diolah oleh penulis, 2024)

Dari hasil uji koefisien determinasi menunjukkan bahwa Promosi Live Selling dan Harga
Produk secara simultan memberikan kontribusi sebesar 69,7% dalam menjelaskan
Keputusan Pembelian produk The Originote di platform Tiktok Shop tahun 2023, sedangkan
sisanya sebesar 30,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dianalisis dalam penelitian
ini.

Tabel IV. 6 Hasil Uji Koefisien Determinasi Secara Simultan
Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
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1 .835°% .697 .690 3.45627
Predictors: (Constant), Harga Produk, Promosi Live Selling
Sumber : Data SPSS versi 24 (diolah oleh penulis,2024)

SIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya dapat
disimpulkan bahwa :
1. Promosi Live Selling berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap Keputusan

Pembelian produk The Originote. Hal ini menunjukkan bahwa dengan promosi live selling
yang sangat menarik dapat mempengaruhi keputusan konsumen membeli suatu produk.

2. Harga Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk
The Originote. Hal ini menunjukkan bahwa harga produk yang terjangkau dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen

3. Promosi Live Selling dan Harga Produk secara bersama-sama berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk The Originote sebesar 69,7%, sedangkan
sisanya 30,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dianalisis dalam penelitian ini.
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