
 

Pusat Publikasi Ilmu Manajemen 
Volume. 3 Nomor. 2 April 2025 

e-ISSN : 3025-440X, dan p-ISSN : 3025-4396, Hal. 206-223 
DOI:   https://doi.org/10.59603/ppiman.v3i2.785 

Available online at: https://ejournalnipamof.id/index.php/PPIMAN 

Received: Februari 04, 2024; Revised: Februari 18, 2025; Accepted: Maret 02, 2025; Online Available: maret 
04, 2025 
 
 
 
 

Pengaruh Live Streaming dan Diskon Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Lazada di Cengkareng 
 

Aditya Permana Putra1 *, Henny Armaniah2 

1,2 Universitas Bina Sarana Informatika, Indonesia 
adityapermanaputra1234@gmail.com 1*, henny.hah@bsi.ac.id 2 

 
Korespondensi penulis: adityapermanaputra1234@gmail.com  

 
Abstract. Information technology is developing very rapidly, including in carrying out buying and selling 

transactions. Traditional businesses that require face-to-face meetings are starting to be abandoned, and 

replaced by online marketing or what is usually called e-commerce. Lazada's sales figures are quite low 

compared to other e-commerce. These low sales indicate Lazada's low consumer decision. Therefore, this 

research was conducted to analyze the influence of live streaming and price discounts on purchasing decisions 

of Lazada consumers in Cengkareng. The research method applied in this research is descriptive quantitative 

statistics. The population in this study were Cengkareng residents with an unknown population size, but 96 

Cengkareng residents were taken as samples. Data analysis techniques are data quality testing, classical 

assumption testing, multiple linear regression, hypothesis testing, coefficient of determination testing. Then from 

the research results it was found that partially Live Streaming had a positive and significant influence on 

purchasing decisions, price discounts had a positive and significant influence on purchasing decisions, live 

streaming and price discounts together or simultaneously had an influence on consumer purchasing decisions. 

It is known that the coefficient of determination value reaches 0.490 and it can be concluded that simultaneously, 

live streaming and price discounts contribute 49% to purchasing decisions, while the remaining 51% is 

influenced by other factors not included in this research. 
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Abstrak. Teknologi informasi berkembang sangat pesat, termasuk didalam melakukan transaksi jual beli. Bisnis 

tradisional yang mengharuskan pertemuan tatap muka mulai ditinggalkan, dan digantikan dengan pemasaran 

online atau biasa disebut e-commerce. Angka penjualan Lazada cukup rendah dibandingkan e-commerce  lainnya. 

Rendahnya penjualan ini menandakan keputusan konsumen Lazada yang rendah. Oleh karena itu, penelitian ini 

dilakukan untuk menganalisis pengaruh live streaming dan diskon harga terhadap Keputusan pembelian 

konsumen Lazada di Cengkareng. Metode penelitian yang diterapkan pada penelitian ini adalah deskriptif 

kuantitatif statistik. Populasi dalam penelitian ini adalah warga Cengkareng dengan jumlah populasi tidak 

diketahui, namun sebanyak 96 warga Cengkareng yang diambil untuk dijadikan sampelnya. teknik analisis data 

yaitu uji kualitas data, uji asumsi klasik, regresi linier berganda, pengujian hipotesis, uji koefisien determinasi. 

Kemudian dari hasil penelitian ditemukan bahwa secara parsial Live Streaming Berpengaruh Positif dan Signifkan 

Terhadap Keputusan Pembelian, Diskon Harga Berpengaruh Positif dan Signifkan Terhadap Keputusan 

Pembelian, live streaming dan diskon harga secara bersama-sama atau secara simultan memiliki berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Diketahui nilai koefisien determinasi mencapai 0,490 dan dapat 

disimpulkan bahwa secara bersamaan atau simultan, live streaming dan diskon harga berkontribusi sebesar 49% 

terhadap keputusan pembelian, sementara 51% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam 

penelitian ini. 

 

Kata kunci: : Lazada, Live Streaming, Diskon Harga, Keputusan Pembelian,  

 

1. LATAR BELAKANG 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan penting yang harus dilakukan oleh 

Perusahaan atau pelaku usaha. Dalam beberapa perusahaan, pemasaran menjadi ujung 

tombak yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan kepuasan 

terhadap keinginan konsumen. Untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain strategi yang 
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efektif dan terarah sangat dibutuhkan. Pemasaran juga merupakan aktivitas yang bertujuan 

untuk mempromosikan produk, dan membangun hubungan yang baik terhadap pelanggan. 

Teknologi informasi berkembang sangat pesat, termasuk didalam melakukan 

transaksi jual beli. Bisnis tradisional yang mengharuskan pertemuan tatap muka mulai 

ditinggalkan, dan digantikan dengan pemasaran online atau biasa disebut e-commerce. 

Meskipun e-commerce belum diterapkan secara seragam dan komprehensif, namun akan 

segera menjadi bagian integral dari masyarakat modern saat ini.  

Platform e-commerce mempunyai tujuan untuk terus berkembang. Perkembangan 

ini terjadi karena adanya minat serta pembelian konsumen di platform e-commerce. 

Keputusan pembelian adalah hal yang penting bagi perusahaan karena dapat meningkatkan 

keuntungan bagi perusahaan. Dengan adanya keputusan pembelian, perusaan dapat 

memahami perilaku konsumen, menentukan strategi harga yang tepat, dan membangun 

saluran pemasaran yang lebih luas.  

Lazada adalah perusahaan e-commerce Internasional yang bergerak di di bidang 

perdagangan dan distribusi yang telah berdiri pada tahun 2012 hingga saat ini. Lazada 

selalu mengembangkan program dan fitur-fitur terbarunya untuk meningkatkan jumlah 

penggunanya. Sama hal dengan kompetitornya, Lazada juga selalu meng-upgrade 

kemudahan dalam berbelanja dan promo-promo untuk menarik minat konsumennya. 

Live streaming shopping merupakan sebuah metode dalam jual beli online yang 

mengkombinasikan siaran langsung dan fitur pembelian produk secara real time. dalam 

live streaming shopping pembeli dapat berinteraksi langsung dengan host atau penjual 

melalui fitur chat atau spill produk. Dalam live streaming juga terdapat diskon atau 

potongan harga khusus yang hanya dapat di klaim atau digunakam selama siaran langsung. 

Hal ini yang mendorong penonton agar segera untuk membeli produk. 

Diskon harga adalah potongan dari harga asli dari suatu produk, yang diberikan oleh 

penjual kepada pelanggan yang bertujuan untuk menarik minat beli pelanggan. Biasanya 

diskon bisa dinyatakan dalam bentuk presentase atau nominal tertentu. diskon harga dapat 

meningkatkan pembelian impulsif, menciptakan rasa takut ketinggalan (fomo), serta dapat 

menciptakan loyalitas konsumen. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Live Streaming 

“Live streaming merupakan penyiaran video secara langsung tanpa melalui tahap 

editing dan tahap proses akhir, sehingga memudahkan dalam mengaksesnya. Live 
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streaming dijalankan dengan menggunakan berbagai perangkat, yaitu kamera, penyiaran 

nirkabel dan tampilan data.” (Ricky & Yudani, 2022). 

Diskon Harga 

Menurut Tjiptono, 2020 pada (Tukidi et al., 2024) menyatakan bahwa “diskon 

harga adalah bentuk potongan dari harga sebelumnya yang diberikan oleh pelaku bisnis 

kepada konsumen sebagai bentuk apresiasi dari apa yang konsumen lakukan, contohnya 

membeli dalam skala besar, melakukan pembayaran sebelum jatuh tempo, atau melakukan 

pembelian di saat waktu tertentu.” 

Keputusan Pembelian 

“Keputusan pembelian dapat berupa hasil akhir dari proses evaluasi yang dilakukan 

oleh konsumen setelah mereka mendapatkan berbagai informasi dan promosi yang di 

sajikan melalui media sosial.” (Syulhasbiullah et al., n.d.). 

 

3. METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan peneliti untuk penelitian ini yaitu metode Nonprobability 

sampling dengan purposive sampling sebagai teknik penentuan sampelnya. nonprobability 

sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang tidak semua anggota populasi 

memiliki kesempatan untuk dijadikan sebuah sampel. Sampel yang diambil berjumlah 96 

responden dengan pemilihan sampel dilakukan dengan pertimbangan subjektif penelitian 

dan bukan secara acak. Sedangkan purposive sampling adalah pengambilan sampel yang 

dipilih berdasarkan faktor atau kriteria tertentu. Adapun kriteria yang digunakan dalam 

pengambilan sampel meliputi kriteria spesifik (usia dan jenis kelamin), kemampuan 

memberikan informasi yang valid, aksesibilitas, keterlibatan subjek, kesediaan 

berpatisipasi dalam penelitian yang dipilih sebagai sampel. Sampel yang ada pada riset 

ataupun penelitian ini adalah pengguna Lazada di wilayah Cengkareng. 

Untuk  itu  peneliti  menggunakan  rumus unknown  population. Rumus ini 

digunakan untuk sampel yang tidak dapat diketahui populasinya dengan Tingkat kesalahan 

atau error 5% dan tingkat kepercayaan 95%.  

𝒏 = (
𝒁𝜶.𝝈 

𝒆
)2 

Keterangan : 

n  = Jumlah sampel 

Zα = Derajat koefisien 1,96 

α = Standar deviasi 0,25 
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e = Standar error 5% = 0,05  

Berdasarkan penjelasan diatas, maka dengan rumus unknown population, ukuran 

sampel dapat dihitung sebagai berikut : 

 n  =     (
(1,96)𝑥(0,25

0,05
)2 

 n = 96,04 = 96 (dibulatkan) 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dari penyebaran kuesioner penelitian, terdapat 96 jawaban dari mahasiswa yang 

menjadi responden. Informasi dalam kuesioner mencakup informasi pribadi yaitu usia, 

jenis kelamin, serta nama mahasiswa yang berkampus di jakarta barat. Dalam penelitian ini 

kuesioner yang terdiri dari lima puluh enam pernyataan dibagi menjadi tiga kelompok 

untuk mengukur tiga variabel live streaming (X1),  diskon harga  (X2),  dan  keputusan 

pembelian  (Y).  setelah   responden menyelesaikan survei, jawaban mereka akan diproses 

dan diuji menggunakan versi IBM SPSS 25. 

Kualitas Data 

a. Hasil Uji Validitas 

Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

 

Variabel 

 

Item 

Koefisien 

korelasi (r 

hitung) 

 

r tabel 

 

Keterangan 

Live 

Streaming 

(X1) 

X1.1 0,515 0,200 Valid 

X1.2 0,511 0,200 Valid 

X1.3 0,500 0,200 Valid 

X1.4 0,469 0,200 Valid 

X1.5 0,518 0,200 Valid 

X1.6 0,613 0,200 Valid 

X1.7 0,696 0,200 Valid 

X1.8 0,652 0,200 Valid 

X1.9 0,713 0,200 Valid 

X1.10 0,563 0,200 Valid 

X1.11 0,417 0,200 Valid 

X1.12 0,356 0,200 Valid 

X1.13 0,634 0,200 Valid 

X1.14 0,439 0,200 Valid 

X1.15 0,644 0,200 Valid 

X1.16 0,532 0,200 Valid 

 

X1.17 0,636 0,200 Valid 

X1.18 0,677 0,200 Valid 

X1.19 0,514 0,200 Valid 

X1.20 0,591 0,200 Valid 
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X1.21 0,524 0,200 Valid 

X1.22 0,407 0,200 Valid 

X1.23 0,536 0,200 Valid 

X1.24 0,644 0,200 Valid 

X1.25 0,544 0,200 Valid 

X1.26 0,522 0,200 Valid 

X1.27 0,625 0,200 Valid 

X1.28 0,672 0,200 Valid 

Diskon Harga 

(X2) 

X2.1 0,586 0,200 Valid 

X2.2 0,676 0,200 Valid 

X2.3 0,619 0,200 Valid 

X2.4 0,728 0,200 Valid 

X2.5 0,759 0,200 Valid 

X2.6 0,627 0,200 Valid 

X2.7 0,599 0,200 Valid 

X2.8 0,566 0,200 Valid 

X2.9 0,430 0,200 Valid 

 

X2.10 0,548 0,200 Valid 

X2.11 0,598 0,200 Valid 

X2.12 0,670 0,200 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y1.1 0,541 0,200 Valid 

Y1.2 0,375 0,200 Valid 

Y1.3 0,662 0,200 Valid 

Y1.4 0,637 0,200 Valid 

Y1.5 0,550 0,200 Valid 

Y1.6 0,385 0,200 Valid 

Y1.7 0,612 0,200 Valid 

Y1.8 0,402 0,200 Valid 

Y1.9 0,617 0,200 Valid 

Y1.10 0,675 0,200 Valid 

Y1.11 0,629 0,200 Valid 

Y1.12 0,400 0,200 Valid 

Y1.13 0,380 0,200 Valid 

Y1.14 0,540 0,200 Valid 

Y1.15 0,679 0,200 Valid 

Y1.16 0,679 0,200 Valid 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan Uji Validitas tersebut dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan 

pada variabel Live Streaming (X1), Diskon Harga (X2) sebagai variabel bebas atau 

independen dikatakan valid atau tidak gugur, disebabkan karena nilai r hitung > r tabel 

sebesar 0,200. Selain itu variabel Keputusan Pembelian (Y) sebagai variabel terikat atau 

dependen juga dikatakan valid atau tidak gugur, karena nilai r hitung > daripada r tabel 

sebesar 0,200.  
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b. Hasil Uji Reliabilitas 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

No. Variabel 
Croncbach’s 

Alpha 
Batas Kritis Keterangan 

1. Live Streaming (X1) 0,918 0,6 Reliabel 

2. Diskon Harga (X2) 0,852 0,6 Reliabel 

3. 
Keputusan 

Pembelian (Y) 
0,845 0,6 Reliabel 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan tabel hasil Uji Reliabilitas menunjukan bahwa variabel Live Streaming 

(X1), Diskon Harga (X2), dan Keputusan Pembelian (Y), seluruh instrumen atau butir 

pernyataan dalam quesioner memiliki nilai Croncbach’s Alpha > 0,6 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa seluruh item tersebut reliabel dan dapat diterima. Dengan demikian, 

kuesioner ini layak digunakan dalam penelitian. Uji reliabilitas bertujuan untuk 

meyakinkan jika ada pengukuran ulang menggunakan indikator serupa, hasilnya tetap tak 

berubah. 

Uji Asumsi Klasik (Uji Normalitas) 

a. Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov pada uji Normalitas 

Tabel 3 Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

Unstandardi

zed 

Residual 

N 96 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 5.35614078 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .099 

Positive .094 

Negative -.099 

Test Statistic .099 

Asymp. Sig. (2-tailed) .021c 

Monte Carlo Sig. (2-

tailed) 

Sig. .284d 

99% Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

.272 

Upper 

Bound 

.295 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 957002199. 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 
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Hasil dari Uji Normalitas yaitu hasil signifikansi dari tabel Kolmogorov Smirnov 

sebesar 0,284 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi secara normal 

yang artinya data tersebut tersebar secara merata dan menyeluruh, atau Ha diterima dan 

dapat dilanjutkan pada uji selanjutnya.  

a. Histogram pada uji normalitas : 

 

 

 

 

 

 

 

   Gambar 1 Grafik Histogram 

Hasil dari output SPSS versi 25, pola grafik histogram berbentuk lonceng dan tidak 

miring ke kiri atau ke kanan, sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. 

b. Normal probability plot pada uji normalitas : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 Normal Probability Plot 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Hasil dari output SPSS versi 25, pada grafik Normal Probability Plot menunjukkan 

bahwa data tersebar pada garis diagonal dan mengikuti arahnya, maka garis diagonal 

tersebut menampilkan pola distribusi normal. Dengan demikian, regresi dapat dianggap 

memenuhi asumsi normalitas atau data terdistribusi secara normal. 
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Uji Multikolinearitas 

Tabel 4 Hasil Uji Multikolinearitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Coefficient diketahui bahwa nilai VIF dari Live Streaming (X1) dan Diskon Harga 

(X2) adalah 1,696 < 10 dan nilai tolerance value 0,590 > 0,1 maka bisa disimpulkan data 

tersebut tidak terjadi Multikolinearitas yang artinya variabel-variabel yang ada di dalam 

data penelitian tidak saling berkaitan atau tidak saling mempengaruhi satu sama lain secara 

kuat. 

Uji Heterokedastisitas 

Tabel 5 Hasil Uji Spearman Rho Uji Heterokedastisitas 

Correlations 

 

LIVE 

STREA

MING 

DISKO

N 

HARG

A 

Unstand

ardized 

Residua

l 

Spearma

n's rho 

LIVE 

STREAMING 

Correlation 

Coefficient 

1.000 .722** .066 

Sig. (2-

tailed) 

. .000 .525 

N 96 96 96 

DISKON 

HARGA 

Correlation 

Coefficient 

.722** 1.000 .050 

Sig. (2-

tailed) 

.000 . .628 

N 96 96 96 

Unstandardize

d Residual 

Correlation 

Coefficient 

.066 .050 1.000 

Sig. (2-

tailed) 

.525 .628 . 

N 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity 

Statistics 

Tolerance VIF 

1 LIVE 

STREAMING 

.590 1.696 

DISKON 

HARGA 

.590 1.696 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 
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Variabel Live Streaming (X1) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,525 > 0,05, 

sedangkan variabel Diskon Harga (X2) memiliki nilai signifikansi 0,628 > 0,05. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa setiap variabel memiliki nilai signifikansi > 0,05, yang 

menunjukkan bahwa instrumen variabel tidak mengalami heterokedastisitas. Sehingga 

distribusi atau variasi data tetap stabil di seluruh rentang variabel. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 6 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficient

s 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 13.457 5.274  2.551 .012 

LIVE 

STREAMING 

.300 .061 .478 4.958 .000 

DISKON 

HARGA 

.366 .122 .289 2.998 .003 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Keputusan pembelian (Y) dengan variabel independen dapat tersusun dalam 

persamaan sebagai berikut: 

�̂�= 13,457 + 0,300X1 + 0,366X2 + e 

Hasil dari persamaan regresi linier berganda diatas memberikan penjelasan bahwa : 

a. Konstanta (a) adalah sebesar 13,457. Hal ini menunjukan apabila variabel live 

streaming dan diskon harga adalah bernilai nol atau tetap, maka besarnya nilai 

keputusan pembelian adalah 13,457. 

b. Koefisien regresi Live Streaming (X1) (β1) adalah sebesar 0,300 yang menunjukan arah 

hubungan yang positif antara live streaming dan keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan Jika variabel lain nilainya tetap dan Live Streaming mengalami kenaikan 

1% maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,300. Sebaliknya 

jika Live Streaming mengalami penurunan 1% maka keputusan pembelian akan 

mengalami penurunan sebesar 0,300. 

c. Koefisien regresi Live Streaming (X2) (β1) adalah sebesar 0,366 yang menunjukkan arah 

hubungan yang positif antara diskon harga dan keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukan Jika variabel lain nilainya tetap dan Diskon Harga mengalami kenaikan 

1% maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,366. Sebaliknya 
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jika Diskon Harga mengalami penurunan 1% maka keputusan pembelian mengalami 

penurunan sebesar 0,366. 

Uji Hipotesis 

a. Hasil uji parsial (uji t) : 

Tabel 7 Hasil Uji Signifikansi Parsial (Uji T) 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil teresebut diketahui bahwa nilai thitung untuk variabel live 

streaming adalah 4,958 Nilai ttabel dengan taraf signifikansi 0,05 adalah 1,986. Nilai df atau 

degree of freedom = 96 – 3 – 1  = 92 dengan signifikansi 5% atau 0,025 adalah 1,986. Oleh 

karena itu thitung > ttabel (4,958 > 1,986) dan nilai signifikansi atau sig yaitu 0,000 < 0,05. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara live streaming dan 

keputusan pembelian. sedangkan untuk variabel diskon harga adalah 2,998. Nilai ttabel 

dengan taraf signifikansi 0,05 adalah 1,986. Oleh karena itu thitung > ttabel (2,998 > 1,986) 

dan nilai signifikansi atau sig yaitu 0,003 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh signifikan antara diskon harga dan keputusan pembelian. 

a. Hasil uji simultan (uji f) 

Tabel 8 Hasil Uji Signifikansi Parsial (Uji T) 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil olah data diatas ditemukan bahwa nilai Fhitung 44.613 > nilai Ftabel 

= 3,10 dengan nilai signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil uji tersebut diketahui 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 13.457 5.274  2.551 .012 

LIVE 

STREAMING 

.300 .061 .478 4.958 .000 

DISKON 

HARGA 

.366 .122 .289 2.998 .003 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2614.773 2 1307.387 44.613 .000b 

Residual 2725.383 93 29.305   

Total 5340.156 95    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), DISKON HARGA, LIVE STREAMING 
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bahwa secara simultan, variabel live streaming dan diskon harga memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. oleh karena itu, hipotesis atau Ha dapat diterima. 

Uji Koefisien Determinasi 

Hasil uji koefisien determinasi parsial : 

Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi Live Streaming 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil analisis data diketahui nilai koefisien determinasi yaitu sebesar 

0,440 dan dari nilai tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa, secara parsial Live 

Streaming memberikan pengaruh sebesar 44% terhadap Keputusan Pembelian, dan 56% 

lainnya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar penelitian ini. 

Tabel 10 Hasil Uji Koefisien Determinasi Diskon Harga 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil analisis data diketahui nilai koefisien determinasi yaitu sebesar 

0,355 dan dari nilai tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa, secara parsial Diskon Harga 

memberikan pengaruh sebesar 35,5% terhadap Keputusan Pembelian, dan 64,5% lainnya 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar penelitian ini. 

a. Hasil Uji Koefisien Determinasi Simultan : 

Tabel 11 Hasil Uji Koefisien Determinasi Live Streaming dan Diskon Harga 

 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil analisis diketahui nilai koefisien determinasi mencapai 0,490 dan 

dapat diambil kesimpulan bahwa secara bersamaan atau simultan, live streaming dan 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .664a .440 .434 5.639 

a. Predictors: (Constant), LIVE STREAMING 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .596a .355 .348 6.054 

a. Predictors: (Constant), DISKON HARGA 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .700a .490 .479 5.413 

a. Predictors: (Constant), DISKON HARGA, LIVE 

STREAMING 
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diskon harga berkontribusi sebesar 49% terhadap keputusan pembelian, sementara 51% 

sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah variabel live streaming 

dan diskon harga berpengaruh terhadap kepuutusan pembelian konsumen Lazada di 

Cengkareng. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai live streaming dan diskon 

harga terhadap keputusan pembelian konsumen Lazada di Cengkareng, maka dapat 

disimpukan sebagai berikut : 

a. Live Streaming Berpengaruh Positif dan Signifkan Terhadap Keputusan Pembelian 

Live streaming yang yang dilakukan secara efektif berhasil meningkatkan keputusan 

pembelian di Lazada. Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel (4,958 > 1,986) dan 

nilai signifikansi atau sig yaitu 0,000 < 0,05 Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh signifikan antara live streaming dan keputusan pembelian. Serta Live 

Streaming memberikan pengaruh sebesar 44% terhadap Keputusan Pembelian. 

b. Diskon Harga Berpengaruh Positif dan Signifkan Terhadap Keputusan Pembelian 

Diskon Harga yang diberikan Lazada terhadap konsumen mampu memberikan 

kepuasan konsumen ketika berbelanja. Konsumen cenderung lebih termotivasi untuk 

membeli produk di Lazada ketika terdapat potongan harga yang menarik serta sesuai 

dengan kebutuhan mereka. Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel (2,998> 1,986) 

dan nilai signifikansi atau sig yaitu 0,003 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh signifikan antara diskon harga dan keputusan pembelian. Serta 

Diskon Harga memberikan pengaruh sebesar 35,5% terhadap Keputusan Pembelian. 

c. Pengaruh Bersama Live Streaming dan Diskon Harga 

Kombinasi atau gabungan antara live streaming dan diskon harga secara bersama-sama 

atau secara simultan memiliki pengaruh yang lebih kuat terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Kombinasi antara kedua variabel ini membantu menciptakan nilai lebih bagi 

konsumen, meningkatkan loyalitas, dan mendorong keputusan pembelian yang lebih 

solid. Hal ini dibuktikan dengan nilai Fhitung 44.613 > nilai Ftabel = 3,10 dengan nilai 

signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil tersebut diketahui bahwa secara 

bersama-sama atau simultan, variabel live streaming dan diskon harga berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Serta secara simultan, Live Streaming 

dan Diskon Harga memberikan pengaruh sebesar 49% terhadap Keputusan Pembelian. 
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Saran 

Berikut adalah saran yang disampaikan didalam penelitian ini : 

a. Live Streaming (X1) 

Lazada harus melakukan peningkatan dalam hal kualitas live streaming dengan 

menghadirkan host profesional seperti para influencer yang menguasai bidang live 

streaming, mendiskusikan produk secara detail, dan meningkatkan interaksi langsung 

dengan konsumen melalui fitur tanya jawab, sehingga bisa meningkatkan keputusan 

pembelian di Lazada. 

b. Diskon Harga (X2) 

Diskon seharusnya diberikan secara berkala dengan mekanisme yang jelas, seperti 

surprise discount, diskon berbasis jam belanja, dan lain sebagainya untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen. 

c. Bagi Akademisi 

Penelitian ini hanya terbatas di wilayah Cengkareng. Untuk para peneliti selanjutnya 

disarankan untuk memperluas cakupan wilayah penelitian agar hasil penelitian lebih 

tergeneralisasi. Mengembangkan variabel yang telah ada di dalam penelitian ini atau 

menambahkan variabel lainnya yang belum ada dalam peneitian ini seperti kualitas 

produk, customer service, atau kepercayaan konsumen, agar bisa mendapatkan hasil 

penelitian yang lebih baik dan diharapkan dapat mendapatkan pemahaman yang lebih 

kompherensif mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 
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