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ABSTRAK

SITI AKROMAH, 20042010244, Pengaruh Komunikasi Persuasif, Live
Selling, dan Kualitas Produk terhadap Niat untuk Membeli saat Live Shopping
di Shopee (Studi Kasus pada Pengguna Shopee Live Brand Skincare
Somethinc)

Perkembangan teknologi yang terus meningkat memiliki dampak pada
perkembangan bisnis online. Adanya fitur Shopee Live pada aplikasi e-commerce
Shopee, menjadikan Shopee sebagai salah satu e-commerce paling popular di
Indonesia karena memberikan pengalaman berbelanja online kepada konsumen dan
dapat berinteraksi langsung dengan penjual dan sesama konsumen. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Komunikasi Persuasif,
Live Selling, dan Kualitas Produk terhadap Niat Beli pada pengguna live shopping
Shopee Live Somethinc. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan
pengumpulan data melalui kuisioner online yang dibagikan. Populasi dalam
penelitian ini adalah penonton Shopee Live Somethinc Official Shopee pada event
12.12 di Shopee dengan jumlah sampel 156 responden, yang diambil menggunakan
teknik purposive sampling dengan kriteria pengguna Shopee dan pernah melihat
Shopee Live Somethinc. Teknik analisis menggunakan regresi linier berganda
dengan menggunakan SPSS 29. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara
simultan Komunikasi Persuasif, Live Selling, dan Kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap Niat Beli. Kemudian secara parsial, Komunikasi Persuasif
berpengaruh negative dan tidak signifikan terhadap Niat Beli pada pengguna live
shopping di Shopee. Secara parsial Live Selling berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Niat Beli pada pengguna live shopping di Shopee. Serta secara parsial
Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat Beli pada
pengguna live shopping di Shopee.

Kata Kunci: Komunikasi Persuasif, Live Selling, Kualitas Produk, Niat Beli
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ABSTRACT

SITIAKROMAH, 20042010244, The Influence of Persuasive Communication,
Live Selling, and Product Quality on Intention to Purchase during Live
Shopping on Shopee (Case Study on Shopee Live Users of the Skincare Brand
Somethinc)

Technological developments continue to increase along with the development of
online business. The Shopee Live feature in the Shopee e-commerce application
makes Shopee one of the most popular e-commerce sites in Indonesia because it
provides consumers with an online shopping experience and can interact directly
with sellers and fellow consumers. This research aims to determine and analyze the
influence of Persuasive Communication, Live Selling, and Product Quality on
Purchase Intentions among Shopee Live Somethinc live shopping users. This
research uses a quantitative approach by collecting data through published online
questionnaires. The population in this study was the official Shopee Live Somethinc
viewers at the 12.12 event on Shopee with a sample size of 156 respondents, who
were taken using a purposive sampling technique with the criteria of being Shopee
users and having seen Shopee Live Somethinc. The analysis technique uses multiple
linear regression using SPSS 29. The results of this research show that
simultaneously Persuasive Communication, Live Selling, and Product Quality have
a significant effect on Purchase Intention. Then partially, Persuasive
Communication has a negative and insignificant effect on Purchase Intentions
among live shopping users on Shopee. Partially, Live Selling has a positive and
significant effect on Purchase Intentions of live shopping users on Shopee. And
partially, product quality has a positive and significant effect on purchase intention
among live shopping users on Shopee.

Keyword: Persuasive Communication, Live Selling, Product Quality, Purchase
Intention
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