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Perkembangan teknologi saat ini khususnya internet, sangat pesat
sehingga menyebabkan pergeseran perilaku konsumen dari
berbelanja di offline store ke toko online. Peningkatan tersebut
menyebabkan banyak generasi muda sering melakukan transaksi jual
beli melalui media sosial (e-commerce), yang pada akhirnya
mengubah pola hidup manusia dalam berbelanja. Untuk memberikan
komunikasi yang baik, pelaku bisnis menggunakan pemasaran
dengan menerapkan komunikasi pemasaran. Hal ini membuat sistem
dari komunikasi penting, tidak untuk produsen barang serta jasa
saja, tetapi konsumen juga.
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Online shop juga mempunyai beberapa kelemahan, yaitu banyaknya
penjual untuk menawarkan produk serupa serta seringnya mengalami
pembatalan dari konsumen tidak bertanggung jawab. Dengan itu,
penjual online perlu berinovasi terus supaya tetap kompetitif di
lingkungan pasar mereka. Objek penelitian yang dipakai dalam
penelitian ini yaitu di UD Ivan Collection, Kecamatan Gempol, Pasuruan.
Dimana UD Ivan Collection merupakan usaha kecil menengah yang
berorientasi pada produk fashion sejak 2020.
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Grafik laporan followers UD Ivan Collection tahun 2023
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Grafik laporan live streaming UD Ivan Collection tahun 2023
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Grafik laporan penjualan UD Ivan Collection tahun 2023
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Fenomena ini memperlihatkan adanya peningkatan dari minat beli
seorang konsumen saat belanja online. Menurut Kotler dan Amstrong
minat beli adalah respons emosianal setelah konsumen menerima
suatu rangsangan produk yang mereka lihat, kemudian menimbulkan
keinginan membeli serta mempunyai produk itu. Minat beli ini
menggambarkan ketertarikan kepada barang serta jasa, merupakan
langkah awal dalam proses keputusan pembelian konsumen. Promosi
salah satu faktor yang berpengaruh terciptanya minat beli.
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Penelitian sebelumnya oleh M. E. O. Nardiana dan E. Budiarti menunjukkan bahwa 
konten produk berpengaruh positif signifikan tehadap Keputusan pembelian secara 
parsial dan juga menurut D. Pratiwi dkk menunjukkan pengaruh positif signifikan 
terhadap minat beli konsumen e-commerce. Temuan dari H. Margahana 
mengindikasi hasil yang berbeda, yang menunjukkan bahwa konten produk tidak 
mempengaruhi minat beli pengguna e-commerce. Sementara penelitian 
Ustadriatul Mukarromah dkk juga bahwa konten marketing tidak berpengaruh 
terhadap minat beli konsumen untuk mengambil keputusan pembelian produk.

Hasil penelitian sebelumnya oleh D. Liu dan J. Yu menunjukkan bahwa efektivitas 
edorsements terhadap minat beli sangat bervariasi dan sering kali tidak signifikan dengan 
ulasan online dan rekomendasi dari teman memiliki pengaruh yang lebih besar. 
Sebaliknya, penelitian lain menurut I. W. A. Yudha dan I. M. R. M. Arsha menunjukkan 
bahwa kredibilitas endors bepengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen 
pada e-commerce. Namun, penelitian dari M. Jha dkk endorsements lebih menarik 
perhatian, tidak selalu meningkatkan Keputusan pembelian karena banyak konsumen 
meragukan penggunaan produk oleh endorsements.
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Penelitian mengenai pengaruh live streaming minat beli yang menjelaskan hasil yang
bervariasi. Penelitian sebelumnya oleh F. Soleha dkk menunjukkan bahwa live streaming
berpengaruh positif serta signifikan dengan minat beli. Dikarenakan live streaming
memungkinkan penjual untuk menggambarkan produk dengan langsung dan menjawab
suatu pertanyaan pembeli dengan real-time, sehingga meningkatkan kepercayaan dari
konsumen. Hasil penelitian dari D. Liu dan J. Yu juga digunakan dalam membantu
mengembangkan pedoman untuk strategi pemasaran yang lebih efektif, karena penjual e-
commerce perlu menggunakan rekomendasi live streaming untuk memperluas dan
meningkatkan saluran pemasaran mereka penjualan produk. Namun, penelitian dari S. R. 
I. Lestari menemukan bahwa ketika dianalisis secara parsial live streaming tidak memiliki
pengaruh signifikan secara mandiri, menunjukkan bahwa faktor-faktor lain, mungkin lebih
menentukan dalam mempengaruhi minat beli.
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Dengan adanya fenomena, dan research gap di atas, peneliti tertarik melakukan penelitian dengan tentang
“Influence Analysis Content Products, Endorsements, Live Streaming On Consumer Buying
Interest Via E-Commerce (Study Pada UD Ivan Collection)”
Rumusan Masalah: rumusan masalah pada riset ini apakah adanya pengaruh konten produk, endorsements,
live streaming dengan minat beli konsumen via e-commerce pada UD Ivan Collection?
Rumusan Pertanyaan:
1. Apakah pengaruh konten produk dengan minat beli dari konsumen via e-commerce pada Ivan collection ?
2. Apakah pengaruh endorsement dengan minat beli dari konsumen via e-commerce pada Ivan collection ?
3. Apakah pengaruh live streaming dengan minat beli darikonsumen via e-commerce pada Ivan collection ?
Tujuan Penelitian: Tujuan riset untuk mengetahui fungsi tentang Pengaruh Konten Produk, Endorsement,
Live Streaming pada Minat Beli Konsumen Via E-Commerce pada Ivan Collection.
Kategori SDGs : Berdasarkan kategori SDGs, kajian ini termasuk pada area prioritas 8, artinya pekerjaan
Layak serta Pertumbuhan Ekonomi (Decent Work and Economic Growth) - Studi ini bisa mendukung
pertumbuhan ekonomi dengan mendorong cara-cara baru untuk memasarkan produk dan meningkatkan
penjualan melalui e-commerce. Hal ini menciptakan lapangan kerja yang baru serta memperkuat ekonomi
digital.
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Menurut D. Pratiwi dkk content products adalah sebuah pemasaran, secara langsung
atau tidak langsung, dengan tujuan membangun suatu kesadaran, pengakuan,
ingatan, serta tindakan terhadap merek, bisnis, produk, individu, entitas lainnya.
Visualisasi produk yang baik dapat membangun suatu persepsi kualitas serta
meningkatkan minat membeli. Gambar mempunyai pengaruh lebih kuat dibandingkan
sekumpulan kata dan menjelaskan deskripsi dengan cepat, sehingga mendorong
seorang konsumen dalam membeli. Selain itu menurut M. T. Reyhan dan R. Septiani,
hubungan yang emosional dibangun melalui visual memengaruhi niat pembelian.

Menurut H. Margahana memiliki beberapa indikator dasar: a) Pengulangan, pesan iklan
yang diulang guna meyakinkan informasi diterima, b) Mendramatisir, iklan mampu
mendramatisir suatu pesan dengan gambar, suara guna memberikan rasa pada
konsumen serta pelanggan, dan c) Berkepribadian, alat komunikasi satu arah, tidak
memaksa seorang konsumen untuk memperhatikan atau meresponsnya.
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Dukungan selebriti melibatkan seseorang yang terkenal di mata publik serta
memanfaatkan pengakuan dalam promos produk. Dukungan ini menurut B. M. Pratiwi 
dan Mahfudz ialah memudahkan konsumen merasa lebih dekat merek yang
dipromosikan selebriti, selebriti tersebut juga memiliki hubungan yang sama dengan
merek tersebut. Dalam perkembangannya, Shopee menggunakan dukungan selebriti
sebagai salah satu media promosi. Endorsements adalah seseorang yang terkenal
dan berperan sebagai penyampai pesan untuk mempromosikan suatu produk.

Menurut A. Fadhila dan A. Nurtantiono mengungkapkan ada empat indikator yang
harus dimiliki endorsements, yaitu kemungkinan terlihat (visibility), keahlian
(credibility), daya tarik (attractiveness), dan kemampuan memberikan kepercayaan
(power).
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Live streaming menurut M. Jha dkk memungkinkan para pengusaha berkomunikasi
rinci, mendemonstrasi produk, serta menjawab pertanyaan calon pembeli dengan
langsung. Kehadiran live streaming tidak hanya memfasilitasi interaksi real-time dalam
perdagangan elektronik, tetapi juga memainkan peran penting dalam membangun
kepercayaan konsumen saat berbelanja online. Belanja melalui live streaming adalah
bentuk baru media sosial dengan interaksi manusia-computer yang tinggi.

Besarnya antusiasme konsumen terhadap fitur ini menunjukkan adanya keterkaitan
antara live streaming dan keputusan pembelian konsumen. Menurut F. Soleha dkk
indikator pengukuran live streaming meliputi kredibilitas host, pemasaran visual,
deskripsi produk, dan promosi.
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Minat beli konsumen dipengaruhi oleh banyak faktor, salah satu yaitu promosi.
Menurut M. A. Algiffary dkk promosi yaitu bagian strategi dari pemasaran yang
digunakan berkomunikasi dengan pasar melalui komposisi promosi. Adapun
menyatakan bahwa promosi yang dilakukan perusahaan untuk memberikan suatu
informasi tentang produk, membujuk serta mempengaruhi untuk membeli
produk. Menurut B. M, Pratiwi dan Mahfudz minat beli yaitu pernyataan mengenai
mental dari konsumen menunjukkan ketertarikan untuk membeli produk merek
tertentu. Sebelum konsumen memutuskan membeli produk, mereka terlebih
dahulu didorong minat.

Menurut penelitian H. Margahana menyatakan bahwa faktor yang
mempengaruhi konsumen termasuk (1)budaya, (2)sosial, (3)pribadi,
(4)psikologis. Terdapat empat tipe perilaku pembelian konsumen,: (1) kompleks,
(2)mengurangi ketidakcocokan, (3) kebiasaan, (4) cenderung mencari variasi.
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Penelitian ini menggunakan metode analisis kuantitatif dengan
pendekatan analisis data, dengan jenis data yang digunakan
dalam penelitian ini yakni data primer dan sekunder. Populasi
dalam penelitian ini konsumen e-commerce di Jawa Timur yang 
pernah membeli dan merasakan produk fashion. Teknik pengambilan
data yang digunakan yaitu dengan menyebarkan kuesioner
secara offline dan online, dengan pengukuran kuesionernya
menggunakan pengukuran interval (skala likert) dari 1-5. Teknik
analisis data, penelitian ini menggunakan SPSS versi 27.
Beberapa teknik analisis yang digunakan dalam pengamatan ini
meliputi uji validitas, reliabilitas dan uji asumsi klasik. Kemudian
untuk menguji hipotesis yaitu analisis regresi berganda, uji
parsial, uji simultan, dan uji R2 klasik.
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Hipotesis :
Dari data penelitian diatas tetang Influence Analysis Content Products,
Endorsements, Live Streaming On Consumer Buying Interest Via E-Commerce
(Study Pada Ivan Collection), maka dengan begitu hipotesisinya sebagai berikut :

H1 : Product content berpengaruh pada minat beli via e-commerce Ivan
Collection.
H2 : Endorsements berpengaruh pada minat beli via e-commerce Ivan Collection.
H3 : Live sreaming berpengaruh pada minat beli via e-commerce Ivan Collection.
H4 : Product content, Endorsements, dan Live streaming berpengaruh pada minat
beli via e-commerce di Ivan Collection.
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Uji Validitas dan Reliabilitas
Pada uji validitas, semua item dinyatakan valid karena memiliki nilai korelasi
Pearson lebih dari 0,3 dan signifikan pada tingkat 0,01. Uji reliabilitas
menunjukkan bahwa semua variabel memiliki nilai Cronbach's Alpha lebih dari
0,90, yang tergolong dalam kategori sangat baik. Nilai Cronbach's Alpha untuk
masing-masing variabel adalah sebagai berikut: Content Products (X1) sebesar
0,933, Endorsements (X2) sebesar 0,956, Live Streaming (X3) sebesar 0,962, dan
Minat Beli (Y) sebesar 0,961.

Uji Normalitas dan Autokorelasi
Uji normalitas menunjukkan bahwa data mendekati distribusi normal berdasarkan 
hasil Q-Q Plot. Pada uji autokorelasi, nilai Durbin-Watson sebesar 1,979 
menunjukkan bahwa tidak terdapat autokorelasi yang signifikan dalam data.
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Uji Multikolinearitas dan Heteroskedastisitas
Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa tidak terdapat masalah
multikolinearitas, karena semua variabel memiliki nilai signifikan lebih dari 0,05.
Sementara itu, uji heteroskedastisitas dengan metode White Test menghasilkan
nilai signifikansi sebesar 0,136 (lebih dari 0,05), sehingga dapat disimpulkan tidak
terdapat masalah heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Berganda
Persamaan regresi berganda yang dihasilkan adalah Y = 0,191 + 0,050X1 + 
0,346X2 + 0,558X3. Berdasarkan analisis, variabel Live Streaming (X3) 
memberikan pengaruh paling dominan terhadap Minat Beli (Y) dengan koefisien 
sebesar 0,558 dan nilai signifikansi 0,000. Variabel Endorsements (X2) juga 
berpengaruh signifikan dengan koefisien sebesar 0,346 dan nilai signifikansi 
0,002. Sementara itu, variabel Content Products (X1) tidak memberikan pengaruh 
signifikan dengan koefisien sebesar 0,050 dan nilai signifikansi 0,575.
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Uji Simultan dan Koefisien Determinasi (R²)
Hasil uji simultan (F-test) menunjukkan bahwa variabel bebas Content Products
(X1), Endorsements (X2), dan Live Streaming (X3) secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat Minat Beli (Y), dengan nilai F
sebesar 356,525 dan signifikansi 0,000. Koefisien determinasi (R²) sebesar 91,8%
mengindikasikan bahwa model ini mampu menjelaskan 91,8% variabilitas pada
Minat Beli (Y), sementara sisanya sebesar 8,2% dipengaruhi oleh faktor lain yang
tidak diteliti.
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Berdasarkan hasil uji regresi, bahwa pengaruh variabel-variabel promosi terhadap
minat beli konsumen memiliki perbedaan yang signifikan. Meskipun Content
Products dianggap menarik oleh responden, variabel ini tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli, mengindikasikan bahwa kualitas produk saja tidak
cukup untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Sebaliknya, Endorsements dan
Live Streaming memiliki pengaruh yang lebih kuat. Endorsements yang dilakukan
oleh influencer dapat meningkatkan kepercayaan konsumen, sementara Live
Streaming memiliki dampak yang paling signifikan dengan interaksi langsung yang
memperkuat keputusan beli konsumen.
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UD Ivan Collection sebaiknya terus memanfaatkan influencer atau endorser 
dengan kredibilitas yang tinggi untuk meningkatkan kepercayaan konsumen 
terhadap produk. Selain itu, penting untuk menekankan visibilitas influencer di 
media sosial guna mencapai audiens yang lebih luas. Mengingat pengaruhnya 
yang sangat signifikan, perusahaan disarankan untuk meningkatkan penggunaan 
live streaming sebagai saluran promosi. Fokus pada kredibilitas host dan interaksi 
langsung dengan konsumen akan membantu meningkatkan minat beli, terutama 
dengan memberikan informasi yang lebih transparan dan personal. Meskipun 
Content Products tidak berpengaruh signifikan dalam penelitian ini, produk 
tersebut tetap dapat digunakan sebagai alat promosi tambahan, namun sebaiknya 
didukung dengan strategi lain yang lebih langsung mempengaruhi keputusan 
konsumen, seperti endorsements dan live streaming.
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