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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh host live streaming Shopee Somethinc pada periode Payday terhadap 

perilaku impulsive buying konsumen di wilayah Jakarta Selatan. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif 

dengan pendekatan eksplanatori melalui penyebaran kuesioner kepada 108 responden yang merupakan pengguna 

Shopee berusia 17-40 tahun dan pernah mengikuti live streaming Shopee Somethinc Payday. Variabel independen 

penelitian terdiri dari tiga dimensi utama yaitu daya tarik, kemampuan, dan kepercayaan host dalam menyampaikan 

informasi produk secara jelas dan meyakinkan, sedangkan variabel dependen adalah perilaku impulsive buying 

konsumen. Analisis data menggunakan SPSS 21 dengan uji reliabilitas Cronbach's Alpha sebesar 0,703 

mengindikasikan instrumen penelitian sudah layak digunakan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa keberadaan host 

live streaming yang komunikatif, informatif, dan persuasif berperan penting dalam mendorong konsumen melakukan 

pembelian spontan, terutama saat adanya promo payday. Host mampu meningkatkan minat beli konsumen melalui 

interaksi langsung yang membangun kepercayaan dan engagement. Temuan ini memberikan kontribusi empiris bagi 

strategi pemasaran e-commerce dalam memanfaatkan live streaming sebagai media efektif untuk meningkatkan 

perilaku pembelian impulsif, serta sebagai acuan bagi pelaku bisnis dalam mengoptimalkan peran host live streaming. 

 

Kata Kunci : host live streaming, Shopee Somethinc Payday, impulsive buying, perilaku konsumen, e-commerce, 

live streaming marketing 

 

Abstract 

This study aims to examine the influence of Shopee Somethinc’s live streaming hosts during the Payday period on 

consumers’ impulsive buying behavior in South Jakarta. The research employed a quantitative explanatory approach 

using a questionnaire distributed to 108 Shopee users aged 17-40 who have watched Shopee Somethinc Payday live 

streaming. The independent variables consist of three main dimensions: the attractiveness, capability, and 

trustworthiness of the host in delivering clear and convincing product information, while the dependent variable is 

consumers' impulsive buying behavior. Data analysis conducted with SPSS 21 yielded a Cronbach’s Alpha reliability 

of 0.703, indicating the instrument's suitability. The results demonstrate that communicative, informative, and 

persuasive hosts play a critical role in encouraging spontaneous purchases, especially during Payday promotions. 

Hosts increase consumer buying interest through direct interactions that build trust and engagement. These findings 

provide empirical contributions to e-commerce marketing strategies by leveraging live streaming as an effective 

medium to enhance impulsive buying behavior, and serve as a reference for business practitioners to optimize the role 

of live streaming hosts. 

Keywords: live streaming host, Shopee Somethinc Payday, impulsive buying, consumer behavior, e-commerce, live 

streaming marketing 

 
1. Pendahuluan 

 

Perkembangan bisnis digital telah membawa perubahan signifikan dalam pola konsumsi masyarakat, 

khususnya melalui kehadiran e-commerce. Platform seperti Tokopedia, Bukalapak, Lazada, dan Shopee kini menjadi 

pilihan utama konsumen untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari secara praktis tanpa batasan ruang dan waktu. Inovasi 

terbaru dari e-commerce adalah fitur live streaming yang memungkinkan penjual berinteraksi langsung dengan 

konsumen, menampilkan produk secara real-time, sekaligus menawarkan promosi menarik. Fitur ini tidak hanya 

memperkuat pengalaman belanja interaktif, tetapi juga mampu meningkatkan minat beli konsumen. Shopee menjadi 

salah satu platform yang menonjol dalam mengintegrasikan live streaming sebagai strategi utama untuk menarik 

pembeli dan meningkatkan transaksi daring. 

 

Dalam konteks live streaming, peran host sangat penting. Host tidak sekadar menyampaikan informasi produk, 

tetapi juga bertindak sebagai komunikator persuasif yang membangun kedekatan emosional dengan audiens. 

Kredibilitas host, yang mencakup daya tarik, keahlian, dan kepercayaan, terbukti berpengaruh dalam membentuk 
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persepsi positif terhadap produk serta mendorong keputusan pembelian yang cenderung impulsif. Interaksi persuasif 

yang terjalin secara langsung dapat memicu keterlibatan emosional konsumen, yang pada akhirnya memperbesar 

kemungkinan terjadinya pembelian tanpa perencanaan matang. Fenomena ini semakin diperkuat dengan strategi 

promosi seperti diskon besar, flash sale, maupun voucher, yang menimbulkan urgensi dan rasa takut kehilangan (fear 

of missing out/FOMO). 

 

Salah satu contoh nyata dapat ditemukan pada program Somethinc Payday di Shopee, yang rutin 

diselenggarakan pada akhir bulan dengan promosi besar-besaran dan dukungan host berkarisma. Program ini secara 

khusus menyasar generasi Z dan Milenial, kelompok konsumen yang dikenal aktif menggunakan platform digital 

sekaligus rentan terhadap pembelian impulsif. Namun, penelitian terdahulu lebih banyak menyoroti aspek teknis live 

streaming seperti tampilan produk dan testimoni, sementara analisis mendalam mengenai pengaruh kredibilitas host 

terhadap perilaku impulsif konsumen masih terbatas. 

 

Untuk menjembatani kesenjangan tersebut, penelitian ini berupaya menganalisis sejauh mana peran host live 

streaming Shopee Somethinc Payday memengaruhi perilaku impulsif konsumen, dengan fokus pada generasi Z dan 

Milenial di Jakarta Selatan. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis dalam pengembangan 

kajian komunikasi pemasaran digital melalui perspektif komunikasi persuasif, sekaligus memberi manfaat praktis bagi 

pelaku usaha dalam merancang strategi promosi yang lebih efektif melalui live streaming. 

 

2. Metode  

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian eksplanatori untuk menguji 

hubungan kausal antara host live streaming Shopee Somethinc dan perilaku pembelian impulsif konsumen. Data 

dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner daring kepada pengguna Shopee di Jakarta Selatan yang pernah mengikuti 

program live streaming “Somethinc Payday”. Persepsi responden mengenai kredibilitas host dan kecenderungan 

impulsive buying diukur menggunakan skala Likert lima poin. Data yang terkumpul kemudian dianalisis dengan 

bantuan aplikasi SPSS versi 21 menggunakan teknik regresi linier sederhana maupun berganda untuk menilai 

signifikansi hubungan antara variabel independen dan dependen. 

 

Paradigma penelitian ini berlandaskan pada post-positivisme, yang berasumsi bahwa fenomena sosial memang 

ada secara objektif, namun pemahaman manusia terhadapnya selalu terbatas dan dipengaruhi oleh konteks serta 

interpretasi peneliti. Paradigma ini relevan dalam penelitian sosial karena mengakui kompleksitas perilaku konsumen 

serta kemungkinan adanya bias peneliti, sambil tetap mempertahankan ketelitian ilmiah. 

 

Penelitian dilaksanakan di Jakarta Selatan yang dipilih karena memiliki konsentrasi tinggi konsumen Generasi 

Z dan Milenial berusia 17–40 tahun, yang aktif menggunakan e-commerce serta responsif terhadap promosi digital. 

Responden ditentukan melalui teknik purposive sampling berdasarkan kriteria tertentu: pengguna aktif Shopee yang 

berdomisili di Jakarta Selatan, pernah menonton live streaming Somethinc pada periode Payday, dan memiliki 

pengalaman melakukan pembelian impulsif. Dengan menggunakan rumus Lemeshow untuk populasi yang tidak 

diketahui jumlah pastinya, diperoleh jumlah sampel minimal 96 responden. Namun, untuk memperkuat validitas, 

jumlah sampel yang digunakan adalah 108 responden. 

 

Unit analisis dalam penelitian ini adalah konsumen Shopee yang terlibat dalam live streaming Somethinc, baik 

sebagai penonton pasif maupun yang berpartisipasi aktif melalui komentar, pertanyaan, atau pembelian. Variabel 

independen (X) dalam penelitian ini adalah kredibilitas host yang diukur melalui tiga dimensi: daya tarik, keahlian, 

dan kepercayaan. Variabel dependen (Y) adalah impulsive buying yang diukur melalui indikator pembelian tidak 

terencana, pemicu emosional, serta pengaruh promosi. Instrumen penelitian berupa kuesioner terstruktur, dan 

pengujian validitas serta reliabilitas dilakukan menggunakan korelasi Pearson dan Cronbach’s Alpha, dengan hasil 

yang menunjukkan tingkat konsistensi yang baik (α = 0,703). 

 

Analisis data dilakukan dalam dua tahap, yaitu analisis deskriptif untuk menggambarkan karakteristik 

responden dan distribusi variabel, serta analisis inferensial dengan regresi linier sederhana. Uji parsial (t-test) dan uji 

simultan (F-test) digunakan untuk mengukur pengaruh variabel independen secara parsial maupun bersama-sama. 

Selain itu, koefisien determinasi (R²) dihitung untuk mengevaluasi kekuatan model dalam menjelaskan variasi variabel 

dependen. Pendekatan metodologis ini memberikan dasar empiris dalam menilai sejauh mana kredibilitas host live 

streaming memengaruhi perilaku pembelian impulsif konsumen Shopee. 

 

 

 

 

3. Pembahasan 
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Karakteristik Responden - Usia 

 

Penelitian ini melibatkan 108 responden yang berasal dari Jakarta Selatan dan memenuhi kriteria yang telah 

ditetapkan, yaitu merupakan pengguna aktif Shopee, pernah melakukan setidaknya satu kali pembelian di platform 

tersebut, berdomisili di Jakarta Selatan, serta pernah menyaksikan live streaming Somethinc pada program Payday. 

Rentang usia responden ditetapkan antara 17 hingga 40 tahun untuk mencakup Generasi Z dan Milenial, yang dikenal 

sebagai segmen utama pengguna e-commerce. Distribusi usia responden disajikan pada gambar berikut. 

 

Gambar 1. Responden berdasarkan Distribusi Usia 

 
Sumber : Data Google Form Olahan Penulis, 2025. 

 

Berdasarkan hasil penelitian, proporsi terbesar responden (50%) berada pada kelompok usia 26–34 tahun, yang 

menunjukkan bahwa kelompok dewasa muda menjadi kategori dominan dalam penelitian ini. Sementara itu, 34,7% 

responden berada pada rentang usia 17–25 tahun yang merepresentasikan kelompok Gen Z. Selain itu, 10% responden 

berusia 35–43 tahun, dan 5,3% responden berusia 44 tahun ke atas. 

 

Temuan ini menegaskan bahwa mayoritas responden berasal dari generasi Milenial dan Gen Z, sejalan dengan 

fokus penelitian pada konsumen digital-native yang aktif dalam belanja daring dan promosi live streaming. Proporsi 

kecil responden dari kelompok usia yang lebih tua menunjukkan adanya partisipasi lintas generasi, meskipun pola 

perilaku dominan yang teridentifikasi dalam penelitian ini tetap mencerminkan karakteristik konsumen muda. 

 

Karakteristik Responden - Jenis Kelamin 

 

Penelitian ini juga mengelompokkan responden berdasarkan jenis kelamin untuk melihat distribusi serta 

potensi perbedaan perilaku konsumen dalam penggunaan fitur live streaming Shopee Somethinc Payday dan 

kecenderungan melakukan pembelian impulsif. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 108 responden yang 

diperoleh melalui kuesioner daring menggunakan Google Form, dan seluruh responden telah mencantumkan identitas 

jenis kelaminnya secara jelas. 

 

Gambar 2. Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

 
Sumber : Data Google Form Olahan Penulis, 2025. 

 

Hasil analisis menunjukkan bahwa mayoritas responden adalah perempuan dengan persentase sebesar 62,7%, 

sementara laki-laki berjumlah 37,3% dari total responden. Dominasi responden perempuan ini memberikan gambaran 

bahwa persepsi maupun perilaku terkait objek penelitian, yaitu pengaruh host live streaming Shopee Somethinc 

Payday terhadap impulsive buying, lebih banyak dipengaruhi oleh sudut pandang konsumen perempuan. Temuan ini 

penting untuk diperhatikan karena preferensi dan kecenderungan antara laki-laki dan perempuan dapat berbeda, baik 

dalam hal keterlibatan dengan fitur live streaming maupun kecenderungan melakukan pembelian impulsif. Dengan 

demikian, hasil penelitian ini dapat memperkaya pemahaman mengenai perilaku konsumen dari perspektif gender, 

sekaligus menjadi pertimbangan dalam merancang strategi komunikasi pemasaran yang lebih efektif sesuai dengan 

karakteristik audiens. 

Dimensi Variabel Host Live Streaming 
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Variabel independen Host Live Streaming (X) dalam penelitian ini diukur melalui tiga dimensi, yaitu daya 

tarik, kemampuan host, dan kepercayaan host. Ketiga dimensi ini saling berkaitan dan bersama-sama memengaruhi 

efektivitas host dalam menarik perhatian audiens serta mendorong terjadinya pembelian impulsif. Untuk mengetahui 

kontribusi relatif dari masing-masing dimensi, dilakukan analisis statistik deskriptif dengan menghitung nilai rata-rata 

(mean). 

 

Tabel 1. Uji Statistik Deskriptif Variabel Host Live Streaming 

 
Sumber: Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Hasil analisis pada Tabel 1 menunjukkan bahwa dimensi dengan nilai rata-rata tertinggi adalah daya tarik 

dengan skor 13,43. Sementara itu, dimensi dengan nilai rata-rata terendah adalah kepercayaan host, yaitu sebesar 

12,79. Temuan ini menunjukkan bahwa aspek daya tarik host merupakan faktor yang paling menonjol dalam 

membentuk persepsi positif responden terhadap live streaming Shopee Somethinc Payday. Dengan kata lain, 

penampilan, gaya komunikasi, dan karisma host memainkan peran dominan dalam menarik perhatian 

audiens.Meskipun dimensi kepercayaan host memiliki skor rata-rata terendah, keberadaannya tetap penting sebagai 

faktor penunjang kredibilitas. Kombinasi antara daya tarik, kemampuan, dan kepercayaan host secara keseluruhan 

memberikan gambaran utuh mengenai efektivitas host dalam memengaruhi perilaku konsumen. Hal ini menegaskan 

bahwa strategi pemilihan host pada live streaming perlu mempertimbangkan keseimbangan dari ketiga dimensi 

tersebut agar pesan promosi dapat tersampaikan secara maksimal dan mampu mendorong perilaku impulsif konsumen. 

 

Dimensi Variabel Impulsive Buying 

 

Dimensi-dimensi variabel dependen Impulsive Buying yang terdiri dari Expertise, Trustworthiness, 

Attractiveness, Diskon Penjualan juga akan saling bersinggungan dan memiliki kontribusi kepada variabel Impulsive 

Buying. Besar kontribusi dimensi pada variabel pemenuhan kebutuhan informasi dilihat dari perolehan rata-rata 

dimensi melalui statistik deskriptif pada tabel di bawah ini. 

 

Tabel 2 Uji Statistik Deskriptif Impulsive Buying 

 
Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Tabel 2 menginformasikan bahwa dimensi variabel Impulsive Buying memiliki rata-rata tertinggi pada dimensi 

Diskon Penjualan sebesar 12,57 dan rata-rata paling kecil ada pada dimensi Trusworthiness sebesar 12,00. Hasil ini 

menunjukkan bahwa dimensi Diskon Penjualan dalam variabel Impulsive Buying memiliki pengaruh tinggi. 

 

Hasil Uji Korelasi Hipotesis Penelitian Menggunakan Regresi Linier Sederhana 

 

Uji korelasi regresi linear sederhana pada penelitian berjudul Pengaruh Host Live Streaming Shopee Somethinc 

Payday Terhadap Impulsive Buying memiliki hipotesis uji sebagai berikut, yaitu:  

1. H0 : Tidak ada pengaruh Host Live Streaming Shopee Somethinc Payday terhadap Impulsive Buying  

2. Ha : Ada pengaruh penggunaan Host Live Streaming Shopee Somethinc Payday terhadap Impulsive 

Buying. 

Tabel 3 Model Summary 
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Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Uji Regresi Linier sederhana menunjukkan nilai R yang berarti nilai koefisien sebesar 0,082. nilai ini 

diintepretasikan bahwa hubungan kedua variabel penelitian ada di kategori positif. Tabel 3 juga menunjukkan bahwa 

hasil uji mendapat nilai R Square atau Koefisien Determinasi (KD) yang menunjukkan seberapa bagus model regresi 

yang terbentuk oleh interaksi variabel dependen dan independen. 

 

Nilai KD yang diperoleh adalah 0,007 yang ditafsirkan bahwa variabel independen Host Live Streaming (X) 

memiliki kontribusi sebesar 0,07% terhadap variabel dependen Impulsive Buying (Y) dan 93% lainnya dipengaruhi 

oleh faktor fakor lain di luar model yang digunakan. Kemudian hasil uji hipotesis antara variabel Host Live Streaming 

(X) dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan Kepercayaan Host dinyatakan berpengaruh positif terhadap 

variabel Impulsive Buying (Y) dengan indikator Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. berikut 

persamaan regresi linear sederhana dengan nilai koefisien regresi berpedoman pada output tabel 4 Coefficients di 

bawah ini. 

Tabel 4 Coefficients 

 
Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Tabel di atas dapat diintepretasikan, di mana:  

• a = 54,641 yang artinya jika tidak ada Host Live Streaming (X) maka nilai konsistensi Impulsive Buying 

(Y) adalah sebesar 54,641.  

• b = -0,131 yang artinya bahwa setiap penambahan 1 kali Host Live Streaming (X) maka Impulsive 

Buying akan menurun sebesar -0,131.  

Maka Persamaan regresinya adalah Y = 54,641 + -0,131 X 

 

Kemudian menguji hipotesis penelitian dengan cara membandingkan nilai signifikan dengan 0.05 dengan 

asumsi sebagai berikut, yaitu: 

1. Jika nilai signifikansi (sig.) lebih kecil < dari 0,05 mengandung arti bahwa ada pengaruh Host Live 

Streaming (X) terhadap Impulsive Buying (Y).  

2. Sebaliknya, jika nilai nilai signifikansi (sig.) lebih besar > dari 0,05 mengandung arti bahwa tidak ada 

pengaruh Host Live Streaming (X) terhadap Impulsive Buying (Y). 

 

Berdasarkan output coefficients pada tabel 4 di atas didapat bahwa nilai signifikansi sebesar 0,4 lebih kecil 

dari > Sig 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 diterima dan Ha ditolak, yang artinya tidak ada pengaruh Host 

Live Streaming (X) terhadap Impulsive Buying (Y). 

 

Uji F (Uji Simultan) 

 

Uji F dilakukan untuk melihat secara bersama-sama apakah ada pengaruh dari variabel bebas Host Live 

Streaming (X) dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan Kepercayaan Host terhadap variabel terikat 

Impulsive Buying (Y) dengan indikator Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. Model 

hipotesis yang digunakan pada Uji F sebagai berikut: 

• Ho : b1, b2, b3, b4, b5 = 0 (artinya Host Live Streaming (X) dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan 

Host dan Kepercayaan Host secara bersama-sama tidak berpengaruh terhadap Impulsive Buying (Y) 

dengan indikator Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan.  
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• Ha : b1, b2, b3, b4, b5, b6, b7 = 0 (artinya Host Live Streaming (X) dengan indikator Daya Tarik, 

Kemampuan Host dan Kepercayaan Host secara bersama-sama berpengaruh terhadap Impulsive Buying 

(Y) dengan indikator Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. 

 

Nilai F hitung dibandingkan dengan nilai Ftabel dengan kriteria pengambilan keputusan yaitu: 

1. H0 diterima jika Fhitung < Ftabel pada = 5 % 

2. H0 ditolak (Ha diterima) jika F hitung > F tabel pada = 5 % 

Uji F dilihat dari output tabel Anovaa pada tabel 5 dibawah ini. 

 

Tabel 5 Uji F (Simultan) 

 
Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Output Anova menjelaskan apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Host Live Streaming (X) 

dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan Kepercayaan Host terhadap Impulsive Buying (Y) dengan 

indikator Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. Output Anova menunjukkan nilai Fhitung 

sebesar 0,713 dengan tingkat signifikansi 0,400. sedangkan nilai Ftabel pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05) 

sebesar = 3,93. Dengan demikian nilai Fhitung < Ftabel, yaitu 0,713 < 3,93. 

 

Sehingga berdasarkan kriteria pengambilan keputusan sesuai dengan kriteria 1 yaitu H0 diterima (Ha ditolak) 

jika F hitung < F tabel pada = 5 %, yang artinya Host Live Streaming (X) dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan 

Host dan Kepercayaan Host secara bersama-sama tidak berpengaruh terhadap Impulsive Buying (Y) dengan indikator 

Expertise, Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. Selain itu juga bisa dilihat dari nilai signifikan pada uji 

F yaitu 0.400 dimana lebih besar dari 0,05 (0,400 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa model regresi tidak signifikan, 

sehingga tidak dapat digunakan untuk memprediksi variabel Impulsive Buying (Y) secara keseluruhan. 

 

Uji T (Uji Parsial) 

 

Uji t bermaksud melihat secara parsial apakah ada pengaruh dari Host Live Streaming (X) dengan indikator 

Daya Tarik, Kemampuan Host dan Kepercayaan Host terhadap Impulsive Buying (Y) dengan indikator Expertise, 

Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. 

Model hipotesis yang digunakan pada Uji t sebagai berikut: 

a. H0 : b1 = 0 (artinya Host Live Streaming (X) dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan 

Kepercayaan Host tidak berpengaruh secara parsial terhadap Impulsive Buying (Y) dengan Expertise, 

Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. 

b. Ha : b1 ≠ 0 (artinya Host Live Streaming dengan indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan Kepercayaan 

Host berpengaruh secara parsial terhadap Pemenuhan Informasi Impulsive Buying (Y) dengan Expertise, 

Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. 

c.  

Nilai t hitung dibandingkan dengan nilai (t) dengan kriteria pengambilan keputusan yaitu: 

1. H0 diterima jika t tabel ≤ t hitung ≤ t tabel pada α = 5 % tabel  

2. H0 ditolak (Ha diterima) jika thitung < t tabel atau t hitung > t tabel pada = 5 % 

Output Uji t dapat dilihat pada tabel 4.6 Coefficient Regresi. Uji T bertujuan untuk mengetahui apakah ada 

pengaruh yang signifikan antara Host Live Streaming (X) terhadap Impulsive Buying (Y). 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 6 Uji Parsial T 
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Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Dari tabel 6 di atas, didapat nilai thitung sebesar -0,844 dengan nilai signifikansi 0.400. dibandingkan dengan 

nilai ttabel pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05) adalah 1,659. Sehingga disimpulkan bahwa thitung < tabel yaitu 

0,844 < 1,659. Hal ini memenuhi kriteria pengambilan keputusan kriteria 1 yaitu H0 diterima (Ha ditolak) jika thitung 

< t tabel yang artinya Host Live Streaming (X) dengan indikator indikator Daya Tarik, Kemampuan Host dan 

Kepercayaan Host tidak terdapat pengaruh secara parsial terhadap Impulsive Buying (Y) dengan indikator Expertise, 

Trustworthiness, Attractiveness, Diskon Penjualan. Hal ini juga dapat dilihat dari nilai signifikan pada uji t yaitu 0,4 

> 0,05 maka H0 diterima, artinya ada tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Host Live Streaming 

(X) terhadap Impulsive Buying (Y). 

 

Uji Asumsi klasik 

 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel gangguan (residual) memiliki 

distribusi normal. Pada penelitian ini, uji normalitas dilakukan menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov (K-S), 

dan hasilnya menunjukkan bahwa data tidak berdistribusi normal. 

 

Tabel 7 Uji Normalitas KS 

 
Sumber : Data Olahan Peneliti, 2025 

 

Berdasarkan output pada Tabel 4.7, nilai Asymp. Sig. sebesar 0,000 berada di bawah tingkat signifikansi 0,05. 

Hal ini menunjukkan bahwa data residual dalam penelitian ini tidak mengikuti distribusi normal. 

 

Apabila pengujian secara individu menggunakan uji t dan secara simultan menggunakan uji F menunjukkan 

nilai signifikansi di atas 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa koefisien regresi tidak berbeda secara signifikan dari 

nol atau data masih sesuai dengan hipotesis nol (H0). Oleh karena itu, uji t dan uji F dianggap tetap reliabel dan kuat 

(robust) meskipun terdapat pelanggaran terhadap asumsi normalitas dan homogenitas data. 

 

Berdasarkan hasil uji regresi linear sederhana, ditemukan bahwa pengaruh Host Live Streaming Shopee 

Somethinc Payday terhadap perilaku impulsive buying tidak signifikan secara statistik. Nilai koefisien determinasi 

(R²) sebesar 0,007 menunjukkan bahwa kontribusi variabel Host Live Streaming terhadap perilaku impulsif hanya 

sebesar 0,7%, sedangkan 99,3% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian. Persamaan regresi yang 

dihasilkan, yaitu Y = 54,641 – 0,131X, mengindikasikan bahwa peningkatan frekuensi Host Live Streaming justru 

menurunkan skor impulsive buying sebesar 0,131 poin. Hubungan ini bersifat negatif, sangat lemah, dan tidak 

signifikan. Hasil ini juga diperkuat dengan nilai signifikansi sebesar 0,400 (p > 0,05), sehingga hipotesis nol (H₀) 

diterima. 

 

Hasil uji F (simultan) memperlihatkan bahwa secara kolektif indikator Host Live Streaming yang meliputi daya 

tarik, keahlian, dan kepercayaan juga tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Nilai Fhitung sebesar 

0,713 < Ftabel 3,93 dengan sig. 0,400 > 0,05 menunjukkan bahwa ketiga indikator tersebut, meskipun secara teori 

dapat memperkuat komunikasi persuasif, tidak cukup kuat untuk memengaruhi keputusan pembelian impulsif 
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konsumen. Demikian pula, hasil uji T (parsial) menunjukkan bahwa variabel Host Live Streaming tidak signifikan 

secara individu, dengan nilai thitung -0,844 < ttabel 1,659 dan sig. 0,400 > 0,05. Artinya, meskipun host menampilkan 

daya tarik, interaksi, dan persuasi, hal ini tidak secara langsung mendorong konsumen untuk berbelanja impulsif. 

 

Temuan ini dapat dipahami melalui kerangka teori Elaboration Likelihood Model (ELM) yang menjelaskan 

adanya dua jalur pemrosesan informasi: central route dan peripheral route. Dalam konteks live streaming, gaya 

komunikasi host yang persuasif, interaktif, serta promosi diskon termasuk ke dalam peripheral route, yaitu pemrosesan 

informasi yang dangkal. Namun, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jalur tersebut tidak cukup kuat untuk 

mendorong perilaku impulsif. Hal ini mengindikasikan bahwa audiens cenderung menggunakan central route dengan 

mempertimbangkan informasi produk, ulasan, serta pengalaman pribadi sebelum memutuskan pembelian. Khusus 

pada produk skincare seperti Somethinc, keputusan konsumen sering kali melibatkan evaluasi yang lebih mendalam 

sehingga tidak mudah dipengaruhi oleh persuasi ringan dari host. 

 

Analisis deskriptif mendukung temuan tersebut. Dimensi daya tarik pada variabel Host Live Streaming 

memiliki rata-rata tertinggi (13,43), sementara kepercayaan host memperoleh skor terendah (12,79). Hal ini 

menunjukkan bahwa meskipun audiens tertarik secara visual, aspek kepercayaan—yang lebih erat kaitannya dengan 

central route—masih rendah. Pada variabel Impulsive Buying, dimensi diskon penjualan menjadi faktor paling 

dominan (rata-rata 12,57), sedangkan trustworthiness menempati posisi terendah (12,00). Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa perilaku impulsif konsumen lebih dipicu oleh promosi seperti diskon dan flash sale dibandingkan 

kredibilitas host. 

 

Jika dibandingkan dengan penelitian sebelumnya, hasil penelitian ini menunjukkan perbedaan. Penelitian 

Hardianti Sartika menemukan bahwa Shopee Live berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian generasi Z, 

sementara Danendra et al. menekankan pentingnya kualitas pesan dan kredibilitas host. Akan tetapi, penelitian ini 

memperlihatkan hasil yang berbeda, yaitu tidak adanya pengaruh signifikan. Perbedaan ini kemungkinan dipengaruhi 

oleh kategori produk, karakteristik audiens, serta bentuk penyampaian promosi. Hal ini konsisten dengan kerangka 

ELM yang menegaskan bahwa efektivitas pesan sangat bergantung pada jalur pemrosesan informasi yang digunakan 

konsumen. 

 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa meskipun host live streaming menampilkan elemen komunikasi 

persuasif melalui peripheral route, pengaruhnya terhadap impulsive buying dalam konteks Shopee Somethinc Payday 

terbukti rendah dan tidak signifikan. Hal ini menegaskan pentingnya strategi komunikasi yang menyesuaikan dengan 

jenis produk dan pola keterlibatan audiens, agar pesan yang disampaikan dapat diproses secara tepat serta 

menghasilkan perubahan sikap maupun perilaku konsumen yang diharapkan. 

 
4.Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh Host Live Streaming Shopee Somethinc Payday terhadap 

perilaku impulsive buying konsumen di Jakarta Selatan, dapat disimpulkan bahwa variabel Host Live Streaming tidak 

memiliki pengaruh signifikan, baik secara parsial maupun simultan, terhadap perilaku pembelian impulsif. Hasil uji 

regresi linear sederhana menunjukkan nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,007, yang berarti host hanya 

berkontribusi sebesar 0,7% terhadap impulsive buying, sementara 99,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model 

penelitian. Persamaan regresi yang dihasilkan (Y = 54,641 – 0,131X) memperlihatkan adanya hubungan negatif yang 

lemah, dengan nilai signifikansi 0,400 (> 0,05), sehingga hipotesis nol (H₀) diterima. 

 

Uji F (simultan) memperkuat temuan tersebut dengan nilai Fhitung 0,713 < Ftabel 3,93 dan sig. 0,400 > 0,05, 

sehingga dapat ditegaskan bahwa Host Live Streaming tidak mampu secara kolektif memprediksi perilaku impulsif 

konsumen. Jika dikaitkan dengan teori Elaboration Likelihood Model (ELM), komunikasi host yang bersifat peripheral 

seperti daya tarik, gaya interaksi, dan promosi singkat belum cukup efektif untuk mendorong pembelian impulsif. 

Konsumen lebih cenderung memproses informasi melalui jalur central route, dengan mempertimbangkan ulasan, 

informasi produk, serta pengalaman pribadi sebelum membeli, terutama pada kategori produk skincare yang 

membutuhkan pertimbangan rasional. 

 

Temuan ini berbeda dengan sejumlah penelitian terdahulu (misalnya Hardianti, Danendra et al., dan Ircham 

Faisal) yang menemukan pengaruh signifikan host terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa pengaruh host live streaming sangat kontekstual, bergantung pada jenis produk, karakteristik 

audiens, serta strategi promosi yang digunakan. Pada konteks Shopee Somethinc Payday, faktor diskon penjualan 

terbukti lebih dominan sebagai pemicu pembelian impulsif dibandingkan dengan kredibilitas host. 
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