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INTISARI

Penelitian ini bertujuan untuk menguji variabel keputusan beli daring.
Keputusan beli menggunakan media Live streaming dapat dipengaruhi
oleh faktor kepercayaan konsumen dan komunikasi /ive streaming. Data
diperoleh memalui kuesioner yang dibagikan secara daring kepada
responden yang memenuhi persyaratan. Teknik penyempelan
menggunakan purposive sampling sebanyak 150 responden. Uji
hipotesis menggunakan analisis regresi logistik. Hasil penelitian
menunjukkan kepercayaan konsumen dan komunikasi live streaming
berpengaruh positif signigfikan terhadap keputusan beli daring, serta
variabel kepercayaan konsumen memediasi hubungan antara
komunikasi /ive streaming dan keputusan beli daring.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Teknologi digital telah mengubah cara konsumen mencari informasi dan
berbelanja. Belanja daring telah berkembang menjadi pilihan yang
digemari karena tiga karakteristik utamanya: cepat, murah, dan mudah
(Hadian et al., 2020). Pilihan belanja daring menempati persentase cukup
besar dan semakin mendekati persentase belanja luring. Berdasarkan
data Bank Indonesia jumlah transaksi penjualan ritel sampai dengan juli
2024 mencapai 212,4 juta. Hayani, (2023) menyatakan banyaknya
persentase belanja daring dari tahun 2017 sampai dengan 2023, dapat
dilihat dalam Gambar 1.1
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Gambar 1. 1 Persentase belanja daring (Hayani, 2023)

Gambar 1.1 mengindikasikan bahwa kesukaan belanja daring
mendekati kesukaan belanja luring. Data tersebut menjelaskan jumlah
pengguna e-commerce di Indonesia sangat signifikan dimulai tahun 2017
mencapai 139 juta pengguna ecommerce, Mengalami kenaikan hingga
10,8% dengan 154,1 juta pengguna di tahun 2018. Tahun 2019 mencapai
168,3 juta pengguna dan 212,2 juta pada 2023.

Penawaran belanja daring semakin berkembang cepat dengan
diperkenalkannya fitur-fitur belanja yang menarik dan memberikan
keuntungan bagi pelanggan, yaitu /ive streaming. Data penggunaan fitur
live streaming yang dinyatakan oleh Annur (2022); Virdhani (2024); Sari
dan Djumena (2024) ditampilkan dalam Tabel 1.1 dan Gambar 1.2.



Tabel 1. 1 Penggunaan fitur Live streaming di platform belanja daring

No  Tahun Shopee Live Titokshop Live Tokopedia Live LaLZ?‘ia
1 2022 83,40% 42,20% 30,40% 20,50%
2 2023 67% 25% 4% 5%
3 2024 96% 87% 71% 62%

Sumber: Annur (2022); Virdhani (2024); Sari dan Djumena (2024)

Penggunaan Fitur Live streaming E-Commerce
96%
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Gambar 1. 2 Penggunaan fitur Live streaming e-commerce
Sumber: Annur (2022); Virdhani (2024); Sari dan Djumena (2024).

Tabel 1.1 dan Gambar 1.2 menunjukkan presentase penggunaan
fitur Live streaming pada media e-commerce, yang menunjukkan dari
tahun 2022 sampai dengan 2024. Pada tahun 2023 yang dilihat pada
indeks terdapat penurunan penggunaan /ivestreaming pada e-commerce.
Penurunan ini dikarenakan kebijakan dalam penggunaan media
livestreaming yang mengalami perubahan dan kurang bijaknya pengguna
dalam menggunakan fitur ini. Selain itu penurunan ini juga dipegaruhi
indeks penggunaan e-commerce yang kurang pada tahun 2023, selain
dari diskon yang diberikan, kurangnya trust yang diberikan oleh
streamer, dan peralihan pembelian oleh konsumen setelah pandemi
COVID-19.

Platform Shopee live memperoleh presentase tertinggi per tahun
2024 sebesar 96% pengguna. Live streaming muncul sebagai salah satu
fenomena menarik karena dapat memberikan informasi produk
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konsumen melalui komunikasi interaktif dan real-time. Live streaming
tidak hanya meningkatkan interaksi antara penjual dan konsumen namun
juga dapat membangun kepercayaan yang lebih kuat dibandingkan
dengan penggunaan gambar dan deskripsi produk (Galit, 2020).

Penelitian ini merekontruksi model penelitian yang dilakukan oleh
(Iisnawati et al., 2022). Penelitian tersebut memiliki tujuan untuk
membuktikan secara empiris pengaruh [live streaming terhadap
keputusan belanja online di media sosial melalui kepercayaan. Urgensi
penelitian tersebut adalah adanya fenomena pengalaman belanja baru
dengan [ive streaming di media sosial yang diharapkan dapat
meningkatkan kepercayaan berbelanja di media sosial. Hasil penelitian
tersebut menunjukkan bahwa /live streaming dalam belanja daring di
media sosial dapat memengaruhi keputusan belanja daring konsumen
melalui kepercayaan. Selain itu, penelitian tersebut memiliki kelemahan
yaitu tidak adanya variabel yang menyebutkan kehandalan streamer
dalam membentuk kepercayaan dan keputusan beli daring pada
konsumen. Fauzi et al. (2023) menyatakan bahwa melakukan kegiatan
jual beli dalam media sosial menjadi celah bagi tindak kejahatan seperti
penipuan dalam jual beli. Penipuan ini dapat merugikan korban secara
finansial dan juga menurunkan tingkat kepercayaan masyarakat terhadap
perdagangan digital. Berbeda dengan penelitian ini, yang bertujuan
untuk menguji secara empiris bagaimana pengalaman /live streaming
memengaruhi keputusan belanja online di platform e-commerce, dengan
kepercayaan yang dipengaruhi oleh penampilan kehandalan dan
integritas streamer atau host dalam mempengeruhi keputusan beli. Serta
menggunakan indikator dalam menilai kepercayaan, keputusan beli, dan
kehandalan streamer dalam melakukan penjualan.

1.2 Perumusan masalah

Studi literatur berhasil mengidentifikasi kesenjangan penelitian bahwa
konsumen menyukai belanja daring karena adanya fitur cepat, murah,
dan mudah yang ditawarkan pengelola platform (Hadian et al., 2020).
Ketiga fitur pada dasarnya mempunyai efek yang kuat kepada konsumen
untuk segera dapat mengambil keputusan beli barang atau jasa yang
diminati. Namun dalam kenyataannya, konsumen masih ada keraguan
untuk mengambil keputusan beli dikarenakan adanya risiko persepsian
dalam belanja daring. Penelitian sebelumnya dijumpai kelemahan pada
fenomena belanja baru dengan live streaming di media sosial yang dapat
memengaruhi keputusan belanja daring konsumen disebabkan tingginya



4

risiko yang dipersepsikan dapat mengurangi kepercayaan (lisnawati et
al., 2022). Live streaming di media sosial dalam penelitian tersebut
mengungkapkan tidak adanya indikator penilaian kepercayaan yang
subjektif dan tidak adanya variabel yang menyebutkan kehandalan
streamer dalam membangun kepercayaan dan keputusan beli daring.
Berbeda dengan penelitian yang saat ini dilakukan peneliti yang
bertujuan untuk menguji secara empiris pengalaman /live streaming di
platform e-commerce yang dapat memengaruhi keputusan belanja daring
dan menilai kehandalan streamer dalam membangun kepercayaan dan
keputusan beli daring.

Live streaming pada platform e-commerce didasarkan pada
penelitian yang menyatakan mempunya efek dalam memengaruhi
keputusan pembelian. Liu et al. (2022) dalam penelitiannya
mengungkapkan fitur live streaming mampu menjadi alat untuk
membangun hubungan yang kuat dengan konsumen menggunakan
interaktivitas host/streamer, keaslian, dan hiburan yang dapat
meningkatkan pemahaman pemirsa terhadap produk, mengurangi risiko
yang dirasakan, dan meningkatkan kepercayaan langsung pada e-
commerce. Chen dan Yang, (2023) dalam penelitiannya keterlibatan
konsumen pada fitur /ive streaming dapat memberikan pengalaman
positif yang dapat meningkatkan kepercayaan konsumen yang
dipengaruhi pengalaman konsumen melalui peran streamer/host.
Penelitian serupa dilakukan oleh Lisnawati et al, (2022) kepercayaan
dalam hubungan antara pengalaman /ive streaming dan keputusan beli
daring. Berbagai penjelasan tersebut proses keputusan beli daring
konsumen disebabkan adanya [live streaming dan melalui tingginya
kepercayaan konsumen

1.3 Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah di atas, dalam upaya memecahkan
masalah maka diajukan sejumlah pertanyaan sebagai berikut:

1. Apakah komunikasi /ive streaming memengaruhi keputusan beli

daring?

2. Apakah komunikasi /ive streaming memengaruhi kepercayaan?
Apakah kepercayaan memengaruhi keputusan beli daring?
4. Apakah kepercayaan memediasi hubungan antara komunikasi

w

live streaming dan keputusan beli daring?



1.4 Tujuan Penelitian
Berdasarkan pertanyaan penelitian di atas, maka dapat ditentukan tujuan
penelitian:
1. Menguji pengaruh komunikasi /ive streaming pada keputusan
beli daring
2. Menguji pengaruh komunikasi /ive streaming pada kepercayaan.
Menguji pengaruh kepercayaan pada keputusan beli daring.

w

4. Menguji peran mediasi kepercayaan dalam hubungan antara
komunikasi /ive streaming dan keputusan beli daring.

1.5 Manfaat Penelitian
Penelitian diharapkan memberi manfaat bagi pengembangan teori dan
manfaat praktis bagi para pengguna hasil penelitian:

1.5.1 Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat teoritis yaitu
mengonfirmasi signifikasi: (1) hubungan antara pengalaman [live
streaming dan keputusan beli daring, (2) hubungan antara komunikasi
live streaming pada kepercayaan, (3) hubungan antara kepercayaan pada
keputusan beli daring, (4) peran mediasi kepercayaan dalam hubungan
antara komunikasi /ive streaming dan keputusan beli daring.

1.5.2 Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan memberikan saran strategik bagi pemasar
daring guna menyusun strategi dalam meningkatan penjualan produk
dan jasa.



