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Sejarah Artikel: 
 

ABSTRACT 
This research is motivated by the increasing use of live streaming and online reviews as digital 

stimuli in shaping consumer trust and purchase intentions, especially Generation Z as digital 

natives. This study uses a quantitative approach with a survey method of Generation Z aged 18-

28 years who live in East Jakarta and are active Shopee users. The sampling technique used 

purposive sampling, with data analysis using Structural Equation Modeling (SEM) based on 

Partial Least Square (PLS). The results show that live streaming and online reviews have a 

positive and significant effect on trust and purchase intention. In addition, trust is proven to 

significantly mediate the influence of live streaming and online reviews on purchase intention. 

This finding confirms the important role of trust in driving Generation Z's purchase intention 

on the Shopee e-commerce platform. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya penggunaan fitur live streaming dan online 

review sebagai stimulus digital dalam membentuk turst dan niat pembelian konsumen, 

khususnya Generasi Z sebagai digital native. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 

dengan metode survei terhadap Generasi Z berusia 18-28 tahun yang berdomisili di Jakarta 

Timur dan merupakan pengguna aktif Shopee. Teknik pengambilan sampel menggunakan 

purposive sampling, dengan analisis data menggunakan Structural Equation Modeling (SEM) 

berbasis Partial Least Square (PLS). Hasil penelitian menunjukkan bahwa live streaming dan 

online review berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust dan purchase intention. Selain 

itu, trust terbukti memediasi secara signifikan pengaruh live streaming dan online review 

terhadap purchase intention. Temuan ini menegaskan pentingnya peran trust dalam mendorong 

niat pembelian Generasi Z pada platform e-commerce Shopee. 

Kata Kunci: Live Streaming, Online Review, Trust, Purchase Intention, Generasi Z. 
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PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi digital yang berlangsung pesat telah melahirkan bentuk baru dalam aktivitas 

perdagangan daring, salah satunya melalui pemanfaatan fitur live streaming pada platform e-commerce 

(Luo et al., 2025). Dalam kerangka tersebut, e-commerce dapat dipahami sebagai sistem perdagangan 

berbasis digital yang memfasilitasi aktivitas pertukaran barang maupun jasa secara daring melalui perantara 

platform elektronik (Attar et al., 2022). Transformasi tersebut mendorong e-commerce untuk mengadopsi 

media berbasis video interaktif sebagai sarana utama dalam menyampaikan informasi dan promosi produk 

kepada audiens digital (Luo et al., 2025). Berbeda dari pola belanja konvensional yang mengandalkan 

kunjungan fisik atau siaran televisi, model perdagangan ini sepenuhnya berbasis digital serta 

memungkinkan terjadinya interaksi langsung dan cepat antara penjual dan konsumen melalui aplikasi 

daring (Wang et al., 2022). Pada masa sebelum berkembangnya platform e-commerce, aktivitas pembelian 

umumnya dilakukan melalui kunjungan langsung ke gerai fisik guna memperoleh produk yang dibutuhkan. 

Seiring dengan hadirnya e-commerce yang menawarkan kemudahan dan efisiensi, perilaku konsumsi 

masyarakat secara bertahap mengalami pergeseran dari pola belanja luring menuju transaksi berbasis daring 

(Zamfirache et al., 2025). Melihat fenomena tersebut, banyak penjual memandang live streaming sebagai 

alat penjualan efektif untuk memasarkan produk mereka dengan memanfaatkan platform e-commerce atau 

media sosial, kondisi ini menjadikan e-commerce sebagai ruang strategis bagi penjual untuk meningkatkan 

performa penjualan melalui penguatan persepsi nilai yang diterima oleh konsumen (Wu & Huang, 2023). 

Dalam praktik live streaming commerce, penjual secara aktif membangun komunikasi dua arah 

dengan audiens selama proses penawaran produk berlangsung. Interaksi tersebut bertujuan untuk 

menciptakan ketertarikan serta mendorong audiens agar melakukan keputusan pembelian secara langsung 

selama sesi siaran (Hu & Chaudhry, 2020). Penonton tidak hanya berkomunikasi dengan penyiar, tetapi 

juga dengan penonton lain. Interaksi ini meningkatan keterlibatan pengalaman sosial (Addo P et al., 2021). 

Sejumlah kajian terdahulu mengungkapkan bahwa fenomena live streaming commerce masih tergolong 

baru dalam ranah penelitian, sehingga diperlukan pendekatan berbasis data empiris untuk memahami 

perilaku konsumsi audiens secara lebih akurat (Kang et al., 2021). Studi lainnya menegaskan bahwa 

pemanfaatan live streaming dapat meningkatkan ketertarikan konsumen melalui interaksi dua arah dan 

penyajian produk secara langsung, yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan minat beli (F. Liu et 

al., 2022). 

Berdasarkan laporan survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia periode April hingga 

Juli 2025, Shopee tercatat sebagai platform e-commerce dengan tingkat akses tertinggi, di mana lebih dari 

separuh pengguna internet di Indonesia mengunjungi platform tersebut. Tiktok shop menjadi platform e-

commerce kedua tertinggi dengan angka 27,37%, sementara itu Tokopedia sebesar 9,57% dan Lazada 

9,09% bersaing ketat di posisi menengah. Adapun Blibli dengan angka 0,29%, Facebook Marketplace 

0,25% dan platform lainnya 0,21% yang memperoleh pangsa sangat kecil dan relatif tidak memengaruhi 

secara signifikan terhadap keseluruhan pasar. Data ini memperlihatkan bahwa Shopee memiliki jangkauan 

pasar yang luas dibandingkan dengan platform e-commerce lainnya. Selain dari akses yang sering 

dikunjungi oleh masyarakat, fitur interaktif live streaming yang ada di Shopee juga menunjukkan angka 

yang besar. Berdasarkan data dari Ipsos (2025) yang dikutip Antara News mengungkapkan bahwa fitur live 

streaming yang dinilai konsumen efektif sebesar 54%, jauh dari Tiktok shop yang hanya 29%. Temuan 

tersebut mengindikasikan bahwa dominasi Shopee tidak hanya tercermin dari tingginya jumlah pengguna, 

tetapi juga dari kemampuannya dalam menghadirkan inovasi, khususnya melalui fitur live streaming yang 

bersifat interaktif dan memperkaya pengalaman berbelanja. Meskipun jumlah pengguna e-commerce terus 
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meningkat, laporan Jakpat (2025) justru menunjukkan adanya penurunan intensitas pembelian, terlihat dari 

turunnya rata-rata pengeluaran bulanan konsumen sebesar 13% dari tahun sebelumnya. Kondisi tersebut 

mencerminkan kecenderungan konsumen yang semakin berhati-hati serta lebih selektif dalam mengambil 

keputusan pembelian secara daring. Fitur live streaming memberikan peluang bagi konsumen untuk 

memperoleh informasi produk secara lebih mendalam melalui interaksi langsung yang terjadi secara waktu 

nyata antara penjual dan audiens, sekaligus mendorong terjadinya keputusan pembelian yang berlangsung 

dalam waktu singkat (Yang et al., 2024). Studi oleh Li et al. (2025) membuktikan bahwa dalam konteks 

live streaming, karakteristik sosial seperti suasana interaktif, identitas sosial memberikan dampak positif 

terhadap pembentukan niat beli, baik melalui pengaruh langsung maupun melalui peningkatan tingkat 

kepercayaan konsumen. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa live streaming memiliki tingkat relevansi 

yang tinggi untuk dikaji lebih lanjut dalam konteks perilaku konsumen digital. Dengan demikian, Shopee 

sebagai pemimpin e-commerce di Indonesia dengan didukung oleh fitur live streaming sangat relevan untuk 

dijadikan sebagai objek penelitian terutama dalam hal perilaku konsumen untuk melakukan niat pembelian.                                   

Meskipun Shopee berhasil menjadi platform e-commerce dengan pengunjung bulanan terbesar di 

Indonesia (APJII, 2025), permasalahan terkait tingkat kepercayaan konsumen hingga saat ini masih menjadi 

isu krusial dalam ekosistem sehi. Sejumlah kasus menunjukkan adanya praktik pesanan palsu dan online 

review palsu yang sengaja dibuat untuk merekayasa peringkat toko dan kredibilitas produk. Investigasi 

industri menemukan adanya penjual yang memanfaatkan jasa ulasan positif untuk meningkatkan reputasi 

produk di marketplace, yang pada akhirnya berpotensi menghasilkan informasi yang memperdaya bagi 

konsumen (Cube.asia, 2025). Fenomena ini sejalan dengan laporan yang menyoroti meningkatnya ulasan 

palsu di platform e-commerce yang berpotensi melemahkan kepercayaan konsumen terhadap kualitas 

informasi digital (DigitalSociety.id, 2025). 

Penelitian ini menempatkan Generasi Z sebagai kelompok responden utama dalam analisis yang 

dilakukan. Menurut data dari APJII tahun 2025 yang dipublikasikan oleh Teknologi.id (2025), Generasi Z 

yang lahir pada tahun 1997-2012 memiliki kontribusi 25,54% dari total pengguna internet di Indonesia, 

sedangkan Generasi Milenial memiliki kontribusi 25,17% dan Generasi Alpha sebesar 23,19%. Sementara 

itu, transaksi digital menjadi salah satu aktivitas internet dengan proporsi tertinggi secara nasional sebesar 

14,95%, dan dengan dominasi Generasi Z sebagai pengguna internet terbesar menjadikan generasi ini 

memiliki potensial sebagai kelompok pengguna paling aktif dalam aktivitas transaksi digital maupun 

penggunaan platform e-commerce. Perilaku belanja Generasi Z ini sangat dipengaruhi oleh stimulus digital, 

terutama perdagangan live streaming dan online review (Chang & Chang, 2023). Objek dari penelitian ini 

adalah platform e-commerce Shopee. Berdasarkan data APJII tahun 2025 Shopee sebagai platform e-

commerce dengan akses pengguna terbesar di Indonesia menjadi relevan dijadikan objek penelitian karena 

berhasil mengintegrasikan fitur live streaming dan sistem online review sebagai strategi untuk mendorong 

perilaku belanja Gen Z. Meskipun beberapa penelitian mendukung hasil dari live streaming, online review 

dan trust terhadap niat pembelian, Meskipun demikian, masih ditemukan ruang penelitian yang belum 

banyak dieksplorasi dan memerlukan pendalaman lebih lanjut Zhang et al. (2024) menemukan bahwa nilai 

hedonis dari live streaming tidak berpengaruh langsung terhadap niat pembelian, melainkan hanya berperan 

memperkuat persepsi terhadap platform, sehingga perlu pengujian ulang dengan konteks dan populasi yang 

berbeda. Kemudian, sebagian besar penelitian yang serupa dilakukan di Tiongkok, sementara penelitian di 

Indonesia terutama yang mengkaji perilaku Gen Z pada platform Shopee tidak sering ditemukan. 
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Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini disusun untuk mengkaji secara lebih mendalam 

pengaruh live streaming dan online review terhadap purchase intention melalui trust pada Generasi Z dalam 

konteks e-commerce. 

 

 

METODE PENELITIAN 

Tempat dan Waktu Penelitian  

Penelitian ini dilakukan dengan subjek dari sudut pandang Generasi Z yang aktif berbelanja di 

Shopee dan berdomisili di Jakarta Timur. Tahap penelitian ini dilakukan pada bulan September 2025 hingga 

Januari 2026. 

 

Desain Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan metode survei. Secara teoritis, 

penelitian ini mengacu pada grand theory Stimulus-Organism-Response (SOR) dengan variabel yang 

digunakan yaitu live streaming dan online review sebagai variabel eksogen, trust sebagai mediator dan 

purchase intention sebagai variabel endogen. 

 

 Populasi dan Sampel  

Penelitian ini berfokus pada Generasi Z di Jakarta Timur sebagai populasi yang menjadi konsumen 

aktif platform Shopee. Berdasarkan klasifikasi Badan Pusat Statistik (BPS) tahun 2020, Generasi Z 

merupakan kelompok generasi yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012.  

Teknik penentuan sampel adalah non probability sampling dengan menggunakan metode purposive 

sampling.  

Adapun kriteria purposive sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Berusia 18-28 tahun sesuai dengan data BPS tahun 2020 yang memiliki kemampuan bertransaksi 

daring. 

2. Berdomisili di Jakarta Timur sesuai dengan tempat penelitian. 

3. Konsumen aktif Shopee yang mengeksplorasi produk dalam enam bulan terakhir. 

4. Menyaksikan live streaming di Shopee untuk mencari informasi produk. 

5. Membaca online review produk di Shopee sebelum melakukan pembelian. 

6. Berniat membeli produk di Shopee setelah menonton live streaming atau membaca online review 

dari konsumen lain. 

Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini berdasarkan Hair et al. (2019) menyatakan bahwa 

ukuran sampel minimal lima sampai 10 dari jumlah indikator yang digunakan. Berdasarkan total 20 

indikator dalam penelitian ini, jumlah sampel minimum dihitung sebagai berikut: 

N= (Total jumlah indikator x 5) 

Jadi, total jumlah sampel pada penelitian ini yaitu: 

N= 20 x 5 = 100 

Dengan demikian penelitian ini akan melibatkan minimal 100 responden berdasarkan perhitungan 

yang telah dilakukan. Untuk mengetahui tingkatan pencapaian responden digunakan rumus sebagai 

berikut: 
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TCR =
Rata − rata skor

Skor Maksimum
x 100% 

 

Dimana: TCR = Tingkat Pencapaian Responden 

Tabel 1 Klasifikasi TCR 

No Presentasi Pencapaian Kriteria 

1 81% - 100% Sangat Baik 

2 61% - 80% Baik 

3 41% - 60% Cukup Baik 

4 21% - 40% Kurang Baik 

5 0% - 20% Tidak Baik 

Sumber: Sugiyono (2019) 

 

Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data multivariat yakni Structural Equation Modelling 

(SEM) dengan pendekatan Partial Least Square (PLS). Metode ini diolah menggunakan SmartPLS versi 

4.0 karena mampu menguji model dengan banyak konstruk dan dapat digunakan pada sampel yang tidak 

terlalu besar. 

          

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Hipotesis 

    Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan prosedur bootstrapping 

pada perangkat lunak SmartPLS 4.0 untuk menguji signifikansi hubungan antar variabel dalam model 

struktural. Menurut Hair et al., (2022), prosedur bootstrapping digunakan untuk menghasilkan distribusi 

empiris dari estimasi parameter dan menilai tingkat signifikansi koefisien jalur (path coefficients). 

 

Tabel 2 Path Coefficients 

 

Original 

sample (O) 

Sample 

mean (M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

valu

es 

Ketera

ngan 

Live Streaming -> 

Purchase Intention 0.379 0.379 0.090 4.226 0.000 
Diterima 

Live Streaming -> 

Trust 0.402 0.404 0.090 4.462 0.000 
Diterima 

Online Review -> 

Purchase Intention 0.181 0.174 0.091 2.002 0.045 
Diterima 

Online Review -> Trust 0.416 0.413 0.068 6.110 0.000 Diterima 

Trust -> Purchase 

Intention 0.349 0.352 0.087 4.007 0.000 
Diterima 

Sumber: Data diolah oleh peneliti (2025) 

 

1. Pengaruh live streaming terhadap trust (H1) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

trust dengan koefisien sebesar 0,402, nilai t-statistics 4,462, dan p-values 0,000. Temuan ini 
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menunjukkan bahwa semakin baik pengalaman live streaming yang dirasakan responden, maka 

semakin meningkat tingkat trust responden terhadap Shopee, yang dapat dijelaskan melalui peran 

penyiar, kualitas informasi, interaksi, serta penyajian produk secara real-time yang mengurangi 

ketidakpastian dan meningkatkan keyakinan konsumen. Hasil ini sejalan dengan Zhang et al. (2024) 

yang menyatakan bahwa nilai utilitarian dan nilai sosial dari live streaming berpengaruh positif 

terhadap trust pada produk maupun platform, hal ini sejalan juga dengan Zhao et al. (2024) yang 

menemukan bahwa rasa kehadiran dan keaslian dalam live streaming meningkatkan trust konsumen 

secara signifikan, serta konsisten dengan Wongkitrungrueng dan Assarut (2020) yang menunjukkan 

bahwa nilai utilitarian dan hedonis dari live streaming berpengaruh positif terhadap pembentukan trust. 

Dengan demikian, H1 dinyatakan diterima. 

2. Pengaruh online review terhadap trust (H2) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa online review berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

trust dengan koefisien sebesar 0,416, nilai t-statistics 6,110, dan p-values 0,000. Temuan ini 

menunjukkan bahwa ulasan konsumen di Shopee memiliki peran yang sangat penting dalam 

membentuk trust, karena informasi yang diperoleh dari online review dan sistem penilaian membantu 

responden menilai kredibilitas produk maupun platform sehingga menurunkan persepsi risiko. Hasil 

ini sejalan dengan Sung et al. (2023) yang menyimpulkan bahwa karakteristik ulasan seperti jumlah 

ulasan, rating, tipe, panjang ulasan, serta reputasi platform berpengaruh positif terhadap trust dan 

kualitas produk, hal ini sejalan juga dengan Peña-García et al. (2024) yang menegaskan bahwa kualitas 

ulasan yang tinggi meningkatkan trust sedangkan persepsi ulasan negatif dapat menurunkan trust, serta 

konsisten dengan Park et al. (2021) yang menunjukkan bahwa ulasan dengan peringkat tinggi 

menghasilkan tingkat trust tertinggi dan trust berperan penting dalam proses keputusan konsumen. 

Dengan demikian, H2 dinyatakan diterima. 

3. Pengaruh live streaming terhadap purchase intention (H3) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase intention dengan koefisien sebesar 0,379, nilai t-statistics 4,226, dan p-values 0,000. Temuan 

ini menunjukkan bahwa live streaming tidak hanya berperan sebagai media promosi, tetapi juga sebagai 

sarana penyediaan informasi dan pengalaman belanja yang meningkatkan ketertarikan serta mendorong 

niat pembelian, terutama melalui visualisasi produk, interaktivitas, dan kecepatan informasi yang 

mempermudah evaluasi produk. Hasil ini sejalan dengan Zhang et al. (2024) yang menyatakan bahwa 

nilai utilitarian, hedonis, dan sosial dari live streaming meningkatkan niat pembelian, temuan ini sejalan 

dengan Ma et al. (2022) yang menemukan bahwa karakteristik live streaming seperti interaktivitas, 

visualisasi, hiburan, dan profesionalisasi meningkatkan niat pembelian baik secara langsung maupun 

melalui mekanisme psikologis, serta didukung oleh Yang et al. (2024) yang menunjukkan bahwa 

atribut live streaming dan platform berpengaruh positif terhadap niat pembelian dengan keterlibatan 

variabel mediator seperti trust. Dengan demikian, H3 dinyatakan diterima. 

4. Pengaruh online review terhadap purchase intention (H4) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa online review berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase intention dengan koefisien sebesar 0,181, nilai t-statistics 2,002, dan p-values 0,045. Temuan 

ini menunjukkan bahwa online review tetap berperan dalam meningkatkan niat pembelian, namun 

kekuatan pengaruh langsungnya relatif lebih kecil dibandingkan pengaruh live streaming dan trust, 

sehingga dapat diinterpretasikan bahwa ulasan berfungsi sebagai penguat informasi dalam keputusan, 

tetapi dorongan utama niat pembelian pada konteks penelitian ini lebih kuat melalui pengalaman live 
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streaming serta pembentukan trust. Hasil ini sejalan dengan Chen et al. (2022) yang menemukan bahwa 

ulasan positif meningkatkan niat pembelian melalui pembentukan keyakinan dan respons emosional, 

temuan ini sejalan juga dengan Zhu et al. (2020) yang menunjukkan bahwa persepsi kualitas informasi 

pada online review berpengaruh positif terhadap niat pembelian, serta konsisten dengan Qiu dan Zhang 

(2024) yang melalui meta-analisis menyimpulkan bahwa online review berpengaruh positif terhadap 

niat pembelian pada berbagai konteks. Dengan demikian, H4 dinyatakan diterima. 

5. Pengaruh trust terhadap purchase intention (H5) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

intention dengan koefisien sebesar 0,349, nilai t-statistics 4,007, dan p-values 0,000. Temuan ini 

menunjukkan bahwa trust konsumen merupakan determinan penting yang mendorong intensi 

pembelian, karena trust berperan dalam menurunkan persepsi risiko dan meningkatkan keyakinan 

konsumen bahwa transaksi dan informasi produk dapat diandalkan. Hasil ini sejalan dengan Hanaysha 

et al. (2025) yang menunjukkan bahwa trust meningkatkan niat pembelian dan didukung oleh kualitas 

layanan, ulasan pelanggan, ragam produk, serta kualitas situs, hasil ini sejalan juga dengan Zhu et al. 

(2020) yang menjelaskan bahwa trust berpengaruh positif terhadap niat pembelian dalam model 

perilaku konsumen, serta konsisten dengan Ventre dan Kolbe (2020) yang menegaskan bahwa trust 

mengurangi risiko yang dipersepsikan sehingga berdampak positif terhadap niat pembelian. Dengan 

demikian, H5 dinyatakan diterima. 

 

Tabel 3 Specific Indirect Effect 

 

Original 

sample (O) 

Sample 

mean (M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 
P 

values 
Keteran

gan 

Live Streaming -> Trust -> 

Purchase Intention 0.140 0.144 0.054 2.613 0.009 
Diterima 

Online Review -> Trust -> 

Purchase Intention 0.145 0.145 0.043 3.401 0.001 
Diterima 

Sumber: Data diolah oleh peneliti (2025) 

 

6. Trust memediasi pengaruh live streaming terhadap purchase intention 

Hasil menunjukkan pengaruh tidak langsung live streaming terhadap purchase intention melalui 

trust bernilai positif dan signifikan (O = 0,140; t = 2,613; p = 0,009). Temuan ini menunjukkan bahwa 

live streaming tidak hanya memengaruhi niat beli secara langsung, tetapi juga meningkatkan trust, yang 

selanjutnya mendorong peningkatan purchase intention. Dengan kata lain, sebagian pengaruh live 

streaming terhadap niat beli bekerja melalui peningkatan trust konsumen terhadap Shopee. Hasil ini 

sejalan dengan Qing dan Jin (2022) yang menyatakan bahwa kualitas sistem dan informasi pada live 

streaming dapat meningkatkan trust konsumen yang pada akhirnya meningkatkan niat pembelian, hasil 

ini sejalan juga dengan Jiang et al. (2024) yang menemukan bahwa keahlian dan hiburan penyiar 

meningkatkan trust dan pengalaman menonton sehingga berdampak pada niat pembelian, serta 

konsisten dengan Zhou dan Baskaran (2025) yang menunjukkan bahwa karakteristik influencer dalam 

live streaming berpengaruh positif terhadap niat pembelian melalui trust sebagai mediator. Berdasarkan 

hasil tersebut, H6 dinyatakan diterima. 

7. Trust memediasi pengaruh online review terhadap purchase intention 
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Hasil menunjukkan pengaruh tidak langsung online review terhadap purchase intention melalui 

trust bernilai positif dan signifikan (O = 0,145; t = 3,401; p = 0,001). Temuan ini menunjukkan bahwa 

kualitas dan kredibilitas online review meningkatkan trust konsumen terlebih dahulu, kemudian trust 

tersebut mendorong niat pembelian. Dengan demikian, trust berperan sebagai mekanisme psikologis 

penting yang menjembatani pengaruh informasi ulasan terhadap intensi pembelian. Hasil ini sejalan 

dengan Mulyati dan Gesitera (2020) yang menemukan bahwa ulasan pelanggan daring berpengaruh 

positif terhadap niat pembelian baik secara langsung maupun melalui trust, temuan ini sejalan juga 

dengan Wibowo dan Safitri (2020) yang menyatakan bahwa trust memediasi pengaruh ulasan 

pelanggan daring dan rating terhadap minat beli pada marketplace, serta konsisten dengan Hanaysha 

et al. (2025) yang menegaskan bahwa ulasan pelanggan meningkatkan niat beli melalui trust sebagai 

mediator. Berdasarkan hasil tersebut, H7 dinyatakan diterima. 

4.3.12 Struktural (Structural Model) 

Pengujian model struktural dilakukan secara bertahap hingga diperoleh model yang memenuhi 

kriteria kelayakan. Selanjutnya, estimasi model struktural akhir dilakukan dengan memasukkan 

seluruh indikator yang telah lolos pengujian pada analisis model pengukuran (measurement model). 

Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan, diperoleh model struktural sebagai 

berikut:  

 

 

 

 

 

Gambar 1 Structural Model 

Sumber: Data diolah oleh peneliti (2025) 

 

Strucutral model merepresentasikan model PLS-SEM yang menunjukkan bahwa live streaming 

dan online review berpengaruh terhadap trust, dan selanjutnya trust berkontribusi terhadap purchase 

intention. 
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Output 

 
Gambar 2 Prototype 

Sumber: Data diolah oleh peneliti (2025) 

 

Prototype inovatif ini menghadirkan fitur live streaming dengan label host terverifikasi di samping 

nama penyiar, yang menandakan kredibilitas dan reputasi host untuk meningkatkan trust konsumen, sesuai 

dengan temuan penelitian yang menunjukkan bahwa trust berperan sebagai mediasi utama antara live 

streaming dan online review terhadap niat pembelian. Tampilan live streaming menampilkan jumlah 

penonton dan interaksi real-time, sehingga memperkuat persepsi kompetensi dan perhatian host terhadap 

kebutuhan konsumen. Sementara untuk online review, ikon pembeli terverifikasi di samping nama reviewer 

menegaskan bahwa ulasan berasal dari konsumen yang telah melakukan transaksi, dilengkapi dengan 

visualisasi produk dan ringkasan informasi penting yang mempermudah evaluasi kualitas produk. 

 

 

 KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat disimpulkan: 

1. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust. Hasil ini menunjukkan bahwa 

semakin baik kualitas pengalaman live streaming yang dirasakan responden, maka tingkat trust 

terhadap e-commerce Shopee cenderung meningkat. Hal tersebut mengindikasikan bahwa 

informasi produk yang disampaikan secara waktu nyata, interaktivitas, serta kualitas penyiar dapat 

menjadi dasar terbentuknya keyakinan konsumen dalam bertransaksi. 

2. Online review berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust. Temuan ini menunjukkan bahwa 

ulasan daring yang dipersepsikan kredibel, informatif, dan mudah dipahami mampu meningkatkan 

trust konsumen. Dengan demikian, online review berperan sebagai sumber informasi evaluatif yang 

mengurangi ketidakpastian dan risiko persepsian dalam pembelian daring. 

3. Live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Hasil ini 

menunjukkan bahwa semakin baik persepsi responden terhadap live streaming, maka semakin 
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tinggi kecenderungan niat untuk melakukan pembelian di e-commerce Shopee. Hal tersebut 

menegaskan bahwa live streaming dapat mendorong niat beli melalui pengalaman visualisasi 

produk yang lebih jelas serta kemudahan memperoleh informasi secara langsung. 

4. Online review berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Temuan ini 

menunjukkan bahwa ulasan daring berperan dalam meningkatkan niat beli, karena memberikan 

rujukan informasi dan penilaian produk dari pengalaman konsumen lain. Meskipun demikian, 

kekuatan pengaruh langsung online review terhadap purchase intention relatif lebih kecil 

dibandingkan pengaruh live streaming dan trust, sehingga perannya lebih menonjol sebagai 

penguat pertimbangan sebelum pembelian. 

5. Trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Hasil ini menunjukkan 

bahwa semakin tinggi trust konsumen terhadap e-commerce Shopee, maka semakin tinggi pula niat 

untuk melakukan pembelian. Temuan ini mengindikasikan bahwa trust berperan dalam 

menurunkan risiko persepsian, meningkatkan rasa aman, serta memperkuat keyakinan terhadap 

platform dan proses transaksi. 

6. Trust memediasi pengaruh live streaming terhadap purchase intention. Hasil ini menegaskan 

bahwa live streaming tidak hanya mendorong niat beli secara langsung, tetapi juga melalui 

peningkatan trust konsumen. Dengan demikian, trust berperan sebagai mekanisme yang 

memperkuat efektivitas live streaming dalam mendorong purchase intention. 

7. Trust memediasi pengaruh online review terhadap purchase intention. Temuan ini menunjukkan 

bahwa online review dapat meningkatkan niat beli melalui peningkatan trust konsumen terlebih 

dahulu. Artinya, ketika ulasan daring meningkatkan keyakinan konsumen terhadap produk dan 

platform, maka kecenderungan untuk melakukan pembelian juga meningkat. 

 

Implikasi 

Implikasi Teoritis 

Penelitian ini memberikan kontribusi teoretis pada kajian perilaku konsumen dalam konteks e-

commerce dengan menegaskan peran trust sebagai variabel psikologis penting yang menjembatani 

pengaruh stimulus informasi digital terhadap niat pembelian. Temuan bahwa live streaming dan online 

review berpengaruh signifikan terhadap trust dan purchase intention memperkuat pandangan bahwa 

kualitas informasi, interaksi, serta bukti sosial yang tersedia pada platform digital dapat membentuk 

keyakinan konsumen yang kemudian mendorong purchase intention. Selain itu, ditemukannya efek 

mediasi trust pada kedua jalur tidak langsung menunjukkan bahwa trust merupakan mekanisme utama 

yang memperkuat hubungan antara stimulus digital dan respons perilaku konsumen, sehingga 

memperkaya pemahaman mengenai proses keputusan pembelian pada Generasi Z di lingkungan e-

commerce. 

Implikasi Praktis 

Bagi platform e-commerce Shopee, hasil penelitian ini menunjukkan pentingnya peningkatan 

kualitas live streaming sebagai sarana pembentukan trust sekaligus pendorong niat beli. Platform e-

commerce dan penjual di Shopee disarankan memperkuat kompetensi penyiar, meningkatkan konsistensi 

penyampaian informasi produk, serta memperjelas demonstrasi produk agar konsumen memperoleh 

pengalaman yang lebih informatif dan meyakinkan. Selain itu, platform e-commerce Shopee perlu 

meningkatkan kredibilitas online review melalui verifikasi pembeli, pengendalian ulasan tidak relevan, 

dan dorongan terhadap ulasan yang lebih informatif sehingga trust konsumen semakin kuat. Bagi penjual 
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di e-commerce Shopee, disarankan untuk selalu menampilkan wajah penyiar secara jelas dan merespons 

komentar secara real-time untuk membangun interaktivitas yang terbukti meningkatkan trust. Bagi 

konsumen, penelitian ini memberikan pemahaman bahwa live streaming dan online review merupakan 

sumber informasi yang dapat meningkatkan trust dan niat beli, sehingga konsumen perlu menilai kualitas 

informasi secara kritis sebelum memutuskan pembelian. 
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