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ABSTRACT 

 

The increase in online transactions is getting higher through e-commerce, e-

commerce platforms have a new way of online shopping, namely the emergence of a trend 

phenomenon called live shopping online shopping promotional media tools, presenting 

products and establishing social interactions. Transactions on e- commerce platforms are 

increasing as consumers switch online shopping methods due to the Covid-19 pandemic. 

The purpose of the study was to determine the influence of trust, consumer engagement, 

product quality on purchasing decisions through Shopee live. 

The sampling method used in this study is nonprobability sampling with purpose 

sampling technique. The sample was collected by 100 respondents who had made a 

purchase through Shopee live. Data obtained from questionnaires is then processed and 

analyzed using IBM SPSS software applications with multiple analyses that include 

validity tests, reliability tests, classical assumption tests, multiple linear regression tests. 

The results showed that trust had a negative and insignificant effect on purchasing 

decisions, consumer engagement had a positive and significant effect on purchasing 

decisions, product quality had a positive and significant effect on purchasing decisions, 

and purchasing decisions mediated the influence of consumer engagement and product 

quality on purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia digitalisasi saat ini semakin mengalami kemajuan khususnya 

dalam teknologi informasi dan komunikasi. Data yang diperoleh dari Katadata.co.id, 

menerangkan survei pemakaian layanan digital di Indonesia meningkat hingga 69% 

konsumen lebih sering memakai layanan e-commerce untuk melakukan pembelian. Data 

dari iPrice, jumlah pengunjung web bulanan di 10 e-commerce diduduki oleh Shopee 

sebagai urutan pertama dengan kunjungan sebanyak 71,5 juta. Pada tahun 2019, Shopee 

memiliki fitur baru yaitu live shopping dengan monthly active users tertinggi yang paling 

banyak dikunjungi dalam kategori belanja di Asia Tenggara. Pemasaran melalui live 

streaming dilakukan oleh penjual hingga tokoh yang berpengaruh seperti influencer di 

media sosial yang diperlukan oleh konsumen supaya memiliki komunikasi interaktif 

dengan para influencer pada platform yang disediakan. Menurut Alvin Liu, General 
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Manager of Tmall Import and Exsport dari Alibaba Group, mengatakan minat pembelian 

melalui live streaming sangat berpengaruh dan juga konsumen lebih kritis sehingga tidak 

hanya terpengaruh oleh influencer akan tetapi kualitas produk yang baik. 

Salah satu karakteristik s-commerce yaitu interaksi sosial dan berbagi informasi 

yang membuat s-commerce memiliki keunikan dibanding e-commerce. S-commerce adalah 

subkumpulan dari e-commerce, dengan menggunakan media sosial mendukung interaksi 

sosial yang membantu dalam meningkatkan pengalaman belanja online serta transaksi 

online dan ditanamkan dengan interaksi sosial real time termasuk video real time dan 

saluran chat berbasis teks. Keterlibatan pelanggan sangat penting dalam faktor mendorong 

konsumen terlibat dan membeli produk melalui penjual s-commerce. Penelitian terbaru 

dari Livestream.com menemukan bahwa 80% orang lebih menyukai menonton video 

secara langsung dari sebuah brand produk daripada membaca tulisan dari brand produk 

tersebut. Namun, masalah yang dihadapi platform live streaming salah satunya konsumen 

memiliki kurang kepercayaan karena seringkali mendapat produk palsu dan berkualitas 

rendah, keprihatinan konsumen berkaitan dengan belanja online bahwa konsumen tidak 

dapat menguji atau mencoba item sebelum membeli dan tidak dapat secara fisik 

menyentuh. Oleh karena itu, pentingnya ulasan online seperti pelanggan membeli dengan 

menggunakan produk dan memberi pengalaman pembelian yang lebih kredibel dibanding 

iklan yang dipromosi oleh penjual. Kepercayaan pada merk atau perusahaan adalah 

konstruksi lain yang dieksplorasi secaraluas dan terkait erat dengan kepuasan dalam 

memposting ulasan online. 

Berdasarkan uraian di atas maka peneliti tertarik untuk mengambil judul 

“ANALISIS PENGARUH KEPERCAYAAN, KETERLIBATAN KONSUMEN, DAN 

KUALITAS PRODUK SERTA DAMPAKNYA TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PRODUK MELALUI SHOPEE LIVE” 

 

KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 

Transaksi di platform e-commerce meningkat dikarenakan konsumen beralih 

metode belanja online akibat pandemi Covid-19. Situs e-commerce memiliki cara baru 

belanja online yaitu munculnya tren fenomena terbaru yang dinamakan live shopping 

sebagai alat media promosi belanja online, menyajikan produk serta menjalin interaksi 

social, e-commerce memiliki transaksi online yang tinggi. Situs e-commerce  melalui 

media sosial seperti Facebook, Taobao, Lazada Live menyiarkan aktivitas dan digunakan 

sebagai alat pemasaran (Stelzner, 2016). Shopee menjadi salah satu e-commerce yang 

dipakai untuk melakukan jual beli online dan mengalami persaingan. 

Keputusan pembelian konsumen bergantung pada informasi yang dibuat serta dibagikan 

oleh konsumen online lainnya seperti ulasan dan umpan balik. Sumber pembentukan 

penting bagi pembeli di e-commerce berdampak sebanyak 20%-50% keputusan online 

yaitu ulasan online (Mathwick dan Monsteller, 2016). Ulasan online memiliki dampak 

signifikan dan sangat baik konsumen tetap bersama perusahaan. Selain itu, influencer 

memiliki efek positif sehingga mempengaruhi kualitas, meningkatkan pembelian dan 

menarik konsumen (Park & Lin, 2020).  

 

Pengaruh Variabel Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian 

Kepercayaan konsumen mencakup tiga dimensi, kepercayaan dari konsumen yang 

semakin tinggi maka keputusan pembelian konsumen kepada sebuah produk semakin 

tinggi. Dari kepercayaan itu konsumen bisa tertarik untuk melakukan pembelian produk 

dari perusahaan. Kepercayaan semakin baik maka keputusan pembelian konsumen 

semakin kuat, semakin baik kualitas dari penyedia barang maka keputusan pembelian 

konsumen akan semakin kuat juga. Menurut (Gefen, 2003) menyatakan bahwa derajat 
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kepercayaan konsumen yang semakin tinggi maka tingkat pembelian niat konsumen juga 

akan semakin tinggi.  

 H1 : Kepercayaan  

 

 Pengaruh Keterlibatan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian  

Proses keterlibatan konsumen diawali dari kebutuhan pelanggan terhadap informasi 

terkait sebuah produk, jasa atau perusahaan yang mengharuskan hubungan experiental 

yang interaktif dan termasuk proses didalamnya yaitu sharing, learning, co-developing, 

advocating, serta socializing dalam komunitas online suatu brand. Konsekuensi strategi 

tersebut bisa meningkatkan co-created virtual selain beberapa konsekuensi lain yakni 

kesetiaan konsumen, kepuasan konsumen, consumer empowerment, kepercayaan serta 

komitmen pelanggan. Menurut Brodie et al (2011:16), ikatan emosional yang terjalin dari 

pelanggan terhadap organisasi membentuk suatu proses keterlibatan pelanggan terhadap 

perusahaan. Jika pelanggan meninggalkan kesan yang baik terhadap produk dari 

perusahaan hal tersebut akan menguntungkan untuk perusahaan.  

 H2 : Keterlibatan 

 

 Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian  

Menurut pendapat Schiffman dan Kanuk dalam (Kuncoro & Adithya, 2010:32) 

mengemukakan bahwa “toko ataupun gerai memiliki citra toko ataupun perusahaan yang 

membantu mempengaruhi kualitas dirasakan serta keputusan konsumen terkait pembelian 

produk. Keunggulan dari proses keputusan pembelian konsumen akan tercipta serta 

melalui proses keputusan pembelian konsumen akan mempengaruhi kemampuan 

perusahaan untuk menghasilkan profit jangka panjang bisa mmeberikan pengaruh terhadap 

kelangsungan hidup perusahaan.  

 H3 : Kualitas Produk  

METODE PENELITIAN 

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau nilai dari orang, objek atau kegiatan 

mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian untuk 

ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2016: 61). Dalam penelitian ini terdapat dua variabel 

yaitu variabel bebas dan variabel terikat yang biasa disebut dengan variabel dependen dan 

variabel independen.  

 

 Penentuan Sampel  

Populasi merupakan daerah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek serta 

memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2016: 135). Populasi sebagai kumpulan konsep, 

variabel, fenomena dan subjek. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 

mengunjungi dan pernah melakukan pembelian produk di platform Shopee live.  

 Pengambilan data dan sampel dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 

metode kuesioner. Kusioner atau angket merupakan teknik pengumpulan data yang 

digunakan melalui seperangkat pernyataan ataupun pernytaan tertulis terhadap responden 

untuk dijawab (Sugiyono, 2019). Dengan menggunakan teknik pengambilan sampel 

kuesioner maka sampel digunakan dan dipilih sesuai dengan persepsi dari responden 

maupun kelompok terkait gejala atau fenomena yang terjadi.  

Dalam penelitian ini karakteristik sampel sebagai berikut :  

1. Laki-laki / Perempuan 

2. Berusia 15 – 34 tahun  

3. Pekerjaan 

4. Penghasilan/bulan  
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 Metode Analisis 

 Metode analisis data merupakan metode yang digunakan peneliti sebagai cara 

untuk mengetahui sejauh mana peran suatu variabel dapat mempengaruhi peran lainnya. 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kuantitatif. Analisis 

kuantitatif yaitu metode analisis menggunakan sejumlah angka bisa dilakukan pengukuran 

serta dihitung. Analisis kuantitatif ditujukan guna memperkirakan besarnya pengaruh 

secara kuantitatif dari perubahan satu ataupun sejumlah kejadian yang lain dengan 

memakai instrumen analisis statistik. Data penelitian ini dilakukan pengolahan memakai 

Statistical Package for Social Science (SPSS) versi 24. SPSS merupakan sebuah software 

berfungsi melakukan analisis data, perhitungan, statistik baik untuk parametrik maupun 

non parametrik dengan menggunakan basis windows (Ghozali, 2016).  

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Berikut ini peneliti mengelompokkan jenis kelamin responden yaitu laki-laki dan 

perempuan sebagai berikut :  

 

Tabel 1 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Jenis Kelamin Responden 

Laki-laki 31 

Perempuan 69 

Total 100 

Sumber: Data Primer yang diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 1, jumlah responden berdasarkan jenis kelamin sebanyak 100 

responden laki-laki sebesar 31 responden, sedangkan perempuan sebesar 69 responden. 

Berdasarkan hal tersebut, konsumen yang mengunjungi dan melakukan pembelian di 

platform Shopee Live adalah mayoritas perempuan.   

 

 Uji Instrumen Penelitian 

 Uji Validitas  

Uji signifikasi dilakukan dengan cara membandingkan antara r hitung dengan r 

tabel dengan menggunakan (df=n-2) degree of freedom. Penelitian ini menggunakan 

sampel yaitu (n) 100, sehingga r tabel yang diperoleh yaitu 0,195. Penelitian dikatakan 

valid apabila r hitung > r tabel dan bernilai positif. Hasilnya masing-masing variabel 

memiliki nilai r hitung lebih besar darpada 0,195 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

seluruh pernyataan dari setiap variabel tersebut valid.  

 

 Uji Realibilitas  

Berdasarkan dari hasil uji reliabilitas dapat diketahui bahwa semua variabel baik 

variabel independen dan variabel dependen mempunyai Cronchbach Alpha di atas 0,60 

sehingga bisa diambil kesimpulan bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini reliabel, dan 

layak untuk diajukan ke dalam pengujian berikutnya.  

 

 Uji Asumsi Klasik  

 Uji Normalitas  

Berdasarkan hasil uji normalitas dengan menggunakan uji Test of Normality 

Kolmogorov-Smirnov (0,101) > α (0,05) berarti bahwa nilai residual berasal dari populasi 

yang berdistribusi normal.  
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 Uji Multikolinearitas  

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan semua variabel yang terdiri dari 

Kepercayaan, Keterlibatan dan Kualitas produk memiliki nilai tolerance lebih besar dari 

0,1 (tolerance > 0,1). Hasil perhitungan juga menunjukkan bahwa kedua variabel 

independen memiliki nilai VIF lebih kecil daripada 10,0 (VIF < 10,0). Oleh karena itu 

disimpulkan hasil pengujian kedua variabel independen telah memenuhi asumsi klasik dan 

tidak terdapat multikolinearitas diantara variabel independen dalam model regresi.  

 

 Uji Heterokedastisitas  

Berdasarkan Grafik scatter plots, memperlihatkan bahwa titik-titik pada grafik itu 

letaknya menyebar di atas dan di bawah angka 0 sumbu Y, serta tidak membentuk pola 

tertentu seperti bergelombang, melebar selanjutnya menyempit, yang berarti bahwa model 

regresi yang dihasilkan pada penelitian ini tidak berlangsung heterokedastisitas, sehingga 

model regresi yang dihasilkan telah baik.  

 

 Analisis Regresi Linier Berganda  

 

Tabel Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

 

Unstandardized Coefficients 

Stand

ardized 

Coefficients 

 

t 

 

S

ig. 

M

odel 

 B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) -

,304 

2,12

5 

 -

,143 

,

887 

Kepercaya

an 

-

,156 

,146 -,131 -

1,068 

,

288 

Keterlibata

n Konsumen 

,325 ,102 ,349 3,

176 

,

002 

Kualitas 

Produk 

,558 ,130 ,518 4,

283 

<

,001 

 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data primer yang diolah, 2021 

 

Berlandaskan dari hasil perhitungan dalam tabel tersebut, didapatkan persamaan 

regresi linear berganda adalah sebagai berikut:  

Y = - 0,131 X1 + 0,349 X2 + 0,518 X3 + e (4.1) 

Berdasarkan hasil persamaan tersebut diatas, setiap variabel berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut bisa diinterpretasikan seperti berikut. 

1. Koefisien regresi variabel kepercayaan sejumlah –0,131 arah koefisien positif, 

artinya ada pengaruh positif dari kepercayaan terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini berarti jika kualitas produk semakin positif, maka keputusan pembelian 

juga akan semakin meningkat, dengan asumsi jika keterlibatan konsumen dan 

kualitas produk bernilai tetap atau nol. 

2. Koefisien variabel keterlibatan konsumen sejumlah 0,349 arah koefisien positif, 

yang berarti bahwa ada pengaruh positif dari keterlibatan konsumen terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini berarti jika keterlibatan konsumen semakin 
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positif, maka keputusan pembelian juga akan semakin meningkat, dengan 

asumsi jika variabel kepercayaan dan kualitas produk bernilai tetap atau nol. 

3. Koefisien regresi variabel kualitas produk sejumlah 0,518 arah koefisien positif, 

artinya bahwa ada pengaruh positif dari review produk terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini berarti jika kualitas produk semakin positif, maka keputusan 

pembelian juga akan semakin meningkat, dengan asumsi jika variabel 

kepercayaan dan keterlibatan konsumen bernilai tetap atau nol. 

 

 Uji Hipotesis  

 Uji Pengaruh Simultan (Uji F)  

 Berdasarkan uji pengaruh simultan penelitian ini, dapat diketahui bahwa 

hasil uji F menunjukkan hasil nilai signifikansi sebesar 31, 017 lebih kecil daripada 0,05 

(Sig<0,05). Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kepercayaan, Keterlibatan dan Kualitas 

Produk (bersama-sama) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.  

 

 Uji Pengaruh Parsial (Uji T)  

 Hasil uji T pada penelitian ini menunjukkan bahwa nilai masing-masing 

variabel bebas memiliki nilai t hitung > t tabel (1,985) dan nilai signifikansi < taraf 

signifikan α (0,05) sehingga H0 ditolak dan H1 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa 

variabel Kepercayaan, Keterlibatan Konsumen dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

 

 Uji Koefisien Determinasi (Uji R2 ) 

 Uji regresi pada penelitian menghasilkan nilai R2 = 0,476 persen (0,476 x 

100%). Hal ini berarti bahwa variabel bebas (independen) dalam penelitian ini yaitu 

Kepercayaan, Keterlibatan dan Kualitas Produk dapat menjelaskan sebesar 47,6 persen 

terhadap variabel terikat (dependen) yaitu Keputusan Pembelian. Sedangkan selebihnya 

30,3 persen dapat dijelaskan oleh variabel lain diluar model yang tidak dimasukkan 

kedalam penelitian ini.  

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang berjudul “Analisis Pengaruh 

Kepercayaan, Keterlibatan Konsumen, dan Kualitas Produk serta dampaknya terhadap 

Keputusan Pembelian Produk melalui Shopee live (Studi pada Pengguna Platform Shopee 

live)” maka diperoleh kesimpulan untuk menjawab masalah penelitian dalam studi ini, 

yaitu sebagai berikut: 

1. Hipotesis satu (H1) ditolak, adanya pengaruh negatif dan tidak signifikan antara 

kepercayaan dan keputusan pembelian. Sehingga dapat dikatakan jika Shopee 

live tidak memiliki kepercayaan yang baik dimata konsumen, beberapa orang 

masih tidak percaya belanja melalui online akibat sering terjadi berbagai bentuk 

ancaman/kejahatan internet (internetfraud/cyberfraud) bagi kelangsungan hidup 

e-commerce yang menjadi penilaian negatif dan mempengaruhi keputusan 

pembelian serta transaksi jual beli di e-commerce. maka diperlukan strategi 

mempertahankan pelanggan sehingga konsumen tertarik mempertahankan 

kepercayaan. 

2. Hipotesis dua (H2) diterima, yang berarti terdapat pengaruh positif dan 

signifikan diantara keterlibatan konsumen dengan keputusan pembelian. 

Sehingga bisa dikatakan Shopee live memiliki cara yang unik dalam  berbelanja 
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online dan pemasaran melalui live streaming dilakukan oleh  penjual sendiri 

hingga influencer di media sosial yang diperlukan calon pembeli supaya 

berkomunikasi interaktif pada platform. Selama live streaming berlangsung, 

pelanggan juga bisa mengajukan pertanyaan di forum obrolan, maka 

keterlibatan konsumen Shopee live akan semakin mengalami peningkatan. 

3. Hipotesis tiga (H3) diterima, yang berarti terdapat pengaruh positif dan 

signifikan diantara kualitas produk dengan keputusan pembelian. Sehingga bisa 

diartikan apabila platform Shopee live memiliki kualitas produk yang sesuai dan 

baik dimata konsumen, maka keputusan pembelian melalui Shopee live akan 

semakin mengalami peningkatan. 

4. Variabel kualitas produk ialah variabel yang paling dominan untuk memberikan 

pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut bisa diketahui dari nilai 

koefisien regresi variabel kualitas produk lebih besar dari kepercayaan dan 

keterlibatan konsumen. Dapat diartikan konsumen lebih memperhatikan kualitas 

produk dari Shopee live sebelum melangsungkan pembelian, sebab menurut 

konsumen, kualitas produk menjadi faktor yang benar-benar penting dan 

membuat konsumen merasa aman sebelum memutuskan membeli produk 

melalui platform live streaming. 

 

Saran Untuk Penelitian Mendatang 

Berlandaskan dari kesimpulan yang sudah diuraikan, maka diberikan saran yang 

diharapkan bisa membantu untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen Shopee 

live. Hasil yang menunjukkan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh paling besar 

untuk meningkatkan keputusan pembelian, oleh karena itu platform Shopee live wajib 

memperhatikan pemasaran yang baik pada konsumen di Shopee live. Perusahaan dalam 

melakukan strategi pemasaran yang unik serta efektif sehingga dapat dikenal lebih oleh 

konsumen, menciptakan kepercayaan konsumen, kualitas yang baik, kemudahan transaksi 

sehingga menciptakan keunikan dalam berbelanja online sehingga konsumen semakin 

tertarik melakukan pembelian melalui platform Shopee. 

 

 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini masih mempunyai keterbatasan. Dengan keterbatasan ini diharapkan 

bisa menjadi perbaikan untuk penelitian berikutnya. Keterbatasan penelitian pada 

penelitian ini yakni seperti berikut. 

1. Pada penelitian ini, persebaran wilayah geografis responden masih terlalu luas 

di salah satu daerah tertentu saja. Sehingga pada penelitian mendatang diharapkan mampu 

membagi responden ke dalam beberapa kategori wilayah secara proporsional. 

2. Pada penelitian ini, berdasarkan hasil R square yang didapatkan kurang dari 

100% dimana masih terdapat variabel lain yang mempengaruhi. Sehingga, pada penelitian 

selanjutnya, diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang belum terdpat pada 

penelitian ini, misalnya menambahkan variabel harga, brand image, sebagai variabel 

independen. 
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