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ABSTRAK 

Peneletian ini bertujuan menguji pengaruh live streaming, influencer dan perceived benefits 

terhadap customer trust yang kemudian akan mendorong niat beli. Sampel dalam penelitian ini 

adalah pengguna aplikasi shopee dan pernah berbelanja di shopee minimal sekali dalam 1 bulan 

terakhir. Jumlah sampel yang digunakan terdapat 110 responden dengan teknik purposive 

sampling. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel live streaming berpengaruh positif 

terhadap kepercayaan konsumen, influencer berpengaruh positif terhadap kepercayaan 

konsumen dan perceived benefits berpengaruh positif terhadap kepercayaan konsumen dan 

customer trust mempengaruhi niat beli pada aplikasi Shopee, Hasil penelitian ini dapat menjadi 

acuan bagi brand dan aplikasi shopee untuk dapat meningkatkan perhatiannya pada kualitas 

fitur fiturnya, pemilihan Influencer, manfaat yang dirasakan konsumen, kepercayaan 

konsumen karena beberapa hal itulah yang bisa mempengaruhi niat beli mereka terhadap suatu 

produk. 

Kata Kunci: Live Streaming; Influencer; Perceived Benefits; Customer Trust; Niat beli 
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I. PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Dunia yang semakin maju mendorong kemajuan di berbagai sektor dalam kehidupan 

manusia, salah satunya adalah teknologi. Dalam kesehariannya, manusia tidak pernah terlepas 

dari peran teknologi untuk menunjang aktivitasnya. Salah satu implementasi dari 

perkembangan teknologi yang sangat dirasakan saat ini adalah dengan semakin beragamnya 

transaksi manusia yang menggunakan teknologi, khususnya teknologi informasi dan 

komunikasi.  

Saat ini, semua orang mengenal internet dan smartphone yang merupakan produk dari 

perkembangan teknologi. Internet dan smartphone hampir tidak pernah absen di kehidupan 

manusia, menjadikannya sebuah kebutuhan yang harus terpenuhi untuk sebagian besar orang 

dengan berbagai kegunaannya, dari mencari informasi, membuka sosial media, berpergian 

hingga jual beli barang. Semua hal itu dihadirkan oleh internet sebagai penyedia kebutuhan-

kebutuhan tersebut. Internet dinilai sangat memudahkan kehidupan manusia dan menunjang 

aktivitas sehari-hari. 

Beberapa dekade terakhir ini teknologi informasi dan komunikasi telah memberikan 

dampak yang sangat besar bagi perkembangan di berbagai bidang terutama pada bidang 

perekonomian dan bisnis. Masyarakat telah menggunakan internet sebagai alat untuk 

memasarkan, menjual dan mempromosikan barang dan jasa. Istilah ini dikenal dengan sebutan 

e-commerce, yang merupakan model manajemen pemasaran berbasis data (Hasan et al., 2021). 

Sistem online shopping diharapkan dapat memudahkan individu dalam memperoleh barang 

yang diinginkannya (Yahya & Sugiyanto, 2020). 

Revolusi industri 4.0 memicu teknologi penyimpanan data atau yang biasa disebut 

cloud terus berkembang, dan kapasitas penyimpanan yang dibutuhkan pun semakin besar. 
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Berbagai produk dapat dijual hanya dengan mengunggah gambar dan memberikan spesifikasi. 

Produk jasa dapat ditawarkan melalui berbagai platform online (Chih-Yi & Bou-Wen, 2021).  

Perkembangan e-commerce mengalami evolusi dan mencapai nilai ekonomi yang 

lebih besar (Huang & Benyoucef, 2013). Salah satu situs e-commerce yang sukses merajai 

pasar Indonesia adalah Shopee Indonesia (Chong & Ali, 2022). Sebagaimana yang tercantum 

pada Website Databoks yang ditulis oleh (Ahdiat, 2023), menunjukkan bahwa Shopee 

merupakan e-commerce yang paling banyak memiliki pengunjung di Indonesia pada Kuartal I 

2023 dari kelima e-commerce besar di Indonesia yaitu sebanyak rata-rata 158 juta pengunjung 

tiap bulannya. 

Menurut Costabile dkk dalam Utami (2015) Customer trust atau kepercayaan 

kustomer sendiri didefinisikan sebagai persepsi kepercayaan perspektif pelanggan berdasarkan 

pengalaman atau interaksi yang ditandai dengan tepenuhinya harapan pelanggan dan kepuasan 

produk. Sejalan dengan Permana (2020) yang mengatakan bahwa kepercayaan (trust) 

merupakan salah satu faktor utama dalam menjadikan pelanggan melakukan pembelian 

khususnya pembelian secara online.  

Konsumen akan lebih cenderung melakukan transaksi dengan vendor yang mereka 

percaya dan sebuah kesuksesan bisnis online yang berkelanjutan tergantung dari kepuasan 

pelanggan yang melakukan pembelian kembali dan membantu mempromosikan informasi 

yang positif ke orang lain dari mulut ke mulut (Khan & Mohamadali, 2023). Kepercayaan juga 

terbukti dapat memberikan pengaruh yang signifikan pada niat beli konsumen (Sinambela et 

al., 2022). Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Romadlon et al., (2020), semakin tinggi niat 

beli yang dimiliki seseorang, maka orang tersebut akan semakin bersedia untuk membeli 

sebuah produk.  

Penelitian mengenai customer trust hingga saat ini terus dilakukan yang menguji pada 

faktor yang mempengaruhi customer trust. Beberapa di antaranya adalah live streaming, 
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influencer dan perceived benefit. Hal tersebut dikarenakan tanpa adanya kepercayaan dari 

konsumen, maka transaksi pada situs belanja online akan lebih sulit terjadi, menurut 

Gustavsson & Johansson dalam (Permana, 2020).  

Fitur live streaming akan membuat pelaku usaha secara real time menawarkan produk, 

menyampaikan keterangan secara detail (product knowledge), menjawab pertanyaan calon 

pembeli maupun berinteraksi dengan calon pembeli (Saputra & Fadhilah, 2022). Dengan 

demikian, live streaming dinilai lebih interaktif dibandingkan dengan hanya melihat katalog 

online yang diposting penjual.  

Influencer menurut Handika & Darma (2018) adalah orang yang berperan sebagai 

pemberi pengaruh karena pandangan, nasihat dan pendapatnya dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Banyaknya iklan yang tersebar di media. Masyarakat terbawa oleh tren tren 

kekinian yang dipopulerkan oleh para influencer media sosial ketika mereka menjalani gaya 

hidup yang lebih bergengsi. Kepercayaan yang dibangun oleh influencer media sosial dengan 

pengikut mereka meningkatkan konsumsi merek (Maulana et al., 2020). 

Perceived benefit mengacu pada seberapa besar teknologi e-commerce dapat 

membantu konsumen dalam melakukan transaksi pembelian secara online, sehingga transaksi 

selanjutnya akan lebih mudah, hemat waktu, dan efisien sehingga memungkinkan konsumen 

mencapai manfaat yang diinginkan.. 

Berdasarkan latar belakang, peneliti sangat tertarik untuk melakukan penelitian 

terhadap kepercayaan konsumen yang akan mendorong niat beli konsumen dengan judul 

“Pengaruh Live Straming, Influencer dan Perceived Benefits Terhadap Customer Trust 

yang Mendorong Niat Beli”.  

Rumusan Masalah 
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Setelah mengetahui masalah melalui latar belakang, peneliti merumuskan masalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah live streaming berpengaruh positif terhadap kepercayaan pelanggan di Shopee? 

2. Apakah influencer berpengaruh positif terhadap kepercayaan pelanggan di Shopee? 

3. Apakah perceived benefit berpengaruh positif terhadap kepercayaan pelanggan di 

Shopee? 

4. Apakah kepercayaan pelanggan berpengaruh positif terhadap niat beli di Shopee? 

Tujuan Penelitian 

Setelah memahami dan mengidentifikasi rumusan masalah yang ada, tujuan dari penelitian 

yang dilakukan adalah sebagai berikut: 

1. Menguji pengaruh positif live streaming terhadap kepercayaan pelanggan di Shopee. 

2. Menguji pengaruh positif influencer terhadap kepercayaan pelanggan di Shopee. 

3. Menguji pengaruh positif perceived benefit terhadap kepercayaan pelanggan di Shopee. 

4. Menguji pengaruh positif kepercayaan pelanggan terhadap niat beli di Shopee. 

II. LANDASAN TEORI DAN PENGEMBANGAN TEORI 

Landasan Teori 

Live streaming adalah bentuk hiburan multimedia interaktif online yang dengan cepat 

mendapatkan popularitasnya di seluruh dunia (Hilvert-Bruce et al., 2018). Fitur live streaming 

akan membuat pelaku bisnis secara real time menawarkan produk, memberikan keterangan 

secara detail (product knowledge), menjawab pertanyaan calon pembeli maupun berinteraksi 

dengan calon pembeli (Saputra & Fadhilah, 2022).  

Influencer menurut Sugiharto et al. (2018) adalah seseorang yang perkataannya dapat 

mempengaruhi orang lain. Influencer tidak harus datang dari kalangan selebriti, akan tetapi 
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orang biasa juga dapat dikatakan sebagai influencer selagi perkataannya dapat mempengaruhi 

orang lain dan umumnya memiliki banyak pengikut atau followers di sosial media.  

Perceived benefit sendiri mengacu pada seberapa besar teknologi e-commerce dapat 

membantu konsumen dalam melakukan transaksi pembelian secara online, sehingga transaksi 

selanjutnya akan lebih mudah, hemat waktu, dan efisien sehingga memungkinkan konsumen 

mencapai manfaat yang diinginkan (Pekerti & Briliana, 2016).  

Menurut Hwang & Kim (2007), “trust” atau kepercayaan dapat didefinisikan sebagai 

keyakinan umum bahwa pihak lain dalam pertukaran sosial akan berperilaku etis dan pantas 

secara sosial, dan tidak akan bertindak secara oportunis. 

Niat konsumen merupakan indikator sejauh apa masyarakat bersedia melakukan suatu 

perilaku tertentu, yang dalam penelitian ini diterjemahkan sebagai perilaku pembelian online. 

Menurut Morwitz et al. (2007), niat membeli dapat digunakan untuk menguji implementasi 

distribution channel baru untuk membantu manajer menentukan apakah konsep tersebut layak 

dikembangkan lebih lanjut dan menetapkan pasar geografis serta segmen konsumen mana yang 

akan ditargetkan melalui channel tersebut. 

Pengembangan Teori 

Pengaruh Live Streaming terhadap Customer Trust 

Live streaming dinilai sangat efektif dibandingkan hanya dengan melihat katalog 

online yang diposting oleh penjual karena fitur live streaming akan membuat penjual secara 

real time menawarkan produk, memberikan product knowledge kepada konsumen, menjawab 

pertanyaan maupun berinteraksi dengan calon pembeli (Saputra & Fadhilah, 2022). Penelitian 

mengenai bagaimana pengaruh live streaming terhadap kepercayaan konsumen telah banyak 

dilakukan, contohnya adalah penelitian yang dilakukan oleh (Saputra & Fadhilah, 2022) yang 

memperoleh kesimpulan bahwa live streaming berpengaruh terhadap kepercayaan konsumen 
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dan memiliki dampak yang positif terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uraian tersebut, 

maka penulis merancang hipotesis sebagai berikut. 

H1: Live streaming berpengaruh positif terhadap customer trust  

Pengaruh Influencer terhadap Customer Trust 

 Influencer berperan sebagai orang yang dapat mempengaruhi calon konsumen 

melalui perkataannya. Fenomena influencer media sosial masa kini memberikan dampak 

signifikan terhadap kebiasaan pembelian masyarakat. Masyarakat terbawa oleh tren tren 

kekinian yang dipopulerkan oleh para influencer media sosial ketika mereka menjalani gaya 

hidup yang lebih bergengsi. Kepercayaan yang dibangun oleh influencer media sosial dengan 

pengikut mereka meningkatkan konsumsi merek (Maulana et al., 2020). Penelitian yang 

dilakukan oleh (Adrianto, 2021) yang menghasilkan kesimpulan bahwa trustworthiness, 

expertise, similarity, attractiveness memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap brand 

trust. Berdasarkan uraian tersebut, maka penulis merancang hipotesis sebagai berikut. 

H2: Influencer berpengaruh positif terhadap customer trust  

Pengaruh Perceived Benefits terhadap Customer Trust 

Menurut (Pekerti & Briliana, 2016) terdapat beberapa indikator yang digunakan untuk 

mengukur persepsi manfaat yang dirasakan konsumen, antara lain seperti waktu 24 jam, 

informasi produk yang luas, informasi produk, sumber dari konsumen yang pernah melakukan 

transaksi, produk unik dan baru, serta metode pembayaran yang beragam. Melalui penelitian 

yang dilakukan oleh (Puspita et al., 2018), dapat diketahui bahwa perceived benefit dan trust 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian. Berdasarkan uraian tersebut, maka 

penulis merancang hipotesis sebagai berikut. 

H3: Perceived benefit berpengaruh positif terhadap customer trust 

\ Model Penelitian 
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III. METODOLOGI PENELITIAN 

Uji Validitas  

Alghifari (2017) uji validitas yaitu alat ukur yang dipergunakan untuk data mengetahui 

ketepatan dalam mengukur sehingga mendapatkan data yang valid. Instrumen penelitian 

dapat dikatakan valid apabila alat ukur yang digunakan dalam mendapatkan data tersebut 

valid. 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dalam penelitian ini diukur dengan uji Cronbach’s Alpha dengan program SPSS. 

Menurut Ghozali dalam (Saputri, 2020), instrumen dinyatakan reliabel nilai Cronbach’s Alpha 

>0,7 sebaliknya jika nilai Cronbach’s Alpha tidak reliabel.  

Uji Hipotesis 

Uji Statistik T (Uji t) 

Menurut Ghozali dalam Magdalena & Krisanti (2019), uji T merupakan uji untuk 

menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara individual 

menerangkan variabel dependen. Uji ini dilakukan mengacu pada tingkat signifikansi sebesar 

0,05 (α = 5%). 

IV. ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
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Metode Pengumpulan Data 

Responden pada penilitian ini adalah orang atau individu yang melakukan pembelian online di 

aplikasi Shopee minimal satu kali dalam kurun waktu satu bulan terakhir. Proses penyebaran 

kuesioner ke responden dilakukan dengan cara membagikan link google form melalui platform 

media social. 

Data Demografi Responden 

Pada penelitian ini, data demografi pada penelitian ini antara lain addalah jenis kelamin, 

pendapatan perbulan, domisili. Data demografi responden dapat diperhatikan melalui pada 

tabel-tabel yang ada dibawah ini: 

 

Domisili Jumlah Persentase 

Bantul 8 7,3 

Gunung Kidul 2 1,8 

Kota Yogyakarta 26 23,6 

Kulon Progo 1 0,9 

Sleman 52 47,3 

Luar DIY 21 19,1 

Total 110 100.0 

Sumber: data diolah dengan IBM SPSS Stastistic 25
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Uji Validitas 

Uji Validitas Berfungsi untuk menguji dan menilai seberapa jauh sebuah instrument dapat 

menjadi alat ukur suatu variable penelitian. Tujuan dari uji validitasss itu sendiri  adalah 

untuk mengukur valid atau tidaknya indicator setiap item pertanyaan atau pernyataan pada 

kuesioner. Suatu indicator dapat dikatakan valid apabila memiliki factor loading >0,5. 

Kode Pernyataan Factor Loading Status 

LSS1 Streamer yang melakukan live Streaming pada 

Shopee menyampaikan informasi produk 

dengan jelas 

0,910 Valid 

LSS2 Fitur live streaming Shopee mempermudah 

pembeli untuk melihat kualitas produk yang 

dijual 

0,925 Valid 

LSS3 Saya merasa puas dan percaya karena penjual 

menjawab pertanyaan saya melalui fitur Live 

Streaming 

0,852 Valid 

LSS4 Shopee Live membantu saya mengetahui 

kualitas produk yang ditawarkan serta 

keunggulannya  

0,898 Valid 

Kode Pernyataan Factor Loading Status 

IN1 Saya merasa influencer yang bekerjasama 

dengan Shopee membuat saya yakin dengan 

kualitas yang dijual pada toko online shopee 

0.859 Valid 

IN2 Saya merasa influencer yang bekerja sama 

dengan Shopee memiliki pengetahuan tentang 

produk yang dijual 

0.846 Valid 

IN3 Saya merasa influencer yang bekerjasama 

dengan Shopee memiliki penampilan dan gaya 

bicara yang menarik dan meyakinkan pembeli 

0.840 Valid 

IN4 Saya merasa senang karena influencer yang 

bekerja sama dengan Shopee memiliki selera 

berpakaian yang sama dengan saya sehingga 

saya tertarik untuk membeli 

0.795 Valid 

Kode Pernyataan Factor Loading Status 
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Kode Pernyataan Factor Loading Status 

CT1 Saya percaya bahwa barang yang saya beli dari 

shopee akan sampai pada alamat saya sesuai 

estimasi 

0,903 Valid 

CT2 Saya percaya shopee akan memberikan 

pelayanan yang baik kepada pembeli 

0,948 Valid 

CT3 Saya percaya bahwa data pribadi saya akan 

dirahasiakan 

0,879 Valid 

 

Kode Pernyataan Factor Loading Status 

NB1 Saat saya tertarik dengan sebuah produk pada 

shopee, saya membaca baca kolom deskripsi 

0,775 Valid 

NB2 Saat saya perlu membeli sebuah produk saya 

akan membuka aplikasi shopee dan melihat 

Review tentang produk dikolom penilaian 

0,696 Valid 

NB3 Saat saya tertarik pada suatu produk yang 

dijual di shopee dan belum pernah 

memilikinya, saya berniat untuk mencobanya 

0.619 Valid 

NB4 Saat saya membuka shopeedan melihat suatu 

produk di keranjang shopee, saya berniat untuk 

membelinya 

0,663 Valid 

 

Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas bertujuan untuk mengetahui konsistensi kuesioner dan mengukur sejauh mana 

kuesioner penelitian tersebut dapat di andalkan. Hasil perhitungan uji reliabiitas dapat 

dikatakan reliabel apabila Cronbach’s Alpha >0,7 

Variabel Cronbach’s Alpha Status 

PB1 Saya dapat membeli barang di shopee kapan 

saja 

0,750 Valid 

PB2 Informasi produk yang ditampilkan pada 

deskripsi di shopee sangat jelas 

0.760 Valid 

PB3 Saya diberitahu teman untuk membeli produk 

sehari hari di aplikasi shopee karena sangat 

lengkap 

0,804 Valid 

PB4 Pilihan produk yang ada di shopee jarang 

ditemukan ditempat lain 

0,634 Valid 

PB5 Saya memutuskan membeli di shopee karena 

pembayaran dapat dilakukan secara COD 

0,701 Valid 
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Live Streaming 0,918 Reliabel 

Influencer 0,855 Reliabel 

Perceived Benefits 0,774 Reliabel 

Customer Trust 0,895 Reliabel 

Niat Beli 0,819 Reliabel 

Uji Hipotesis 

Penelitian ini melakukan uji hipotesis dengan cara menggunakan software program olah data 

WarpPLS 7.0. Berikut ini adalah hasil berupa respresentasi gambaran dari model penelitian 

pada WarpPLS 7.0: 

 

 Berdasarkan melihat bagan diatas menjelaskan variable Customer Trust pengguna 

aplikasi Shopee dipengaruhi oleh variable Live Streaming, Influencer, dan Perceived benefits 

dengan nilai R-Square sebesar 0,65. Sedangkan, variabel niat beli dipengaruhi oleh variabel 

Customer Trust sebesar 0,65.  

 Dalam pengujian hipotesis ini yang harus pertama dilakukan adalah uji fit model. Uji 

fit model bertujuan untuk hipotesis didukung oleh data. Di bawah ini merupakan tabel hasil uji 

fit: 

 Uji Fit Model  

Index Nilai Kriteria Keterangan 

APC =0.415 

P<0.001 

P < 0,05 Model fit 

ARS 0.631 

P<0.001 

P < 0,05 Model fit 

AARS 0.625 P < 0,05 Model fit 
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P<0.001 

AVIF 2.820 Diterima jika < 5 

Ideal jika < 3,3 

Model fit 

AFVIF 3.446 Diterima jika < 5 

Ideal jika < 3,3 

Model fit 

GoF 0.672 Besar jika > 0,36 Model fit 

SPR 1.000 Diterima jika > 0,7 

Ideal jika = 1 

Model fit 

RSCR 1.000 Diterima jika > 0,9 

Ideal jika = 1 

Model fit 

SSR 1.000 Diterima jika > 0,7 Model fit 

NLBCDR 1.000 Diterima jika > 0,7 Model fit 

Uji Hipotesis 

Hipotesis Estimate P Label 

H1 live streaming memiliki pengaruh 

positif terhadap customer trust 

konsumen aplikasi shopee 

0,17 <0,03 Diterima 

Influencer memiliki pengaruh positif 

terhadap customer trust konsumen 

aplikasi shopee 

0,37 <0,01 Diterima 

Perceived benefits memiliki pengaruh 

positif terhadap customer trust 

konsumen aplikasi shopee 

0,34 <0,01 Diterima 

Customer trust memiliki pengaruh 

positif terhadap niat beli konsumen 

aplikasi shopee 

0,78 <0,01 Diterima 

Pengujian hipotesis menunjukan bahwa variabel live streaming berpengaruh positif kepada 

variabel customer trust (β: 0,17; P < 0,03). Hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis nomor 

satu (H1) diterima dan didukung. Berikutnya, pengujian hipotesis menunujukan bahwa 

variabel influencer berpengaruh positif kepada variabel customer trust (β: 0,37; P < 0,01). Hasil 

tersebut menunjukan bahwa hipotesis kedua (H2) diterima dan didukung. Berikutnya, 

pengujian hipotesis menunjukan bahwa variabel perceived benefits berpengaruh positif kepada 

variabel customer trust (β: 0,34; P < 0,01). Hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis (H3) 

diterima dan didukunh. Berikutnya, pengujian hipotesis menunjukan bahwa variabel customer 

trust berpengaruh positif terhadap niat beli konsumen pada aplikasi Shopee (β: 0,78; P < 0,01). 

Hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis keempat (H4) dapat diterima dan didukung 
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4.5 Pembahasan 

Berdasarkan hasil penelitian saya, ditemukan bahwa Live Streaming, Influencer, dan 

Perceived Benefits memiliki pengaruh positif yang signifikan pada Customer Trust. Customer 

Trust, pada gilirannya, memiliki pengaruh positif yang signifikan pada Niat Beli pengguna 

Aplikasi Shopee.  

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Live Streaming yang disediakan oleh penjual 

di platform ini memiliki dampak positif pada kepercayaan konsumen. Faktor-faktor seperti 

penyampaian informasi produk dengan jelas dan kemudahan melihat kualitas produk melalui 

fitur  

Peran Influencer dalam memengaruhi Customer Trust juga terbukti signifikan. 

Konsumen cenderung merasa lebih percaya pada kualitas produk yang dijual di Shopee ketika 

ada influencer yang mendukungnya (Sugiharto, S.A. dan M. R. Ramadhana. 2018).  

Perceived Benefits, seperti kemampuan untuk membeli kapan saja, deskripsi produk 

yang jelas, dan pilihan produk yang sulit ditemukan di tempat lain, juga memainkan peran 

penting dalam membangun Customer Trust. Konsumen merasa bahwa Shopee memberikan 

manfaat yang nyata, dan ini meningkatkan tingkat kepercayaan mereka terhadap platform ini. 

Hasil penelitian ini memiliki implikasi strategis bagi Shopee dan perusahaan e-

commerce serupa. Mereka dapat memanfaatkan temuan ini untuk mengembangkan strategi 

pemasaran yang lebih efektif. Misalnya, mereka dapat meningkatkan promosi Live Streaming 

dan kerja sama dengan influencer untuk membangun Customer Trust yang lebih kuat. Selain 

itu, fokus pada meningkatkan Perceived Benefits seperti deskripsi produk yang jelas dan 

pilihan produk yang unik dapat menjadi strategi yang efektif dalam menarik konsumen 

(Deatara E. Z. Karouw, Frederik G. Worang, M. H. C. P.2019). 
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V. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa; 

1. Live streaming berpengaruh positif kepada customer trust pada konsumen shopee 

2. Influencer berpengaruh positif kepada customer trust pada konsumen shopee 

3. Perceived benefits berpengaruh positif kepada customer trust pada konsumen shopee 

4. Customer trust berpengaruh positif kepada niat beli konsumen shopee  

Keterbatasan Penelitian 

1. Penulis menggunakan metode pengumpulan  data hanya dengan google form dengan 

cara mendistribusikan nya online melalui media social saja. Pengumpulan data akan 

jauh lebih baik jika penulis menyertakan metode wawancara dalam pengumpulan data 

2. Peneliti hanya menggunakan empat variabel atau factor yang mempengaruhi Niat beli. 

Faktor tersebut antara lain yaitu Live streaming, influencer, perceived benefits, 

customer trust, namun, selain itu masih banyak factor atau variabel yang menarik yang 

bisa diteliti, seperti variabel Gratis Ongkir, perceived ease of use, perceived usefulness, 

perceived quality, perceived risk.  

5.3 Saran 

Penelitian ini menunjukan hasil bahwa sikap konsumen aplikasi Shopee terhadap niat beli 

mendapat respon yang positif. Hal ini menunjukan bahwa indikasi variabel Live Streaming, 

Influencer dan Perceived benefits berpengaruh positif terhadap Customer Trust dan bisa 

mendorong Niat Beli konsumen pada aplikasi shopee. Semakin besar kepercayaan, fitur dan 

manfaat yang didapatkan oleh pengguna shopee, maka akan semakin mendorong niat beli oleh 

pengguna aplikasi shopee. Oleh karena itu, sangat penting untuk shopee untuk selalu 

mempertahankan fitur fitur yang sudah ada dan selalu berinovasi agar selalu bisa bersaing 

dengan e-commerce sejenis yang lain 
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