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Abstrak  

Perkembangan teknologi digital telah mendorong munculnya live streaming commerce sebagai salah satu strategi pemasaran 

yang mengintegrasikan komunikasi pemasaran secara real-time dengan transaksi online. Model perdagangan ini menawarkan 

pengalaman berbelanja yang lebih interaktif, informatif, dan personal dibandingkan e-commerce konvensional. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi pembentukan niat beli konsumen dalam konteks live streaming 

commerce, khususnya peran live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan Narrative Literature Review dengan menelaah berbagai artikel jurnal nasional dan internasional 

yang relevan, kemudian disintesis secara tematik untuk memperoleh pola hubungan antarvariabel. Hasil kajian menunjukkan 

bahwa live streamer berperan dalam membangun kredibilitas, daya tarik, serta efektivitas komunikasi pemasaran. 

Interaktivitas terbukti meningkatkan keterlibatan, rasa keterhubungan, serta partisipasi konsumen selama siaran berlangsung. 

Media richness membantu konsumen memperoleh informasi produk yang lebih lengkap, jelas, dan meyakinkan sehingga dapat 

mengurangi ketidakpastian dalam pengambilan keputusan pembelian. Selain itu, kepercayaan konsumen menjadi faktor kunci 

yang memperkuat pengaruh berbagai stimulus pemasaran terhadap niat beli, sekaligus menjadi mediasi penting dalam proses 

pembentukan keputusan. Penelitian ini memberikan kontribusi teoritis dalam memperkaya kajian perilaku konsumen pada 

lingkungan live streaming commerce serta memberikan implikasi praktis bagi pelaku usaha dalam merancang strategi 

pemasaran digital yang lebih efektif. Selanjutnya, penelitian ini juga merekomendasikan perlunya kajian empiris lanjutan 

untuk menguji model konseptual secara kuantitatif pada berbagai platform dan kategori produk. 

Kata Kunci: Live Streaming Commerce, Purchase Intention, Live Streamer, Interaktivitas, Media Richness, Kepercayaan 

Konsumen.

1. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong perubahan signifikan dalam praktik perdagangan elektronik dan 

komunikasi pemasaran. Kemajuan teknologi internet, penggunaan perangkat seluler yang semakin luas, serta 

meningkatnya aktivitas masyarakat dalam memanfaatkan media sosial telah mengubah cara perusahaan 

berinteraksi dengan konsumennya. Salah satu perkembangan yang mengalami pertumbuhan pesat adalah live 

streaming commerce, yaitu aktivitas pemasaran dan penjualan produk yang dilakukan melalui siaran langsung 

pada platform digital. Model perdagangan ini mengintegrasikan aktivitas promosi, komunikasi, dan transaksi 

dalam satu waktu sehingga menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih dinamis. Popularitas live streaming 

commerce terus meningkat seiring berkembangnya platform seperti TikTok Shop, Shopee Live, LazLive, dan 

Taobao Live yang memungkinkan terjadinya interaksi secara langsung antara penjual dan konsumen. Melalui fitur 

siaran langsung, konsumen dapat melihat demonstrasi produk secara real-time, mengajukan pertanyaan, serta 

memperoleh respons secara langsung dari penjual atau streamer. Keunggulan tersebut menjadikan live streaming 

commerce sebagai salah satu strategi pemasaran yang semakin banyak digunakan oleh perusahaan maupun pelaku 

usaha karena mampu menghadirkan pengalaman berbelanja yang lebih interaktif, informatif, dan personal 

dibandingkan dengan e-commerce konvensional sehingga dapat memengaruhi perilaku serta keputusan pembelian 

konsumen. 

Berbagai penelitian menunjukkan bahwa niat beli konsumen dalam live streaming commerce dipengaruhi oleh 

sejumlah faktor yang berkaitan dengan kualitas komunikasi dan pengalaman berbelanja. Penelitian Yang et al. 

(2024), Chen et al. (2024), serta Dai et al. (2024) menemukan bahwa karakteristik dan kemampuan live streamer 

memiliki peran penting dalam meningkatkan niat beli konsumen. Kemampuan streamer dalam menyampaikan 

informasi, memberikan demonstrasi produk, serta membangun kedekatan dengan audiens dapat meningkatkan 

persepsi positif konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Di sisi lain, Aprianingsih et al. (2023) dan Qin et al. 

(2023) menunjukkan bahwa interaktivitas yang terjadi selama siaran langsung mampu meningkatkan keterlibatan 
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konsumen dan memperkuat hubungan antara konsumen dengan streamer. Interaksi yang berlangsung secara real-

time memungkinkan konsumen memperoleh pengalaman yang lebih personal dan memberikan kesempatan untuk 

mendapatkan informasi yang sesuai dengan kebutuhan mereka. Selain itu, penelitian lain mengungkapkan bahwa 

kualitas penyampaian informasi melalui berbagai fitur audio, visual, dan demonstrasi produk dapat meningkatkan 

pengalaman berbelanja serta membantu konsumen dalam mengevaluasi produk sebelum melakukan pembelian. 

Faktor lain yang juga banyak ditemukan dalam berbagai penelitian adalah kepercayaan konsumen, yang berperan 

penting dalam mengurangi persepsi risiko dan meningkatkan keyakinan konsumen terhadap produk maupun 

penjual dalam lingkungan live streaming commerce. 

Meskipun demikian, hasil penelitian sebelumnya masih menunjukkan kecenderungan untuk mengkaji faktor-

faktor tersebut secara terpisah. Sebagian penelitian berfokus pada karakteristik live streamer sebagai faktor utama 

yang memengaruhi perilaku konsumen, sementara penelitian lainnya lebih menekankan pada interaktivitas, 

kualitas informasi, atau kepercayaan konsumen. Pendekatan yang terpisah tersebut memberikan pemahaman yang 

mendalam mengenai masing-masing variabel, namun belum sepenuhnya mampu menjelaskan bagaimana variabel-

variabel tersebut bekerja secara bersamaan dalam membentuk niat beli konsumen. Kondisi ini menyebabkan 

pemahaman mengenai hubungan antarvariabel dalam konteks live streaming commerce masih belum terintegrasi 

secara komprehensif. Selain itu, perkembangan fitur dan teknologi pada platform live streaming commerce juga 

menciptakan lingkungan pemasaran yang semakin kompleks, sehingga diperlukan kajian yang mampu 

menjelaskan keterkaitan antara peran live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen 

dalam memengaruhi niat beli. Oleh karena itu, masih terdapat kesenjangan penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut 

untuk memperoleh pemahaman yang lebih utuh mengenai mekanisme pembentukan niat beli konsumen dalam 

lingkungan live streaming commerce yang terus berkembang. 

Berdasarkan kondisi tersebut, penelitian ini dilakukan untuk menganalisis dan mensintesis berbagai temuan 

penelitian terkait peran live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen dalam membentuk 

niat beli konsumen pada live streaming commerce. Kajian ini bertujuan untuk memberikan gambaran yang lebih 

komprehensif mengenai hubungan antarvariabel yang selama ini banyak diteliti secara terpisah serta 

mengidentifikasi pola keterkaitan yang muncul dalam berbagai penelitian sebelumnya. Selain itu, hasil penelitian 

diharapkan dapat memperkaya pengembangan literatur pemasaran digital, khususnya yang berkaitan dengan 

perilaku konsumen dalam lingkungan live streaming commerce. Secara praktis, kajian ini juga diharapkan dapat 

menjadi referensi bagi pelaku usaha, pemasar digital, dan pengelola platform dalam merancang strategi pemasaran 

yang lebih efektif melalui pemanfaatan live streamer, peningkatan interaktivitas, penyajian informasi yang kaya, 

serta pembangunan kepercayaan konsumen untuk mendorong terbentuknya niat beli. 

2.   Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan Narrative Literature Review untuk mengkaji dan mensintesis berbagai 

temuan penelitian mengenai pembentukan niat beli konsumen dalam konteks live streaming commerce. Fokus 

kajian diarahkan pada empat variabel utama, yaitu live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan 

konsumen. Pendekatan ini dipilih karena memungkinkan peneliti memperoleh pemahaman yang lebih 

komprehensif mengenai hubungan antarvariabel serta perkembangan kajian yang telah dilakukan pada bidang 

tersebut. 

Tahap penelitian diawali dengan identifikasi dan seleksi artikel yang relevan berdasarkan kesesuaian topik, tujuan 

penelitian, serta keterkaitan dengan variabel yang dikaji. Artikel yang terpilih kemudian ditelaah secara sistematis 

untuk mengidentifikasi karakteristik penelitian, temuan utama, hubungan antarvariabel, serta kecenderungan hasil 

penelitian yang berkembang dalam kajian live streaming commerce. Proses telaah dilakukan dengan memfokuskan 

analisis pada penelitian yang membahas faktor-faktor yang memengaruhi niat beli konsumen dalam lingkungan 

siaran langsung berbasis perdagangan elektronik. 

Selanjutnya, data dan informasi yang diperoleh dari berbagai artikel dianalisis menggunakan teknik content 

analysis. Temuan penelitian dikelompokkan ke dalam beberapa tema utama yang mencakup peran live streamer, 

interaktivitas, media richness, kepercayaan konsumen, dan niat beli konsumen. Pengelompokan tersebut dilakukan 

untuk memudahkan proses identifikasi pola hubungan, persamaan temuan, serta perbedaan hasil yang ditemukan 

dalam berbagai penelitian. 

Tahap akhir penelitian adalah melakukan sintesis dan interpretasi terhadap seluruh temuan yang telah 

diklasifikasikan. Analisis difokuskan pada keterkaitan antarvariabel dalam membentuk niat beli konsumen, serta 

pada identifikasi kecenderungan penelitian dan kesenjangan kajian yang masih memerlukan pengembangan lebih 

lanjut. Hasil sintesis tersebut digunakan untuk membangun pemahaman yang lebih menyeluruh mengenai 
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mekanisme pembentukan niat beli konsumen dalam live streaming commerce serta memberikan dasar konseptual 

bagi penelitian selanjutnya pada bidang pemasaran digital dan perilaku konsumen. 

3.  Hasil dan Diskusi 

Tabel 1. Sintesis Faktor Pembentuk Niat Beli Konsumen dalam Live Streaming Commerce 

Variabel Peran Utama Dampak terhadap Niat Beli 

Live Streamer 
Membangun kredibilitas, daya tarik, dan 

kualitas komunikasi 

Meningkatkan keyakinan konsumen 

terhadap produk 

Interaktivitas 
Memfasilitasi komunikasi dua arah dan 

keterlibatan konsumen 

Meningkatkan pengalaman berbelanja dan 

engagement 

Media Richness 

Menyajikan informasi secara lengkap 

melalui audio, visual, dan demonstrasi 

produk 

Mengurangi ketidakpastian dan persepsi 

risiko 

Kepercayaan Konsumen 
Membentuk keyakinan terhadap produk, 

penjual, dan platform 
Mendorong terbentuknya niat beli 

 

Tabel 1 menunjukkan bahwa pembentukan niat beli konsumen dalam live streaming commerce dipengaruhi oleh 

keterkaitan antara peran live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen. Keempat faktor 

tersebut memiliki fungsi yang berbeda namun saling mendukung dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang 

mampu mendorong terbentuknya niat beli konsumen. Pembahasan lebih lanjut mengenai masing-masing faktor 

dijelaskan pada subbagian berikut. 

Peran Live Streamer dalam Pembentukan Niat Beli Konsumen 

Live streamer merupakan salah satu elemen utama dalam aktivitas live streaming commerce karena berperan 

sebagai penghubung antara penjual dan konsumen. Melalui siaran langsung, streamer menyampaikan informasi 

produk, melakukan demonstrasi, serta berinteraksi dengan audiens secara real-time. Kehadiran streamer 

menjadikan proses promosi lebih menarik dan interaktif dibandingkan dengan e-commerce konvensional yang 

umumnya hanya mengandalkan gambar dan deskripsi produk. Selain berfungsi sebagai penyampai informasi, 

streamer juga berperan dalam membentuk persepsi konsumen terhadap produk yang ditawarkan melalui cara 

komunikasi dan interaksi yang dilakukan selama siaran berlangsung. 

Kemampuan komunikasi yang dimiliki streamer menjadi salah satu faktor penting dalam membentuk niat beli 

konsumen. Streamer yang mampu menjelaskan produk secara jelas, memberikan informasi yang relevan, serta 

merespons pertanyaan audiens dengan baik dapat membantu konsumen memahami karakteristik dan manfaat 

produk secara lebih mendalam. Informasi yang disampaikan secara efektif mampu mengurangi keraguan 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan sehingga meningkatkan keyakinan untuk melakukan pembelian. 

Semakin baik kualitas komunikasi yang ditunjukkan, semakin besar pula peluang terbentuknya persepsi positif 

terhadap produk yang dipromosikan. 

Selain kemampuan komunikasi, kredibilitas streamer juga memiliki peran penting dalam meningkatkan 

kepercayaan konsumen. Kredibilitas dapat tercermin dari pengetahuan, pengalaman, dan kemampuan streamer 

dalam memberikan informasi yang akurat mengenai produk. Konsumen cenderung lebih percaya pada 

rekomendasi yang diberikan oleh streamer yang dianggap kompeten dan memahami produk yang dipromosikan. 

Tingginya tingkat kepercayaan tersebut dapat membantu mengurangi persepsi risiko yang sering muncul dalam 

transaksi online serta meningkatkan keyakinan konsumen terhadap kualitas produk yang ditawarkan. 

Daya tarik personal streamer turut memberikan kontribusi dalam pembentukan niat beli konsumen. Streamer yang 

memiliki kepribadian menarik, ramah, komunikatif, dan mampu menciptakan suasana siaran yang menyenangkan 

akan lebih mudah membangun kedekatan dengan audiens. Kedekatan tersebut dapat meningkatkan keterlibatan 

konsumen selama siaran berlangsung dan membuat mereka lebih terbuka terhadap informasi maupun rekomendasi 

yang diberikan. Dengan demikian, kemampuan komunikasi, kredibilitas, dan daya tarik personal streamer menjadi 

faktor yang saling melengkapi dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang positif dan mendorong 

terbentuknya niat beli konsumen pada live streaming commerce. 

Peran Interaktivitas dalam Pembentukan Niat Beli Konsumen 

Interaktivitas merupakan salah satu karakteristik utama yang membedakan live streaming commerce dari bentuk 

pemasaran digital lainnya. Interaktivitas memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah antara konsumen dan 
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streamer secara real-time melalui berbagai fitur seperti komentar, live chat, dan sesi tanya jawab. Melalui interaksi 

tersebut, konsumen dapat memperoleh informasi produk secara langsung sekaligus mendapatkan respons cepat 

terhadap pertanyaan atau kebutuhan mereka. Kemampuan untuk berkomunikasi secara langsung ini menciptakan 

pengalaman berbelanja yang lebih dinamis dibandingkan dengan model e-commerce konvensional yang 

cenderung bersifat satu arah. 

Tingginya tingkat interaktivitas dapat meningkatkan keterlibatan konsumen selama proses siaran berlangsung. 

Konsumen yang aktif berpartisipasi dalam komunikasi cenderung merasa lebih terhubung dengan streamer dan 

lebih fokus terhadap informasi yang disampaikan. Keterlibatan tersebut membuat konsumen tidak hanya berperan 

sebagai penerima informasi, tetapi juga menjadi bagian dari proses komunikasi yang berlangsung. Semakin aktif 

konsumen terlibat dalam siaran, semakin besar pula kemungkinan mereka memberikan perhatian terhadap produk 

yang dipromosikan dan mempertimbangkannya untuk dibeli. 

Interaktivitas juga memberikan kesempatan bagi konsumen untuk memperoleh informasi yang lebih spesifik 

sesuai kebutuhan mereka. Konsumen dapat mengajukan pertanyaan mengenai karakteristik, kualitas, harga, 

maupun cara penggunaan produk secara langsung kepada streamer. Respons yang diberikan secara cepat 

membantu konsumen memperoleh kejelasan informasi sehingga dapat mengurangi ketidakpastian dalam proses 

evaluasi produk. Kondisi ini menjadi penting karena dalam transaksi online konsumen tidak dapat memeriksa 

produk secara fisik sebelum melakukan pembelian. 

Selain meningkatkan keterlibatan, interaktivitas mampu membangun kedekatan antara konsumen dan streamer. 

Komunikasi yang berlangsung secara langsung menciptakan suasana yang lebih personal sehingga konsumen 

merasa diperhatikan dan dihargai. Ketika pertanyaan atau komentar konsumen ditanggapi secara langsung, muncul 

perasaan bahwa mereka menjadi bagian dari komunitas yang terlibat dalam siaran tersebut. Kedekatan ini dapat 

meningkatkan kenyamanan konsumen selama proses berbelanja dan memperkuat hubungan emosional yang 

terbentuk antara konsumen dan streamer. 

Interaktivitas juga berperan dalam membentuk persepsi positif terhadap produk dan proses pembelian. Konsumen 

yang memperoleh pengalaman komunikasi yang baik cenderung memiliki tingkat kepuasan yang lebih tinggi 

selama mengikuti siaran langsung. Pengalaman positif tersebut dapat meningkatkan minat terhadap produk yang 

ditawarkan serta memperkuat keyakinan bahwa produk tersebut sesuai dengan kebutuhan mereka. Dengan 

demikian, interaktivitas tidak hanya berfungsi sebagai sarana pertukaran informasi, tetapi juga sebagai elemen 

yang mampu meningkatkan kualitas pengalaman berbelanja secara keseluruhan. 

Dalam konteks live streaming commerce, interaktivitas menjadi faktor penting yang dapat meningkatkan 

kenyamanan dan kepercayaan konsumen. Semakin tinggi tingkat interaksi yang terjadi selama siaran langsung, 

semakin besar peluang konsumen untuk merasa yakin terhadap informasi yang diterima dan terhadap produk yang 

ditawarkan. Oleh karena itu, interaktivitas tidak hanya berkontribusi terhadap peningkatan keterlibatan konsumen, 

tetapi juga berperan dalam mendorong terbentuknya niat beli melalui pengalaman berbelanja yang lebih personal, 

informatif, dan meyakinkan. 

Peran Media Richness dalam Pembentukan Niat Beli Konsumen 

Media richness mengacu pada kemampuan suatu media dalam menyampaikan informasi secara lengkap, jelas, dan 

efektif kepada pengguna. Dalam konteks live streaming commerce, media richness diwujudkan melalui kombinasi 

berbagai bentuk komunikasi seperti audio, video, demonstrasi produk secara langsung, tampilan visual yang 

menarik, serta interaksi yang berlangsung secara real-time. Kehadiran berbagai elemen tersebut memungkinkan 

konsumen memperoleh informasi yang lebih kaya dan lebih mudah dipahami dibandingkan dengan bentuk 

pemasaran digital yang hanya mengandalkan teks atau gambar statis. Melalui penyampaian informasi yang lebih 

beragam, konsumen dapat memperoleh gambaran produk secara lebih menyeluruh sebelum mengambil keputusan 

pembelian. 

Tingkat media richness yang tinggi membantu konsumen memahami karakteristik, fungsi, kualitas, dan manfaat 

produk secara lebih mendalam. Demonstrasi produk secara langsung memungkinkan konsumen melihat cara 

penggunaan, ukuran, warna, maupun fitur produk secara nyata. Informasi yang ditampilkan secara visual dan audio 

memberikan pengalaman yang lebih dekat dengan kondisi produk sebenarnya sehingga dapat membantu 

konsumen melakukan evaluasi secara lebih akurat. Dengan demikian, konsumen tidak hanya memperoleh 

informasi mengenai produk, tetapi juga mendapatkan pengalaman yang menyerupai proses pemeriksaan produk 

secara langsung. 

Keunggulan lain dari media richness adalah kemampuannya dalam mengurangi ketidakpastian yang sering muncul 

pada transaksi online. Salah satu tantangan utama dalam pembelian melalui internet adalah keterbatasan konsumen 
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dalam menilai kualitas produk sebelum membeli. Melalui kombinasi berbagai media komunikasi yang tersedia 

dalam live streaming commerce, konsumen dapat memperoleh penjelasan yang lebih rinci serta melihat bukti 

visual mengenai produk yang ditawarkan. Kondisi ini membantu mengurangi persepsi risiko dan meningkatkan 

keyakinan konsumen terhadap keputusan pembelian yang akan dilakukan. 

Selain meningkatkan kualitas informasi, media richness juga mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang 

lebih menarik dan menyenangkan. Penyajian informasi melalui kombinasi visual, audio, dan demonstrasi langsung 

dapat meningkatkan perhatian konsumen selama mengikuti siaran. Semakin menarik cara penyampaian informasi 

yang digunakan, semakin besar kemungkinan konsumen untuk tetap terlibat dan mengikuti seluruh proses siaran. 

Keterlibatan yang tinggi tersebut dapat meningkatkan minat terhadap produk serta memperkuat keinginan 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

Media richness juga berperan dalam meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran karena memungkinkan 

penyampaian pesan yang lebih jelas dan mudah dipahami. Informasi yang disajikan melalui berbagai format 

komunikasi dapat membantu mengurangi kesalahan interpretasi yang mungkin terjadi apabila informasi hanya 

disampaikan dalam bentuk teks. Konsumen dapat memperoleh pemahaman yang lebih baik mengenai manfaat dan 

nilai produk sehingga proses pengambilan keputusan menjadi lebih mudah. Oleh karena itu, kualitas penyampaian 

informasi menjadi salah satu aspek penting dalam keberhasilan aktivitas live streaming commerce. 

Meskipun demikian, penggunaan media richness yang berlebihan juga perlu diperhatikan. Penyampaian informasi 

yang terlalu banyak dalam waktu yang singkat dapat menyebabkan konsumen mengalami kebingungan atau 

kesulitan dalam memproses informasi yang diterima. Kondisi tersebut berpotensi menurunkan efektivitas 

komunikasi dan mengurangi kenyamanan konsumen selama mengikuti siaran langsung. Oleh karena itu, 

perusahaan dan streamer perlu mengelola penyajian informasi secara seimbang agar konsumen memperoleh 

informasi yang memadai tanpa mengalami kelelahan informasi. Dengan pengelolaan yang tepat, media richness 

dapat menjadi faktor yang mampu meningkatkan kualitas pengalaman berbelanja sekaligus mendorong 

terbentuknya niat beli konsumen dalam live streaming commerce. 

Peran Kepercayaan Konsumen dalam Pembentukan Niat Beli 

Kepercayaan konsumen merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam live streaming commerce. 

Berbeda dengan transaksi pada toko fisik, konsumen dalam lingkungan digital tidak dapat melihat, menyentuh, 

atau memeriksa produk secara langsung sebelum melakukan pembelian. Kondisi tersebut sering kali menimbulkan 

ketidakpastian mengenai kualitas produk, keamanan transaksi, maupun kesesuaian produk yang akan diterima. 

Oleh karena itu, kepercayaan menjadi fondasi yang membantu konsumen merasa lebih aman dan yakin dalam 

melakukan pembelian melalui platform digital. Semakin tinggi tingkat kepercayaan yang dimiliki konsumen, 

semakin besar kemungkinan mereka untuk mempertimbangkan dan melakukan pembelian. 

Kepercayaan konsumen dapat terbentuk melalui berbagai faktor yang muncul selama proses siaran langsung 

berlangsung. Kredibilitas streamer, kualitas informasi yang disampaikan, transparansi dalam menjelaskan produk, 

serta pengalaman interaksi yang positif menjadi beberapa faktor yang berkontribusi dalam membangun 

kepercayaan. Ketika konsumen merasa bahwa informasi yang diberikan akurat, jujur, dan sesuai dengan kondisi 

produk yang sebenarnya, mereka akan lebih yakin terhadap produk maupun pihak yang melakukan promosi. 

Sebaliknya, informasi yang tidak jelas atau berlebihan dapat menimbulkan keraguan yang berpotensi menghambat 

keputusan pembelian. 

Selain itu, pengalaman interaksi yang baik selama siaran langsung juga berperan penting dalam meningkatkan 

kepercayaan konsumen. Respons yang cepat terhadap pertanyaan, kemampuan menjelaskan produk secara rinci, 

serta keterbukaan dalam menjawab berbagai kekhawatiran konsumen dapat menciptakan persepsi positif terhadap 

streamer maupun penjual. Melalui interaksi yang berlangsung secara real-time, konsumen merasa lebih dekat 

dengan sumber informasi sehingga tingkat keyakinan terhadap produk yang ditawarkan menjadi lebih tinggi. 

Pengalaman positif tersebut juga dapat meningkatkan kepuasan konsumen selama mengikuti siaran langsung. 

Kepercayaan tidak hanya berkaitan dengan keyakinan terhadap produk, tetapi juga terhadap proses transaksi yang 

dilakukan. Konsumen yang percaya pada platform dan penjual cenderung merasa lebih nyaman dalam melakukan 

pembayaran, memberikan data pribadi, maupun menyelesaikan transaksi secara online. Tingkat kepercayaan yang 

tinggi membantu mengurangi persepsi risiko yang sering muncul dalam transaksi digital, seperti risiko penipuan, 

ketidaksesuaian produk, atau kegagalan pengiriman. Dengan berkurangnya persepsi risiko tersebut, konsumen 

akan lebih mudah mengambil keputusan pembelian. 

Dalam konteks live streaming commerce, kepercayaan juga berperan dalam memperkuat efektivitas berbagai 

aktivitas pemasaran yang dilakukan selama siaran langsung. Informasi produk yang menarik, demonstrasi yang 
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meyakinkan, serta interaksi yang intensif tidak akan memberikan hasil yang optimal apabila tidak diikuti oleh 

terbentuknya kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, kepercayaan dapat dipandang sebagai faktor yang 

menjembatani pengaruh berbagai stimulus pemasaran terhadap terbentuknya niat beli konsumen. 

Secara keseluruhan, kepercayaan merupakan elemen kunci yang menentukan keberhasilan live streaming 

commerce dalam mendorong niat beli konsumen. Kepercayaan yang terbentuk melalui kredibilitas streamer, 

kualitas informasi, pengalaman interaksi, dan keamanan transaksi akan meningkatkan keyakinan konsumen 

terhadap produk maupun penjual. Dengan demikian, upaya membangun dan mempertahankan kepercayaan 

konsumen perlu menjadi perhatian utama bagi perusahaan, pelaku usaha, maupun streamer agar strategi pemasaran 

yang dilakukan dapat menghasilkan keputusan pembelian yang lebih efektif. 

Integrasi Hubungan Antarvariabel 

Pembentukan niat beli konsumen dalam live streaming commerce merupakan hasil dari interaksi berbagai faktor 

yang saling berkaitan selama proses siaran langsung berlangsung. Peran live streamer, interaktivitas, media 

richness, dan kepercayaan konsumen tidak bekerja secara terpisah, melainkan membentuk suatu mekanisme yang 

secara bersama-sama memengaruhi keputusan konsumen. Keberhasilan aktivitas live streaming commerce tidak 

hanya ditentukan oleh kualitas produk yang ditawarkan, tetapi juga oleh kemampuan menciptakan pengalaman 

berbelanja yang informatif, interaktif, dan meyakinkan bagi konsumen. 

Live streamer memiliki peran penting dalam menyampaikan informasi produk, membangun kredibilitas, dan 

menciptakan kedekatan dengan audiens. Kemampuan komunikasi yang baik memungkinkan konsumen 

memperoleh pemahaman yang lebih jelas mengenai produk yang ditawarkan. Pada saat yang sama, interaktivitas 

yang terjadi melalui fitur komentar, live chat, dan sesi tanya jawab memungkinkan konsumen terlibat secara aktif 

dalam proses komunikasi. Kombinasi antara kemampuan streamer dan tingginya tingkat interaktivitas dapat 

meningkatkan kualitas pengalaman berbelanja serta memperkuat hubungan antara konsumen dan pihak yang 

melakukan promosi. 

Selain itu, media richness memperkuat efektivitas komunikasi dengan menyediakan informasi yang lebih lengkap 

melalui kombinasi audio, visual, demonstrasi produk, dan interaksi secara real-time. Penyajian informasi yang 

kaya memungkinkan konsumen memperoleh gambaran produk secara lebih jelas sehingga dapat mengurangi 

ketidakpastian dalam proses pengambilan keputusan. Ketika konsumen menerima informasi yang lengkap dan 

mudah dipahami, tingkat keyakinan terhadap produk yang ditawarkan akan semakin meningkat. 

Hubungan antara live streamer, interaktivitas, dan media richness pada akhirnya berkontribusi terhadap 

terbentuknya kepercayaan konsumen. Kredibilitas streamer, kualitas interaksi, serta kelengkapan informasi yang 

diterima konsumen menciptakan persepsi positif terhadap produk maupun penjual. Kepercayaan yang terbentuk 

kemudian menjadi faktor yang memperkuat keyakinan konsumen dalam melakukan pembelian. Semakin tinggi 

tingkat kepercayaan yang dimiliki konsumen, semakin besar kemungkinan mereka untuk mengembangkan niat 

beli terhadap produk yang dipromosikan. 

Keterkaitan antarvariabel tersebut dapat dijelaskan melalui perspektif Stimulus-Organism-Response (SOR). 

Dalam konteks live streaming commerce, live streamer, interaktivitas, dan media richness bertindak sebagai 

stimulus yang diterima konsumen selama mengikuti siaran langsung. Stimulus tersebut memengaruhi kondisi 

psikologis konsumen, terutama dalam membangun kepercayaan dan persepsi positif terhadap produk. Selanjutnya, 

kondisi psikologis tersebut menghasilkan respons berupa munculnya niat beli konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan. 
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Gambar 1. Model Konseptual Pembentukan Niat Beli Konsumen dalam Live Streaming Commerce 

Gambar 1 menunjukkan bahwa pembentukan niat beli konsumen dalam live streaming commerce dipengaruhi 

oleh keterkaitan antara live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen. Peran live 

streamer dalam membangun kredibilitas, interaktivitas yang meningkatkan keterlibatan konsumen, serta media 

richness yang memperkaya kualitas informasi secara bersama-sama berkontribusi dalam membentuk kepercayaan 

konsumen. Kepercayaan yang terbentuk kemudian menjadi faktor yang mendorong munculnya niat beli terhadap 

produk yang ditawarkan selama siaran langsung berlangsung. 

Berdasarkan hasil sintesis yang dilakukan, dapat dipahami bahwa pembentukan niat beli konsumen dalam live 

streaming commerce merupakan proses yang melibatkan aspek komunikasi, teknologi, dan psikologis secara 

terpadu. Oleh karena itu, perusahaan dan pelaku usaha perlu mengelola peran live streamer, interaktivitas, dan 

media richness secara optimal untuk membangun kepercayaan konsumen sehingga dapat meningkatkan efektivitas 

pemasaran dan mendorong terbentuknya niat beli yang lebih kuat. 

4.  Kesimpulan 

Penelitian ini menunjukkan bahwa pembentukan niat beli konsumen dalam live streaming commerce dipengaruhi 

oleh keterkaitan antara peran live streamer, interaktivitas, media richness, dan kepercayaan konsumen. Keempat 

faktor tersebut berkontribusi dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih efektif melalui penyampaian 

informasi yang berkualitas, komunikasi yang interaktif, serta peningkatan keyakinan konsumen terhadap produk 

dan penjual. Di antara faktor-faktor tersebut, kepercayaan konsumen memiliki peran penting dalam mendorong 

terbentuknya niat beli karena mampu mengurangi persepsi risiko yang muncul dalam transaksi digital. Temuan ini 

memberikan implikasi bahwa keberhasilan strategi pemasaran melalui live streaming commerce tidak hanya 

bergantung pada kualitas produk, tetapi juga pada kemampuan menciptakan interaksi yang menarik, penyampaian 

informasi yang kaya, serta pembangunan kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, pelaku usaha dan platform 

digital perlu mengoptimalkan aspek-aspek tersebut untuk meningkatkan efektivitas pemasaran dan mendorong 

keputusan pembelian. Penelitian selanjutnya dapat mengembangkan kajian ini dengan menguji hubungan 

antarvariabel secara empiris pada berbagai platform dan karakteristik konsumen yang berbeda guna memperoleh 

pemahaman yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen dalam live streaming commerce. 
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