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ABSTRACT
TARUMANAGARA UNIVERSITY
FACULTY OF ECONOMICS AND BUSINESS

JAKARTA
JESLIN FREDLINA WIRLY CUA (115200279)
THE INFLUENCE OF STREAMER  PROFESSIONALISM,
INTERACTION, PRICE DISCOUNTS ON PURCHASE INTENTION
WITH TRUST & CUSTOMER SATISFACTION VARIABLE AS
MEDIATION IN SHOPEE LIVE SHOPPING
XIX + 121 Pages, 44 Tables, 10 Pictures, 15 Attachments
MANAGEMENT MARKETING
Abstract: This study aims to test whether there is an influence between
streamer professionalism, interaction, and price discounts on purchase
intent. Testing trust & customer satisfaction as mediation against
purchase intent. The sample used by the study was as many as 250
respondents who had watched Shopee live shopping. The study used
purposive sampling techniques. Data is obtained through questionnaires
distributed online through google forms. Data obtained by SmartPLS 4.0.
The results of this study state that streamer professionalism has a positive
effect on purchase intent on Shopee live shopping, price discounts have a
positive effect on purchase intent on Shopee live shopping, trust has a
positive effect on purchase intent on Shopee live shopping, and customer
satisfaction has a positive effect on purchase intent. Through this study,
trust & customer satisfaction can mediate the relationship between
streamer professionalism, interaction, price discounts on purchase intent
on Shopee live shopping. This study was conducted to test whether there
is an influence between streamer professionalism, interaction, and price
discounts on purchase intent. Testing trust & customer satisfaction as
mediation against purchase intent. The sample used by the study was as

many as 250 respondents who had watched Shopee live shopping. The



(F)

study used purposive sampling techniques. Data is obtained through
questionnaires distributed online through google forms. Data obtained by
SmartPLS 4.0. The results of this study state that streamer professionalism
has a positive effect on purchase intent on Shopee live shopping, price
discounts have a positive effect on purchase intent on Shopee live shopping,
trust has a positive effect on purchase intent on Shopee live shopping, and
customer satisfaction has a positive effect on purchase intent. Through this
research, trust & customer satisfaction can mediate the relationship
between streamer professionalism, interaction, price discounts and
purchase intent on Shopee live shopping.

Keyword: Streamer Professionalism, Interaction, Price Discount, Trust,

Customer Satisfaction, and Purchase Intention.
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ABSTRAK
UNIVERSITAS TARUMANAGARA
FAKULTAS EKONOMI & BISNIS

JAKARTA
Jeslin Fredlina Wirly Cua (115200279)
PENGARUH PROFESIONALISME STREAMER, INTERAKSI,
DISKON HARGA TERHADAP NIAT BELI DENGAN VARIABEL
KEPERCAYAAN & KEPUASAN KONSUMEN SEBAGAI MEDIASI
DALAM LIVE SHOPPING SHOPEE
XIX + 121 Halaman, 44 Tabel, 10 Gambar, 15 Lampiran
Manajemen Pemasaran
Abstrak: Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk menguji apakah terdapat
pengaruh antara profesionalisme streamer, interaksi, dan diskon harga
terhadap niat beli. Menguji trust & customer satisfaction sebagai mediasi
terhadap niat beli. Sampel yang digunakan penelitian adalah sebanyak 250
responden yang pernah menonton live shopping Shopee. Penelitian
menggunakan teknik purposive sampling. Data diperoleh melalui
kuesioner yang disebarkan secara online melalui google form. Data dioleh
SmartPLS 4.0. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa
profesionalisme streamer berpengaruh positif terhadap niat beli pada live
shopping Shopee, diskon harga berpengaruh positif terhadap niat beli pada
live shopping Shopee, trust berpengaruh positif terhadap niat beli pada live
shopping Shopee, dan customer satisfaction berpengaruh positif terhadap
niat beli. Melalui penelitian ini terdapat trust & customer satisfaction dapat
memediasi hubungan antara profesionalisme streamer, interaksi, diskon
harga terhadap niat beli pada live shopping Shopee.
Kata Kunci: Profesionalisme Streamer, Interaksi, Diskon Harga,
Kepercayaan, Kepuasan Pelanggan, dan Niat Beli.
Referensi tahun 2016 — 2023
Dr. Miharni Tjokrosaputro, S. E., M.M.
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MOTTO

Somebody is strong, let it be strong. Somebody is bad, give the chance and let it
be better. No matter what, we just have to focus to do it, just like the breeze
blowing over the hills, and the bright of moon is shining on the river, focus on the
needs, that’s it.

-Louis Cha Jing Yong-
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BAB |
PENDAHULUAN

PERMASALAHAN
1. Latar Belakang Masalah

Zaman yang berkembang menjadi semakin pesat membuat sistem
pemasaran juga mengalami perubahan yang cukup besar bagi para
pebisnis. Pemasaran berawal dari cara manual hingga digital. Pemasaran
digital yang semakin berkembang sangat membantu para pelaku usaha
untuk menjangkau konsumen lebih banyak. Baik melalui sistem SEO
(search engine optimization), melalui social media marketing, email
marketing, maupun mobile marketing. Pemasaran yang bersifat digital ini
memang dapat menjangkau konsumen lebih banyak, bahkan secara besar
besaran. Pemasaran secara digital menjadi semakin naik daun terutama
dalam beberapa macam platform e-commerce. Contohnya pada fenomena
berupa Tiktok ataupun Shopee Live Shopping dimana jangkauan
konsumen tidak berpatokan, melainkan bisa saja muncul kepada penonton
manapun sehingga orang-orang dapat bergabung dengan siaran langsung.

Live streaming shopping pada saat ini berkembang pesat. Konsep
awal live streaming shopping ini berawal dari China dikarenakan platform
douyin, taobao, dan lain seterusnya. Live streaming shopping
membutuhkan sosok host live streaming, dimana orang tersebut bersiaran
langsung untuk berkomunikasi dengan para audiens dan menjelaskan
secara langsung tentang produk yang sedang dijual. Seperti pada gambar
dibawah ini merupakan gambar yang diambil dari proses siaran langsung

yang dilakukan di platform Douyin.
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Gambar 1. 1 Live Streaming Shopping di Douyin

Berdasarkan hasil survei Jajak Pendapat (JakPat) pada Bulan Juli
tahun 2022 menunjukkan bahwa 83,7% masyarakat Indonesia pernah
menonton proses belanja online dengan menggunakan fitur siaran
langsung. Pada data live shopping dengan e-commerce, Shopee memiliki
posisi teratas untuk platform e-commerce dengan pengguna dan

penonton terbanyak.

Platform Belanja Online Lewat Siaran Langsung Paling Banyak Digunak "|'|'l'datab0ks
(2022)

= HB
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Gambar 1. 2 Grafik Databoks
Sumber: https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2022/07/06/survei-jakpat-

shopee-rajai-penggunaan-live-shopping-di-indonesia
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Live streaming shopping merupakan fenomena e-commerce yang
berkembang pesat, terutama dalam Asia, yang menggabungkan elemen
live streaming dan pembelian online. Sebelumnya konsep dari live
streaming shopping sendiri berawal dari Negara China dan berkembang
pesat dikarenakan platform seperti kuaishou dan douyin (aplikasi khusus
untuk membagikan video pendek seperti TikTok), serta Taobao live (live
dalam aplikasi Taobao seperti shopee dimana platform tersebut memang
dikhususkan untuk belanja). Live Streaming shopping tentunya
membutuhkan sosok host live streaming, dimana orang tersebut
menggunakan sarana bersiaran langsung sehingga dapat berkomunikasi
dengan audiens dan bisa berjualan dan menjelaskan secara real time.

Pemasaran berbentuk live streaming cukup menarik karena produk
biasanya tidak ada pada etalase toko, sehingga bergabung melalui siaran
langsung, konsumen bisa mendapatkan produk yang hanya dijual saat
live shopping saja. Selain dari penawaran produk, live streaming
shopping biasanya memberikan tawaran harga yang lebih murah
sehingga penonton dapat mengikuti toko untuk melakukan pemantauan
terhadap produk dengan harga yang lebih murah saat siaran langsung

diadakan pada waktu selanjutnya.

Habisin Stok Tumbler Starbucks DG S —
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Ikuti Tumbler909 untuk mendapatkan

voucher

Ikuti Sekarang

Gambar 1. 3 Contoh Penawaran Voucher apabila Mengikuti Toko



Salah satu cara yang menarik dan efektif untuk menarik konsumen
merupakan diskon, hal ini juga merupakan tawaran dari penjual kepada
pembeli atas produk yang memiliki potongan harga pada produk tertentu,
potongan harga ini untuk menarik perhatian dan meningkatkan harapan
konsumen terhadap penerimaan tertentu (Vivi et al. 2023). Potongan
harga yang diberikan dapat menarik konsumen dalam memiliki niat
membeli dan melakukan transaksi, namun terkadang live streaming
shopping juga menawarkan beberapa macam voucher. Voucher
berbentuk cashback ataupun gratis ongkir juga merupakan tawaran yang
cukup menarik bagi penonton, sehingga jangkauan audiens akan terus
mengalami peningkatan dikarenakan dari adanya berbagai macam
promosi yang berlangsung dalam satu saat.

Pemasaran berbentuk live streaming membantu penjual maupun
pembeli, dimana proses tersebut berlangsung secara real time, sehingga
audiens dapat bertanya mengenai spesifikasi produk secara detail, dan
melihat bagaimana bentuk fisik dari produk tersebut sehingga audiens
tidak lagi meragukan kualitas maupun bentuk dari produk produk yang
menarik niat pembelian.

Terdapat penelitian sebelumnya, dari Clement Addo et al., (2021)
meneliti mengenai keterlibatan konsumen dan niat beli pada live
streaming, namun penelitian tersebut tidak melibatkan faktor diskon
harga. Sedangkan diskon harga merupakan aspek penting dalam
keberlangsungan live streaming sehingga mendukung sebagai suatu
variabel dalam penelitian. Lalu terdapat penelitian yang dilakukan oleh
Chen et al. (2020) mengenai niat beli pada live streaming namun terdapat
variabel diskon harga dinyatakan tidak memiliki pengaruh terhadap
customer satisfaction. Terdapat juga penelitian Zhong et al. (2022)
terhadap mahasiswa di China mengenai profesionalisme streamer,
interaksi, dan diskon harga terhadap niat beli melalui trust. Namun pada
penelitian tersebut menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara

profesionalisme streamer & interaksi memiliki pengaruh terhadap niat



beli secara positif melalui mediasi trust. Terdapat juga penelitian yang
dilakukan oleh P. Xu et al. (2022) yang menyatakan bahwa tidak terdapat
pengaruh antara profesionalisme streamer terhadap niat beli. Sedangkan
penelitian yang dilakukan oleh Ma & Aung (2022) menyatakan bahwa
terdapat pengaruh antara profesionalisme streamer terhadap niat beli.
Lalu terdapat penelitian yang dilakukan oleh Rui (2022) mengenai
interaksi streamer, hasil menunjukkan terdapat pengaruh antara interaksi
terhadap niat beli. Namun pada penelitian yang dilakukan oleh Zhong et
al. (2022) menyatakan bahwa tidak terdapat pengaruh antara interaksi
terhadap niat beli.

Tujuan dilakukan penelitian adalah untuk mencari hasil yang
konsisten dari penelitian sebelumnya serta untuk membedakan penelitian
ini dengan penelitian sebelumnya, penulis juga berniat untuk meneliti
mengenai pengaruh dari profesionalisme streamer, interaksi, diskon
harga terhadap niat beli melalui variabel mediasi trust & customer

satisfaction dalam live shopping di Shopee.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang ada diatas, maka identifikasi masalah
yang dapat diajukan sebagai berikut:
Bagaimana pengaruh profesionalisme seorang streamer dalam live
shopping terhadap niat beli.
Bagaimana pengaruh interaksi dalam live shopping terhadap niat beli.
Bagaimana pengaruh diskon harga dalam live shopping terhadap niat beli.
Bagaimana pengaruh trust dalam live shopping terhadap niat beli.
Bagaimana pengaruh customer satisfaction dalam live shopping terhadap
niat beli.
Bagaimana pengaruh profesionalisme seorang streamer dalam live
shopping terhadap trust
Bagaimana pengaruh interaksi dalam live shopping terhadap trust

Bagaimana pengaruh diskon harga dalam live shopping terhadap trust



I. Bagaimana pengaruh profesionalisme seorang streamer dalam live
shopping terhadap customer satisfaction
j. Bagaimana pengaruh interaksi dalam live shopping terhadap customer
satisfaction
k. Bagaimana pengaruh diskon harga dalam live shopping terhadap
customer satisfaction
|.  Bagaimana pengaruh profesionalisme seorang streamer terhadap niat
beli melalui faktor trust dalam live shopping.
m. Bagaimana pengaruh interaksi terhadap niat beli melalui faktor trust
dalam live shopping.
n. Bagaimana pengaruh diskon harga terhadap niat beli melalui faktor trust
dalam live shopping.
0. Bagaimana pengaruh profesionalisme seorang streamer terhadap niat
beli melalui faktor customer satisfaction dalam live shopping.
p. Bagaimana pengaruh interaksi terhadap niat beli melalui faktor customer
satisfaction dalam live shopping.
g. Bagaimana pengaruh diskon harga terhadap niat beli melalui faktor
customer satisfaction dalam live shopping.

r. Bagaimana pengaruh live streamers terhadap niat beli live shopping.

3. Batasan Masalah
Agar batasan masalah tidak terlalu luas maka harus dilakukan
pembatasan terhadap masalah yang terurai dari bagian latar belakang
sebagai berikut:

a. Subjek penelitian yang digunakan berupa pengguna shopee yang pernah
menonton live shopping Shopee. Hal ini dilakukan untuk mendapatkan
hasil pengumpulan yang efektif.

b. Objek penelitian yang dibahas berupa profesionalisme streamer,
interaksi dari streamer, diskon harga, trust, dan customer satifaction

pada live shopping di Shopee.



4.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah
diuraikan, maka rumusan masalah yang dapat diajukan ialah sebagai
berikut:
Apakah faktor profesionalisme seorang streamer dalam live shopping
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli?
Apakah faktor interaksi dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap niat beli?
Apakah faktor diskon harga dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap niat beli?
Apakah faktor trust akan memiliki pengaruh positif terhadap niat beli
dalam live shopping?
Apakah faktor customer satisfaction akan memiliki pengaruh positif
terhadap niat beli dalam live shopping?
Apakah faktor profesionalisme seorang streamer dalam live shopping
memiliki pengaruh positif terhadap trust?
Apakah faktor interaksi dalam live shopping akan memiliki pengaruh
yang positif terhadap trust?
Apakah faktor diskon harga dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap trust?
Apakah faktor profesionalisme seorang streamer dalam live shopping
memiliki pengaruh positif terhadap faktor customer satisfaction?
Apakah faktor interaksi dalam live shopping akan memiliki pengaruh
yang positif terhadap faktor customer satisfaction?
Apakah faktor diskon harga dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap faktor customer satisfaction?
Apakah faktor profesionalisme seorang streamer dalam live shopping
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli melalui trust?
Apakah faktor interaksi dalam live shopping akan memiliki pengaruh
yang positif terhadap niat beli melalui trust?



n. Apakah faktor diskon harga dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap niat beli melalui trust?

0. Apakah faktor profesionalisme seorang streamer dalam live shopping
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli melalui customer
satisfaction?

p. Apakah faktor interaksi dalam live shopping akan memiliki pengaruh
yang positif terhadap niat beli melalui customer satisfaction?

g. Apakah faktor diskon harga dalam live shopping memiliki pengaruh yang
positif terhadap niat beli melalui customer satisfaction?

Tujuan dan Manfaat
1. Tujuan
Penelitian ini juga terdapat beberapa tujuan, berikut ini adalah

tujuannya:

a. Untuk mengetahui pengaruh faktor profesionalisme seorang streamer
dalam live shopping terhadap niat beli.

b. Untuk mengetahui pengaruh faktor interaksi dalam live shopping
terhadap niat beli.

c. Untuk mengetahui pengaruh faktor diskon harga dalam live shopping
terhadap niat beli.

d. Untuk mengetahui pengaruh faktor trust terhadap niat beli dalam live
shopping.

e. Untuk mengetahui pengaruh faktor customer satisfaction terhadap niat
beli dalam live shopping.

f. Untuk mengetahui pengaruh faktor profesionalisme seorang streamer
dalam live shopping terhadap trust

g. Untuk mengetahui pengaruh faktor interaksi dalam live shopping
terhadap trust

h. Untuk mengetahui pengaruh faktor diskon harga dalam live shopping
terhadap trust



I. Untuk mengetahui pengaruh faktor profesionalisme seorang streamer

dalam live shopping terhadap customer satisfaction

j. Untuk mengetahui pengaruh faktor interaksi dalam live shopping

terhadap customer satisfaction

. Untuk mengetahui pengaruh faktor diskon harga dalam live shopping
terhadap customer satisfaction

. Untuk mengetahui pengaruh faktor profesionalisme seorang streamer
dalam live shopping terhadap niat beli melalui faktor trust.

.Untuk mengetahui pengaruh faktor interaksi dalam live shopping
terhadap niat beli melalui faktor trust.

. Untuk mengetahui pengaruh faktor diskon harga dalam live shopping
terhadap niat beli melalui faktor trust.

. Untuk mengetahui pengaruh faktor profesionalisme seorang streamer
dalam live shopping terhadap niat beli melalui faktor customer
satisfaction.

. Untuk mengetahui pengaruh faktor interaksi dalam live shopping
terhadap niat beli melalui faktor customer satisfaction.

. Untuk mengetahui pengaruh faktor diskon harga dalam live shopping

terhadap niat beli melalui faktor customer satisfaction.

Manfaat

Penelitian juga terdapat manfaat teoritis serta manfaat praktis,
penulis berharap manfaat-manfaat dalam penelitian ini dapat membantu
orang lain. Manfaat praktis dan manfaat teoritis dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:
. Manfaat Teoritis
Untuk membuktikan bagaimana pengaruh dari profesionalisme
seorang streamer dalam live shopping, pengaruh dari interaksi dalam
live shopping, pengaruh dari diskon harga dalam live shopping untuk



meningkatkan niat beli dari konsumen melalui variable trust &
customer satisfaction.

. Manfaat Praktis

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan untuk
mempertimbangkan faktor yang diteliti dalam meningkatkan niat
beli di live shopping.

10
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