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Abstrak 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh live streaming dan ewom 

terhadap keputusan pembelian dengan kepercayaan konsumen sebagai variabel 

mediasi. Penelitian ini dilakukan pada konsumen Digicell official Shopee dengan 

jumlah responden sebanyak 160 orang. Jenis penelitian menggunakan metode 

kuantitatif. Teknik sampling pada penelitian ini menggunakan nonprobability 

sampling dengan metode purposive sampling dengan cara mengambil sampel 

secara sengaja sesuai dengan kriteria sampel yang ditentukan. Pengumpulan data 

penelitian menggunakan kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu menggunakan rentang skala dan path analysis. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa live streaming tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, ewom berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan pembelian, 

live streaming berpengaruh positif signifikan terhadap kepercayaan konsumen, 

ewom berpengaruh positif signifikan terhadap kepercayaan konsumen, 

kepercayaan konsumen berpengaruh positif  signifikan terhadap Keputusan 

pembelian, kepercayaan konsumen mampu memediasi live streaming terhadap 

keputusan pembelian, serta kepercayaan konsumen mampu memediasi ewom 

terhadap Keputusan pembelian. 

Kata Kunci – live streaming, ewom, kepercayaan konsumen, Keputusan 

pembelian. 
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Abstract 

 

This research aims to determine the influence of live streaming and ewom on 

purchasing decisions with consumer trust as a mediating variable. This research 

was conducted on Digicell official Shopee consumers with a total of 160 

respondents. This type of research uses quantitative methods. The sampling 

technique in this research uses nonprobability sampling with a purposive 

sampling method by taking samples deliberately according to the specified sample 

criteria. Research data collection uses a questionnaire. The data analysis 

technique used in this research is using a range of scales and path analysis. The 

research results show that live streaming has no effect on purchasing decisions, 

ewom has a significant positive effect on purchasing decisions, live streaming has 

a significant positive effect on consumer trust, ewom has a significant positive 

effect on consumer trust, consumer trust has a significant positive effect on 

purchasing decisions, consumer trust is able to mediate live streaming on 

purchasing decisions, as well as consumer trust are able to mediate ewom on 

purchasing decisions. 

Keywords – live streaming, ewom, consumer trust, purchase decision. 
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