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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas informasi host live, promosi, dan 

kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian pada e-commerce Shopee dengan minat beli 

sebagai variabel moderasi. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif 

dengan teknik analisis Partial Least Square (PLS) dan pengambilan sampel sebanyak 230 

responden yang merupakan konsumen Toko Mismi Official di Kota Tangerang. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas informasi host live berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 

dan kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Minat beli juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu, minat 

beli terbukti memoderasi pengaruh kualitas informasi host live terhadap keputusan pembelian 

secara signifikan, namun arah moderasi bersifat negatif, minat beli juga terbukti memoderasi 

pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian secara signifikan, namun arah moderasi bersifat 

negatif. Artinya, semakin tinggi minat beli konsumen maka pengaruh kualitas informasi host live 

dan promosi terhadap keputusan pembelian semakin melemah. Namun, minat beli tidak 

memoderasi hubungan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian secara signifikan. 

Penelitian ini memberikan implikasi bahwa perusahaan perlu meningkatkan kualitas informasi dan 

strategi promosi secara optimal terutama untuk konsumen dengan minat beli rendah, serta tetap 

menjaga kepercayaan konsumen untuk meningkatkan keputusan pembelian di platform e-

commerce Shopee. 

Kata Kunci: Kualitas Informasi Host Live, Promosi, Kepercayaan Konsumen, Keputusan 

Pembelian, Minat Beli, Moderasi. 

 

ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of live host information quality, promotion, and consumer 

trust on purchasing decisions on Shopee e-commerce with purchase interest as a moderating 

variable. The research method used is a quantitative approach with Partial Least Square (PLS) 

analysis technique and a sample of 230 respondents who are consumers of the Mismi Official 

Store in Tangerang City. The results of the study indicate that the quality of live host information 

has a positive and significant effect on purchasing decisions, promotions have a positive and 

significant effect on purchasing decisions, and consumer trust has a positive and significant effect 

on purchasing decisions. Purchase intention also has a positive and significant effect on 

purchasing decisions. Additionally, purchase intention was found to significantly moderate the 

effect of live host information quality on purchasing decisions, but the direction of moderation is 

negative. Purchase intention was also found to significantly moderate the effect of promotions on 

purchasing decisions, but the direction of moderation is negative. This means that as consumer 

purchase intention increases, the influence of live host information quality and promotions on 

purchasing decisions weakens. However, purchase interest does not significantly moderate the 

relationship between consumer trust and purchasing decisions. This study implies that companies 

need to optimize the quality of information and promotional strategies. However, purchase interest 
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does not significantly moderate the relationship between consumer trust and purchasing decisions. 

This study implies that companies need to improve the quality of information and promotional 

strategies, especially for consumers with low purchase interest, while maintaining consumer trust 

to increase purchasing decisions on the Shopee e-commerce platform. 

Keywords: Live Host Information Quality, Promotion, Consumer Trust, Purchase Decision, 

Purchase Intention, Moderation. 

 

PEiNDAiHULUAiN 

Perkembangan teknologi digital telah memiliki dampak yang signifikan pada 

perkembangan e-commerce dengan membawa perubahan besar dalam perilaku belanja 

konsumen secara offline menjadi online, khususnya dengan hadirnya e-commerce sebagai 

platform utama dalam transaksi online. E-commerce menawarkan kenyamanan yang 

signifikan dalam belanja konsumen. Konsumen dapat berbelanja kapan saja dan dari lokasi 

mana pun tanpa mengunjungi toko fisik. Penambahan layanan pengiriman yang efisien 

meningkatkan daya tarik belanja online bagi konsumen (Choirunisa & Hanif, 2023). 

Shopee, yang merupakan salah satu marketplace terbesar di Indonesia, dilihat dari 

data pengunjung perbulan di tahun 2024 menurut laporan dari situs SimilarWeb, Shopee 

mendapatkan 139.700.000 kunjungan tiap bulannya dalam situs web atau aplikasi mereka. 

Angka ini menggambarkan keunggulan Shopee di sektor e-commerce Indonesia dan 

menunjukkan kemunculannya sebagai platform pilihan bagi konsumen online. Jumlah 

kunjungan yang besar ini juga mencerminkan kepercayaan dan kesetiaan konsumen 

terhadap Shopee. Dengan terus meningkatnya popularitas platform ini, Shopee memiliki 

peluang besar untuk terus berkembang dan memberikan kontribusi signifikan bagi 

pertumbuhan e-commerce di Indonesia. 

Sebagai bukti nyata dari pertumbuhan e-commerce yang pesat, nilai transaksi e-

commerce di Indonesia juga terus mengalami kenaikan yang signifikan setiap tahunnya. 

Hal ini menjadi indikator kuat bahwa masyarakat Indonesia semakin terliterasi dan 

percaya untuk berbelanja secara daring. Data dari Bank Indonesia melalui website 

www.bi.go.id mencatat nilai transaksi e-commerce yang terus melonjak dari tahun 2020 

sampai 2024. 

 
Gambar 1. Diagram Data Nilai Transaksi E-commerce di Indonesia 

Sumber: www.bi.go.id, 2024 

Berdasarkan data di atas, yang di peroleh Bank Indonesia melalui website 

www.bi.go.id. ditetapkan bahwa pada tahun 2020, nilai transaksi e-commerce tercatat 

sebesar Rp. 266,3 triliun. Angka ini meningkat menjadi Rp. 400 triliun pada tahun 2021 

dan mencapai puncaknya pada Rp. 526 triliun di tahun 2022. Namun, terjadi sedikit 

penurunan pada tahun 2023 menjadi Rp. 474 triliun. Penurunan ini mungkin disebabkan 

oleh berbagai faktor seperti perubahan tren konsumen atau kondisi ekonomi yang dinamis. 

Meskipun demikian pada tahun 2024, mencapai angka Rp. 487 triliun. Angka-angka ini 
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tidak hanya menggambarkan pertumbuhan nilai transaksi, tetapi juga mencerminkan 

bagaimana e-commerce telah menjadi bagian integral dari kehidupan masyarakat 

Indonesia, mengubah cara mereka berbelanja dan berinteraksi dengan pasar. 

Pertumbuhan nilai transaksi e-commerce yang signifikan ini didorong oleh beberapa 

faktor, antara lain meningkatnya penetrasi internet dan penggunaan smartphone di 

Indonesia, perubahan gaya hidup masyarakat yang semakin digital, serta kemudahan dan 

kenyamanan yang ditawarkan oleh platform e-commerce. Perkembangan ini juga 

menunjukkan bahwa kepercayaan masyarakat terhadap transaksi online semakin 

meningkat, yang ditandai dengan semakin banyaknya orang yang memilih untuk 

berbelanja daring.  

Kualitas informasi yang baik dapat meningkatkan pemahaman konsumen tentang 

produk, yang pada gilirannya akan berdampak positif terhadap keputusan pembelian 

mereka. Informasi yang akurat dan relevan mampu mengurangi ketidakpastian serta 

meningkatkan kepercayaan konsumen (Tijptono, 2023). Salah satu kegiatan yang 

dilakukan banyak perusahaan ¬E-commerce dalam menunjukkan kualitas informasi yang 

baik adalah dengan adanya live streaming. Dalam konteks live streaming, host live 

memiliki peran penting dalam menyampaikan informasi produk secara detail dan menarik, 

sehingga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Host live yang berkualitas 

mampu menjelaskan fitur dan manfaat produk dengan jelas, memberikan demonstrasi 

yang menarik, serta menjawab pertanyaan konsumen secara interaktif. Dengan demikian, 

konsumen merasa lebih yakin dan termotivasi untuk melakukan pembelian. Studi 

sebelumnya oleh (Desky et al., 2022) menyatakan bahwa kualitas informasi 

mempengaruhi keputusan pembelian secara positif. Namun sebaliknya terdapat studi yang 

menyebutkan, jika kualitas informasi berpegaruh negatif terhadap keputusan pembelian, 

studi yang dilaksanakan oleh (Christian et al., 2024). Hal tersebut menyatakan bahwa 

adanya research gap antara penelitian terdahulu.  

Promosi adalah strategi pemasaran kunci dalam e-commerce untuk mendapatkan 

perhatian konsumen dan mendorong mereka untuk membuat keputusan pembelian. 

Platform e-commerce besar seperti Shopee, Tokopedia, Bukalapak, dan Tiktok sering 

menawarkan diskon besar (misalnya, 11.11 atau 12.12) dan gratis ongkos kirim untuk 

menarik konsumen di seluruh Indonesia. Promosi tidak hanya menarik perhatian, tetapi 

juga memengaruhi keputusan pembelian. Diskon besar mendorong pembelian impulsif, 

sementara gratis ongkos kirim menghilangkan hambatan biaya. Penelitian oleh (Sari & 

Realize, 2023) mendukung bahwa promosi memiliki dampak positif terhadap keputusan 

pembelian. Sebuah studi oleh (Dwi Cahya et al., 2023) menunjukkan bahwa promosi tidak 

mempengaruhi keputusan pembelian, menyoroti research gap. 

Salah satu aspek yang memengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian terhadap suatu produk adalah sejauh mana mereka menaruh kepercayaan 

terhadap merek atau produk yang ditawarkan. Dalam dunia e-commerce, kepercayaan 

konsumen menjadi elemen krusial, mengingat mereka tidak dapat melihat produk secara 

fisik. Pengalaman belanja yang positif membangun kepercayaan. Kepercayaan konsumen 

yang tinggi mengurangi risiko yang dirasakan, mendorong lebih banyak pembelian 

(Pratama, 2023). Studi sebelumnya oleh (Wijaya & Kuswoyo, 2022) menunjukkan bahwa 

kepercayaan konsumen secara positif mempengaruhi keputusan pembelian. Penjelasan 

diatas dikuatkan oleh penyelidikan yang dilakukan oleh (Sahilah & Karyaningsih, 2023). 

Sebaliknya, ada beragam literatur ilmiah yang menunjukkan bahwa kepercayaan 

konsumen berdampak buruk pada keputusan pembelian, seperti yang diilustrasikan oleh 

studi (Karin et al., 2020) 

Keputusan pembelian adalah fokus utama dari penelitian ini, yang mencakup 
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perjalanan konsumen sebelum akuisisi produk atau layanan. Proses ini terdiri dari 

beberapa fase, mulai dari identifikasi kebutuhan hingga penilaian pasca-pembelian 

(Darmadi, 2023). Dalam penelitian ini, keputusan pembelian tidak hanya dilihat dari 

beberapa faktor yang mempengaruhi seperti kualitas informasi yang disajikan, promosi 

yang ditawarkan, dan tingkat kepercayaan konsumen terhadap platform atau merek 

tertentu. Flash sale , strategi promosi e-commerce yang lazim, terutama mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen. Dengan memahami bagaimana konsumen Toko Mismi 

Official di Kota Tangerang mengambil keputusan pembelian mereka. 

Minat beli merujuk kepada keinginan atau ketertarikan konsumen untuk membeli 

suatu produk atau jasa, yang didorong oleh evaluasi positif terhadap atribut produk, 

manfaat yang ditawarkan, dan nilai yang dirasakan (Lestari et al., 2023), yang dipengaruhi 

oleh berbagai faktor seperti kualitas informasi, promosi, serta kepercayaan terhadap merek 

atau toko. Dalam studi kasus mengenai konsumen Toko Mismi Official di Kota 

Tangerang, faktor minat beli berfungsi sebagai variabel moderasi yang dapat 

meningkatkan atau mengurangi hubungan antara elemen-elemen ini dan keputusan 

pembelian. Misalnya, ketika konsumen diberikan informasi yang jelas dan tepat mengenai 

produk yang tersedia, bersama dengan promosi yang menarik, minat mereka untuk 

membeli cenderung meningkat.  

Pesatnya perkembangan e-commerce di Indonesia, khususnya melalui platform 

Shopee, telah mengubah perilaku konsumen dalam berbelanja secara signifikan. Fitur live 

streaming menjadi salah satu strategi pemasaran digital yang inovatif dan semakin 

diminati, terutama oleh toko online seperti Toko Mismi Official di Kota Tangerang. 

Namun, meskipun penggunaan fitur ini semakin meluas, masih terbatas penelitian yang 

secara khusus menyoroti bagaimana kualitas informasi host live, promosi, dan 

kepercayaan konsumen memengaruhi keputusan pembelian, serta bagaimana minat beli 

dapat memperkuat atau memperlemah hubungan tersebut. 

Penelitian ini penting dilakukan untuk mengisi kesenjangan literatur (research gap) 

terkait variabel-variabel tersebut dalam konteks live e-commerce. Selain itu, studi ini 

menawarkan wawasan strategis untuk bisnis online untuk meningkatkan efektivitas dan 

relevansi pemasaran mereka sesuai dengan preferensi konsumen. Dari sisi akademis, 

penelitian ini juga memperkaya referensi empiris di bidang manajemen pemasaran digital 

dan perilaku konsumen. 

Berdasarkan latar belakang dan research gap di atas yang akan membuat perbedaan 

hasil penelitian sehingga membuat penulis tertarik untuk melakukan studi dengan judul 

“Pengaruh Kualitas Informasi Host Live, Promosi, Dan Kepercayaan Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada E-commerce Shopee Dengan Minat Beli Sebagai Variabel 

Moderasi (Studi Pada Konsumen Toko Mismi Official di Kota Tangerang)”. 

 

METODE PENELITIAN  

Metode studi memerlukan pendekatan terstruktur dan empiris untuk akuisisi data. 

Tujuan mereka adalah untuk memenuhi tujuan tertentu dalam konteks yang ditentukan. 

Metode studi tidak hanya mengumpulkan data, tetapi juga menekankan pada keberhasilan 

mencapai tujuan dan kegunaan data dalam konteks yang relevan metode penelitian 

mencakup langkah-langkah terstruktur dan terdokumentasi secara ilmiah (Ristiyana et al., 

2023). Studi ini menggunakan metodologi kuantitatif. Pendekatan ini disukai karena 

ketergantungannya pada data numerik untuk pengumpulan, interpretasi, dan presentasi. 

Metodologi kuantitatif memfasilitasi pembuatan data terukur untuk analisis statistik, 

sehingga meningkatkan pemahaman fenomena yang dipelajari. Penelitian deskriptif, 

seperti yang digambarkan oleh (Sugiyono, 2021), berupaya menjelaskan nilai variabel 
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tunggal melalui analisis komparatif atau asosiatif dengan variabel lain. 

Fase awal penelitian deskriptif memerlukan pengumpulan informasi yang relevan 

tentang masalah tersebut, menggambarkan tujuan penelitian, mengembangkan metodologi, 

dan memperoleh beragam jenis data yang penting untuk pembuatan laporan. Studi ini, 

dipandu oleh Pendekatan Kuantitatif dengan desain deskriptif, berupaya memeriksa 

hubungan sebab-akibat antara variabel kualitas informasi, promosi, dan kepercayaan 

konsumen yang mempengaruhi keputusan pembelian, dimoderasi oleh minat beli. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Kualitas Informasi Host Live terhadap Keputusan Pembelian 

Pemeriksaan tentang bagaimana minat beli mempengaruhi keputusan pembelian 

berfungsi sebagai respons terhadap rumus masalah dan hipotesis yang menyatakan bahwa 

kualitas informasi (X1) berkorelasi positif dengan keputusan pembelian (Y), sebagaimana 

dibuktikan oleh nilai sampel asli yang diwakili oleh koefisien parameter 0,160. Nilai T 

Statistics 3.600 melebihi 1.96 (T Statistics 3.600 > 1.96) dan P-Value 0.000, yang kurang 

dari 0.05 (Nilai P 0.000 < 0.05). Dari temuan ini, dapat disimpulkan bahwa, secara 

statistik, kualitas informasi secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Sementara itu, berdasarkan hasil uji hipotesis Ha diterima sedangkan H0 ditolak. 

Sehingga, dapat disimpulkan bahwa kualitas informasi pada marketplace Shopee memiliki 

pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Shopee. Oleh 

karena itu, penjual di Shopee perlu memperhatikan kualitas informasi yang mereka 

tampilkan pada setiap produk agar dapat meningkatkan kepercayaan dan mendorong 

keputusan pembelian konsumen secara konstan. 

Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas informasi yang diberikan oleh 

penjual melalui platform Shopee, seperti kejelasan deskripsi produk, gambar yang sesuai, 

penjelasan manfaat produk secara detail, serta keakuratan informasi harga dan promo, 

maka semakin besar kemungkinan konsumen akan memutuskan untuk membeli produk 

tersebut. Informasi yang lengkap, jelas, dan terpercaya mampu memberikan rasa aman 

serta keyakinan bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Oleh karena itu, 

penjual di Shopee perlu memperhatikan kualitas informasi yang mereka tampilkan pada 

setiap produk agar dapat meningkatkan kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian 

konsumen secara efektif. 

Temuan ini selaras dengan (Rohmah et al., 2025) menunjukkan bahwa kualitas 

informasi secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian di Shopee. Artinya, 

semakin baik dan lengkap kualitas informasi yang diberikan penjual mengenai produk 

yang ditawarkan di Shopee, seperti deskripsi produk yang jelas, gambar yang sesuai, serta 

informasi harga dan promosi yang akurat, maka semakin besar kemungkinan konsumen 

akan memutuskan untuk membeli produk tersebut. Informasi yang berkualitas mampu 

meningkatkan kepercayaan konsumen dan memudahkan mereka dalam mengambil 

keputusan pembelian secara cepat dan yakin. 

2. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Promosi (X2) menunjukkan hubungan arah positif dengan keputusan pembelian (Y), 

sebagaimana dibuktikan oleh nilai sampel asli yang menunjukkan koefisien parameter 

0,218. Nilai T Statistik yang dihitung dari 3,721 melampaui ambang batas 1,96 (T Statistik 

3,721 > 1,96), dan P-Nilai 0,000 kurang dari tingkat signifikansi 0,05 (Nilai P 0.000 < 

0,05). Mengingat temuan ini, dapat disimpulkan bahwa promosi memiliki dampak 

signifikan secara statistik pada keputusan pembelian. Maka, berdasarkan hasil uji 

hipotesis, Ha diterima sedangkan H0 ditolak.  

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa promosi di marketplace Shopee 
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memiliki dampak yang sangat menguntungkan pada keputusan pembelian konsumen 

Shopee. Secara khusus, setiap peningkatan unit dalam promosi di pasar Shopee dapat 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen Shopee sebesar 21,8%, dengan asumsi 

bahwa variabel lain tetap konstan. Temuan ini mengindikasikan bahwa semakin sering dan 

menarik promosi yang dilakukan oleh penjual di Shopee, seperti pemberian diskon harga, 

voucher gratis ongkir, cashback, flash sale, dan program promo lainnya, semakin tinggi 

pula kemungkinan konsumen untuk mengambil keputusan dalam membeli produk yang 

ditawarkan. Oleh karena itu, penjual di Shopee perlu terus melakukan inovasi dalam 

strategi promosi mereka, dengan menyesuaikan kebutuhan dan preferensi target pasar, 

agar dapat meningkatkan minat beli serta mendorong keputusan pembelian konsumenan 

inovasi dalam strategi promosi mereka, dengan menyesuaikan kebutuhan dan preferensi 

target pasar, guna mendorong minat beli dan mengoptimalkan keputusan pembelian 

konsumen secara maksimal. 

Temuan ini menguatkan studi sebelumnya oleh (Stefani et al., 2025) menunjukkan 

bahwa promosi sangat mempengaruhi perilaku pembelian siswa di platform Shopee. 

Artinya, semakin menarik dan efektif promosi yang diberikan, seperti potongan harga, 

voucher gratis ongkir, cashback, atau flash sale, maka semakin besar kemungkinan 

mahasiswa sebagai konsumen akan memutuskan untuk membeli produk melalui Shopee. 

Promosi yang tepat dapat memberikan nilai tambah bagi konsumen, menimbulkan 

persepsi harga yang lebih terjangkau, serta menciptakan dorongan untuk segera melakukan 

pembelian sebelum promo berakhir. 

3. Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian 

Pemeriksaan tentang bagaimana kepercayaan konsumen mempengaruhi keputusan 

pembelian mengatasi masalah dan hipotesis yang dirumuskan, yang menyatakan bahwa 

kepercayaan konsumen (X3) berkorelasi positif dengan keputusan pembelian (Y), 

sebagaimana dibuktikan oleh nilai koefisien parameter sampel asli 0,135. Nilai T Statistik 

2,236 melebihi 1,96 (Statistik T 2,236 > 1,96), dan P-Nilai 0,025 kurang dari 0,05 (Nilai P 

0,025 < 0,05). Dari temuan ini, terbukti bahwa kepercayaan konsumen secara signifikan 

mempengaruhi keputusan pembelian pada tingkat statistik. Sementara itu, berdasarkan 

hasil uji hipotesis, Ha diterima sedangkan H0 ditolak. Dengan demikian, kepercayaan 

konsumen sangat mempengaruhi keputusan pembelian di Shopee. Kenaikan kepercayaan 

1% dapat meningkatkan pembelian konsumen sebesar 13,5%, dengan asumsi faktor-faktor 

lain tetap tidak berubah. 

Ini menunjukkan bahwa peningkatan kepercayaan konsumen terhadap Shopee 

berkorelasi positif dengan peningkatan kemungkinan membuat keputusan pembelian. 

Konsumen cenderung akan merasa lebih aman, nyaman, dan yakin untuk melakukan 

transaksi apabila mereka percaya terhadap sistem pembayaran, keamanan data, kredibilitas 

penjual, serta keandalan layanan yang ditawarkan oleh platform Shopee. Oleh karena itu, 

semakin tinggi tingkat kepercayaan yang dimiliki konsumen terhadap Shopee, baik 

melalui pengalaman sebelumnya, ulasan positif, jaminan transaksi, maupun pelayanan 

yang responsif, maka semakin besar pula kecenderungan mereka untuk mengambil 

keputusan pembelian di platform tersebut.  

Penelitian oleh Shifa et al., (2025) menunjukkan bahwa kepercayaan pelanggan 

secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian di Shopee (Shifa et al., 2025). Hasil 

serupa juga ditemukan oleh Puanda et al., (2021) yang menegaskan bahwa kepercayaan 

secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian online melalui aplikasi Shopee 

(Puanda et al., 2021). Dengan demikian, kepercayaan konsumen pada Shopee terbukti 

menjadi faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembelian, selain promosi dan 

kualitas informasi yang diberikan oleh platform. 
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4. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-Commerce Shopee 

Pemeriksaan tentang bagaimana bunga beli berdampak pada keputusan pembelian 

berfungsi sebagai solusi untuk masalah dan hipotesis yang dirumuskan, yang menyatakan 

bahwa Bunga Beli (Z) berkorelasi positif dengan Keputusan Pembelian (Y), sebagaimana 

dibuktikan oleh nilai sampel asli yang mencerminkan koefisien parameter 0,244. Nilai T 

Statistik 2,145 melebihi 1,96 (Statistik T 2,145 > 1,96), dan P-Nilai 0,032 kurang dari 0,05 

(Nilai P 0,032 < 0,05). Dari temuan ini, dapat disimpulkan bahwa, dalam istilah statistik, 

minat beli secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian. Sementara itu, 

berdasarkan hasil uji hipotesis Ha diterima sedangkan H0 ditolak. Sehingga, dapat 

disimpulkan bahwa minat beli pada marketplace Shopee memiliki pengaruh positif yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Shopee. 

Artinya, semakin besar antusiasme konsumen terhadap produk yang tersedia di 

Shopee, semakin cenderung mereka melakukan pembelian. Ini menunjukkan bahwa minat 

pembelian adalah elemen penting yang mendorong konsumen dari fase perencanaan untuk 

akhirnya menyelesaikan transaksi. Minat beli tidak hanya mencerminkan keinginan 

konsumen untuk memiliki produk, tetapi juga menggambarkan tingkat ketertarikan dan 

keyakinan mereka terhadap produk tersebut, yang pada akhirnya mempengaruhi perilaku 

pembelian mereka. Oleh karena itu, perusahaan atau penjual di Shopee perlu terus 

meningkatkan strategi pemasaran yang dapat menumbuhkan dan mempertahankan minat 

beli konsumen. Dengan demikian, jika minat beli konsumen dapat terus dijaga dan 

ditingkatkan, maka keputusan pembelian konsumen akan semakin meningkat, yang pada 

akhirnya dapat meningkatkan penjualan dan memberikan keuntungan optimal bagi penjual 

di marketplace Shopee. 

Temuan studi ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Rohmah et al., 

2025) yang menunjukkan bahwa minat membeli secara signifikan mempengaruhi 

keputusan pembelian pada platform e-commerce Shopee. Akibatnya, ketika minat 

pembelian konsumen meningkat, begitu juga kemungkinan keputusan mereka untuk 

membeli produk di platform e-commerce Shopee. Intinya, minat membeli memainkan 

peran penting dalam memotivasi konsumen untuk menindaklanjuti pembelian mereka. 

5. Minat Beli Memoderasi Pengaruh Kualitas Informasi Host Live Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada E-Commerce Shopee 

Pembahasan mengenai minat beli yang memoderasi pengaruh kualitas informasi host 

live terhadap keputusan pembelian adalah jawaban atas rumusan masalah dan hipotesis 

yang menyatakan bahwa Kualitas informasi (X1) terhadap keputusan pembelian (Y), 

dengan minat beli (Z) sebagai variabel moderasi, menunjukkan arah hubungan positif 

dengan nilai original sample sebagai koefisien parameter sebesar -0,164. Nilai T Statistics 

sebesar 2,672 sama dengan 1,96 (T Statistics 2.672 > 1,96) dan nilai P-Value sebesar 

0,008, sama dengan batas signifikansi 0,008 (P Value 0,008 < 0,05). Maka, berdasarkan 

hasil uji hipotesis operasional, Ha diterima dengan tingkat signifikansi marginal, 

sedangkan H0 ditolak.  

Menurut temuan ini, dapat disimpulkan bahwa secara statistik, minat dalam 

pembelian ditemukan sangat memoderasi dampak kualitas informasi host langsung pada 

pilihan pembelian konsumen. Namun, arah moderasi yang negatif, berarti semakin tinggi 

minat beli konsumen. Maka, pengaruh kualitas informasi host live terhadap keputusan 

pembelian justru semakin melemah. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen dengan minat 

beli tinggi cenderung sudah memiliki keputusan pembelian yang kuat tanpa terlalu 

mempertimbangkan seberapa baik informasi yang disampaikan oleh host live. Sebaliknya, 

bagi konsumen dengan minat beli rendah, kualitas informasi yang disampaikan host live 

memiliki peran penting dalam mendorong mereka untuk mengambil keputusan pembelian.  
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Artinya, minat beli melemahkan pengaruh kualitas informasi host live terhadap 

keputusan pembelian. Dengan demikian, ketika minat beli konsumen sudah tinggi, kualitas 

informasi yang disampaikan oleh host live tidak lagi menjadi faktor utama dalam 

menentukan keputusan pembelian mereka. Hal ini terjadi karena konsumen sudah 

memiliki keyakinan dan dorongan kuat untuk membeli produk tersebut, sehingga mereka 

tidak terlalu mempertimbangkan seberapa baik atau detail informasi yang diberikan oleh 

host live. Sebaliknya, bagi konsumen dengan minat beli yang rendah, kualitas informasi 

yang disampaikan oleh host live justru memiliki peran yang sangat penting dalam 

memengaruhi keputusan pembelian mereka. Informasi yang jelas, menarik, dan 

meyakinkan dari host live dapat meningkatkan rasa percaya diri mereka untuk membeli 

produk, serta membantu mengurangi keraguan yang mungkin muncul. Dengan kata lain, 

peran kualitas informasi host live akan semakin penting ketika minat beli konsumen 

rendah, sedangkan ketika minat beli konsumen tinggi, faktor kualitas informasi menjadi 

kurang relevan karena keputusan pembelian telah lebih dipengaruhi oleh niat pribadi 

konsumen itu sendiri. 

Temuan studi ini selaras dengan Fitroni & Dwiridotjahjono (2025) menunjukkan 

bahwa minat membeli memoderasi kualitas informasi dalam keputusan pembelian. Hal 

tersebut mengindikasikan bahwa ketika minat beli konsumen tinggi, kualitas informasi 

yang diberikan oleh penjual akan semakin efektif dalam mendorong keputusan pembelian 

konsumen. Oleh karena itu, penjual perlu memastikan bahwa selain menyediakan 

informasi produk yang berkualitas, mereka juga perlu menumbuhkan minat beli konsumen 

agar keputusan pembelian dapat meningkat secara optimal. Namun hasil ini berbeda 

dengan penelitian (Oktavia & Hanifa, 2021) yang menemukan bahwa kualitas informasi 

saja sudah mampu mempengaruhi keputusan pembelian tanpa dipengaruhi oleh faktor 

moderasi. 

6. Minat Beli Memoderasi Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

E-Commerce Shopee 

Pembahasan mengenai minat beli yang memoderasi pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian adalah jawaban atas formulasi masalah dan hipotesis yang 

menunjukkan Promosi (X2) mempengaruhi keputusan pembelian (Y), dengan minat 

pembelian (Z) bertindak sebagai variabel moderasi, menunjukkan arah korelasi positif 

dengan nilai sampel asli yang berfungsi sebagai koefisien parameter 0,088. Nilai T 

Statistik 3,073 melampaui 1,96 (Statistik T 3.073 > 1,96) dan P-Value 0,002, yang kurang 

dari 0,05 (Nilai P 0,002 < 0,05). Maka, berdasarkan hasil uji hipotesis operasional, Ha 

diterima sedangkan H0 ditolak.  

Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa secara statistik, minat beli 

terbukti memoderasi pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian secara signifikan. 

Namun, meskipun nilai koefisien parameter positif, efek moderasi ini bersifat melemahkan 

apabila dibandingkan dengan pengaruh langsung promosi terhadap keputusan pembelian. 

Dengan kata lain, ketika minat beli konsumen tinggi, promosi yang diberikan tidak terlalu 

memengaruhi keputusan pembelian mereka, karena mereka sudah memiliki niat yang kuat 

untuk membeli produk tersebut meskipun tanpa adanya promosi yang intensif. Sebaliknya, 

bagi konsumen dengan minat beli rendah, promosi justru memiliki pengaruh yang lebih 

besar dalam mendorong mereka untuk memutuskan melakukan pembelian. Oleh karena 

itu, penjual di Shopee perlu mengkombinasikan strategi promosi yang menarik dengan 

upaya untuk menumbuhkan minat beli konsumen, seperti melalui peningkatan kualitas 

produk, pelayanan yang baik, dan citra toko yang terpercaya, agar dapat meningkatkan 

keputusan pembelian secara optimal dan berkelanjutan. 

Studi ini sejalan dengan Yani & Ngora (2022) bahwa minat beli memoderasi efek 
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promosi pada keputusan pembelian. Minat pembelian yang lebih tinggi meningkatkan 

dampak promosi pada keputusan pembelian. Dengan demikian, promosi yang efektif 

bergantung pada minat pembelian konsumen yang tinggi. Namun, ini studi dengan temuan 

(Putri & Fathorrahman, 2022) bahwa promosi saja memengaruhi keputusan pembelian 

tanpa minat membeli.  

7. Minat Beli Memoderasi Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada E-Commerce Shopee 

Pemeriksaan peran minat pembelian sebagai faktor moderasi dalam hubungan antara 

kepercayaan konsumen dan keputusan pembelian berfungsi sebagai respons terhadap 

perumusan masalah dan hipotesis yang menyatakan bahwa efek tidak langsung dari 

variabel kepercayaan konsumen (X3) pada keputusan pembelian (Y), dengan minat 

pembelian (Z) berfungsi sebagai variabel moderasi, menunjukkan korelasi positif, 

sebagaimana dibuktikan oleh nilai sampel asli dengan koefisien parameter 0,193. Nilai T 

statistik 1,302 melebihi ambang kritis 1,96 (Statistik T 1,302 > 1,96), sedangkan nilai-P 

0,193 tetap di bawah tingkat signifikansi konvensional 0,05 (Nilai P 0,193 < 0,05). 

Dengan kata lain, hipotesis alternatif (Hₐ) ditolak dan hipotesis nol (H₀) diterima.  

Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa secara statistik, minat beli tidak 

memoderasi pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian secara 

signifikan. Hal ini menyatakan bahwa adanya minat beli tidak memperkuat maupun 

memperlemah pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian. Dengan 

kata lain, keputusan pembelian konsumen yang didasari oleh tingkat kepercayaan mereka 

kepada produk atau penjual tidak dipengaruhi oleh seberapa besar minat beli yang mereka 

miliki. Artinya, meskipun konsumen memiliki minat beli yang tinggi atau rendah, 

pengaruh kepercayaan mereka terhadap keputusan untuk membeli tetap sama kuatnya. 

Kondisi ini mengindikasikan bahwa kepercayaan konsumen merupakan faktor independen 

yang berdiri sendiri dalam memengaruhi keputusan pembelian, tanpa dipengaruhi oleh 

seberapa besar niat konsumen untuk membeli. 

Temuan studi ini menguatkan temuan Fitriana et al., (2021) yang menegaskan bahwa 

minat beli memoderasi dampak kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan minat pembelian konsumen meningkatkan 

hubungan antara keputusan pembelian dan kepercayaan konsumen. Sebaliknya, apabila 

minat beli konsumen rendah, maka meskipun mereka memutuskan untuk membeli, hal 

tersebut belum tentu langsung meningkatkan kepercayaan mereka terhadap penjual 

tersebut. Sebaliknya, apabila minat beli konsumen rendah, maka meskipun mereka 

memutuskan untuk membeli, hal tersebut belum tentu langsung meningkatkan 

kepercayaan mereka terhadap penjual. 

 

KESIMPULAN 

Tujuan dari studi ini adalah untuk menilai pengaruh kualitas informasi host live, 

promosi, dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian pada e-commerce 

Shopee dengan minat beli sebagai variabel moderasi (studi pada konsumen Toko Mismi 

Official di Kota Tangerang). Temuan dari analisis sebelumnya mengarah pada kesimpulan 

berikut: 

1. Kualitas informasi host live berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Ini menunjukkan bahwa semakin menarik promosi yang 

ditawarkan, termasuk diskon, cashback, dan voucher gratis, semakin besar 

kemungkinan konsumen membuat keputusan pembelian di Shopee Mismi Official. 

2. Promosi memberikan pengaruh yang menguntungkan dan cukup besar pada 

keputusan pembelian. Dengan kata lain, semakin menarik dan berdampak promosi 
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yang ditawarkan oleh penjual, seperti diskon, cashback, voucher gratis, atau penjualan 

flash, semakin tinggi kemungkinan konsumen akan memilih untuk membeli produk 

dari Shopee Mismi Official. 

3. Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan kata lain, semakin besar kepercayaan konsumen pada penjual atau 

produk yang disajikan, semakin tinggi kemungkinan mereka akan melakukan 

pembelian di Shopee Mismi Official. 

4. Minat pembelian konsumen secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Peningkatan minat berkorelasi dengan kemungkinan akuisisi produk yang lebih 

tinggi. 

5. Pengaruh interaksi antara kualitas informasi host live dengan variabel minat beli 

terhadap keputusan pembelian adalah negatif dan signifikan. Artinya, minat beli 

secara signifikan memoderasi hubungan kualitas informasi host live terhadap 

keputusan pembelian, namun arah moderasinya bersifat melemahkan. 

6. Interaksi antara variabel promosi dengan minat beli juga menunjukkan pengaruh 

negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, minat beli 

secara signifikan memperlemah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. 

7. Pengaruh interaksi antara kepercayaan pelanggan dengan minat beli terhadap 

keputusan pembelian adalah tidak signifikan. Artinya, minat beli tidak memoderasi 

hubungan antara variabel kepercayaan konsumen dan keputusan pembelian. 

Keberadaan minat beli tidak memperkuat maupun memperlemah pengaruh 

kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian. 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang ditarik, rekomendasi selanjutnya untuk studi ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

Bagi Toko Mismi Official di Shopee, disarankan untuk terus meningkatkan kualitas 

informasi host live dengan menyajikan informasi produk yang jelas, detail, kredibel, dan 

interaktif sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen secara optimal. 

Untuk membangun kepercayaan konsumen, disarankan agar toko mempertahankan 

reputasi baik dengan memastikan kualitas produk sesuai deskripsi, memberikan pelayanan 

cepat dan responsif, serta menjaga rating toko agar tetap tinggi sehingga konsumen 

semakin yakin untuk melakukan pembelian. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan dapat memperluas objek studi pada toko lain atau platform e-commerce 

yang berbeda, menambah variabel lain seperti harga, ulasan produk, dan kemudahan 

transaksi, serta menggunakan data longitudinal untuk mengetahui perubahan perilaku 

konsumen dalam jangka panjang. Untuk pengembangan akademik, studi ini diharapkan 

dapat menjadi referensi dan dasar pengembangan teori perilaku konsumen, khususnya 

terkait peran moderasi minat beli pada pengaruh kualitas informasi, promosi, dan 

kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian 
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