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ABSTRAK  
Sosial media telah memberikan dampak terhadap perilaku konsumen yang dimulai dari cara mendapatkan informasi 
hingga perilaku setelah melakukan pembelian seperti ulasan terhadap suatu produk ataupun jasa. Tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk menguji secara empiris pengaruh variabel content marketing, live streaming, online 
customer review, dan social interaction terhadap keputusan pembelian pada konsumen generasi Z dalam platform 
Tokopedia Live di Jakarta. Kesimpulan pada penelitian ini adalah Populasi yang digunakan adalah seluruh 
konsumen generasi Z pada platform Tokopedia Live di Jakarta sebanyak 364 responden. Penelitian ini 
menggunakan metode non-probability sampling dengan teknik purposive sampling sebagai metode pengambilan 
sampelnya, dengan menyebarkan kuesioner secara online yang kemudian diolah menggunakan Smart PLS 4. Data 
dianalisis dengan menggunakan metode kuantitatif. Hipotesis 1 menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif content 
marketing terhadap keputusan pembelian dengan social interaction sebagai variabel mediasi. Hipotesis 2 
menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif live streaming terhadap keputusan pembelian dengan social interaction 
sebagai variabel mediasi. Hipotesis 3 menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif online customer review terhadap 
keputusan pembelian dengan social interaction sebagai variabel mediasi. Hipotesis 4 menyatakan bahwa terdapat 
pengaruh positif content marketing terhadap keputusan pembelian. Hipotesis 5 menyatakan bahwa terdapat 
pengaruh negatif live streaming terhadap keputusan pembelian. Hipotesis 6 menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
negatif online customer review terhadap keputusan pembelian, dan Hipotesis 7 menyatakan bahwa terdapat 
pengaruh negatif social interaction terhadap keputusan pembelian. 
 
Kata Kunci: konten pemasaran, siaran langsung, online customer review, interaksi sosial, keputusan pembelian 
 

ABSTRACT  
Social media had an impact on consumer behavior starting from how to get information to behavior after making a 
purchase such as reviews of a product or service. The aim of this research is to empirically test the influence of 
content marketing, live streaming, online customer reviews, social interaction variables on purchasing decisions 
among generation Z consumers on the Tokopedia Live platform in Jakarta. The conclusion of this research is that 
the population used was all generation Z consumers on the Tokopedia Live platform in Jakarta, totaling 364 
respondents. This research uses a non-probability sampling method with a purposive sampling technique as the 
sampling method, by distributing questionnaires online which are processed using Smart PLS 4. Data is analyzed 
using quantitative methods. Hypothesis 1 states that there is a positive influence of content marketing on purchasing 
decisions with social interaction as a mediating variable. Hypothesis 2 states that there is a positive influence of live 
streaming on purchasing decisions with social interaction as a mediating variable. Hypothesis 3 states that there is 
a positive influence of online customer reviews on purchasing decisions with social interaction as a mediating 
variable. Hypothesis 4 states that there is a positive influence of content marketing on purchasing decisions. 
Hypothesis 5 states that there is a negative influence of live streaming on purchasing decisions. Hypothesis 6 states 
that there is a negative influence of online customer reviews on purchasing decisions, Hypothesis 7 states that there 
is a negative influence of social interaction on purchasing decisions. 
 
Keywords: content marketing, live streaming, online customer review, social interaction, purchasing decision 
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1. PENDAHULUAN 
Latar belakang 
Media sosial telah memengaruhi perilaku konsumen, mulai dari cara mereka menerima informasi 
hingga tindakan pasca pembelian seperti ulasan produk dan layanan. Artinya, media sosial  
memberikan kesempatan kepada pebisnis dan afiliasinya untuk berinteraksi dengan konsumen. 
Beberapa perusahaan mulai memperhatikan kekuatan media sosial (Supradono & Hanum, 2019). 
E-commerce merupakan aplikasi yang fokus pada penjualan dan pembelian barang dan jasa 
secara online dan melakukan transaksi dalam bentuk pengiriman uang melalui platform online 
seperti M-Banking. E-commerce memungkinkan konsumen memperoleh barang untuk keluarga 
dan teman yang tinggal jauh, berbelanja hingga larut malam atau di luar jam kerja, dan membeli 
barang dan jasa yang tidak tersedia di tempat lain (Helmawan, 2017). 
 
Meningkatnya perkembangan platform e-commerce di Indonesia menyebabkan perusahaan e-
commerce bersaing untuk menunjukkan keunggulannya baik dari segi layanan maupun produk 
(Badir & Andjarwati, 2020). Beberapa platform e-commerce mencatatkan jumlah pengunjung 
tertinggi di Indonesia pada kuartal I tahun 2023, seperti terlihat pada Gambar 1. 
 

 
Gambar 1. Data 5 e-commerce dengan pengunjung terbanyak pada kuartal I 2023 

Sumber: Databoks (2023) 
 

Berdasarkan Gambar 1, Shopee menjadi platform e-commerce yang paling banyak dikunjungi di 
Indonesia pada kuartal pertama tahun 2023. Tahun ini, rata-rata jumlah pengunjung bulanan situs 
Shopee mencapai 158 juta, meningkat secara signifikan dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. 
Pada periode yang sama, website Tokopedia  rata-rata dikunjungi 117 juta pengunjung, disusul 
website Lazada 83,2 juta pengunjung, website Blibli 25,4 juta pengunjung, dan website 
Bukalapak 83,2 juta pengunjung dengan jumlah pengunjung 18,1 juta pengunjung. 
 

 
Gambar 2. Data platform e-commerce live dengan pengguna terbanyak pada tahun 2022 

Sumber: Databoks (2023) 
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Selanjutnya, berdasarka Gambar 2, pengguna live shopping pada Shopee Live terbanyak berasal 
dari Indonesia, yaitu sebesar 83,4%. TikTok Live berada di posisi kedua dengan 42,2%. 
Instagram Live sebesar 34,1%, Tokopedia dan Facebook di peringkat keempat dan kelima, 
dengan 30,4% responden  menggunakan Facebook untuk live shopping. Berikutnya, masing-
masing 20,5% responden mengatakan mereka melakukan langsung di Lazada dan Bukalapak. 
Selain itu, 5,2% responden berbelanja langsung di JD.ID, dibandingkan 0,5% di platform lain. 
 
Tokopedia adalah salah satu penyedia e-commerce pertama di Indonesia yang menggunakan 
sistem marketplace untuk menjual berbagai jenis produk dari berbagai penjual, sehingga mudah, 
gratis, aman dan nyaman bagi semua orang (Noviolita et.al., 2020). Tokopedia  menggunakan 
berbagai strategi pemasaran untuk menarik pelanggan ke situs marketplace-nya, dan hasilnya 
saat ini tidak dapat disangkal. 
 
Rumusan masalah 
Mengacu pada topik penelitian tersebut, maka perumusan masalah yang akan dibahas di dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
a. Apakah terdapat pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian dengan social 

interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia 
Live di Jakarta? 

b. Apakah terdapat pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian dengan social 
interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia 
Live di Jakarta? 

c. Apakah terdapat pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian dengan 
social interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z dalam platform 
Tokopedia Live di Jakarta? 

d. Apakah terdapat pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian pada 
konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta? 

e. Apakah terdapat pengaruh live streaming terhadap keputusan pembelian pada konsumen 
generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta? 

f. Apakah terdapat pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian pada 
konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live diJakarta? 

g. Apakah terdapat pengaruh social interaction terhadap keputusan pembelian pada konsumen 
generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta? 

 
2. METODE PENELITIAN 
Penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk memberikan informasi rinci tentang 
lingkungan sosial sehingga memperjelas peristiwa dan fakta sosial yang ada. Metode ini 
digunakan untuk menggambarkan fakta-fakta yang ada secara detail untuk memperjelas 
gambaran dan keadaan suatu hal secara keseluruhan. Populasi yang menjadi subjek pada 
penelitian ini ialah konsumen generasi Z Tokopedia yang diutamakan berdomisili di Jakarta. 
Teknik pemilihan sampel yang digunakan peneliti adalah hanya sampel yang dipilih berdasarkan 
pertimbangan tertentu, dengan tujuan memperoleh satuan sampel yang mempunyai karakteristik 
yang sesuai, sesuai dengan kriteria yang dimiliki peneliti, yaitu non-probability sampling dengan 
menggunakan metode purposive sampling. Kuesioner yang nantinya akan dibagikan kepada 
responden untuk dijadikan sampel  penelitian ini, yaitu konsumen generasi Z Tokopedia yang 
berdomisili di Jakarta dengan menggunakan google forms online yang akan di sebarkan peneliti 
nantinya. Jumlah sampel yang akan dikumpulkan untuk penelitian ini berkisar antara 200 dan 
500 orang yang menjawab pertanyaan. 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Pada penelitian ini, pengolahan data penelitian ini menggunakan Teknik Partial Least Square – 
Structural Equation Modelling dengan bantuan software SmartPLS 4. Pengujian dilakukan 
dengan 2 model, yaitu outer model dan inner model. Didalam pengujian outer model, terdapat uji 
validitas dan uji reliabilitas. 
 
Pengujian validitas terdiri dari analisis factor loadings dan Average Variance Extracted (AVE). 
Selanjutnya, pengujian discriminant validity menggunakan analisis cross loadings, Fornell-
Larcker criterion dan Heteroit-Monotrait Ration (HTMT). Setelah melakukan analisis data yang 
telah disebutkan diatas, variabel pada penelitian ini dapat dikatakan valid. Setelah itu, ada 
pengujian reliabilitas yang menggunakan analisis Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability. 
Hasil analisis data menunjukkan bahwa seluruh variabel yang termasuk didalam pengujian 
reliabilitas ini dapat dikatakan reliabel. 
 
Selanjutnya, pengujian inner model terdiri dari uji koefisien determinasi (R2), analisis effect size 
(F2), Analisis Uji Goodness of Fit (GoF), analisis path coefficient dan uji hipotesis. Berdasarkan 
hasil uji koefisien determinasi, nilai R2 keputusan pembelian adalah 0,573, sehingga sebesar 
0,573 atau 57,3% sehingga dikategorikan menjadi sedang. Dengan kata lain, 57,3% perubahan 
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh content marketing, live streaming, online customer 
review, dan social interaction, sedangkan 42,7% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain. Lebih 
lanjut, pada analisis effect size (F2), Pengaruh variabel content marketing terhadap social 
interaction dengan nilai 0,059, live streaming terhadap social interaction dengan nilai 0,057, dan 
social interaction terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,037 memiliki efek sedang. 
Dilanjutkan dengan live streaming terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,000, dan online 
customer review terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,001 memiliki efek lemah. 
Terakhir content marketing terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,371, dan online 
customer review terhadap social interaction dengan nilai 0,413 memiliki efek kuat. 
 
Berikutnya, analisis Goodness of Fit (GoF), model penelitian ini memiliki kesesuaian yang baik 
karena GoF pada penelitian ini termasuk kategori large dengan nilai sebesar 0,504. Selanjutnya 
analisis Path Coefficients dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh antar variabel 
didalam penelitian ini. Hasilnya content marketing, live streaming, online customer review dan 
social interaction memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. 
 
Hasil pengujian analisis data terhadap hipotesis 1 atau H1, didapatkan hasil bahwa content 
marketing berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 
social interaction sebagai variabel mediasi, sehingga hipotesis 1 dapat disimpulkan tidak ditolak. 
 
Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 2 atau H2, didapatkan hasil bahwa live 
streaming berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan social 
interaction sebagai variabel mediasi, sehingga hipotesis 2 dapat disimpulkan tidak ditolak. 
 
Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 3 atau H3, didapatkan hasil bahwa online 
customer review berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 
social interaction sebagai variabel mediasi, sehingga hipotesis 3 dapat disimpulkan tidak ditolak. 
 
Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 4 atau H4, didapatkan hasil bahwa content 
marketing berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga 
hipotesis 4 dapat disimpulkan tidak ditolak. 
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Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 5 atau H5, didapatkan hasil bahwa live 
streaming berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, 
sehingga hipotesis 5 dapat disimpulkan ditolak. 
 
Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 6 atau H6, didapatkan hasil bahwa online 
customer review berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, 
sehingga hipotesis 6 dapat disimpulkan ditolak. 
 
Berdasarkan hasil uji analisis data terhadap hipotesis 7 atau H7, didapatkan hasil bahwa social 
interaction berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, 
sehingga hipotesis 7 dapat disimpulkan ditolak. 

 
4. KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, maka dapat diambil beberapa kesimpulan 
sebagai berikut : 
a. Content marketing dapat memprediksi secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan social interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z 
dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

b. Live streaming dapat memprediksi secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian dengan social interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z 
dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

c. Online customer review dapat memprediksi secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian dengan social interaction sebagai variabel mediasi pada konsumen generasi Z 
dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

d. Content marketing dapat memprediksi secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

e. Live streaming dapat memprediksi secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

f. Online customer review dapat memprediksi secara negatif dan tidak signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

g. Social interaction dapat memprediksi secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada konsumen generasi Z dalam platform Tokopedia Live di Jakarta. 

 
Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, penelitian ini menyarankan beberapa hal sebagai 
berikut : 
a. Bagi Perusahaan 
1) Tokopedia Live dapat mengevaluasi beberapa faktor yang dapat meningkatkan live 

streaming, online customer review, dan social interaction kepada para customer, seperti: 
a) Memotivasi pelaku bisnis untuk menyajikan live streaming yang menarik. 
b) Meningkatkan social interaction antara para live streamer dan calon customer, sehingga 

calon customer lebih tertarik untuk menonton live streaming dan melakukan pembelian. 
c) Membantu dalam memberikan tanggapan terhadap online customer review yang diberikan 

oleh para customer. 
 
2) Tokopedia Live perlu mempertahankan content marketing terhadap merek – merek yang ada 

di platform Tokopedia, seperti persepsi konsumen bahwa isi konten dari Tokopedia Live 
memiliki reputasi yang bagus, dan menarik. Hal tersebut sangat mempengaruhi live 
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streaming, online customer review, dan social interaction. Contohnya, dengan adanya 
konten yang menarik, maka para calon customer akan merasa tertarik untuk menonton live 
streaming, mengunggah ulasan / komentar yang positif pada halaman olshop serta 
melakukan social interaction dengan live streamer maupun customer lainnya, sehingga hal 
tersebut dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian terhadap sebuah produk 
(keputusan pembelian). 

 
b. Bagi peneliti selanjutnya 
Berdasarkan hasil penelitian, diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi bagi penelitian 
serupa di masa yang akan mendatang, dengan mengembangkan variabel-variabel lain yang tidak 
dibahas dalam penelitian ini, yang bertujuan agar variabel penelitian ini dapat dilakukan secara 
lebih beragam, sehingga dapat diperolehnya hipotesis penelitian baru dan disarankan juga untuk 
melakukan pengumpulan data responden dengan jumlah yang lebih besar. 
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