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Pendahuluan

Perkembangan teknologi informasi membuat

sebagian besar msyarakat Indonesia dimudahkan

dengan melakukan pembelian produk, baik

produk fashion, makanan, skincare dan lain- lain

melalui situs online salah satunya e-commerce

shopee.

Dalam konteks ini, Shopee berhasil memanfaatkan

peluang tersebut dan muncul sebagai platform e-

commerce terkemuka di Indonesia dengan pangsa

pasar mencapai 40%, mengungguli para

pesaingnya.

Fenomena Umum
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Seiring dengan perkembangan ini, strategi

pemasaran digital seperti Live Streaming,

Content Marketing, dan Experiential

Marketing menjadi semakin penting dalam

menarik perhatian konsumen dan

memengaruhi keputusan pembelian

mereka. Live Streaming, misalnya,

memberikan pengalaman belanja yang

interaktif, sementara Content Marketing

bertujuan menciptakan konten yang relevan

dan menarik, serta Experiential Marketing

berfokus pada menciptakan pengalaman

emosional yang berkesan bagi konsumen.
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Pertanyaan Penelitian

Apakah Live Streaming, Content

Marketing, dan Experiential Marketing

dapat berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian pada e-commerce

shopee di Sidoarjo?

Rumusan Masalah

Bagaimana Live Streaming, Content Marketing, dan

Experiential Marketing dalam mempengaruhi keputusan

pembelian pada e-commerce shopee di Sidoarjo?

Kategori SDGs

Penelitian ini sesuai dengan indikator 12 Sustainable

Development Goals (SDGs) Responsible

Consumption and Production Penelitian ini secara

tidak langsung terkait dengan perilaku konsumen.

Dengan memahami faktor-faktor yang

mempengaruhi keputusan pembelian, penelitian ini

dapat berkontribusi pada pemahaman yang lebih

baik tentang pola konsumsi masyarakat.

Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk

mengetahui seberapa besar pengaruh

Live streaming, content marketing dan

experiential marketing terhadap

keputusan pembelian di shopee
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Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan jenis metode penelitian kuantitatif, karena penelitian ini menggunakan data 
berupa angka yang nantinya dianalisis menggunakan alat statistik.

Populasi Penelitian
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengguna Shopee di Sidoarjo. 

Sampel Penelitian
Sampel diperoleh melalui survei menggunakan kuesioner kepada 100 responden yang pernah
melakukan transaksi pembelian di Shopee, dengan teknik pengambilan sampel non probability 
sampling dengan jenis accidental sampling.

Sumber Data
Data primer yang diperoleh dari data responden dan data sekunder dari sumber referensi jurnal
penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini.
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Olah Data
Dalam penelitian ini data kuantitatif diolah
menggunakan alat statistik Partial Least Square
SmartPLS 3.0

Analisis outer model bertujuan untuk

menguji validitas dan reliabilitas

konstruk. Analisis ini mengkaji

hubungan antara variabel laten dengan

indikator-indikatornya. Dengan kata 

lain, outer model mendefinisikan

bagaimana setiap indicator secara

empiris merepresentasikan variabel

laten yang diukur. 

Uji Inner model merupakan model yang 

digunakan untuk menebak sebab akibat

hubungan antar variabel laten. Analisis

inner model bertujuan untuk menguji

hipotesis penelitian yang diajukan. Analisis

ini mengkaji hubungan kausal antara

variabel laten eksogen dan endogen yang 

telah ditetapkan dalam model struktural. 
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Jenis Kelamin Persentase

Laki-Laki 53,7%

Perempuan 46,3%

Umur Persentase

17-20 Tahun 28,7%

21-25 Tahun 60,4%

<25 Tahun 11%

Berdasarkan data karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin diatas terlihat bahwa jumlah perempuan lebih banyak

dibandingkan laki-laki. Sebanyak 53,7% atau 58 responden untuk perempuan sedangkan pria sebanyak 46,3% atau 47

responden. Kondisi demikian menunjukkan bahwa pengguna shopee didominasi oleh perempuan. Hal ini sangat wajar

dikarenakan perempuan lebih tertarik untuk berbelanja online.

Berdasarkan data diatas bahwa kategori umur responden dengan jumlah responden terbanyak yaitu responden yang berusia

dari 21-25 tahun adalah 60,4% dan jumlah responden yang berusia <25 tahun hanya 11%. Hal ini menyatakan bahwa

pengguna shopee didominasi oleh usia 21-25 tahun.
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Tabel Avernge Variance Extracteda

Average variance extracted (AVE)

Live Streaming 0,684

Content Marketing 0,692

Experiential Marketing 0,756

Keputusan pembelian 0,687

Analisa Outer Model
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Validitas Diskriminan

Uji validitas diskriminan menunjukkan jika korelasi antara indikator setiap variabel dengan indikator variabel
lainnya. Pengujian tersebut dapat dilihat dari hasil cross loading. Jika nilai pada cross loading masing-masing
kelompok indikator lebih besar dibandingkan variabel laten yang telah terukur, maka kelompok indikator tersebut
dapat dinyatakan sudah memenuhi uji. Berdasarkan hasil analisis tersebut, nilai cross loading pada seluruh indikator
telah sesuai dengan ketentuan nilai Discriminant Validity.

Reliabilitas Komposit

Uji reliabilitas konstruk dapat diukur secara komposit. Jika nilai composite reliability > 0,7 maka konstruk dapat 
dinyatakan reliabel.

Cronbach's alpha Composite reliability
Live Streaming 0.846 0.896

Content Marketing 0.851 0.900

Experiential Marketing 0.891 0.925

Keputusan Pembelian 0.848 0.898



Hasil

Analisis Model Structural (innermodel)

Koefisien Jalur Uji

Koefisien jalur uji memiliki tujuan untuk menjelaskan taraf nyata pada saat dilakukannya pengujian hipotesis dengan melihat nilai
perbandingan antara t-tabel dengan t-statistik. Dari analisa data tersebut, untuk memperoleh nilai yang koefisien yakni T-statistik
dilakukan bootstrapping. Variabel laten eksogen dapat dinyatakan berpengaruh terhadap variabel laten eksogen apabila memiliki
nilai t-statistik >t-tabel. Berdasarkan y =5%, maka t-tabelnya 1,96. Hipotesis dapat diterima jika t nilai statistik >1,96. Sedangkan untuk
nilai p, hipotesis dapat diterima jika nilai p <0,05.

9
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Original Sample Standard T Statistics P Values

Sample (O) Mean (M) Deviation (STDEV)

Live Streaming->

0.766 0.761 0.101 7.571 0.000

Keputusan Pembelian

Conetnt Marketing -> 0.075 0.085 0.102 0.732 0.465

Keputusan Pembelian

Experiential marketing-> 0.156 0.151 0.083 1.876 0.061

Keputusan Pembelian
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Berdasarkan hasil olah data pada tabel diatas, diperoleh hasil untuk variabel Live Streaming (X1) terhadap

variabel keputusan pembelian (Y) memiliki nilai koefisien parameternya 0.766 dengan nilai T-statistic sebesar

7.571, yang lebih besar dari nilai T-tabel (1.96) dan nilai untuk P value < 0.05 yaitu sebesar 0.000. Dengan

demikian dapat dikatakan bahwa Live Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian, sehingga hipotesis H1 dapat dinyatakan diterima. Pada variabel content marketing (X2) terhadap

variabel keputusan pembelian (Y) menghasilkan nilai koefisien parameter sebesar 0.075 dengan Tstatistik sebesar

0.732, yang tidak lebih dari nilai T- tabel (1.96) serta nilai untuk P value > 0,05 yaitu sebesar 0.465. Dengan

demikian dapat dikatakan bahwa Content marketing tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian karena Nilai p-value 0.465 jauh lebih besar dari ambang batas signifikansi umum 0.05,

sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis H2 ditolak. Variabel Experiential Marketing (X3) terhadap keputusan

pembelian (Y) menghasilkan nilai koefisien parameter sebesar 0.156 dengan nilai T-statistik sebesar 1.876. yang

lebih kecil dari nilai T-tabel (1.96) dan untuk P value > 0.05 yaitu sebesar 0.061. Dengan demikian dapat

dikatakan bahwa experiential marketing tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian, sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis H3 ditolak
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Pembahasan

• Hipotesis pertama : Live streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian

• Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa variabel live streaming memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian. Hal ini mengindikasikan bahwa aktivitas live streaming yang dilakukan oleh shopee memudahkan interaksi langsung antara

konsumen dan brand. Melalui sesi live streaming, dapat memberikan informasi detail mengenai produk secara real-time, menjawab

pertanyaan konsumen, dan memperlihatkan cara penggunaan produk secara langsung. Selain itu, sering kali live streaming disertai dengan

penawaran promosi eksklusif, seperti diskon atau bonus pembelian, yang mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian. Dengan

menghadirkan pengalaman yang interaktif dan menarik, live streaming berhasil meningkatkan ketertarikan terhadap produk dan memperkuat

kepercayaan mereka terhadap suatu produk/brand yang ditawarkan.

• Penelitian ini di dukung dari teori Social Presence, yang menjelaskan bahwa kehadiran sosial dalam komunikasi virtual meningkatkan

hubungan emosional antara konsumen dan penyedia layanan. Live streaming memungkinkan pembeli berinteraksi langsung dengan penjual,

melihat produk secara detail, dan bertanya mengenai produk secara real-time[42]. Selain itu penelitian ini juga sesuai dengan teori yang

menjelaskan bahwa live streaming menggunakan pesona dan keterampilan mereka untuk mempresentasikan produk secara lengkap dalam

waktu singkat dan harus tampil cukup professional, menarik, menunjukkan detail produk dan cepat tanggap dalam komunikasi dengan

konsumen[25]. Hal ini menciptakan pengalaman belanja yang lebih personal dan mendalam.

•
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• Hipotesis kedua : Content Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian

• Berdasarkan hasil analisis Penelitian ini membuktikkan bahwa variabel content marketing tidak memiliki pengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian di Shopee. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun konten yang dibagikan

melalui platform Shopee bertujuan untuk menarik perhatian konsumen, faktor tersebut tidak secara signifikan memengaruhi

konsumen untuk melakukan pembelian. Konsumen di Shopee cenderung lebih dipengaruhi oleh faktor lain, seperti harga

produk, ulasan dari pembeli lain, atau promosi yang ditawarkan secara langsung, seperti diskon dan cashback. Dengan

demikian, meskipun content marketing tetap menjadi elemen penting dalam memperkenalkan produk, keputusan pembelian

lebih banyak dipengaruhi oleh aspek yang memberikan manfaat langsung kepada konsumen.

• Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian terdahulu yang membuktikan bahwa content marketing yang tidak

dirancang secara strategis gagal memberikan dampak signifikan terhadap keputusan pembelian[15]. Kemudian, pada

penelitian lain juga membuktikan bahwa content marketing tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian [22]. Dalam penelitian [45] membuktikan bahwa Content marketing tidak berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian, dan pada penelitian lain juga membuktikan bahwa Content marketing tidak berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian[46].
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• Hipotesis ketiga : Experiential Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian

• Hasil analisis membuktikan bahwa experiential marketing tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Shopee. Hal 

ini mengindikasikan bahwa pengalaman yang dihadirkan melalui strategi experiential marketing, seperti event interaktif atau 

pengalaman brand yang lebih personal, tidak secara signifikan memengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian di 

platform Shopee. Konsumen di Shopee lebih cenderung dipengaruhi oleh faktor lain, seperti harga yang kompetitif, ulasan 

pembeli, kemudahan bertransaksi, serta promosi menarik seperti diskon dan gratis ongkir. Dengan demikian, meskipun 

experiential marketing dapat meningkatkan kesadaran merek atau membangun hubungan emosional, keputusan pembelian 

di Shopee lebih banyak dipengaruhi oleh aspek yang berorientasi pada manfaat langsung dan kebutuhan praktis 

konsumen.[47]. 

• Dukungan teori diperoleh dari teori yang menekankan pentingnya lima elemen utama dalam experiential marketing: sense, 

feel, think, act, dan relate[27]. Jika elemen-elemen ini tidak diimplementasikan secara efektif, dampaknya terhadap

keputusan pembelian akan minimal[48]. Kemudian hasil penelitian ini tidak sesuai dengan teori yang mendefinisikan bahwa 

Experiential marketing memiliki hubungan yang sangat erat dan signifikan dengan keputusan pembelian konsumen[23].

• Pernyataan tersebut selaras dengan hasil penelitian terdahulu yang membuktikan bahwa Experiential marketing

berpengaruh negative dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian[49]. Penelitian ini juga sejalan dengan temuan

[19], 
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Akademis Menambah literatur terkait pengaruh Live Streaming, Content Marketing, dan Experiential 

Marketing terhadap keputusan pembelian di e-commerce. Memberikan referensi bagi peneliti

selanjutnya dalam mengembangkan strategi pemasaran digital. Praktis Memberikan wawasan kepada

pelaku bisnis e-commerce, khususnya Shopee, dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. 

Mengidentifikasi bahwa Live Streaming memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan

pembelian, sehingga bisnis dapat lebih fokus pada strategi ini. Menunjukkan bahwa Content Marketing 

dan Experiential Marketing kurang berpengaruh signifikan, sehingga perlu evaluasi ulang dalam

penerapannya. Ekonomi dan Bisnis Membantu pelaku usaha dalam meningkatkan penjualan dengan

memahami perilaku konsumen dalam e-commerce. Memberikan informasi bagi UMKM atau brand lokal

yang ingin menggunakan strategi digital marketing secara efektif. Sosial Berkontribusi dalam

meningkatkan pemahaman konsumen tentang faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian online. 

Memberikan wawasan bagi masyarakat agar lebih bijak dalam mengambil keputusan saat berbelanja di 

platform e-commerce.
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