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This research aims to analyze the impact of electronic word-of-mouth 
(e-WOM) and live streaming on Generation Z’s purchase decisions of 
Generation Z in Semarang when it comes to Aerostreet shoes on Shopee. 
Generation Z (those living in Semarang and) who have purchased at 
least two or more pairs of Aerostreet sneakers through Shopee are the 
primary subjects of this quantitative study. By combining Cochran's 
approach with deliberate selection, 119 respondents from Generation Z 
in Semarang were selected. We looked at primary data from Likert scale 
surveys and secondary data from literature research, and we tested 
their validity, reliability, and classical assumptions. The analysis was 
conducted using SPSS multiple regression analysis, coefficient t-tests, 
simultaneous F-tests, and coefficient of determination. According to the 
t-test partial results, e-WOM (X2) is also statistically significant (t-value 
6.439, sig. 0.000 < 0.05), and live streaming (X1) substantially influences 
purchase decisions (Y) in a favorable way (t-value 4.781, sig. 0.000 < 
0.05). A simultaneous test with a significance level of 72.4 (p 0.000 < 
0.05) confirms the combined influence of both variables. The R-squared 
statistic of 58% accounts for the variance in purchase choices, while 
other factors account for the remaining 42%. 
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ABSTRAK 
Dalam studi ini, kami akan melihat bagaimana e-WOM dan live streaming memengaruhi keputusan 
pembelian Generasi Z di Semarang terkait sepatu Aerostreet di Shopee. Generasi Z (mereka yang tinggal 
di Semarang dan berusia antara 18 dan 25 tahun) yang telah membeli dua pasang atau lebih sepatu 
Aerostreet melalui Shopee adalah subjek utama dari studi kuantitatif ini. Dengan menggabungkan 
pendekatan Cochran dengan seleksi yang disengaja, 119 responden dari Generasi Z di Semarang dipilih. 
Kami melihat data primer dari survei skala Likert dan data sekunder dari penelitian literatur, dan kami 
menguji validitas, reliabilitas, dan asumsi klasiknya. Analisis menggunakan regresi linier multivariat 
SPSS, uji hipotesis parsial, uji signifikasi simultan, dan koefisien determinasi. Berdasarkan hasil uji 
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hipotesis parsial, e-WOM (X2) juga signifikan secara statistik (nilai t 6,439, sig. 0,000 < 0,05), dan siaran 
langsung (X1) secara substansial memengaruhi keputusan pembelian (Y) secara positif (nilai t 4,781, 
sig. 0,000 < 0,05). Uji simultan dengan batas probabilitas signifikan 72,4 (sig. 0,000 < 0,05) 
mengkonfirmasi pengaruh gabungan kedua variabel tersebut. Koefisien determinasi (R2) sebesar 58% 
menjelaskan varians dalam pilihan pembelian, sedangkan faktor lain menjelaskan sisanya sebesar 42%. 
 
1. PENDAHULUAN 

Kebiasaan konsumsi masyarakat telah berubah sebagai akibat dari kemajuan teknologi digital, 
khususnya Generasi Z, yang dibesarkan di dunia daring. (Fitriana, 2025). Data E-Commerce Gen Z Report 
menurut  IDN Research Institute (Heriyanto, 2024) Hal ini menunjukkan bahwa di kalangan Generasi Z, 
Shopee adalah situs e-commerce yang paling populer, khususnya di kalangan wanita (77%). Fitur-fitur 
seperti promosi besaran besaran, pengiriman gratis, dan Shopee Live Streaming mendorong perilaku 
belanja impulsif. Namun, idealnya, keputusan pembelian seharusnya berlandaskan pertimbangan 
rasional seperti kualitas, harga, dan kebutuhan (Kotler et al., 2022). Permasalahan penelitian muncul 
akibat adanya ketidakseimbangan antara kondisi ideal dan kondisi nyata yang terbentuk melalui 
interaksi digital. 

Live streaming Shopee adalah fitur streaming video yang memfasilitasi komunikasi langsung 
antara pembeli dan penjual sekaligus menawarkan detail produk secara real-time dan penawaran 
khusus seperti flash deal dan kupon, (Belluci & Dewi, 2025). Dengan mengurangi kebingungan pembeli 
saat melakukan pembelian, siaran langsung dianggap mampu meningkatkan kepercayaan pelanggan 
dalam berbelanja online (Elfera et al., 2024). Aerostreet, sebuah merek lokal, berhasil memanfaatkan. 
Dalam studi yang dilakukan oleh  Daroini et al., (2023). Rencana pemasaran daring Aerostreet yang 
memanfaatkan siaran langsung telah menunjukkan peningkatan yang berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan membeli mahasiswa di Malang, yang dipengaruhi secara signifikan oleh ulasan pelanggan 
online dan kolaborasi merek (p<0,05), yang menguatkan temuan bahwa ulasan pelanggan online (e-
WOM) memberikan dampak positif. Menurut Elfera et al., (2024) pesan disampaikan lewat ekspresi 
wajah, intonasi vokal, dan komunikasi langsung meningkatkan atensi pelanggan terhadap merek dan 
secara signifikan memengaruhi sikap konsumen serta keputusan pembelian. Siaran langsung Shopee 
meningkatkan upaya promosi dan membina komunitas pelanggan yang setia. Skenario ini 
menggambarkan bahwa siaran langsung telah muncul sebagai pendekatan pemasaran digital yang 
semakin signifikan dalam domain e-commerce. 

Namun, ulasan e-WOM, atau ulasan dari mulut ke mulut secara elektronik, juga merupakan 
elemen utama dalam proses pengambilan keputusan pelanggan. Ofong, (2024)) mengidentifikasi 
indikator utama e-WOM sebagai intensitas, konten, dan opini positif serta negatif. Menurut Nur & 
Octavia, (2022), customer confidence berperan sebagai faktor mediasi yang signifikan antara e-WOM dan 
keputusan membeli. Ulasan, peringkat, dan testimoni berperan penting di Shopee dalam memperkuat 
kepercayaan terhadap merk. Studi terkini dilakukan oleh Jati et al., (2026). Studi ini menunjukkan 
bahwa kepercayaan memediasi keputusan pembelian melalui electronic-WOM (p<0,05). Ulasan yang 
disebarkan melalui media elektronik (e-WOM) tidak hanya memengaruhi keputusan pembelian awal 
namun juga memupuk loyalitas pelanggan dalam jangka panjang. Salah satu fitur dari ulasan elektronik 
adalah kemampuannya untuk memengaruhi konsumen secara positif ketika mereka membuat pilihan 
pembelian. Kepercayaan merek dipengaruhi oleh keputusan pembelian, yang memotivasi pelanggan 
untuk mempromosikan produk secara bebas.(Tiara, 2023). 

Annisa & Arif, (2025), research ini menemukan bahwa dampak e-WOM dan siaran langsung 
terhadap pilihan pembelian online dimediasi oleh kepercayaan pelanggan. Studi ini dijalankan oleh. 
Sukirman et al., (2023), menyoroti bahwa siaran langsung menciptakan basis pelanggan yang dinamis 
di samping meningkatkan penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Siregar, (2024) menyoroti 
pengaruh signifikan e-WOM (electronic word of mouth) dari para influencer terhadap pilihan pelanggan. 
Investigasi lebih lanjut dilakukan oleh Silviah & Ali, (2024) hal ini menunjukkan bagaimana dukungan 
selebriti dan ulasan pelanggan online meningkatkan kepercayaan konsumen dan meningkatkan niat 
pembelian kembali. Ini konsisten dengan penemuan bahwa e-WOM memengaruhi validasi sosial saat 
melakukan pembelian. Akibatnya, literatur telah mengakui pentingnya kedua elemen ini dalam 
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pemasaran digital. Meskipun demikian, sebagian besar penelitian terus memperlakukan e-WOM dan 
siaran langsung sebagai faktor yang terpisah. 

Hubungan antara e-WOM sebagai validasi sosial dan siaran langsung sebagai media persuasif 
langsung sering diabaikan dalam penelitian sebelumnya. Namun, keduanya memiliki kapasitas untuk 
saling mendukung dalam memengaruhi perilaku pelanggan. Masih sedikit penelitian yang 
menggabungkan kedua elemen ini dalam konteks barang regional, khususnya sepatu kets Aerostreet di 
Shopee. Penelitian empiris diperlukan untuk menutup kesenjangan pengetahuan ini. 

Studi ini memberikan perspektif baru dengan meneliti pengaruh siaran langsung X1 dan e-WOM 
X2 terhadap keputusan pembelian sepatu kets Aerostreet yang dilakukan oleh anggota Generasi Z di 
Semarang secara serentak. Teori perilaku konsumen (Kotler & Armstrong, 2008), yang digunakan dalam 
Jefri Putri et al., (2021), mendukung strategi ini dengan menyoroti dampak aspek psikologis, sosial, dan 
teknis terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menawarkan sudut pandang baru tentang taktik 
pemasaran digital untuk barang-barang regional dengan menggunakan e-WOM sebagai elemen 
kredibilitas sosial dan live streaming sebagai fitur interaksi. 

Selain itu, dengan menekankan sinergi antara live streaming dan e-WOM, penelitian ini 
memajukan literatur tentang pemasaran digital. Diharapkan hasil ini akan memberikan informasi yang 
berguna bagi bisnis regional seperti Aerostreet untuk menciptakan rencana pemasaran yang lebih 
sukses. Akibatnya, penelitian ini memiliki aplikasi untuk sektor komersial selain signifikan secara 
akademis. Sementara Rahmawati et al., (2026) Penelitian ini menghasilkan temuan bahwa e-WOM dan 
siaran langsung secara substansial memengaruhi keputusan pembelian pelanggan Gen Z TikTok Shop 
(R²=38,4%), namun penelitian yang dilakukan di Semarang saat ini masih relatif sedikit. 

Penelitian ini bertujuan mengkaji bagaimana siaran langsung memengaruhi keputusan 
Generasi Z di Kota Semarang untuk membeli sepatu Aerostreet di Shopee, menguji dampak e-WOM pada 
keputusan tersebut, dan menguji pengaruh simultan keduanya. Dengan penekanan ini, penelitian ini 
diharapkan dapat menawarkan saran strategis untuk kemajuan pemasaran digital produk lokal di era 
validasi dan interaksi sosial. 
 
2. METODE PENELITIAN 

Penelitian dilakukan menggunakan metode investigasi kuantitatif (Sugiyono, 2023). Studi ini 
merupakan studi deskriptif. Inisiatif pemasaran digital yang memanfaatkan kemampuan Live Streaming 
dan e-WOM Shopee menjadi fokus penelitian ini. yang muncul dalam bentuk rating, ulasan, dan 
testimoni pelanggan. Subjek penelitian adalah konsumen Generasi Z berusia 18-25 tahun yang 
berdomisili di Kota Semarang dan telah membeli sepatu Aerostreet setidaknya dua kali di Shopee. 
Kriteria ini ditetapkan agar responden memiliki pengalaman nyata berinteraksi dengan kedua variabel 
yang diteliti, sehingga diperoleh data yang lebih relevan dan valid. Menurut Ramadhani et al., (2025), 
usia 18-25 tahun dipilih karena memiliki karakteristik digital native. 

Seluruh pelanggan Generasi Z di Semarang yang membeli sepatu kets Aerostreet di Shopee 
merupakan populasi penelitian. Pendekatan penarikan sampel yang digunakan adalah purposive 
sampling, dan jumlah sampel terdiri dari 119 responden. Batasan waktu dan ketersediaan data yang 
cukup untuk analisis regresi linier berganda dipertimbangkan dalam menentukan angka ini. Purposive 
sampling memastikan bahwa temuan penelitian lebih terfokus pada populasi target dengan hanya 
mengizinkan responden yang memenuhi kriteria tertentu untuk disertakan (Sugiyono, 2023). 

Survei skala Likert (1–5) yang dilakukan secara daring melalui Google Forms digunakan untuk 
mengumpulkan data primer. Instrumen penelitian terdiri dari tiga variabel: X1 (Live Streaming) dengan 
indikator interaksi, kejelasan informasi, promosi eksklusif, dan persepsi harga; X2 (e-WOM) dengan 
indikator intensitas ulasan, konten positif/negatif, kredibilitas testimoni, dan pengaruh sosial; dan Y 
(Keputusan Pembelian) dengan indikator kebutuhan, keinginan, perbandingan merek, niat pembelian 
kembali, dan rekomendasi. 

Keandalan instrumen penelitian dievaluasi menggunakan korelasi momen produk Pearson, 
yang menghasilkan nilai lebih tinggi dari nilai r-tabel. Keandalan tinggi ditunjukkan oleh nilai Alpha 
Cronbach lebih besar dari 0,70, yang digunakan untuk pengujian keandalan. Tujuan pengujian instrumen 
ini adalah untuk menjamin bahwa variabel penelitian dapat diukur secara andal dan konsisten oleh 
kuesioner. (Ghozali, 2021).  

Sebelum analisis regresi, data diperiksa menggunakan pemeriksaan asumsi konvensional. 
Histogram/P-plot dan uji Kolmogorov-Smirnov digunakan untuk menetapkan normalitas. Uji 
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multikolinearitas dilakukan untuk menjamin bahwa variabel independen tidak saling berhubungan. Uji 
ini melibatkan pencarian nilai VIF di bawah 10 dan nilai toleransi di atas 0,1 (Ghozali, 2021). Uji 
heteroskedastisitas dilakukan menggunakan uji Glejser untuk menjamin bahwa varians residual tidak 
tidak seimbang. 

Untuk data ini, kami menggunakan analisis regresi linier berganda untuk mengamati bagaimana 
setiap variabel independen memengaruhi variabel dependen, baik secara individual maupun kombinasi. 
(Ghozali, 2021). Uji F digunakan untuk mengevaluasi efek gabungan e-WOM dan siaran langsung pada 
pilihan pembelian. Pengujian parsial digunakan untuk mengevaluasi efek setiap variabel independen 
pada pilihan pembelian. Kami menggunakan koefisien determinasi (R2) untuk mengukur sejauh mana 
siaran langsung dan e-WOM dapat menjelaskan variasi dalam pilihan pembelian 

Pertimbangan etis dalam penelitian ini mencakup persetujuan yang diinformasikan, di mana 
peserta diberitahu tentang tujuan penelitian dan bahwa partisipasi sepenuhnya bersifat sukarela. 
Identitas responden dirahasiakan dan hanya digunakan untuk penelitian. Para peneliti memastikan 
bahwa informasi dikumpulkan dan diperiksa secara imparsial dan tanpa bias. Selain itu, responden 
bebas memiliki kebebasan untuk berhenti partisipasi tanpa sanksi. Dengan demikian, penelitian ini 
menghormati etika penelitian di samping memenuhi persyaratan metodologis 

 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

HASIL PENELITIAN 
 

Sebanyak 119 anggota Generasi Z di Semarang yang telah melakukan setidaknya dua pembelian 
sepatu Aerostreet di Shopee berpartisipasi dalam penelitian ini. Survei Google Forms dengan skala Likert 
1 hingga 5 digunakan untuk mengumpulkan data (Tabel 1). 

Tabel 1. Profil Responden 
Profil Temuan Penelitian 

Gender Perempuan sebanyak 84 orang (70,6%), Laki-laki sebanyak 35 orang 
(29.4%). 

Usia Mayoritas responden berusia 18-22 tahun (96 jawaban, 80,7%), diikuti 23-
25 tahun (23 jawaban, 19,3%). 

Status Sebanyak 100 responden (84%) mahasiswa aktif, 22 (18,5%) bekerja, dan 
3 (2,5%) wirausahawan. 

Tempat Tinggal Kecamatan Tembalang terbesar (21%), diikuti Semarang Selatan (14,3%) 
dan Banyumanik (9,2%); kecamatan lain <10%. 

Frekuensi Pembelian Mayoritas beli 2 pasang Aerostreet (54,6%), diikuti 3 pasang (36,1%); 4+ 
pasang sangat rendah. 

Sumber : data diolah  (2025) 

Berdasarkan demografi peserta, sebagian besar adalah dewasa muda (berusia antara 18 dan 22 
tahun) dari Generasi Z, dengan perempuan berjumlah sekitar 70,6% dari sampel dan laki-laki 29,4%. 
Mahasiswa merupakan mayoritas responden (84%), diikuti oleh pekerja (18,5%). dan wirausahawan 
(2,5%). Dari segi domisili, mayoritas tinggal di wilayah Tembalang (21%). Frekuensi pembelian juga 
cukup tinggi, di mana 54,6% responden melakukan dua kali pembelian, 36,1% melakukan tiga kali 
pembelian. Data ini menunjukkan bahwa Aerostreet telah berhasil membangun basis konsumen yang 
loyal di kalangan Generasi Z, terutama perempuan muda yang aktif menggunakan Shopee, yang 
cenderung sensitif terhadap harga tetapi tetap memperhatikan tren mode dan kualitas produk. 

 
 

6

7
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Tabel 2. Pengujian Validitas 

Peubah Item Kuesioner 
Nilai koefisien 

korelasi (r) 
Nilai koefisien 
korelasi tabel 

Hasil Pengujian 

Live Streaming A1 0.565 

0,180 

Valid 

 A2 0.656 

 A3 0.661 

 A4 0.452 

 A5 0.547 

 A6 0.527 

 A7 0.570 

 A8 0.537 

 A9 0.491 

 A10 0.600 

E-WOM B1 0.524 Valid 

 B2 0.528 

 B3 0.642 

 B4 0.539 

 B5 0.554 

 B6 0.452 

 B7 0.604 

 B8 0.487 

 B9 0.433 

 B10 0.410 

Keputusan 
Pembelian 

C1 0.468 
Valid 

 C2 0.695 

 C3 0.478 

 C4 0.482 

 C5 0.574 

 C6 0.609 

 C7 0.709 

 C8 0.591 

9
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 C9 0.689 

Sumber : data diolah (2025) 

 
Nilai korelasi r dihitung untuk setiap item pernyataan untuk variabel Y, X2, dan X1 (Live 

Streaming) melebihi nilai r tabel sebesar 0,180 (Tabel 2). Hasil ini sesuai untuk digunakan sebagai alat 
penelitian karena mendukung semua klaim mengenai setiap variabel. Artinya, konstruk target dapat 
diukur secara andal oleh setiap indikasi kuesioner. Validitas yang diperoleh menjamin bahwa analisis 
regresi dapat menghasilkan gambaran empiris yang akurat tentang dampak siaran langsung dan ulasan 
elektronik terhadap pilihan pembelian, sehingga memperkuat keandalan data. 

 
Tabel 3. Pengujian Reliabilitas 

No Peubah Alpa Cronbach Hasil 
Pengujian 

1 Live Streaming ( X1) 0.754 Andal 
2 Electronic Word of 

Mouth / E-WOM (X2) 
0.689 

Andal 

3 Keputusan Pembelian 
(Y) 

0.764 Andal 

Sumber : data diolah (2025) 

 
Tiga variabel yang memiliki koefisien Alpha Cronbach di atas 0,60 adalah pilihan pembelian (Y) 

= 0,764, E-WOM (X2) = 0,689, dan live streaming (X1) = 0,754. Semua alat penelitian terbukti secara 
akurat dalam menilai pengaruh live streaming dan e-WOM terhadap pilihan Generasi Z untuk membeli 
sepatu Aerostreet di Shopee di Kota Semarang (Tabel 3).  

Untuk uji asumsi klasik, peneliti pertama kali melakukan pengujian normalitas yang bertujuan 
Memverifikasi normalitas kesalahan dalam persamaan regresi (Ghozali, 2021). Metode yang digunakan 
meliputi Histogram, P-Plot, dan Kolmogorov-Smirnov (Gambar 1, Gambar 2, Tabel 4). 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
Gambar 1. Pengujian Normalitas dengan Histogram 

Sumber : data diolah (2025) 
 
Grafik batang distribusi residual model regresi keputusan pembelian menyerupai kurva 

lonceng Gaussian dengan rata-rata mendekati nol dan simpangan baku hampir 1. Karena asumsi 
normalitas terpenuhi, model dapat dilanjutkan dengan analisis lebih lanjut. 

 
 
 
 
 
 

5

32

Page 11 of 18 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3548492605

Page 11 of 18 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3548492605



 
EBISNIS | Volume 19 No. 1 | Juli 2026: 1-3  

 

 

 
 7 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Distribusi yang mendekati normal ditunjukkan oleh bintik-bintik residual di sekitar garis 

diagonal pada plot P-P. Model regresi ini sesuai untuk penyelidikan lebih lanjut karena kondisi 
normalitas terpenuhi (Gambar 2). 

 
Tabel 4. Monte Carlo Kolmogorov-Smirnov 

 

Sumber : data diolah (2025) 

Uji Kolmogorov-Smirnov menggunakan metode monte carlo pada residual menghasilkan nilai 
substansial 0,346 (>0,05), yang menghasilkan distribusi normal (Tabel 4). Dengan memperhitungkan 
variasi acak, pendekatan Monte Carlo lebih stabil meskipun uji pertama p=0,036 menunjukkan 
ketidakberaturan. Model regresi ini sesuai untuk investigasi lebih lanjut karena asumsi normalitas telah 
terpenuhi. 

 
Tabel 5. Pengujian Multikolinearitas 

Koefisiena 
Model Koefisien 

mentah 
Koefisien 

Terstandarisasi 
t Sig. Statistik Kolinearitas 

B Kesal
ahan 
Stand

ar 

Beta Toleransi VIF 

1 (Konstanta) 1.392 2.899  .48
0 

.63
2 

  

Live Streaming .362 .076 .361 4.7
81 

.00
0 

.639 1.564 
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Electronic Word 
Of Mouth 

.503 .078 .486 6.4
39 

.00
0 

.639 1.564 

a. Variabel Dependen : Keputusan Pembelian 
Sumber : data diolah (2025) 

Hasil uji multikolinearitas mengindikasikan VIF Live Streaming dan e-WOM masing-masing 
1,564 (<10) dengan toleransi 0,639 (>0,10). Tidak ditemukan gejala multikolinearitas antar variabel 
independen. (Tabel 5). Model regresi stabil dan valid untuk analisis lebih lanjut. 

 
Tabel 6. Pengujian Heterokedastisitas (Uji Gletser) 

Koefisiena 
Model Koefisien mentah Koefisien 

Terstandaris
asi 

T Nilai 
signif
ikansi 

B Kesala
han 

Standa
r 

Beta   

1 (Konstanta) 5.266 1.952  2.697 .008 
Live Streaming -.007 .051 -.015 -.129 .898 
Electronic Word 
Of Mouth 

-.074 .053 -.162 -1.413 .160 

a. Variabel Dependen: Abs_RES 
Sumber : Data diolah(2025) 

Uji Glejser pada residual absolut menunjukkan bahwa tidak ada heteroskedastisitas: baik word-
of-mouth elektronik (Sig. = 0,160) maupun live streaming (Sig. = 0,898) adalah angka yang lebih besar 
dari 0,05 (Tabel 6). Menurut asumsi homoskedastisitas, model tersebut valid. 

Setelah melakukan uji asumsi klasik, peneliti kemudian melakukan analisis regresi linier 
berganda. Tujuan regresi linier berganda dalam statistik adalah untuk mengetahui berapa banyak faktor 
independen yang berpengaruh pada satu variabel dependen secara bersamaan (Tabel 7). (Ghozali, 
2021). 

Tabel 7. Pengujian Regresi Linear Berganda 
Koefisiena 

Model Koefisien mentah Koefisien 
Terstandarisas
i 

t Nilai 
signif
ikans
i 

B Kesalaha
n Std. 

Beta   

1 (Konstanta) 1.392 2.899  .480 .632 
Live Streaming .362 .076 .361 4.781 .000 
Electronic Word 
Of Mouth 

.503 .078 .486 6.439 .000 

a. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian 
Sumber : data diolah (2025) 

 
Live Streaming (X1) dan e-WOM (X2) memiliki dampak positif pada pilihan untuk membeli 

sepatu Aerostreet (Y), menurut persamaan Y = 1,392 + 0,362(X1) + 0,503(X2). Dengan nilai 0,503, atau 
50,3%, e-WOM memiliki dampak yang lebih besar dibanding Live Streaming (0,362 atau 36,2%), artinya 
electronic word of mouth lebih dominan memengaruhi generasi Z dibanding penjualan langsung via live 
streaming. 

6

30

31
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Tabel 8. Pengujian Deskriptif 

Statistik Deskriptif 
 N Minimal Maksimal Rata-

rata 
Std. 

Deviasi 
Live Streaming 119 30.00 50.00 42.0252 3.93907 
Electronic Word of 
Mouth 

119 30.00 50.00 41.9916 3.81455 

Keputusan 
Pembelian 

119 26.00 45.00 37.7395 3.94982 

Valid N (listwise) 119     
Sumber : data diolah(2025) 

Studi ini menggunakan analisis deskriptif untuk membantu menjelaskan fitur dan opini 
responden tentang variabel Keputusan Pembelian (Y), Live Streaming (X1), dan E-WOM (X2), (Tabel 8). 
Nilai untuk X1 bisa berkisar antara 30-50 dengan rata-rata 42,02 dan simpangan baku 3,93. Temuan ini 
menunjukkan bahwa opini responden tentang aktivitas live streaming umumnya positif dan sedikit 
bervariasi, sehingga menghasilkan reaksi partisipan yang cukup seragam. Selain itu, variabel X2 memiliki 
rata-rata 41,99 dan simpangan baku 3,81, dengan nilai minimum 30,00 dan maksimum 50,00. 
Responden secara teratur menilai e-WOM memiliki dampak positif pada keputusan pembelian, seperti 
yang terlihat dari rata-rata yang tinggi dan simpangan baku yang rendah. Sebaliknya, variabel Y memiliki 
rata-rata 37,73 dan simpangan baku 3,94, dengan rentang nilai 26,00 hingga 45,00. Hasil ini 
menunjukkan tren yang menguntungkan dalam perilaku pembelian konsumen dengan tingkat variasi 
yang cukup baik, meskipun rata-ratanya agak lebih rendah daripada dua variabel lainnya. 

 
Tabel 9. Pengujian Simultan F 

Analysis of Variance a 
Model Jumlah kuadrat Df Kuadrat 

rata-rata 
Nilai F Nilai 

Sig. 
1 Regression 1051.648 2 525.824 77.280 .000b 

Residual 789.277 116 6.804   
Total 1840.924 118    

a. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian 
b. Prediktor: (Konstanta), Electronic Word of Mouth, Live Streaming 

Sumber : data diolah (2025) 

 
Karena nilai F yang dihitung sebesar 77,280 melebihi nilai F tabel sebanyak 3,07, Hipotesis H₀ 

ditolak dan H₁ diterima (Tabel 9). Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan baik siaran langsung (X₁) 
maupun ulasan elektronik (X₂) memengaruhi keputusan pembelian (Y) secara menguntungkan dan 
sinkron. Dengan demikian, kedua faktor ini memiliki dampak yang substansial pada keputusan 
konsumen ketika digabungkan. 

Ghozali, (2021) menggunakan uji t parsial untuk menentukan pengaruh individual dari setiap 
variabel independen terhadap variabel dependen. Untuk mengidentifikasi variabel yang berpengaruh 
dominan terhadap Keputusan Pembelian (Y), yaitu Siaran Langsung (X₁) atau Ulasan Elektronik (X₂). 
Studi ini menguji signifikansi koefisien dengan membandingkan nilai t yang dihitung dan nilai t tabel 
pada tingkat signifikansi 5%. Dari total 119 partisipan, 117 dianggap sebagai derajat kebebasan (df), 
menghasilkan nilai tabel t sebesar 1,65798. Menguji pengaruh parsial dari setiap variabel independen 
pada keputusan pembelian konsumendengan menggunakan perbandingan ini sebagai referensi. 

 
Tabel 10. Pengujian Parsial (T) Live Streaming 

Koefisiena 
Model Koefisien mentah Koefisien 

Terstandarisa
si 

T Nilai 
signif
ikansi 

2

2

13

16

21

26

28
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B Std. 
Error 

Beta   

1 (Konstant
a) 

10.224 2.963  3.450 .001 

Live 
Streaming 

.655 .070 .653 9.325 .000 

a. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian 

Sumber : data diolah(2025) 

Nilai t-hitung sebesar 9,325 melebihi nilai t-tabel 1,65798 pada taraf  signifikansi 0,000 < 0,05 
(Tabel 10). Bahwa variabel Live Streaming atau siaran langsung (X₁) berpengaruh positif dan signifikan 
secara statistik terhadap Keputusan Pembelian (Y) berarti bahwa H₁ disetujui. Hasil riset Elita, (2024), 
live streaming memiliki dampak yang menguntungkan pada keputusan pembelian Shopee Gen Z, dengan 
tingkat signifikansi 0,002 < 0,05. 

Tabel 11. Pengujian Parsial (T) E-WOM 
Koefisiena 

Model Koefisien mentah Koefisien 
Terstandarisa

si 

T Nilai 
signif
ikansi

. B Std. Error Beta 
1 (Konstanta) 7.859 2.869  2.739 .007 

Electronic Word 
of Mouth 

.711 .068 .695 10.45
7 

.000 

a. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian 
Sumiber : data diolah (2025) 

Nilai t yang diestimasi sebesar 10,457 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,65798, dengan 
ambang batas signifikansi 0,000 < 0,05 (Tabel 11). Terdapat konsensus bahwa H₁ benar karena X₂, 
variabel yang mewakili ulasan elektronik dari mulut ke mulut, memiliki pengaruh yang cukup besar dan 
positif terhadap Y, variabel yang mewakili keputusan pembelian. 

 
Tabel 12. Pengujian Koefisien Determinasi X1 terhadap Y 

Ringkasan Model Regresi 

Model Nilai R R Square 
(R2) 

Adjusted R2 Std. error estimasi 

1 .653a .426 .421 3.004 
a. Predictors: (Constant), Live Streaming 

Sumber : data diolah(2025) 

Menurut temuan analisis dalam Tabel 12, variabel Live Streaming memengaruhi Keputusan 
Pembelian (Y) sebesar 42,6%. Hasil ini menunjukkan bahwa pelanggan sangat dipengaruhi oleh 
aktivitas live streaming saat mengambil keputusan. Meskipun demikian, 57,4 persen pengaruh residual 
variabel di luar model. Dapat diketahui bahwa, siaran langsung memang memiliki dampak, tetapi ada 
banyak elemen lain, seperti karakteristik sosial dan psikologis, serta bentuk pemasaran lainnya, yang 
berinteraksi secara rumit untuk mengidentifikasi keputusan pembelian konsumen, yaitu membeli atau 
tidak membeli. 

 
Tabel 13. Pengujian Koefisien Determinasi X2 terhadap Y 

Ringkasan Model Regresi 

5

19

20

23

35
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Model Nilai R R Square 
(R2) 

Adjusted R2 Std. error estimasi 

1 .703a .494 .490 2.82129 
a. Prediktor: (Konstanta), Electronic Word Of Mouth 

Sumber : data diolah (2025) 
 

Didapatkan koefisien determinasi sebesar 0,494 atau 49,4%, menunjukkan bahwa variabel X2 
sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli (Y). Lebih dari setengah varians dalam 
keputusan pembelian konsumen dapat dijelaskan oleh intensitas dan kualitas e-WOM, yang 
menunjukkan dampak signifikan komunikasi konsumen dalam memengaruhi perilaku. 

Tabel 14. Uji Koefisiien Determinasi X1 dan X2 terhadap Y 

Ringkasan Model Regresi 
Model Nilai R R Square 

(R2) 
Adjusted R2 Std. error estimasi 

1 .760a .577 .570 2.58971 
a. Prediktor: (Konstanta), Electronic Word Of Mouth, Live Streaming 

Sumber : Data Olahan SPSS (2025) 
 

Pengaruh gabungan dari siaran langsung dan E-WOM terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
adalah 0,577, atau 57,7 persen, sebagaimana ditunjukkan oleh koefisien determinasi (X1 dan X2) untuk 
kedua variabel ini. Oleh karena itu, kedua variabel ini menjelaskan lebih dari setengah variasi dalam 
keputusan pembelian konsumen, 42,3% lainnya disebabkan oleh elemen di luar penelitian. 

 
PEMBAHASAN 
 
a. Pengaruh Live Streaming (X1) dan e-WOM (X2)  terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Studi ini membuktikan live streaming dan e-WOM secara bersama-sama, signifikan 
memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sepatu Aerostreet di Shopee (uji F 77,280; 
signifikansi 0,000). Hal ini sejalan dengan Teori Perilaku Konsumen Kotler & Armstrong (2008) yang 
digunakan dalam Jefri Putri et al., (2021), yang menekankan bahwa keputusan pembelian ditentukan 
oleh faktor psikologis (kepercayaan, motivasi), faktor sosial (validasi dari orang lain), dan faktor teknis 
(kemudahan akses informasi). Siaran langsung bertindak sebagai media persuasif langsung, sementara 
e-WOM memberikan validasi sosial yang memperkuat kepercayaan konsumen. 

Konsistensi hasil juga terlihat dalam studi Rahmawati et al., (2026) di TikTok Shop, yang 
menemukan bahwa kombinasi e-WOM dan siaran langsung memengaruhi keputusan pembelian Gen Z 
dengan R² sebesar 38,4%. Ini menunjukkan bahwa baik di Shopee maupun TikTok, integrasi interaksi 
langsung dan validasi sosial merupakan strategi pemasaran digital yang efektif. 

 
b. Pengaruh Penggunaan Shopee Live Streaming (X1)  terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Shopee Live Streaming terbukti memiliki efek positif, dengan koefisien regresi 0,362 dan nilai 
t 4,781 (sig. 0,000). Fitur ini memberikan pengalaman interaktif, menampilkan produk secara real-time, 
dan menawarkan promosi eksklusif. Temuan ini konsisten dengan penelitian Elfera et al., (2024) yang 
menekankan bahwa ekspresi wajah, intonasi suara, dan interaksi langsung meningkatkan perhatian 
konsumen dan memengaruhi sikap mereka terhadap suatu merek. 

Penelitian oleh Daroini et al., (2023) juga mendukung temuan ini, mencatat bahwa strategi 
pemasaran Aerostreet melalui live streaming meningkatkan keputusan pembelian di kalangan 
mahasiswa di Malang. Sementara itu, Sukirman et al., (2023) menegaskan bahwa live streaming tidak 
hanya meningkatkan penjualan tetapi juga menciptakan basis pelanggan yang dinamis. Dengan 
demikian, Shopee Live Streaming bertindak sebagai media persuasif yang efektif dalam membangun 
koneksi emosional antara konsumen dan merek. 

 
c. Pengaruh e-WOM (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Ulasan elektronik (e-WOM) memiliki pengaruh paling dominan dibandingkan siaran 
langsung, dengan koefisien regresi 0,503 dan nilai t 6,439 (sig. 0,000). Hasil pengujian menunjukan 
bahwa peringkat, dan testimonial konsumen secara signifikan memengaruhi keputusan pembelian. 

2

2

3

3
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Penelitian oleh Nur & Octavia, (2022) menegaskan bahwa kepercayaan konsumen 
memediasi hubungan antara e-WOM dan keputusan pembelian. Sementara itu, (Silviah & Ali, 2024) 
menunjukkan bahwa dukungan selebriti dan ulasan pelanggan online meningkatkan kepercayaan 
konsumen dan niat pembelian kembali. Dalam analisis deskriptif, skor e-WOM rata-rata yang tinggi 
(41,99 pada skala 30–50), responden menganggap testimonial konsumen di Shopee sebagai faktor 
penting dalam keputusan pembelian mereka. 

 
4. KESIMPULAN 

Menurut temuan penelitian, keputusan Gen Z di Kota Semarang untuk membeli sepatu 
Aerostreet di Shopee sangat dipengaruhi oleh faktor Live Streaming dan Electronic Word of Mouth (e-
WOM). Meskipun e-WOM memainkan peran penting melalui ulasan, peringkat, dan testimoni yang 
memperkuat validasi sosial pelanggan terhadap produk, Live Streaming terbukti meningkatkan 
keterlibatan, kepercayaan, dan menginspirasi konsumen untuk membuat pilihan pembelian. Secara 
bersamaan, kedua elemen ini menyumbang 57,7% dari pilihan pembelian, dengan faktor tambahan di 
luar penelitian yang memengaruhi 42,3% sisanya. Sebagai hasilnya, masalah penelitian teratasi: Live 
Streaming dan e-WOM, baik secara terpisah (T) maupun bersama-sama (F), memiliki dampak besar 
pada keputusan pembelian pelanggan Gen Z di Shopee. 
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