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Abstract 
This inquire about points to decide the focal points of the administration data framework within 
the Instagram application in 2030. As well as to decide the benefits of including live streaming 
selling, review product and discount highlights to the Instagram application. This investigate is 
graphic subjective inquire about utilizing auxiliary information that can be gotten to by anyone 
because they are within the open space. The inquire about comes about appear that extra 
Instagram highlights in 2030, to be specific live streaming selling, review product and discount, 
can provide points of interest and increment buyer buying intrigued within the Instagram 
application. Separated from that, based on the investigation comes about, it can be concluded 
that live gushing offering, item audits and rebates have a noteworthy coordinate and backhanded 
impact through believe on acquiring choices. Where, the comes about appear that the esteem of 
the roundabout impact is more prominent than the coordinate impact. This means that consumer 
trust is considered to be important in online trading, as a result of the absence of face-to-face 
transactions. Live streaming selling as a marketing medium that is widely used recently, changes 
the paradigm of online shopping which only looks through product catalogues, potential buyers 
have a different shopping experience with direct interaction both with sellers and with other 
customers. 
Keywords: Live Streaming, Instagram, Review Product, Discount, Purchase Decision, 
Management Information System 
 
Abstrak 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui manfaat sistem informasi manajemen pada 
aplikasi Instagram pada tahun 2030. Peneliti juga bertujuan untuk mengidentifikasi manfaat 
menambahkan penjualan live streaming, review produk, dan fitur diskon ke aplikasi Instagram. 
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif  dengan menggunakan data sekunder 
yang bersifat publik dan dapat diakses oleh siapa saja. Temuan penelitian menunjukkan bahwa 
penambahan fitur Instagram pada tahun 2030 yaitu penjualan live streaming, review produk, dan 
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diskon dapat memberikan manfaat dan meningkatkan niat beli konsumen pada aplikasi 
Instagram. Selain itu, dari penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa live streaming 
selling, review product dan discount memiliki dampak penting dalam memperoleh pilihan secara 
langsung dan tidak langsung melalui kepercayaan. Penelitian menunjukkan bahwa nilai dampak 
tidak langsung lebih penting daripada dampak langsung. Ini berarti bahwa kepercayaan pembeli 
dianggap penting dalam penjualan online karena lebih sedikit pertukaran tatap muka. Penawaran 
langsung yang mengalir sebagai media pemasaran yang lazim di kemudian hari telah mengubah 
pandangan dunia belanja online yang merupakan penelusuran katalog barang yang adil. 
Pembeli terdekat mendapatkan keterlibatan belanja yang beragam melalui hubungan khusus 
dengan dealer dan klien lain. 
Kata kunci: Siaran Langsung, Instagram, Ulasan Produk, Diskon, Keputusan Pembelian, Sistem 
Informasi Manajemen 
   
PENDAHULUAN 

Media sosial merupakan media baru yang berperan memperluas jaringan sosial antar 
pengguna di internet, tanpa memandang jarak dan waktu, karena pengguna dapat dengan 
mudah dan cepat bertukar pesan dalam bentuk teks, verbal, gambar, video, dan lain-lain 
(Lestari, 2021). Perkembangan social media saat ini sangat populer dan jejaring sosial tidak 
hanya digunakan sebagai alat yang diperlukan tetapi juga sebagai sarana hiburan bagi 
masyarakat luas. Media sosial adalah platform yang sempurna untuk kampanye pemasaran 
online karena memiliki banyak pengikut. Target pasar juga dapat berubah tergantung kebutuhan 
pelaku ekonomi. Peran media sosial sebagai alat komunikasi promosi terbukti mempunyai 
dampak positif. Instagram adalah salah satu sistem sosial paling populer di dunia, khususnya di 
kalangan anak muda. Pada Juli 2021, platform media sosial merinci bahwa Instagram memiliki 
1,07 miliar, atau 354 juta, pengguna dinamis. Indonesia sendiri saat ini berada di peringkat 
keempat dengan 91,77 juta pengguna dinamis. Instagram mungkin merupakan tempat umum 
untuk berbagi konten foto dan memotret kehidupan selebriti. Instagram merupakan platform 
media sosial yang paling banyak digunakan setelah YouTube dan WhatsApp (Kata Data, 2018). 

Serupa dengan Hootsuite Social Trend (2022), Instagram adalah platform media sosial 
yang paling menarik untuk memajukan perdagangan. Faktanya, sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan, Instagram memiliki tingkat infiltrasi etalase koordinat tinggi sebesar 70% (Bisnis.com, 
2022). Informasi ini selaras dengan kehebatan industri ini dimana banyak perusahaan besar 
Indonesia yang kini memanfaatkan Instagram sebagai media promosinya. 

 
Gambar 1. Survey Data Media Social Teraktif Di Indonesia Tahun Februari 2022 

(Sumber : Hootsuite Social Trend) 
Perusahaan melakukan kegiatan promosi menggunakan media sosial untuk 

memudahkan konsumen memperoleh informasi. Menanggapi meluasnya infeksi virus (Covid-19) 
yang melanda Indonesia, pemerintah menerapkan PPKM (Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan 
Masyarakat) yang bersifat terbuka untuk mematuhi protokol kesehatan. Karena fenomena ini, 
orang cenderung melakukan pembelian melalui e-commerce, dan streaming langsung menjadi 
sangat populer, sehingga meningkatkan minat beli masyarakat (Chi Sun et al., 2019).  

Live streaming selling atau disebut juga penawaran langsung melalui sistem sosial dapat 
menjadi peningkatan komunikasi dengan rasa ingin tahu yang intuitif secara real time (Salsabila 
Vania Suhyar & Sri Astuti Pratminingsih, 2023). Penawaran langsung juga dapat memberikan 
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keamanan total, memungkinkan pembeli untuk menanyakan secara spesifik tentang barang 
yang diiklankan, baik dari segi kualitas fisik maupun kualitas barang (Desti Dirnaeni et al., 2022). 
Kemajuan dapat berdampak pada konsumen dan mengurangi berbagai jenis batasan 
komunikasi yang akan muncul selama persiapan transaksi (Jovan Abdul Asyraf et al., 2022). 

Live streaming juga sangat bermanfaat bagi bisnis karena dapat memberikan data terkini 
kepada konsumen selama siaran. Selain itu, terdapat fitur live streaming yang memungkinkan 
individu untuk tetap informatif meski memiliki banyak kegiatan (Ana Ramadhayanti, 2023). 
Kehadiran serta kemampuan live streaming untuk barang-barang yang diiklankan oleh penjual di 
berbagai platform e-commerce dapat meningkatkan minat pelanggan untuk berbelanja online. 
Penggambaran item yang menggambarkan seluk beluk produk atau jasa sehingga dapat 
memberikan bantuan pelanggan menemukan item yang sesuai dan berkualitas tinggi (Fitryani et 
al., 2021). 

Dorongan dalam inovasi data telah memungkinkan penjual online untuk memasarkan 
produk mereka dengan pendekatan yang lebih baik melalui siaran langsung. Pendekatan ini 
mendekatkan pembeli pada barang tersebut. Pembeli dapat menggambarkan rasa, tampilan, 
dan aroma suatu barang kepada penyiar selama live streaming (Mingyao Hu & Sohail S. 
Chaudhry, 2020). Belakangan, pola keuangan modern, perilaku konsumen, dan kemajuan media 
telah mengubah pola penggunaan media tradisional dan hubungan sosial di Tiongkok. Sebuah 
ilustrasi bagus mengenai perubahan ini adalah berkembangnya layanan siaran langsung di 
mana-mana (Quan Long & A.C Tefertiller, 2020). 

Penelitian ini menunjukkan bahwa ada hubungan yang kuat antara live streaming selling, 
review product, discount dan keinginan membeli. Ketiga faktor otonom ini sangat berharga dalam 
memengaruhi kesadaran pembeli dan minat membeli. Instagram menawarkan penawaran 
streaming langsung untuk memudahkan pelanggan berbelanja online. Pelanggan menilai 
kualitas barang melalui rekaman review product dan penilaian pembeli sebelumnya. Terkait 
dengan potongan harga atau diskon, pelanggan lebih tertarik ketika toko online di Instagram 
memberikan potongan harga, yang mana potongan harga pada barang yang sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginannya. Pembeli yang ditentukan dalam penyelidikan ini adalah pengguna 
Instagram. 

Mengingat 44% Instagrammer menggunakan aplikasi media sosial untuk belanja 
mingguan mereka (menggunakan fitur baru seperti tag belanja dan tab toko) dan 28% dari 
aktivitas belanja tersebut direncanakan. Belanja langsung adalah peluang besar bagi penjual 
untuk menyederhanakan cara pengguna menemukan dan membeli produk. Meskipun Instagram 
Stories dan video IGTV yang direkam sebelumnya adalah cara yang bagus untuk 
mempromosikan merek produk perusahaan, Instagram Live menawarkan pengalaman mentah 
dan tanpa filter yang tiada duanya. Live streaming memperliatkan proses belanja online, 
memungkinkan pelanggan berbelanja secara real-time tanpa harus mengunjungi toko fisik. 
Selain itu, pengguna dapat mengirimkan komentar dan pertanyaan selama siaran, 
memungkinkan interaksi langsung dan menarik. Hal ini tidak hanya memberikan umpan balik 
yang jujur tentang bisnis perusahaan, namun juga membantu membangun integritas dan 
transparansi merek. 
KAJIAN LITERATUR 
Live Streaming Selling 

Live streaming selling atau yang lebih sering disebut dengan penawaran langsung 
melalui media sosial dapat menjadi media pemasaran dengan kemampuan real-time yang 
sesuai (Salsabila Vania Suhyar & Sri Astuti Pratminingsih, 2023). Live streaming pun juga dapat 
memberikan rasa aman yang menyeluruh bagi pembeli untuk mengetahui secara langsung 
tentang barang dagangan yang dipasarkan, baik dari segi fisik maupun kualitas barangnya (Desti 
Dirnaeni et al., 2022). Live streaming selling juga membawa manfaat yang sangat besar bagi 
masyarakat. Karena melalui live streaming, klien tetap bisa mendapatkan informasi seputar 
informasi mengenai produk yang disiarkan. (Mingyao Hu & Sohail S. Chaudhry, 2020) 
Review Product 

Review product merupakan penilaian atau komentar yang disampaikan oleh klien 
berkenaan dengan kemasyhuran luar biasa atau buruknya suatu hal atau kelebihan yang 
diberikan dengan cara menyusun atau mencermati hal atau kelebihan tersebut pada saat 
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memperoleh sesuatu atau kelebihan tersebut (Fikri Nur Aziz & Ahmad Munandar, 2022). Review 
product adalah salah satu teknik promosi yang paling umum digunakan untuk menarik 
penawaran produk dari pengunjung toko online. Review product merupakan semacam evaluasi 
pembeli untuk memilih apakah akan membeli suatu barang (Antonius Kevin, 2020). Calon 
pelanggan mencari informasi yang solid ketika membuat pilihan. Review product banyaknya 
barang yang bagus dapat menjadi instrumen untuk mencerminkan kualitas barang dagangan 
yang diberikan kepada klien (Azriel Rasyidi Akbar et al., 2023). 
Discount 

Diskon atau potongan harga merupakan kerangka dana investasi bagi pembeli 
dibandingkan dengan harga biasa (Putu Sedana Yoga & Komang Ary Pratiwi, 2022). Diskon juga 
merupakan teknik untuk mengurangi harga suatu barang di bawah harga yang tercantum pada 
paket atau judul barang tersebut. Tujuan dari strategi pengurangan biaya adalah untuk menarik 
perhatian pembeli dan memungkinkan mereka menghemat uang dari vendor. Niat membeli 
konsumen berpengaruh terhadap pertumbuhan penjualan suatu produk tertentu (Samsul Huda, 
2021). Penurunan harga secara rata-rata diharapkan dapat mendorong lebih banyak konsumen 
untuk mengunjungi toko sehingga berdampak positif bagi penjual dan pelanggan itu sendiri 
((Roni Marsiana Suhendi & Deassy Ratna Juwita Sari, 2022). 
METODOLOGI PENELITIAN 

Metode yang ditampilkan dalam penelitian ini adalah studi literature, yaitu metode 
pengumpulan informasi dengan mengkaji dan menguji hipotesis dari berbagai distribusi yang 
berkaitan dengan penyelidikan. Ada empat tahap dalam studi literature. Hal ini berarti 
merencanakan perangkat keras dasar, merencanakan referensi praktis, mengawasi waktu, 
membaca atau mencatat materi penelitian (Miza Nina Adlini et al., 2022). Penelitian ini 
menggunakan informasi pendukung literature yang sudah tersedia di ruang terbuka dan dapat 
diakses oleh semua orang. Informasi yang digunakan dalam penelitian ini merupakan informasi 
tambahan, yaitu data spesifik yang dapat diakses secara bebas (Miza Nina Adlini et al., 2022). 
Data yang digunakan adalah informasi, tulisan akademis, karya jurnalistik, dan laporan dari 
berbagai institusi tentang Instagram, kegunaannya sebagai sarana jual beli di dunia maya 
Indonesia, dan manfaat penambahan fitur pada Instagram. Data sekunder dengan 
menggunakan metode desk review. Dalam metode ini, data sekunder yang digunakan 
dikumpulkan melalui survei internet, bukan survei lapangan. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Banyak orang memanfaatkan sistem sosial untuk menghubungkan dan mendukung 
belanja online. Hal ini mendorong para pedagang untuk memanfaatkan media sosial untuk 
mempromosikan produknya. Hasil studi media sosial Hootsuite Social Trend yang diterbitkan 
pada Januari 2021 menunjukkan bahwa pengguna media sosial dinamis mencapai 170 juta 
pengguna atau 61,8% dari seluruh penduduk Indonesia. 

Selain memperluas pelanggan media sosial, Instagram pun mulai diminati kalangan 
pedagang dalam memamerkan produknya di Instagram. Terlepas dari banyaknya prosedur 
pemasaran yang dilakukan sehubungan dengan hambatan yang dihadapi pedagang online 
dalam memamerkan produknya, hasil wawancara dengan pedagang online terlihat bahwa 
hambatan tersebut mencakup hambatan dalam dan luar. Kegagalan internal seperti terbuangnya 
kuota pengguna, jaringan penjual, dan kurangnya pengetahuan penjual saat menggunakan fitur 
Instagram. Namun kendala eksternal seperti banyaknya kompetitor atau konsumen bukan 
menjadi tanggung jawab pemesan. Di situs media sosial resminya, fitur-fitur yang ada di 
instagram meliputi: 

a. Reels 

Ini bisa berupa highlight Instagram dalam bentuk video singkat berdurasi 15 menit 
dengan pengaturan tambahan seperti musik dan saluran. Pelanggan dapat 
memanfaatkan Reels untuk membuat rekaman singkat terkait konten yang ingin 
pelanggan distribusikan. Saat pengguna mengirim dan membagikan rekaman di 
Instagram, rekaman tersebut dapat dilihat oleh pengguna lain. 

b. Share Stories 
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Menurut media sosial resmi Instagram, Stories yang dibagikan adalah postingan 
tentang keseharian pengguna yang berlangsung dalam 24 jam terakhir. Share 
stories hadir dengan pengaturan tambahan seperti penggunaan konten, musik, 
stiker, dan GIF. Agar lebih mudah digunakan, Instagram telah menambahkan efek 
video tambahan (seperti Boomerang dan Superzoom) untuk berbagi Stories. 
Berbagi cerita juga menyertakan filter untuk mempercantik video dan foto yang 
pengguna publikasikan. 

c. Direct Messenger 

Direct Messenger digunakan untuk mengirim foto, rekaman, dan pesan pribadi ke 
pengguna lain. Pengirim juga memiliki pengaturan video dan telepon yang 
memungkinkan pengirim mengirim pesan terutama melalui video atau telepon. 

d. Video 

Kemampuan fitur ini untuk membentuk, melihat, dan mencari rekaman berdurasi 
hingga 60 detik. Sorotan ini berbeda untuk Stories dibandingkan dengan rekaman 
atau video. 
Seiring dengan berkembangnya inovasi dan pelaksanaan kerangka data administrasi 

pada aplikasi Instagram yang membutuhkan kapasitas ekstra untuk live shopping, fungsi ini 
digunakan untuk mencari-cari barang yang akan dijual di Instagram. Media social antar individu 
dapat dimanfaatkan untuk mengirim foto, rekaman dan pesan pribadi ke pengguna lain. Pengirim 
juga memiliki pengaturan video dan telepon yang memungkinkan klien mengirim pesan terutama 
melalui video atau telepon. 

Fitur ini memungkinkan pedagang online untuk membentuk metodologi promosi berbeda 
yang diinginkan. Pemanfaatan media sosial memerlukan adanya sebagian informasi seputar 
media sosial (Salmiah et al., 2020). Strategi pemasaran antar penjual tentunya akan berubah 
tergantung tujuan penjualnya. Memiliki prosedur promosi yang baik dan mengikuti highlight 
terbaru dari media sosial Instagram juga akan berdampak pada terciptanya penawaran menarik. 

 
Peran Live Streaming Selling Instagram Terhadap Kepercayaan Konsumen Online  

Karena tidak ada interaksi tatap muka antara penjual dan pembeli, kepercayaan pembeli 
online dianggap sebagai faktor yang sangat penting di masa depan ketika pembeli benar-benar 
membuat keputusan pembelian. Berdasarkan penelusuran yang dilakukan, live streaming selling 
(LSS) di media sosial Instagram mempunyai pengaruh yang memfasilitasi dan mendasar 
terhadap kepercayaan konsumen online, dengan tingkat komitmen pengaruh sebesar 51%. 
Komitmen dampaknya yang sangat besar menjadikan live streaming selling sebagai teknik 
perdagangan pilihan untuk meningkatkan kepastian pembeli. Pengaruhnya secara langsung 
tidak diedit, sehingga lebih terlihat asli dan menambah kepercayaan pembeli (Min Zhang et al., 
2019). 

Bona fide berarti menjamin keaslian. Live streaming menampilkan konten video secara 
real-time sehingga pembeli dapat melihat secara langsung barang-barang yang ingin dibelinya. 
Di tengah siaran langsung, penjual juga dapat mencoba menggunakan produk tersebut secara 
langsung. Hal ini memungkinkan pembeli untuk melihat secara spesifik bagaimana tampilan 
barang saat digunakan, tampilan barang juga akan lebih jelas, dan warna yang ditampilkan pun 
akan unik dan terlihat. Berbeda dengan konten lain, ketika konten pengguna ada di dalam 
Instagram Feeds, Reels, atau Instagram Stories, konten yang tersedia mungkin tidak sesuai 
dengan realitas produk pengguna. Konten tersebut ini dapat diubah, sama sekali tidak seperti 
aslinya dan tidak seperti live streaming yang tidak dapat diubah. Pertanyaan tentang produk atau 
jasa, menurut (Wesley Zhang et al., 2022) juga muncul yang diyakini dapat diperluas melalui 
interaktivitas siaran langsung (kontrol energi, komunikasi dua arah, dan sinkronisasi). 

Izin belanja langsung mengalir mengoordinasikan interaksi antara penjual dan 
pelanggan. Hal ini memungkinkan pembeli untuk langsung menanyakan pertanyaan seputar 
produk dan penjual yang ingin mereka beli selama reaksi streaming berlangsung, yang membuat 
mereka merasa lebih dekat dengan penjual dan mengurangi keraguan pembeli terhadap penjual 
(streamer) dan produk itu sendiri. Dalam hal ini, sangat penting bagi penjual (streamer) untuk 
membantu meningkatkan validitasnya (validitas streamer) (Chao-Hsing Lee & Chien-Wen Chen, 
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2021), yang tampaknya streaming langsung sangat menarik dalam transaksi streaming 
langsung. Dalam live streaming penting bagi live streamer yang harus memanfaatkan pesona 
dan kemampuannya untuk menampilkan item sepenuhnya dalam waktu singkat. Dalam hal ini, 
siaran langsung perusahaan juga akan terlihat sangat profesional dan menarik (Mingyao Hu & 
Sohail S. Chaudhry, 2020) mengatakan bahwa streamer secara profesional memberikan data 
item, menjawab pertanyaan pelanggan, mengusulkan pembelian, dan menarik kepercayaan 
pelanggan untuk berkomunikasi pesan mereka. 

Perkembangan lingkungan live streaming membuat pembeli tertarik untuk mengambil 
bagian dalam LSS. Ketika semakin banyak pengamat yang kembali menyaksikan perkembangan 
live streaming secara langsung, rasa percaya ini kemungkinan besar akan semakin kuat 
(Fangfang Hou et al., 2020). Selidiki tampak bahwa pesona dan humor seorang streamer, 
penampilan yang menarik, dan interaktivitas memainkan peran penting dalam minat dan perilaku 
pelangga dalam siaran langsung. 

 
Peran Kepercayaan Konsumen Online Terhadap Keputusan Pembelian  

Pelanggan online menerima fitur penawaran live streaming Instagram yang memiliki 
pengaruh perencanaan penting dalam mengambil keputusan dengan nilai koefisien strategi 
sebesar 0,739. Artinya, meningkatkan kepastian pembeli merupakan hal penting yang harus 
diperhatikan oleh seniman pertunjukan komersial saat menentukan pilihan pembelian pembeli. 
Semakin baik kita berkomunikasi dan terhubung dengan konsumen, semakin baik pilihan 
pembelian mereka. Media sosial Instagram memainkan peran penting dalam membangun 
penerimaan di kalangan pembeli online. Hubungan yang berfungsi dengan baik dengan 
pelanggan meningkatkan kemungkinan repeat order untuk mereka. 

Penelitian yang dilakukan sejalan dengan penelitian sebelumnya, penemuan ini dapat 
diandalkan dengan temuan bahwa kepercayaan mencakup dampak penting pada keinginan 
membeli kembali dimana streamer memainkan peran penting dalam membangun kepercayaan 
pembeli (Nattida Laosuraphon & Chompu Nuangjamnong, 2022). Selain itu, (Earth 
Chandrruangphen et al., 2021) menemukan bahwa kepercayaan pada penjual dan kepercayaan 
pada produk memiliki pengaruh positif yang memfasilitasi keinginan pelanggan untuk melihat 
dan membeli. Penemuan-penemuan ini serta beberapa pertimbangan lain yang berkembang 
menunjukkan bahwa ketika klien mempercayai suatu toko, mereka cenderung membeli dari toko 
tersebut. 

 
Peran Live Streaming Selling Instagram Terhadap Kepercayaan Konsumen Online Dan 
Keputusan Pembelian  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa streaming langsung mempunyai pengaruh 
fasilitas yang penting terhadap pengambilan pilihan, dengan pengaruh rata-rata sebesar 16,9%. 
Penemuan tersebut juga menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan sebesar 52,7% antara 
belanja online dan kepercayaan pembeli online terhadap pilihan pembelian. Tampaknya dampak 
tersebut memberikan kontribusi yang lebih besar dibandingkan dampak langsung dari pembelian 
secara offline dalam memperoleh pilihan. Hasil ini dapat ditunjukkan melalui penelitian yang 
dilakukan (Apiradee Wongkitrungrueng et al., 2020) yang menunjukkan bahwa pembeli percaya 
bahwa pengaruh siaran langsung lebih dapat diandalkan atau lebih menonjol. 

Selain itu, (Chao-Hsing Lee & Chien-Wen Chen, 2021) menemukan bahwa karakteristik 
penyiar (streamer) menurunkan ketidakstabilan barang dan meningkatkan kepastian pembeli 
saat memperoleh barang. Ini berarti bahwa bagi individu perdagangan yang menggunakan 
pembelian langsung, sangat penting untuk membantu meningkatkan kepercayaan pada rencana 
untuk mempengaruhi pilihan pembelian. Memang meskipun penggunaan live streaming dapat 
dengan mudah meningkatkan pengambilan pilihan, jika penjual (streamer) pandai meningkatkan 
kepercayaan pelanggan online, maka komitmen mereka dalam mempengaruhi pilihan pembelian 
secara implikasinya akan lebih besar. 

Berbelanja melalui live streaming memungkinkan penjual (streamer) untuk menampilkan 
tampilan barang dengan lebih jelas dan praktis dibandingkan melihat foto katalog di media lain, 
sehingga pelanggan bisa mendapatkan lebih banyak seluk beluk dan data lengkap mengenai 
barang yang ingin dibelinya. Streamer (penjual) harus benar-benar mendapatkan elemen-
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elemen yang mendorong kepercayaan konsumen sehingga konsumen merasa bahwa produknya 
benar-benar memenuhi kebutuhannya dan dapat mengambil langkah maju dalam keputusan 
pembeliannya. Fraser dan HennigâThurau berpendapat bahwa kemampuan streamer dalam 
mengumpulkan orang-orang membuat perbedaan dalam membangun koneksi dan memengaruhi 
keuntungan bisnis. 

 
Peran Diskon pada fitur Instagram Ads Dalam Keputusan Pembelian 

Diskon adalah kerangka dasar kemajuan transaksi. Pelaku bisnis dapat 
mengaktualisasikan metodologi transaksi dalam bentuk diskon atas barang yang mereka 
tawarkan kepada pelanggan. Semua perusahaan menawarkan potongan harga saat 
memamerkan barang mereka, yang membuat pelanggan tertarik untuk memiliki dan memperoleh 
barang tersebut. Pelanggan merespon lebih cepat ketika ada diskon. Ketika diskon ini 
diumumkan melalui iklan media sosial, seperti iklan Instagram, maka akan menjangkau lebih 
banyak pengikut dan non-pengikut yang dapat melihat iklan tersebut ditampilkan di akun media 
sosial konsumen. Iklan yang disediakan oleh aplikasi Instagram juga berperan penting dalam  
memasarkan produk secara lebih luas dan menjangkau lebih banyak  konsumen. 

Iklan Instagram ini memungkinkan pelaku bisnis menampilkan foto dan video dengan 
deskripsi yang bertujuan untuk menjelaskan produk yang mereka tawarkan. Berdasarkan data 
yang dirilis oleh I-NET. Mengutip laporan Hootsuite Social Trend, Detik.com menyebutkan klien 
media sosial Instagram di Indonesia mencapai 85 juta akun. Lebih lanjut, Hootsuite Social Trend 
menyebutkan waktu normal yang dihabiskan dalam memanfaatkan media sosial di Indonesia 
adalah 3 jam 14 menit per hari. Promosi Instagram adalah peluang bagi individu perdagangan. 
Fitur periklanan ini memungkinkan produk yang pengguna promosikan dapat muncul di beranda 
atau halaman pencarian pengikut dan non-pengikut akun Instagram pengguna. Sebagai media 
komunikasi antara pelaku ekonomi dengan konsumen, iklan Instagram memberikan dampak  
positif tidak hanya dalam meningkatkan penjualan, namun juga merangsang minat dan 
keputusan pembelian konsumen. 

Bisa dibayangkan kalau fitur live streaming Instagram juga memiliki fitur diskon. Hal ini 
tentunya akan mendorong para konsumen untuk membeli karena perusahaan bisa mengklaim 
diskon langsung pada saat pembelian, begitu juga dengan iklan Instagram. 

 
Peran Review Product Terdahap Keputusan Pembelian 

Menurut Dzulqarnain Iskandar (2019), Review product berasal dari pembeli dengan minat 
yang berbeda-beda, landasan yang berbeda, data barang yang berbeda, dan kondisi 
penggunaan yang berbeda. Perbedaan data ini membuat data yang diberikan oleh pembeli lebih 
relevan dengan pembeli lainnya. Hubungan antara faktor-faktor penelitian tersebut diperkuat 
dengan penemuan (Frederick Alvi Herzegovino Sianipar & Yoestini, 2021) yang menemukan 
bahwa review product mempunyai pengaruh positif dalam memperoleh pilihan. 

Hasil analisis yang dilakukan untuk mengungkap bahwa review product di platform media 
sosial Instagram memiliki dampak positif yang signifikan terhadap keinginan membeli. 
Tampaknya pengguna atau pelanggan Instagram sangat menghargai Instagram. Kemudahan 
penggunaan Instagram meningkatkan keinginan membeli dan kepuasan pembeli saat berbelanja 
di media sosial. Review Product pada media sosial Instagram berpengaruh positif terhadap 
brand awarness atau kesadaran merek. Semakin tinggi jaminan yang diiklankan, maka semakin 
tinggi kesadaran merek terhadap barang yang diiklankan. 

Review product memiliki pengaruh positif dalam memperoleh pilihan, jadi jika sumbernya 
dapat dipercaya dan diandalkan serta berisi banyak survei positif, gunakan review product 
sebagai instrumen penilaian baru-baru ini untuk membeli item secara online. Penemuan ini 
memperkuat penemuan penelitian yang dilakukan oleh Adriani Faradita & Widjajanti yang 
menyatakan bahwa review product merupakan perhitungan penting dalam keputusan pembelian 
konsumen, hasil tersebut sejalan dengan penelitian Pratiwi Arbaini. Tampaknya review product 
berdampak pada pengambilan pilihan pengguna Tokopedia yang merupakan hasil penelitian 
oleh Neri Agesti et al.. 

Implikasi penelitian ini berkaitan dengan fitur live streaming, review produk, dan diskon 
pada aplikasi “Instagram”. Diskon memudahkan untuk berhubungan dengan penjual dan pembeli 
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yang berbeda. Isu keterpisahan dan waktu lenyap, sehingga kurang menuntut menjadi diri 
sendiri. Perdagangan informasi dapat dilakukan dengan cepat dan memerlukan sejumlah uang. 
Penelitian ini tampaknya memberikan pembaca dan analis masa depan bahwa beberapa hal 
penting dalam aplikasi Instagram dapat memengaruhi keinginan membeli konsumen. 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Instagram merupakan salah satu media sosial yang banyak digunakan oleh semua 
kalangan. Banyak individu terkait memanfaatkan media sosial untuk membantu mereka membeli 
dan menjual secara online. Hal ini menyebabkan para pedagang beralih ke media sosial untuk 
mempromosikan produknya. Keuntungan dalam memperluas kesepakatan sering kali ditentukan 
oleh berbagai teknik pemasaran yang digunakan oleh penggerak kesepakatan. Memanfaatkan 
fitur Instagram lainnya untuk membantu penjual menjual produknya. Fitur-fitur ini meliputi: (1) 
Reels; (2) Share Stories; (3) Messenger; (4) Video. Fitur tambahan pada tahun 2030 adalah 
penawaran live streaming, review product, dan discount yang dapat memberikan preferensi dan 
meningkatkan minat pembeli dalam membeli produk di aplikasi Instagram. Selain itu, 
berdasarkan penelitian di atas, dapat disimpulkan bahwa live streaming, review produk, dan 
diskon memiliki pengaruh yang signifikan dalam menentukan pilihan secara spesifik dan 
implikasinya melalui kepercayaan. Penelitian menunjukkan bahwa nilai dampak tidak langsung 
lebih menonjol dibandingkan dampak langsung. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan klien 
dianggap penting dalam transaksi online karena lebih sedikit perdagangan tatap 
muka.Penawaran langsung sebagai media pemasaran yang lazim di kemudian hari telah 
mengubah pandangan dunia belanja online yang merupakan penelusuran katalog barang yang 
adil. Calon pembeli mendapatkan pengalaman berbelanja yang beragam melalui live streaming 
selling dengan penjual dan klien lainnya. 
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