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ABSTRAKSI

Transformasi digital telah mengubah perilaku konsumen, terutama pada Generasi
Z vyang lebih responsif terhadap konten daring dan review daring dalam
pengambilan keputusan individu untuk melakukan pembelian. Penelitian berikut
memiliki fokus untuk melakukan penelitian dalam hal pengaruh Online Customer
Review dan Content Marketing terhadap minat beli produk sepatu Bata di Tiktok
Shop pada Gen Z di Surabaya. Penelitian ini mengadopsi pendekatan kuantitatif
dengan metode survei, melibatkan 100 responden pengguna aktif TikTok melalui
pengisian kuesioner dan berdomisili di Surabaya. Metode Partial Least Squares
(PLS) digunakan sebagai pendekatan analisis data pada penelitian ini. Temuan
empiris menunjukkan adanya peran variabel Online Customer Review dan Content
Marketing, baik ditinjau secara bebarengan maupun terpisah, berpengaruh positif
serta signifikan terhadap minat beli konsumen. Hal ini menandakan bahwa
perusahaan perlu meningkatkan kualitas konten digital dan memperhatikan ulasan
konsumen dalam strategi pemasarannya untuk menarik minat beli Generasi Z.

Kata Kunci: Online Customer Review, Content Marketing; Minat Beli; Sepatu Bata
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