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Abstract 

 

This study aims to determine the effect of live streaming and product reviews on 

purchasing decisions among consumers who use Scarlett Whitening Fragrance 

Brightening Body Lotion Bright Mood Booster on the TikTok app. This study 

employs an associative method with a quantitative approach. The population for 

this study consists of TikTok app users in the Tangerang Selatan area who have 

participated in Live Streaming sessions and have accessed the Product Review 

feature Scarlett Whitening Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood 

Booster feature, with an unknown number of participants. The sampling technique 

used was Probability Sampling, with a sample size of 96 respondents. Data analysis 

was conducted using the Structural Equation Modelling Partial Least Squares 

(SmartPLS) technique with a formative model. The results of this study indicate 

that Live Streaming (X1) significantly influences Purchase Decision (Y) with a path 

coefficient value of 0.158, T-Statistic 10.653, and p-value 0.000 < 0.05, meaning 

that the more intensive the Live Streaming, the higher the Purchase Decision. 

Additionally, Product Review (X2) also significantly influences Purchase Decision 

(Y) with a path coefficient of 0.158, T-statistic  9.247, and p-value 0.000 < 0.05. 

This means that monitoring and evaluating Product Reviews based on consumer 

feedback can increase consumers' Purchase Decisions for Scarlett Whitening 

products. Based on the calculation results, the R-squared value obtained is 0.750, 

indicating that the Purchase Decision (Y) can be explained by the Live Streaming 

(X1) and Product Review (X2) variables by 75%, with the remaining 25% explained 

by other variables outside the model 
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Abstrak 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Live Streaming dan Review Produk terhadap 

Keputusan Pembelian pada konsumen yang menggunakan produk Scarlett Whitenng Fragrance 

Brightening Body Lotion Bright Mood Booster di aplikasi TikTok. Penelitian ini menggunakan metode 

Assosiatif dengan pendekatan Kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah para pengguna 

aplikasi TikTok di daerah Tangerang Selatan yang pernah bergabung pada sesi Live Streaming dan 
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pernah membuka fitur Review Produk Scarlett Whitening Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood 

Booster dengan jumlah yang belum diketahui. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah, 

Probability Sampling dengan jumlah sampel sebanyak 96 responden,  Analisis data dilakukan 

menggunakan teknik Structural Equation Modeling Partial Least Square (SmartPLS) dengan 

model formatif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Live Streaming (X1) berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan nilai path coefficient sebesar 0,158, T 

Statistik 10,653, dan p-value 0,000 < 0,05, yang berarti semakin intensif Live Streaming dilakukan, 

maka Keputusan Pembelian akan meningkat. Selain itu, Review Produk (X2) juga berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan nilai path coefficient sebesar 0,158, T 

Statistik  9,247 dan p-value 0,000 < 0,05. yang berarti bahwa pemantauan dan evaluasi Review 

Produk berdasarkan feedback konsumen dapat meningkatkan Keputusan Pembelian konsumen 

terhadap produk Scarlett Whitening. Berdasarkan hasil perhitungan diketahui bahwa nilai R square 

yang diperoleh sebesar 0,750 menunjukan bahwa Keputusan Pembelian (Y) mampu dijelaskan 

oleh Variabel Live Streaming (X1) dan Review Produk (X2) sebesar 75% yang sisanya dijelaskan 

oleh variabel lain di luar model 

 

Kata Kunci : Live Streaming, Review Produk, Keputusan Pembelian, E-commerce. 

 

PENDAHULUAN 

Perusahaan produk kecantikan saat ini banyak yang mengadopsi teknologi dan pemasaran 

digital sebagai bagian dari strategi pemasaran mereka. Dengan perkembangan teknologi informasi 

dan komunikasi yang pesat, perusahaan  dapat menjangkau konsumen dengan cara yang lebih 

inovatif dan interaktif 

 
Gambar diagram batang di atas merupakan daftar beberapa brand kecantikan yang terkenal 

dan sering di cari di Indonesia. Beberapa top brand itu terdiri dari Somethinc, Scarlett, MS Glow, 

Avoskin, Whitelab, Azarine, Wardah, Erha, Emina dan Bio Brauty Lab. Dengan memanfaatkan 

teknologi dan pemasaran digital secara efektif, perusahaan produk kecantikan tidak hanya dapat 

meningkatkan penjualan, tetapi juga membangun komunitas yang loyal terhadap merek mereka. 

Interaksi yang lebih dekat dengan konsumen memungkinkan perusahaan untuk mendengarkan 

umpan balik dan saran dari konsumen, yang dapat digunakan untuk meningkatkan kualitas produk 

dan layanan. Scarlett merupakan salah satu produk kecantikan yang memanfaatkan teknologi 

digital marketing untuk menarik konsumen, seperti penggunaan media sosial dan influencer. 

Scarlett Whitening adalah merek kosmetik asal Indonesia yang dikenal dengan produk perawatan 

kulit, khususnya produk pemutih kulit. Merek ini didirikan oleh selebriti Indonesia, Felicia 
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Angelista, pada tahun 2017. Scarlett Whitening menawarkan berbagai produk yang ditujukan 

untuk meningkatkan kecantikan dan kesehatan kulit 

 
Terlihat dari chart pencarian Scarlett Whitening di atas dalam lima tahun terakhir yaitu dari 

tahun 2020 hingga tahun 2025, tren pencarian terhadap produk Scarlett Whitening di Indonesia 

menunjukkan perubahan yang signifikan. Pada awal periode, terlihat ketertarikan Masyarakat. 

Pada tahun 2021, terdappat lonjakan dalam minat terhadap produk Scarlett Whitening setelah 

melakukan lounching pada tahun 2017. Namun, seiring berjalannya waktu, data menunjukkan 

penurunan yang konsisten dalam frekuensi pencarian produk Scarlett Whitening 

 
Berdasarkan gambar tersebut, terlihat bahwa produk Scarlett Whitening Fragrance 

Brightening Body Lotion Bright Mood Booster dijual dengan harga diskon Rp58.999 dari harga 

awal Rp79.500. Produk ini telahterjual lebih dari 10.000 kali secara online dan memperoleh rating 

sangat tingi sebesar 4.9 dari 5 

 
Berdasarkan pada tabel 1.1 di atas, terdapat data penjualan produk Scarlett Whitening 

Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood Booster di aplikasi TikTok selama tiga tahun 
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terakhir, terlihat adanya tren penurunan penjualan dari tahun ke tahun. Pada tahun 2022, total 

omset sebesar Rp 11.043.504.000 atau sebesar 55,22% dari target tahunan sebanyak Rp. 20.000.000.000. 

Namun, pada tahun 2023 terjadi penurunan penjualan menjadi Rp 8.155.666.500, menurun pula dari 

sisi capaian target yang hanya mencapai 35,46%. Penurunan yang lebih signifikan terjadi pada tahun 

2024, di mana jumlah penjualan tercatat Rp 5.266.875.000 dan tingkat capaian hanya sebesar 21,05%. 

Data ini menunjukkan adanya penurunan daya tarik konsumen terhadap produk tersebut di 

platform TikTok, yang menjadi indikasi penting untuk dianalisis lebih lanjut, terutama dalam 

kaitannya dengan live streaming dan review produk yang berperan dalam membentuk keputusan 

pembelian konsumen 

 
Berdasarkan tabel di atas, terdapat beberapa indikator Keputusan Pembelian produk Scarlett 

Whitening Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood Booster. Terdiri dari empat indikator 

pernyataan yang diajukan kepada responden terkait pengalaman dan pendapat mereka terhadap 

produk tersebut 
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Berdasarkan deretan gambar Live Streaming promosi produk Scarlett Whitening di TikTok 

yang diambil pada rentang waktu pagi hingga siang hari, terlihat bahwa strategi Live Streaming 

belum sepenuhnya optimal dalam menjangkau audiens. Hal ini dapat dilihat dari jumlah penonton 

yang relatif rendah, seperti hanya 2 hingga 65 viewers di beberapa sesi, terlihat angka tersebut di 

bawah 100. Meskipun promosi sudah mencakup elemen-elemen penting seperti penawaran bonus 

(Buy 2 Get 1, Free Gift), penjelasan jenis kulit, serta visual promosi yang cukup menarik, 

efektivitasnya menjadi terbatas karena dilakukan pada waktu yang kurang strategis 
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Untuk indikator pertama, waktu penayangan iklan, terdapat 30 responden, dimana 6 

responden menyatakan tertarik untuk mengikuti siaran langsung Scarlett Whitening Fragrance 

Brightening Body Lotion Bright Mood Booster. Sedangkan 24 responden tidak tertarik. Hasil ini 

menunjukkan bahwa ketertarikan terhadap Live Streaming relatif rendah. Hal ini bisa jadi karena 

kurangnya ketertarikan terhadap produk secara keseluruhan, atau bisa juga karena kontennya yang 

kurang menarik bagi audiens TikTok 

 
Gambar di atas merupakan salah satu fitur yang ada di aplikasi TikTok, yaitu, Review 

produk. Pada gambar pertama terddapat keluhan konsumen produk Scarlett Whitening Fragrance 

Brightening Body Lotion Bright Mood Booster yang mengatakan bahwa pesanan yang diterima 

tidak sesuai dengan apa yang sebelumnya telah dipesan dan tidak sesuai dengan deskripsi yang 

sebelumnya telah dijanjikan. Hal ini meninjukkan bahwa terdapat ketidaksesuaian anatara pesanan 

yang diinginkan dan produk yang diberikan. Lalu pada gambar kedua, terdapat keluhan yang 

mengatakan bahwa setelah pemakaian produk Scarlett Whitening, mengakibatkan ruam dan 

iritassi pada kulit 
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Hasil pra-survei yang menunjukkan tanggapan responden terhadap variabel Review produk 

di aplikasi TikTok untuk Scarlett Whitening Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood 

Booster 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Live Streaming  

Karena konsumen bisa melihat barang secara langsung dan melihat siapa yang menjual 

produk tersebut. Penonton yang menonton live juga bisa berkomentar dan berkomunikasi satu 

sama lain. Live streaming adalah penyiaran video dan audio secara langsung melalui internet, 

yang memungkinkan pengguna mengakses konten secara real time saat konten tersebut 

sedang diproduksi.(Faradiba. B & Syarifuddin. M, 2021:42) 

 

2. Review Produk 

Review produk merupakan salah satu bentuk promosi yang memiliki dampak yang kuat 

dalam komunikasi pemasaran. Konsumen dapat melihat jumlah Review sebagai petunjuk 

popularitas produk atau nilai dari produk, yang akan mempengaruhi kemauan mereka untuk 

membeli. Adanya ketertarikan dan kepercayaan konsumen terhadap ualasan jujur yang 

dilakukan oleh konsumen yang sudah melakukan pembelian memberi pengaruh konsumen 

untuk melakukan pembelian. (Sinaga, 2024:36) 

 

3. Keputusan Pembelian   

Pengambilan keputusan konsumen secara online merupakan proses integratif yang 

menggabungkan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih alternatif perilaku dan 

memutuskan untuk memilih salah satunya.  (Prayuda & Anwar, 2023:28) Menurut Kotler dan 

Amstrong (2016:183) dalam (Sinaga, 2024:54), ada lima tahap pengambilan keputusan 

pembelian secara online, berikut adalah langkah-angkah yang diambil konsumen untuk 

membeli sesuatu: need recognition (pengenalan masalah), information search (pencarian 

informasi), evaluation of alternatives (evaluasi alternatif), purchase decision (keputusan 

pembelian), dan postpurchase behavior (perilaku pasca pembelian). 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian Assosiatif dengan 

pendekatan Kuantitatif. (Afdal & Asnur, 2022:84) mengatakan bahwa jenis penelitian Assosiatif 

yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antara dua variabel 

atau lebih. Metode penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang terstruktur, sistematis dan 

terencana dengan jelas tahapan-tahapannya, mulai dari tahap awal hingga pembuatan desain 

penelitiannya, mulai dari tahap awal hingga pembuatan desain penelitiannya. (Ali et al., 2022:126) 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas  

 
Berdasarkan hasil dari pengujian convergent validity pada Tabel 4.10 dapat dilihat bahwa 

semua indikator-indikator telah memenuhi convergent validity yang baik karena memiliki 

nilai loading factor diatas 0.50. Sehingga semua indikator dinyatakan layak atau valid 

untuk digunakan penelitian dan dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut 

 

2. Average Variance Extracted (AVE) 

 
Berdasarkan Tabel 4.12 tersebut menunjukkan bahwa variabel Live Streaming, Review Produk 

dakn Keputusan Pembelian  mempunyai nilai AVE > 0,50, dengan demikian dapat dinyatakan 

bahwa setiap variabel telah memiliki discriminant validity yang baik 
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3. Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) 

 
Berdasarkan nilai Heterotrait-Monotrait Ratio pada tabel 4.13 tidak ada yang berada di atas 

1 sehingga dapat dikatakan bahwa model penelitian yang terbentuk dari keempat variabel 

diatas valid (Hair et al., 2022:140) 

 

4. Hasil Pengujian Fornel Larcker Criterion  

 
Berdasarkan pada Tabel 4.14 dapat disimpulkan bahwa akar kuadrat dari average variance 

extracted √AVE untuk setiap konstruk lebih besar daripada korelasi antara konstruk yang satu 

dengan konstruk lainnya dalam model. Nilai AVE berdasarkan tabel diatas, maka dapat 

disimpulkan bahwa konstruk dalam model yang diestimasi memenuhi kriteria discriminant 

validity 

 

5. Hasil Pengujian Composite Reliability dan Cronbach Alpha  

 
Berdasarkan Tabel 4.15 tersebut menunjukkan bahwa masing-masing konstruk yaitu Live 

Streaming, Review Produk dan Keputusan Pembelian  mempunyai nilai composite reliability 

dan cronbach’s alpha > 0,70. Dengan nilai yang dihasilkan tersebut, semua konstrak memiliki 

reliabilitas yang baik sesuai dengan batas nilai minumun yang telah disyaratkan 

 

6. Analisis Diagram Jalur  

Analisis diagram jalur dilakukan sebelum melakukan inner model untuk memudahkan 

melihat hubungan antar variabel. Evaluasi path coefficient digunakan untuk menunjukkan 

seberapa kuat efek atau pengaruh variabel independen kepada variabel dependen (Ghozali & 

Imam, 2018:103). Berikut ini adalah diagram jalur pada penelitian ini yang menggunakan 

aplikasi SmartPLS 4,0. 
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a. Pada variabel Live Streaming memiliki nilai koefisien jalur b1 bernilai positif sebesar 

0,533. Hal ini menunjukkan bahwa apabila variabel  Live Streaming  naik sebesar satu 

satuan maka Keputusan Pembelian  akan meningkat sebesar 0,533 dengan asumsi variabel 

lainnya konstan atau 0 (nol). 

b. Pada variabel Review Produk memiliki nilai koefisien jalur b2 bernilai positif sebesar 0,500. 

Hal ini menunjukkan bahwa apabila variabel Review Produk  naik sebesar satu satuan maka 

Keputusan Pembelian  akan meningkat sebesar 0,500 dengan asumsi variabel lainnya 

konstan atau 0 (nol). 

 

7. Evaluasi Model Struktural (Inner Model) 
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Berdasarkan pada tabel 4.16, tersebut maka dapat diketahui bahwa model pengaruh variabel 

laten independen Live Streaming dan Review Produk terhadap Keputusan Pembelian  

memberikan nilai R-square sebesar 0,750. Nilai ini termasuk dalam kategori kuat, yang dapat 

di interprestasikan bahwa variabilitas konstruk Keputusan Pembelian  yang dapat dijelaskan 

oleh variabilitas konstruk Live Streaming dan Review Produk sebesar 75% sedangkan 25% 

dijelaskan oleh variabel lain diluar yang diteliti 

 
Pada Tabel 4.17 menunjukkan bahwa analisis data predictive relevance Q2 pada konstruk 

eksogen atau independen Live Streaming dan Review Produk terhadap Keputusan Pembelian  

memiliki nilai 0,744 > 0 artinya dapat disimpulkan bahwa variabel eksogen Live Streaming 

dan Review Produk telah tepat atau relevan jika digunakan sebagai prediktor terhadap 

konstruk endogen Keputusan Pembelian 

 
Pada tabel 4.18 menunjukkan bahwa nilai SRMR < 0,10 sehingga nilai SRMR tersebut 

diterima atau dikatakan Goodness of Fit Model sehingga layak digunakan untuk menguji 

hipotesis penelitian 

 

8. Uji Hipotesis  

 
a. Pada variabel Live Streaming terhadap Keputusan Pembelian  mempunyai nilai Tstatistic 

sebesar 10,653 > 1,96 dan nilai P Values 0.000 < 0,05 yang berarti bahwa variabel Live 

Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian . Dari hasil 

hipotesis tersebut dapat simpulkan bahwa hipotesis pertama (H1) diterima 

b. Pada variabel Review Produk terhadap Keputusan Pembelian  mempunyai nilai Tstatistic 

sebesar 9,247 > 1,96 dan nilai P Values 0.000 < 0,05 yang berarti bahwa variabel Review 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian . Dari hasil 

hipotesis tersebut dapat simpulkan bahwa hipotesis pertama (H2) diterima 



 
 
 

 

 

6583 

JICN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantara

https://jicnusantara.com/index.php/jicn  

Vol : 2 No: 4, Agustus – September 2025  

E-ISSN : 3046-4560 

 
Berdasarkan pada gambar 4.6 di atas terlihat jelas bahwa variabel dan indikator-indikator dari 

Live Streaming, Review Produk dan  Keputusan Pembelian  memiliki nilai tstatistik > 1,96. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh Hipotesis dalam penelitian ini diterima 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan tentang  Pengaruh Live 

Streaming dan Review Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening 

Fragrance Brightening Body Lotion Bright Mood Booster di Aplikasi TikTok. Pada bagian akhir 

tulisan ini sebagai penutup yang memuat kesimpulan. Beberapa kesimpulan yang penulis 

kemukakan adalah sebagai berikut 

1. Live Streaming (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian  (Y) 

dengan nilai path coefficient yaitu 0,553, nilai T-Statistik sebesar 10,653  dan nilai P Value 

sebesar 0,000  lebih kecil dari 0,005. Ketika Live Streaming dilakukan secara intens, maka 

Keputusan Pembelian juga akan meningkat 

2. Review Produk (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian  (Y) dengan nilai 

path coefficient yaitu 0,500, nilai T-Statistik 9,247  dan nilai P Value sebesar 0,000  lebih kecil 

dari 0,005. Ketika Revew Produk dipantau dan dievaluasi berdasarkan feedback dari 
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konsumen, maka Keputusan Pembelian juga akan meningkat 

3. Live Streaming (X1) dan Review Produk (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian  (Y) dengan nilai Path Coefficient (0,533 dan 0,500) antara -1 sampai +1, nilai T-

statistik T > 1.96, (10,653 dan 9,247) dan nilai P-Value p > 0.05 (0,000 dan 0,000), juga nilai 

R²  sebesar 0,750 yang masuk ke dalam kategori kuat dan tinggi. maka dengan demikian, apabila Live 

Streaming dilakukan secara intens, dan Revew Produk dipantau dan dievaluasi berdasarkan 

feedback dari konsumen, maka Keputusan Pembelian juga akan meningkat 
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