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RINGKASAN 

 

Fanesha Dwianggi Pradita : Keputusan Pembelian Ditinjau Dari Live streaming, 

Kualitas Produk, dan Online Customer Review Pada Produk Skincare Zienvi, 

Skripsi, Manajemen, FEB Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Live streaming, Kualitas Produk, Online 

Customer Review, Skincare Zienvi 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live streaming, kualitas 

produk, dan online customer review terhadap keputusan pembelian produk 

skincare Zienvi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis apakah live 

streaming,kualitas produk,online customer review secara parsial maupun simultan 

terhadap keputusan pembelian produk Zienvi. Pendekatan penelitian ini 

menggunakan metode kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif-verifikatif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli produk 

Zienvi secara online dan telah menyaksikan live streaming promosi produk 

tersebut. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, dengan 

jumlah responden sebanyak 40 orang. Pengumpulan data dilakukan melalui 

penyebaran kuesioner menggunakan skala Likert yang disusun dalam Google 

Form. Analisis data dilakukan dengan regresi linier berganda menggunakan 

bantuan SPSS versi 26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial 

maupun simultan, variabel live streaming, kualitas produk, dan online customer 

review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan 

ini menunjukkan pentingnya strategi promosi digital, kualitas produk, dan ulasan 

pelanggan dalam memengaruhi perilaku konsumen dalam era digital, khususnya 

pada produk skincare lokal seperti Zienvi.  
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pada masa perkembangan digital saat ini, perkembangan industri 

skincare di Indonesia kini telah berkembang pesat dan tidak lagi dianggap 

sebagai sektor kecil, melainkan menjadi bagian penting dalam pertumbuhan 

ekonomi yang terus menunjukkan peningkatan yang signifikan (Anugrah et 

al., 2024). Pertumbuhan industri skincare dipengaruhi oleh meningkatnya 

kesadaran masyarakat akan kesehatan kulit dan daya beli yang semakin 

membaik. Skincare kini telah menjadi elemen penting dalam kehidupan 

modern, tidak hanya memberikan perlindungan bagi kulit, melainkan juga 

sebagai bentuk ekspresi diri dan penunjang kepercayaan diri. Peningkatan 

keuntungan dari produk skincare membuka peluang baru bagi para pelaku 

bisnis di Indonesia (Faiza et al., 2024). Pasar skincare lokal kini dipenuhi 

oleh persaingan yang semakin intens, ditandai dengan kehadiran berbagai 

Brand-brand yang terus berinovasi guna menarik perhatian konsumen. Brand-

brand seperti Ms Glow, Skintific, The Originote, dan Scarlet berlomba-lomba 

untuk menguasai pasar melalui pengembangan produk, peningkatan kualitas, 

serta penawaran harga yang bersaing.  

 

Gambar 1. 1 

Perkembangan Industri Kecantikan 2020-2024 

Sumber : Daya.id/perkembangan-industri-kecantikan-2 

 

Dalam beberapa tahun terakhir, strategi pemasaran digital dalam 

industri skincare menunjukan pertumbuhan yang pesat. Seiring dengan 
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meningkatnya aktivitas belanja online, konsumen kini lebih aktif mencari 

informasi sebelum melakukan pembelian.  

Tren penggunaan skincare dalam kehidupan sehari-hari terus 

meningkat seiring dengan berkembangnya kesadaran remaja akan pentingnya 

perawatan kulit. Penggunaan produk skincare biasanya dilakukan sebelum 

memulai aktivitas di pagi hari untuk mempersiapkan kulit agar tetap sehat 

dan terlindungi sepanjang hari (Nagae et al., 2023). Selain itu, konsumen kini 

semakin teliti dalam menyeleksi produk perawatan yang telah disesuaikan 

berdasarkan kebutuhan kulit dan keinginan pribadi mereka, sehingga 

produsen perlu terus berinovasi untuk menghadirkan produk yang lebih 

disesuaikan dan memenuhi kebutuhan spesifik pasar. Perkembangan pesat 

platform e-commerce di Indonesia juga mencerminkan kemajuan teknologi 

digital yang mendukung konsumen dalam mengakses berbagai produk 

skincare, memungkinkan mereka untuk melakukan transaksi dengan lebih 

mudah serta mencari produk yang paling sesuai untuk mencukupi kebutuhan 

mereka (Khofifah et al., 2024). Kehadiran media sosial memudahkan 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan pembelian membutuhkan 

akses terhadap informasi yang relevan. Informasi tersebut dapat diperoleh 

melalui berbagai sumber, baik secara langsung mapupun tidak langsung. 

Perubahan gaya hidup masyarakat yang semakin terdigitalisasi membuat 

konsumen cenderung melakukan pembelian secara online  Sa’adah (2022). 

Masyarakat yang dulunya berbelanja secara offline kini dimudahkan dengan 

berbagai pilihan untuk berbelanja secara online.  

Produk skincare  dikenal sebagai salah satu produk yang 

memperolehtingkat preferensi tinggi dari generasi muda yang semakin peduli 

terhadap perawatan kulit. Khususnya Zienvi Brand skincare lokal yang 

memasarkan produknya secara online, hal ini menjadi peluang sekaligus 

tantangan dalam menghadapi perilaku konsumen di era digital. Skincare 

Zienvi secara aktif menggunakan platform TikTok sebagai media promosi. 

Melalui akun resminya serta kerja sama dengan para content creator, Zienvi  

menghadirkan berbagai konten video seperti rutinitas perawatan kulit, 

pengalaman pengguna, hingga tips kecantikan. Pendekatan ini digunakan 
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untuk memperkuat brand awareness dan menjangkau target segmen pasar 

yang lebih luas, khususnya kalangan muda yang mendominasi pengguna 

TikTok. Dengan meningkatnya skincare Zienvi di kalangan target pasar, 

konsumen menjadi lebih familiar dengan produk, sehingga mendorong 

terbentuknya minat dan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian terbentuk melalui suatu rangkaian proses yang 

melibatkan pertimbangan konsumen dengan melewati fase awal berupa 

pengenalan terhadap produk, proses pengumpulan informasi, hingga 

munculnya keinginan untuk membeli. Keputusan dalam melakukan 

pembelian terhadap suatu barang sering kali didorong oleh berbagai faktor 

seperti kebutuhan konsumen, persepsi terhadap produk, kualitas pelayanan, 

dan pengalaman interaksi dengan merek kotler & keller (2016). Dengan 

menggunakan pendekatan live streaming  yang bersifat interaktif dan 

personal, konsumen memperoleh informasi yang lebih detail serta 

membangun rasa kepercayaan terhadap produk. Kondisi ini mendorong 

konsumen cenderung mampu mengambil keputusan pembelian secara lebih 

cepat ketika informasi yang dibutuhkan tersedia secara lengkap dan penuh 

keyakinan.  Pernyataan ini  selaras dengan hasil penelitian Stephanny (2024) 

menjelaskan bahwa live streaming, kualitas produk, dan Online Customer 

Review memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Adapun penelitian juga yang bertolak belakang menurut Sholikah (2024) 

menyatakan kualitas produk ternyata tidak memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian karena kurangnya strategei 

pemasaran. Sedangkan untuk live streaming  dan Online Customer Review 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Online 

Customer Review dan Live stream merupakan faktor yang berfungsi sebagai 

sarana untuk meningkatkan penjualan di platform digital. 

Live streaming berpetran sebagai media komunikasi pemasaran digital 

yang efektif dengan menciptakan interaksi penjual-audiens, meningkatkan 

brand awareness, serta memberikan pengalaman berbelanja yang berbeda 

bagi konsumen muda Maulani (2024). Penggunaan live streaming  di TikTok 

efektif dalam menjalin hubungan komunikasi yang berlangsung secara dua 
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arah antara penjual dan konsumen. Hal ini menjadikan platform tersebut 

sebagai media yang strategis dalam membentuk keputusan pembelian  di era 

digital. Meskipun live streaming menjadi strategi promosi yang interaktif dan 

real-time, tidak semua tayangan berhasil mendorong pembelian. Dalam kasus 

produk skincare Zienvi, beberapa live streaming dinilai terlalu fokus pada 

promosi tanpa memberikan informasi yang mendalam tentang produk. Hal ini 

dapat menyebabkan konsumen merasa kurang percaya atau kurang yakin 

sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli. Maka dari itu, penting untuk 

mengkaji sejauh mana pengaruh live streaming dalam memengaruhi pilihan 

konsumen untuk membeli.  

Pernyataan ini diperkuat oleh hasil penelitian Lubis (2025) dari sini 

dapat diambil kesimpulan bahwa fitur Live streaming terbukti memberikan 

dampak secara positif terhadap keputusan konsumen saat melakukan 

pembelian, melalui pengalaman interaktif langsung yang ditawarkan dapat 

membuat konsumen lebih berminat dalam melakukan pembelian. Adapun 

juga penelitian yang bertolak belakang  Masluchah (2023) live streaming 

menunjukan bahwa aspek yang diteliti tidak berpengaruh secara signifikan 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian, fenomena tersebut 

mengidentifikasikan bahwa aspek kepercayan konsumen berperan  lebih 

penting dalam meningkatkan keputusan pembelian. Dengan demikian, pelaku 

usaha perlu lebih fokus pada peningkatan kualitas komunikasi daninteraksi 

yang dibangun dengan konsumen. Semakin baik interaksi yang disampaikan 

oleh penjual berkontribusi dalam meningkatkan peluang yang tersedia bagi 

konsumen dalam  proses menentukan pilihan dan pembelian produk sebagai 

bentuk keputusan pembelian. Interaksi tersebut tetap memberikan kontribusi 

positif terhadap keputusan pembelian,  terlepas dari ada atau tidaknya filtur 

live streaming.  

Kualitas produk merujuk sebagai tingkat daya kerja produk dalam 

memenuhi kebutuhan konsumen yang berfungsi sesuai dengan tujuan atau 

kegunaan yang telah dirancang sejak awal. Kualitas produk mengacu pada 

ciri-ciri atau karakteristik suatu barang mempresentasikan sejauh mana 

produk tersebut mampu memberikan solusi atas kebutuhan konsumen, baik 
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yang disampaikan secara eksplisit serta yang tidak diungkapkan secara 

langsung Kotler & Armstrong (2018). Kualitas produk menjadi salah satu 

komponen krusial yang turut menjadi kunci dalam menentukan keberhasilan 

suatu produk adalah kecenderungan konsumen dalam memilih produk yang 

diyakini dapat memberikan manfaat optimal serta aman untuk digunakan, 

terutama dalam kategori produk skincare. Oleh karena itu, persepsi konsumen 

terhadap kualitas produk menjadi penentu utama dalam pengambilan 

keputusan, karena mereka akan lebih selektif dalam proses pemilihan produk 

yang sesuai dengan kebutuhan serta kondisi kulit. Aspek ini memiliki nilai 

yang  tinggi pada produk kosmetik dan skincare yang digunakan secara rutin 

dan berhubungan langsung dengan kesehatan kulit dan penampilan Siagian 

(2025).  

Kualitas produk didentifiikasikan sebagai salah satu determinan utama 

yang berperan penting dan memengaruhi keputusan pembelian, khususnya  

dalam produk skincare yang menyentuh aspek kesehatan kulit. Pada produk 

skincare Zienvi, meskipun memiliki banyak peminat, masih ditemukan 

keluhan terkait hasil yang tidak sesuai ekspektasi atau reaksi yang berbeda 

pada tiap jenis kulit. Ketidakkonsistenan ini dapat menimbulkan keraguan 

serta memberikan dampak terhadap proses konsumen dalam menentukan 

pilihan pembeli. Hal tersebut menunjukan, perlu dilakukan penelitian untuk 

mengetahui seberapa besar hubungan antara kualitas produk dengan 

keputusan pembelian. Penelitian ini didukung oleh Dinka (2019) menyatakan 

bahwa kualitas produk secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Adapun penelitian yang bertolak belakang Farhanah 

(2021) menjelaskan bahwa kualitas produk tidak menunjukan adanya 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian tersebut 

menyimpulkan bahwa konsumen tidak selalu menjadikan kualitas produk 

sebagai pertimbangan utama dalam melalukan transaksi pembelian. 

Online Customer Review yaitu bentuk feedback dari konsumen yang 

memuat evaluasi terhadap produk berdasarkan pengalaman pribadi mereka 

setelah melakukan pembelian. Menurut Nainggolan (2019), Online Customer 

Review dipahami dapat dikategorikan sebagai salah satu komponen yang 
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memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Online Customer Review secara online dianggap dapat membantu 

konsumen dalam membandingkan berbagai produk sejenis yang tersedia di 

berbagai toko daring, sehingga memudahkan mereka dalam menentukan 

pilihan terbaik Kurniawan (2021). Online review juga membantu konsumen 

dalam mendapatkan gambaran kualitas produk berdasarkan pengalaman 

konsumen yang telah membeli produk tersebut, sehingga memudahkan 

pengambilan keputusan pembelian. Informasi yang disampaikan melalui 

ulasan tersebut sering kali dianggap lebih jujur dan  relevan karena berasal 

dari pengalaman nyata pengguna. Online customer review merupakan faktor 

krusial yang turut berkontribusi dalam keputusan pembelian produk skincare. 

Konsumen sering kali mengandalkan ulasan pengguna lain untuk menilai 

kualitas dan efektivitas produk. Tidak dipungkiri jika ulasan yang diberikan 

tergolog baik maka kondisi tersebut berpotensi memberikan pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Arnanda (2024). 

 Skincare Zienvi yang dipasarkan melalui TikTok banyak mendapat 

ulasan dari pelanggan, namun tidak semua review bersifat objektif. Beberapa 

ulasan mungkin dipengaruhi oleh promosi atau endorsement, sehingga 

menimbulkan keraguan calon pembeli. Oleh karena itu, penting diteliti sejauh 

mana online customer review memengaruhi keputusan pembelian produk 

Zienvi. Temuan ini sejalan dengan para penelitian terdahulu Sudjanarti 

(2023) online review customer menjelaskan bahwa memiliki pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menyoroti pentingnya penilaian 

pelanggan dalam membentuk persepsi konsumen terhadap produk, yang pada 

akhirnya memengaruhi keputusan pembelian mereka. Adapun penelitian yang 

bertolak belakang Widyaningsih (2024) bahwa Online Customer Review tidak 

menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat hubungan yang 

berarti antara ulasan pelanggan secara onlineter dengan keputusan pembelian 

konsumen. 

Namun demikian, meskipun strategi live streaming, kualitas produk, 

dan online customer review telah banyak diterapkan dalam pemasaran digital, 
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masih ditemukan adanya ketidaksesuaian antara upaya promosi yang 

dilakukan dengan keputusan pembelian konsumen, khususnya pada produk 

skincare Zienvi. Sebagian konsumen merasa ragu akibat promosi yang kurang 

informatif, kualitas produk yang belum sepenuhnya konsisten, dan ulasan 

pelanggan yang belum sepenuhnya objektif. Hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat kesenjangan yang perlu dikaji lebih lanjut untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh dari ketiga faktor tersebut terhadap keputusan 

pembelian konsumen, khususnya pada platform TikTok. Oleh karena itu, 

penelitian ini penting untuk dilakukan guna memberikan pemahaman yang 

lebih mendalam mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian pada produk skincare lokal di era digital. 

Berdasarkan uraian di atas maka penulis memutuskan untuk 

melakukan penelitian dengan judul: “Keputusan Pembelian Ditinjau dari 

Live streaming, Kualitas Produk, dan Online Customer Review pada Pada 

Produk Skincare Zienvi”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan Uraian di latar belakang masalah yang telah dipaparkan 

maka permasalahan yang dirumuskan sebagai berikut : 

1. Apakah live streaming  secara parsial berpengaruh secara signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada produk Zienvi? 

2. Apakah kualitas Produk  secara parsial berpengaruh secara signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada produk Zienvi? 

3. Apakah online customer riview secara parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Zienvi? 

4. Apakah live streaming, kualitas produk dan online riview customer 

secara simultan berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada produk Zienvi? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan, maka penelitian ini 

bertujuan untuk : 
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1. Menganalisis live streaming  secara parsial berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada produk Zienvi. 

2. Menganalisis kualitas produk secara parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Zienvi. 

3. Menganalisis online customer riview secara parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Zienvi. 

4. Menganalisis live streaming, kualitas produk dan online customer rivew 

secara simultan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Zienvi. 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai baham pertimbangan strategis 

bagi perusahaan dalam mengevaluasi dan meningkatkan strategi 

pemasaran melalui media digital, khususnya live streaming. Selain itu, 

perusahaan juga dapat memahami pentingnya kualitas produk dan 

ulasan pelanggan dalam membentuk presepsi konsumen terhadap 

kualitas pemebelian.  

b. Bagi Konsumen 

Penelitian ini memberikan wawasan kepada konsumen mengenai 

pentingnya memperhatikan kualitas produk, interaksi dalam live 

streaming, dan ulasan pelanggan sebelum melakukan pembelian. Hal 

ini diharapkan dapat membantu konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian yang lebih bijak dan tepat. 

2. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini dihupayakan dapat menjadi acuan dalam 

mendorong kemajuan pengetahuan di bidang pemasaran digital, 

khususnya dalam memahami pengaruh live streaming, kualitas produk, 

dan Online Customer Reviews terhadap keputusan pembelian konsumen 

di industri skincare. Penelitian ini juga diharapkan dapat memperkaya 

teori keputusan pembelian dan teori pemasaran digital yang terkait 

dengan tren digitalisasi dalam berbelanja. 
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