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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk, Live Streaming Promotion, 

dan Ulasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian produk Saff & Co di Shopee pada masyarakat 

wilayah Kota Tangerang. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. 

Sampel penelitian berjumlah 155 responden yang dipilih menggunakan purposive sampling dengan 

kriteria berdomisili di Kota Tangerang, pernah membeli produk Saff & Co melalui Shopee, dan 

pernah menyaksikan live streaming promotion Saff & Co di Shopee. Data dikumpulkan melalui 

kuesioner daring menggunakan Google Form dan dianalisis dengan Structural Equation Modeling-

Partial Least Square (SEM-PLS) menggunakan SmartPLS versi 3. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa Kualitas Produk, Live Streaming Promotion, dan Ulasan Pelanggan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Ulasan Pelanggan memiliki pengaruh relatif paling kuat 

dengan koefisien jalur sebesar 0,442, diikuti Kualitas Produk sebesar 0,306 dan Live Streaming 

Promotion sebesar 0,230. Nilai adjusted R-square sebesar 0,578 menunjukkan bahwa ketiga variabel 

mampu menjelaskan 57,8% variasi Keputusan Pembelian. Hasil penelitian memberikan implikasi 

bagi Saff & Co untuk mempertahankan kualitas produk, mengoptimalkan live streaming, dan 

mengelola ulasan pelanggan sebagai sumber informasi bagi calon pembeli. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Live Streaming Promotion, Ulasan Pelanggan, Keputusan Pembelian, 

Saff & Co. 

 

 

ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of Product Quality, Live Streaming Promotion, and Customer 

Reviews on Purchasing Decisions for Saff & Co products through Shopee among consumers in 

Tangerang City. This study employed a quantitative approach using a survey method. The sample 

consisted of 155 respondents selected through purposive sampling based on the criteria of residing 

in Tangerang City, having purchased Saff & Co products through Shopee, and having watched Saff 

& Co live streaming promotion on Shopee. Data were collected through an online questionnaire 

using Google Forms and analyzed using Structural Equation Modeling-Partial Least Square (SEM-

PLS) with SmartPLS version 3. The results show that Product Quality, Live Streaming Promotion, 

and Customer Reviews have positive and significant effects on Purchasing Decisions. Customer 

Reviews had the strongest relative effect, with a path coefficient of 0.442, followed by Product 
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Quality at 0.306 and Live Streaming Promotion at 0.230. The adjusted R-square of 0.578 indicates 

that the three variables explain 57.8% of the variance in Purchasing Decisions. The findings imply 

that Saff & Co should maintain product quality, optimize live streaming activities, and manage 

customer reviews as an important source of information for prospective buyers. 

Keywords: Product Quality, Live Streaming Promotion, Customer Reviews, Purchasing Decision, 

Saff & Co. 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital dan perdagangan elektronik telah mengubah cara konsumen 

memperoleh informasi dan melakukan pembelian. Marketplace memberikan kemudahan bagi konsumen 

untuk mencari informasi, membandingkan produk, dan melakukan transaksi secara daring. Dalam 

konteks ini, kepercayaan, risiko, keamanan, dan electronic word of mouth menjadi bagian penting dalam 

pembentukan perilaku konsumen pada e-commerce (Handoyo, 2024). Kondisi tersebut mendorong 

pelaku usaha, termasuk industri parfum lokal, untuk memanfaatkan marketplace sebagai saluran 

pemasaran dan penjualan. 

Saff & Co merupakan merek parfum lokal yang memanfaatkan Shopee sebagai salah satu saluran 

penjualan. Dalam pembelian parfum secara daring, konsumen tidak dapat mencoba aroma secara 

langsung sehingga informasi mengenai kualitas produk, promosi melalui live streaming, dan pengalaman 

konsumen sebelumnya melalui ulasan pelanggan menjadi penting dalam proses evaluasi sebelum 

pembelian. 

Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang dapat membentuk persepsi konsumen terhadap 

produk (Istikhomah & Marwati, 2021). Pada produk parfum, kualitas dapat tercermin melalui ketahanan 

aroma, kekuatan proyeksi wewangian, keamanan bahan baku, kesesuaian produk dengan informasi yang 

ditawarkan, dan kualitas kemasan. Dalam penelitian ini, kualitas produk diukur melalui performance, 

durability, conformance to specification, features, aesthetics, perceived quality, dan serviceability 

(Islahuben et al., 2023). 

Live Streaming Promotion merupakan bentuk promosi yang memungkinkan penjual 

menyampaikan informasi produk secara real time serta berinteraksi dengan calon konsumen (Hossain et 

al., 2023). Melalui live streaming, konsumen dapat memperoleh penjelasan mengenai karakteristik 

produk, mengajukan pertanyaan, dan memperoleh informasi mengenai penawaran yang tersedia selama 

siaran berlangsung (Melati & Ali, 2025). Penelitian (Bakti & Sari, 2024) serta (Sholikhah & Marlena, 

2024) menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan live streaming terhadap keputusan 

pembelian. 

Ulasan Pelanggan merupakan informasi yang berasal dari pengalaman konsumen sebelumnya. 

Ulasan dapat berbentuk penilaian bintang, komentar tertulis, foto, maupun video. Informasi tersebut 

dapat membantu calon konsumen menilai kesesuaian produk dengan ekspektasi. (Faradita & Widjajanti, 

2023) serta (Shafwah et al., 2024) menunjukkan bahwa online customer review berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Namun, (Rahmawati, 2021) menunjukkan hasil yang berbeda, yaitu ulasan 

pelanggan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan mengenai e-WOM dan 

brand image juga memperlihatkan bahwa informasi dari konsumen dapat berperan dalam mendorong 

keputusan pembelian dan kepuasan pelanggan (Nazura et al., 2026). 

Walaupun sejumlah penelitian terdahulu menunjukkan pengaruh positif variabel-variabel tersebut, 

hasil penelitian belum sepenuhnya konsisten pada berbagai objek dan konteks. Penelitian ini menguji 
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Kualitas Produk, Live Streaming Promotion, dan Ulasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian pada 

produk Saff & Co melalui Shopee dengan responden masyarakat Kota Tangerang. Kebaruan penelitian 

terletak pada pengujian ketiga faktor tersebut secara bersama-sama dalam konteks produk parfum lokal 

Saff & Co dan konsumen Kota Tangerang. 

Berdasarkan uraian tersebut, hipotesis penelitian adalah: H1: Kualitas Produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian; H2: Live Streaming Promotion berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian; H3: Ulasan Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh Kualitas Produk, Live 

Streaming Promotion, dan Ulasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian produk Saff & Co di 

Shopee pada masyarakat wilayah Kota Tangerang. 

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei sebagaimana 

karakteristik penelitian kuantitatif yang menekankan pengukuran variabel dan pengujian hubungan 

antarvariabel (Sugiyono, 2023). Populasi penelitian merupakan masyarakat Kota Tangerang yang 

menggunakan Shopee dan memiliki pengalaman membeli produk Saff & Co. Sampel dipilih 

menggunakan non-probability sampling dengan teknik purposive sampling. 

Kriteria responden meliputi: (1) berdomisili di Kota Tangerang, (2) menggunakan aplikasi Shopee, 

(3) pernah melakukan pembelian produk Saff & Co melalui Shopee, (4) pernah menyaksikan live 

streaming promotion Saff & Co di Shopee, dan (5) berusia minimal 17 tahun serta bersedia mengisi 

kuesioner. Jumlah sampel sebanyak 155 responden. Data primer dikumpulkan melalui kuesioner daring 

menggunakan Google Form dengan skala Likert lima tingkat. 

Variabel penelitian terdiri atas Kualitas Produk (X1), Live Streaming Promotion (X2), Ulasan 

Pelanggan (X3), dan Keputusan Pembelian (Y). Data dianalisis menggunakan Structural Equation 

Modeling-Partial Least Square (SEM-PLS) dengan bantuan SmartPLS versi 3. Pemilihan SEM-PLS 

sesuai untuk menganalisis hubungan antar konstruk laten sekaligus mengevaluasi model pengukuran dan 

model struktural (Hair Jr et al., 2022). Penentuan ukuran sampel juga mempertimbangkan pendekatan 

estimasi minimum sampel pada PLS-SEM (Kock, 2018). Evaluasi outer model meliputi outer loading, 

Average Variance Extracted (AVE), validitas diskriminan melalui Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT), 

serta Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability. Evaluasi inner model meliputi Variance Inflation 

Factor (VIF), Standardized Root Mean Square Residual (SRMR), R-square, F-square, dan path 

coefficient. Pengujian hipotesis dilakukan dengan bootstrapping pada tingkat signifikansi 5%. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Karakteristik Responden 

Penelitian melibatkan 155 responden. Berdasarkan jenis kelamin, 128 responden (82,6%) merupakan 

perempuan dan 27 responden (17,4%) merupakan laki-laki. Berdasarkan usia, 137 responden (88,4%) 

berusia 17–25 tahun, 15 responden (9,7%) berusia 26–35 tahun, dan 3 responden (1,9%) berusia lebih 

dari 35 tahun. Seluruh responden berdomisili di Kota Tangerang, pernah membeli Saff & Co melalui 

Shopee, dan pernah menyaksikan live streaming promotion Saff & Co. 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Karakteristik Kategori Frekuensi Persentase 

Jenis kelamin Perempuan 128 82,6% 

Laki-laki 27 17,4% 
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Usia 

17–25 tahun 137 88,4% 

26–35 tahun 15 9,7% 

>35 tahun 3 1,9% 

Domisili Kota Tangerang 155 100% 

2. Measurement Model Evaluation 

Tabel 2. Uji Convergent Validity & Uji Reabilitas 

Konstruk Outer Loading Cronbach’s Alpha Composite Reliability 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

0,765 – 0,838 0,945 0,953 

Kualitas Produk (X1) 0,756 – 0,865 0,967 0,970 

Live Streaming 

Promotion (X2) 

0,751 – 0,828 0,962 0,965 

Ulasan Pelanggan (X3) 0,782 – 0,848 0,945 0,953 

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Hasil evaluasi model pengukuran menunjukkan bahwa seluruh indikator pada Kualitas Produk, Live 

Streaming Promotion, Ulasan Pelanggan, dan Keputusan Pembelian memenuhi kriteria validitas 

konvergen > 0,70 yang digunakan dalam penelitian. Nilai outer loading indikator berada di atas ambang 

yang ditetapkan yaitu > 0,70, sehingga tidak terdapat indikator yang perlu dieliminasi. 

Tabel 3. Uji Discriminant Validity 

 Keputusan 

Pembelian (Y) 

Kualitas 

Produk (X1) 

Live Streaming 

Promotion (X2) 

Ulasan 

Pelanggan 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

    

Kualitas Produk 

(X1) 

0,578    

Live Streaming 

Promotion (X2) 

0,426 0,083   

Ulasan Pelanggan 

(X3) 

0,761 0,613 0,451  

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Nilai HTMT antarkonstruk berada di bawah 0,90, dengan nilai tertinggi sebesar 0,761 pada hubungan 

Ulasan Pelanggan dan Keputusan Pembelian. Dengan demikian, validitas diskriminan terpenuhi. 

3. Structural Model and Hypothesis Testing 

Tabel 4. Uji Multikolinearitas 

 Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian (Y)  

Kualitas Produk (X1) 1,822 

Live Streaming Promotion (X2) 1,469 

Ulasan Pelanggan (X3) 2,249 
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Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Seluruh nilai VIF masing-masing variabel berada dalam rentang yang disyaratkan, yakni tidak melebihi 

5,9 dan tidak kurang dari 0,20. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala 

multikolinearitas antar variabel eksogen dalam model penelitian ini. 

Tabel 5. Uji Model Fit 

 Saturated Model Estimated Model 

SRMR 0,053 0,053 

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Nilai SRMR ialah 0,053 < 0,10, sehingga dinyatakan model dianggap fit dan cocok. 

Tabel 6. Uji R Square 

 R Square R Square Adjusted 

Keputusan Pembelian (Y) 0,586 0,578 

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Hasil analisis yang diperoleh dari variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,578. Maka dengan ini dapat 

diartikan variabilitas Keputusan Pembelian sebesar 57,8%. Adapun sisanya sebesar 42,2% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diikutsertakan dalam penelitian ini. Berdasarkan nilai tersebut, model 

penelitian ini tergolong dalam kategori moderat. 

Tabel 7. Uji F Square 

 Keputusan Pembelian Kategori 

Kualitas Produk (X1) 0,124 Moderat 

Live Streaming Promotion 

(X2) 

0,087 Moderat 

Ulasan Pelanggan (X3) 0,210 Moderat 

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Hasil pengujian effect size (F2) untuk melihat besaran pengaruh variabel eksogen terhadap variabel 

endogen. Terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y), variabel Kualitas Produk memberikan nilai effect 

size sebesar 0,124, Live Streaming Promotion sebesar 0,087, dan Ulasan Pelanggan sebesar 0,210. 

Tabel 8. Path Coefficient 

Hipotesis Path Coefficient T-Statistic P-Value Keputusan 

X1 → Y 0,306 4,451 0,000 Diterima 

X2 → Y 0,230 3,452 0,001 Diterima 

X3 → Y 0,442 6,098 0,000 Diterima 

Sumber: Data diolah dengan SmartPLS (2026) 

Model struktural menunjukkan bahwa ketiga variabel independen memiliki koefisien jalur yang positif. 

Kualitas Produk memiliki koefisien sebesar 0,306, Live Streaming Promotion sebesar 0,230, dan Ulasan 

Pelanggan sebesar 0,442. Ulasan Pelanggan merupakan variabel dengan koefisien jalur terbesar (0,442), 

diikuti Kualitas Produk (0,306) dan Live Streaming Promotion (0,230). Hasil pengujian langsung 

menunjukkan seluruh hubungan signifikan karena nilai t-statistic lebih besar dari 1,96 dan p-value lebih 

kecil dari 0,05. 

4. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas Produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan 

koefisien jalur 0,306, t-statistic 4,451, dan p-value 0,000. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik 

kualitas produk yang dipersepsikan konsumen, semakin tinggi kecenderungan konsumen membeli 
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produk Saff & Co melalui Shopee. Pada produk parfum, ketahanan aroma, kekuatan proyeksi 

wewangian, keamanan bahan baku, dan kualitas kemasan dapat membentuk persepsi positif terhadap 

produk. Temuan ini sejalan dengan (Fatya et al., 2024) yang menyatakan bahwa kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

5. Pengaruh Live Streaming Promotion terhadap Keputusan Pembelian 

Live Streaming Promotion terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

dengan koefisien jalur 0,230, t-statistic 3,452, dan p-value 0,001. Melalui live streaming, Saff & Co 

dapat menyampaikan informasi produk secara real time, berinteraksi dengan calon konsumen, dan 

memberikan penawaran selama sesi berlangsung. Bagi produk parfum yang tidak dapat dicoba aromanya 

secara langsung melalui marketplace, penjelasan mengenai karakter aroma dan keunggulan produk dapat 

membantu mengurangi ketidakpastian konsumen. Temuan ini sejalan dengan (Sholikhah & Marlena, 

2024) dan (Puspitarini et al., 2024) yang menunjukkan pengaruh positif dan signifikan live streaming 

terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee. Namun, (Song & Liu, 2021) dan (Xu et al., 

2022) menekankan bahwa karakteristik live streaming tertentu tidak selalu otomatis meningkatkan niat 

beli, sehingga kualitas informasi dan interaksi menjadi aspek penting. 

6. Pengaruh Ulasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian 

Ulasan Pelanggan terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan 

koefisien jalur 0,442, t-statistic 6,098, dan p-value 0,000. Ulasan pelanggan memiliki koefisien jalur 

terbesar dibandingkan Kualitas Produk dan Live Streaming Promotion. Hal ini menunjukkan bahwa 

pengalaman nyata konsumen sebelumnya melalui penilaian bintang, komentar, foto, dan video menjadi 

sumber informasi penting bagi calon pembeli. Temuan ini sejalan dengan (Shafwah et al., 2024) dan 

(Wulandarih et al., 2025) yang menunjukkan bahwa online customer review berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian pada platform Shopee. Hasil ini memperkuat pandangan bahwa e-WOM 

dapat membantu konsumen mengevaluasi produk, meskipun (Rahmawati, 2021) menemukan hasil yang 

tidak signifikan. Selain itu, (Nazura et al., 2026) menunjukkan bahwa daya tarik e-WOM dan brand 

image dapat menjadi bagian dari strategi Shopee dalam mendorong keputusan pembelian dan kepuasan 

pelanggan. Nilai F-square Ulasan Pelanggan sebesar 0,210 juga merupakan yang terbesar di antara ketiga 

variabel independen. 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian terhadap 155 responden masyarakat Kota Tangerang, dapat 

disimpulkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

produk Saff & Co melalui Shopee. Live Streaming Promotion juga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Ulasan Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dan menjadi variabel dengan pengaruh relatif paling kuat dalam model penelitian, 

ditunjukkan oleh koefisien jalur sebesar 0,442 dan F-square sebesar 0,210. Secara keseluruhan, ketiga 

variabel independen mampu menjelaskan 57,8% variasi Keputusan Pembelian berdasarkan adjusted R-

square. Implikasinya, Saff & Co perlu mempertahankan konsistensi kualitas parfum dan kemasan, 

mengoptimalkan live streaming dengan informasi produk yang jelas dan interaktif, serta mendorong 

pelanggan memberikan ulasan yang detail dan relevan, termasuk ulasan yang disertai foto atau video. 

Penelitian selanjutnya dapat mempertimbangkan faktor lain di luar model yang menyumbang 42,2% 

variasi Keputusan Pembelian. 
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