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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli produk kosmetik melalui 

fitur Shopee Live pada platform Shopee. Faktor-faktor yang diuji dalam penelitian ini meliputi kualitas produk, 

review produk, diskon, dan kualitas pelayanan. Populasi penelitian ini adalah mahasiswi Program Studi Tata Rias 

dan Kecantikan Universitas Negeri Padang angkatan 2021 dan 2022. Pengambilan sampel dilakukan 

menggunakan teknik purposive sampling dengan total responden sebanyak 100 mahasiswi yang pernah menonton 

dan berbelanja melalui Shopee Live. Data dikumpulkan melalui kuesioner daring dengan skala Likert dan 

dianalisis menggunakan metode Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) melalui 

perangkat lunak SmartPLS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari empat faktor yang diteliti, hanya kualitas 

pelayanan yang berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik melalui Shopee Live (t-statistik 8,472 > 

1,96; p-value 0,000 < 0,05). Sementara itu, faktor kualitas produk, review produk, dan diskon ditemukan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli dalam konteks live streaming. Hal ini mengindikasikan bahwa 

interaksi langsung, keramahan, serta responsivitas host selama siaran langsung merupakan kunci utama yang 

mendorong minat beli konsumen dibandingkan sekadar ulasan tertulis atau potongan harga. Nilai R-Square 

sebesar 0,736 menunjukkan bahwa variabel independen dalam model ini mampu menjelaskan 73,6% variasi minat 

beli kosmetik pada fitur Shopee Live. 

Kata Kunci: Minat Beli, Kosmetik, Shopee Live, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Review Produk, Diskon. 

 

PENDAHULUAN 

Pada era modern ini, perkembangan teknologi menjadi salah satu faktor penting yang 

mempengaruhi berbagai aspek kehidupan masuia. Teknologi berfungsi sebagai mekanisme 

perubahan yang menuntut manusia untuk terus beradaptasi. Menurut Trilaksana (2021), 

teknologi adalah metode yang secara rasional memandu dan mempunyai karakteristik efisien 

dalam setiap aktivitas manusia. Salah satu dampak utama dari kemajuan teknologi adalah 

transformasi digital, yaitu proses pengalihan aktivitas atau sistem yang sebelumnya dilakukan 

secara manual menjadi berbasis teknologi digital. Digitalisasi tidak hanya mengubah cara 

perusahaan menjalankan kegiatan operasionalnya, tetapi juga mengubah perilaku konsumen, 

khususnya dalam berinteraksi melalui media daring (Edita Rachma Kamila et al., 2025). Salah 

satu sektor yang terdampak secara signifikan adalah industri kosmetik, yang kini mengalami 

pertumbuhan pesat seiring dengan meningkatnya pemanfaatan teknologi digital.  

Dalam konteks digitalisasi ini, kosmetik menempatkan posisi yang unik. Kosmetik tidak 

hanya berfungsi sebagai pemenuhan kebutuhan dasar perawatan tubuh, tetapi juga menjadi 

simbol identitas sosial dan kecantikan bagi wanita. Menurut Dewi (2021) menyatakan bahwa 

kosmetik identik dengan kecantikan, keindahan dan telah menjadi bagian dari kehidupan sehari 

- hari wanita. Kondisi ini menciptakan peluang besar bagi produsen kosmetik untuk 

mengembangkan produknya. Sejalan dengan itu, Rosdiyana (2023) menjelaskan bahwa jumlah 

pelaku bisnis kosmetik di Indonesia semakin meningkat, seiring dengan tingginya permintaan 

generasi muda terhadap produk kecantikan.  

Melihat potensi pasar yang besar dan semakin terdigitalisasi ini, berbagai aplikasi digital 

telah hadir menawarkan berbagai produk kosmetik kecantikan dengan fitur dan layanan yang 
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dirancang untuk memberikan kemudahan bagi konsumen. Salah satu platform e-commerce di 

Indonesia yang menyediakan produk kosmetik kecantikan adalah Shopee, melalui fitur-

fiturnya, memberikan kesempatan bagi penjual untuk secara langsung berinteraksi dengan 

calon pembeli, memperlihatkan produk secara real-time, dan menjawab pertanyaan secara 

langsung (Salmaningrum et al., 2023).  

Shopee merupakan salah satu platform e-commerce berbasis aplikasi mobile yang saat 

ini mengalami perkembangan pesat di Indonesia. Platform ini dimiliki oleh SEA Group, sebuah 

perusahaan teknologi yang didirikan oleh Forrest Li pada tahun 2009 dan berkantor pusat di 

Singapura. Shopee pertama kali diluncurkan pada tahun 2015, dan sejak saat ini memperluas 

jangkaun operasionalnya ke berbagai negara di Asia Tenggara, termasuk Indonesia, Malaysia, 

Thailand, Taiwan, Vietnam, dan Filipina. Salah satu tokoh penting di balik kesuksesan shopee 

adalah Chris Feng. Di Indonesia, shopee mulai beroperasi sejak tahun 2015 dibawah naugan 

PT Shopee Internasional Indonesia. Shopee merupakan platform e-commerce yang paling 

sering diakses oleh pengguna layanan jasa, di antara berbagai platform e-commerce yang hadir 

ditengah masyarakat Indonesia, Shopee tercatat sebagai layanan e-commerce yang paling 

banyak dijelajahi dan digunakan untuk melakukan belanja online oleh masyarakat pada tahun 

2020 (Pratama & Irwansyah 2021) 

 
 

Gambar 1. Jumlah Kunjungan E-commerce di Indonesia  

Sumber: Databoks (2023) 

 

Dalam konteks digitalisasi, e-commerce menjadi media utama bagi konsumen dalam 

membeli produk kosmetik. Berdasarkan data Databoks, Shopee tercatat sebagai e-commerce 

dengan jumlah kunjungan situs terbanyak di Indonesia pada kuartal I 2023, selama periode 

Januari - Maret 2023, dengan rata-rata 157,97 Juta kunjungan per bulan. Posisi selanjutnya 

ditempati Tokopedia (117,03 juta), Lazada (83,23 juta), Blibli (25,43 juta), dan Bukalapak 

(18,07 juta) (Ahdiat A, 2023). Data ini menunjukan bahwa Shopee menjadi platform utama 

bagi konsumen dalam berbelanja berbagai kebutuhan, termasuk produk kosmetik, dengan 

persaingan yang semakin ketat antar merek (brand) melalui strategi digital dan fitur yang 

disediakan.  

Untuk mempertahankan posisi tersebut, Shopee terus menghadirkan berbagai inovasi 

digital yang meningkatkan interaksi dan pengalaman berbelanja konsumen. Salah satu inovasi 

tersebut adalah fitur Shopee Live. Shopee Live merupakan layanan live streaming yang 

memanfaatkan interaksi langsung antara penjual dan pembeli. Penjual dapat menawarkan 

produk yang mereka jual dengan berbagai informasi dan detail dari produk tersebut. Penjual 

menawarkan produk dengan berbagi siaran langsung berbentuk video dan audio (Octaviana et 

al., 2025). Menurut Sari & Habib (2023) Shopee Live merupakan layanan live streaming yang 

memungkinkan penjual berinteraksi langsung dengan pembeli melalui video secara real-time. 

Sedangkan menurut Yulianti et al., (2023) menambahkan bahwa fitur ini memungkinkan 

penjual mempromosikan produk, memberikan penjelasan detail dan menjawab pertanyaan 

konsumen secara langsung.  
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Berdasarkan riset Populix berjudul “Understanding Live Streaming Shopping Ecosystem 

in Indonesia” (Juni 2023), Shopee Live tercatat sebagai fitur live streaming paling banyak 

digunakan masyarakat Indonesia dengan persentase 69%, diikuti TikTok Live (25%), 

Tokopedia Play (4%), dan Lazlive (2%) (Putra, 2023; Vedhitya, 2023). Data ini menunjukan 

bahwa Shopee Live memiliki potensi besar dalam mempengaruhi minat beli konsumen.  

 
Gambar 2. Fitur Live Streaming yang sering digunakan di Indonesia 

Sumber: Buntoro (2024) 

 

Shopee Live tidak hanya menyajikan produk secara real-time, tetapi juga menghadirkan 

pengalaman interaktif yang berpotensi meningkatkan minat beli konsumen. Minat beli sendiri 

didefinisikan sebagai suatu proses perencanaan pembelian suatu produk yang setelah adanya 

ketertarikan dan penilaian terhadap produk tersebut (Anwar, 2016). Menurut Akbar et al., 

(2023) minat beli merupakan keinginan seseorang untuk membeli suatu barang dan jasa 

tertentu yang dipengaruhi oleh kebutuhan, pengalaman, dan lingkungan sosial. Faktor – faktor 

yang mempengaruhi minat beli meliputi tingkat kepercayaan konsumen, pengalaman 

pembelian sebelumnya, dan kualitas produk yang ditawarkan (Purnomo et al., 2021). 

Sementara itu, Ningrum (2024) menjelaskan bahwa terdapat empat tahapan yang menentukan 

bagaimana konsumen terdorong untuk melakukan aktivitas transaksi dan pembelian produk 

barang atau jasa, yang dikenal sebagai model AIDA: Attention, Interest, Desire, dan Action.  

Minat beli merupakan salah satu indikator yang menunjukkan keberhasilan sebuah 

platform dalam menarik konsumen. Menurut Kotler dan Keller (dalam Yasmir, 2025), minat 

beli konsumen mencerminkan keinginan untuk memilih, menggunakan, atau memiliki produk 

tertentu, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti kebutuhan, iklan yang menarik 

perhatian, dan strategi pemasaran yang efektif. Beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli 

konsumen pada produk kosmetik melalui Shopee dapat dilihat dari berbagai aspek seperti:  

Pertama, kualitas produk sangat mempengaruhi minat beli karena konsumen cenderung 

memprioritaskan produk yang mampu memenuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan. 

Produk dengan kualitas baik akan meningkatkan kepercayaan konsumen serta mendorong 

mereka untuk membeli. Dan pada akhirnya akan membantu seseorang dalam membuat 

keputusan pembelian dari berbagai pilihan yang ada (Caniago & Rustanto, 2022). Menurut 

Ramadhina (2022) kualitas produk didefinisikan sebagai kemampuan suatu barang dalam 

performa atau hasil yang sesuai dengan harapan pelanggan, kualitas produk yang dirasakan 

konsumen adalah salah satu hal yang perlu diperhatikan dalam pemasaran. Semakin tinggi 

kualitas maka konsumen akan merasa puas dan akan mempengauhi minat beli. 

Kedua, ulasan konsumen atau review produk memiliki peran penting dalam membentuk 

minat beli. Review produk tersedia pada platform belanja online untuk membantu konsumen 

memperoleh informasi, menilai kualitas produk, dan membangun kepercayaan terhadap 

penjual. Menurut Servanda et al (2019) menyatakan bahwa semakin banyak ulasan produk/ 

review produk yang positif di marketplace dapat meningkatkan minat beli, karena konsumen 
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cenderung akan lebih percaya pada review dari pengguna lain yang dianggap lebih jujur dan 

autentik. Review produk dapat meningkatkan pemahaman konsumen mengenai kualitas 

sekaligus memperkuat kepercayaan (Kurniawati & Sari 2021). menurut studi oleh Nugroho & 

Ardiansyah (2021) menyatakan bahwa ulasan konsumen berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli, terutama ketika ulasan tersebut positif dan meyakinkan. Selain itu, menurut Dewi 

Arnanda & Yudho Leksono (2024) tidak bisa disangkal bahwa ulasan positif akan berpengaruh 

pada pilihan saat membeli, kemudahan dalam memperoleh informasi produk dapat ditemukan 

pada aplikasi e-commerce, konsumen dapat melihat review dari pembeli sebelumnya. Review 

tersebut meliputi banyak aspek mulai dari kualitas produk, kesesuaian produk, dan keaslian 

produk. 

Ketiga, diskon dapat mempengaruhi minat beli. Konsumen cenderung tertarik pada 

produk yang ditawarkan dengan potongan harga karena memberi kesan penghematan. Diskon 

merupakan strategi penjual untuk menurunkan harga dari harga asli guna menarik perhatian 

konsumen. Dengan adanya diskon dapat meningkatkan daya tarik produk dan mempercepat 

keputusan pembeliann (Rahmawati et al., 2023). Menurut Sedayana Yoga et al., (2021) diskon 

atau potongan harga merupakan strategi menurunkan produk harga dibawah harga yang tertera 

pada kotak atau label produk. Tujuan strategi ini untuk memberikan penghematan yang 

diterima konsumen dari penjual untuk menarik minat beli konsumen. 

Keempat, kualitas pelayanan juga dapat mempengaruhi minat beli upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Menurut Nurhayati & Nurhalimah., (2019) pelayanan erat 

kaitannya dengan menciptakan keuntungan perusahaan semakin berkualitas pelayanan yang 

diberikan perusahaan kepada konsumen maka kepuasan yang dirasakan konsumen semakin 

tinggi. Penelitian yang dilakukan oleh Resha et al., (2020) dan Salsyabila et al., (2021) 

menyatakan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Hal ini membuktikan bahwa perusahaan yang mampu memberikan pelayanan 

berkualitas tinggi akan berhasil dalam menarik dan mempertahankan pelanggan.  

Dalam konteks penelitian ini, mahasiswi Tata Rias dan Kecantikan dipilih sebagai 

kelompok yang relevan untuk diteliti karena merupakan pengguna aktif produk kecantikan 

sekaligus memiliki pemahaman yang lebih mendalam mengenai kualitas dan tren kosmetik. 

Selain itu, kelompok ini juga memiliki pengaruh di lingkungan sosialnya, sehingga perilaku 

konsumsinya menarik untuk dikaji. Namun demikian, masih belum diketahui secara pasti 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli produk kosmetik melalui fitur Shopee Live. 

Berdasarkan kuesioner awal yang disebarkan kepada 19 mahasiswi Tata Rias dan 

Kecantikan, mayoritas responden menyatakan pernah menggunakan Shopee Live untuk 

berbelanja dan membeli produk kosmetik. Sebagian besar juga pernah menonton sesi live 

streaming yang menampilkan demonstrasi pengguna produk kecantikan. Dengan demikian, hal 

ini menunjukan bahwa fitur live streaming memiliki peran penting dalam mempengaruhi minat 

beli terhadap produk kosmetik di kalangan mahasiswi Tata Rias dan Kecantikan.  

Dari latar belakang yang sudah diuraikan, penelitian ini akan berfokus pada empat hal 

yaitu: kualitas produk, review produk, diskon, dan kualitas pelayanan. Oleh karena itu, penulis 

tertarik untuk melakukan sebuah penelitian dengan judul “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Minat Beli Kosmetik Melalui Fitur Shopee Live Pada Platform Shopee”.  

 

METODE 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan 

pendekatan Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS). Pendekatan ini 

dipilih karena bertujuan untuk menguji hubungan kausal antara variabel independen (kualitas 

produk, review produk, diskon) dan variabel dependen (minat beli). SEM-PLS memberikan 

kemudahan dalam pengujian model struktural meskipun dengan ukuran sampel yang relatif 

kecil, serta memberikan hasil estimasi yang lebih akurat dalam mengidentifikasi faktor -faktor 
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yang mempengaruhi minat beli kosmetik melalui fitur Shopee Live pada platform Shopee (Hair 

et al., 2019).  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Pengujian validitas dan reliabilitas pada penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan pendekatan outer model dalam analisis Partial Least Squares Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM) melalui perangkat lunak SmartPLS. Pengujian outer 

model bertujuan untuk menilai sejauh mana indikator-indikator yang digunakan mampu 

merepresentasikan konstruk yang diteliti secara tepat. Berdasarkan hasil pengujian 

tersebut, diperoleh model penelitian sebagai berikut : 

 

 
Gambar 3. Outer Loading 

 

Pengujian terhadap validitas dan reliabilitas instrument penelitian dilakukan melalui 

tiga pendekatan utama, yakni uji validitas konvergen, uji validitas diskriminan dan uji 

reliabilitas. Penjelasan secara rinci mengenai ketiga pengujian tersebut disajikan dalam 

uraian berikut : 

1. Uji Validitas Konvergen (Convergent Validity)  

Validitas konvergen bertujuan untuk mengukur sejauh mana indikator – indikator 

dalam suatu konstruk saling berkorelasi. Pengujian validitas konvergen dilakukan 

melalui dua indikator utama, yaitu nilai outer loading dan nilai Average Variance 

Extracted (AVE). Suatu Indikator dianggap memenuhi validitas konvergen apabila 

memiliki nilai outer loading di atas 0,70 serta nilai AVE lebih besar dari 0,50 (Hair et 

al., 2019). 

2. Uji Reliabilitas Konstruk (Composite Reliability) 

Reliabilitas konstruk merepresentasikan sejauh mana indikator – indikator yang 

digunakan dalam mengukur suatu konstruk memiliki konsistensi internal yang baik. 

Pada penelitian ini, pengujian reliabilitas dilakukan menggunakan dua ukuran, yaitu 

Composite Reliability (CR) dan Cronbach’s Alpha. Sebuah konstruk dinyatakan 

reliabel apabila nilai CR dan Cronbach’s Alpha melebihi angka 0,70 yang 

mengindikasikan bahwa instrumen penelitian memiliki tingkat konsistensi internal 

yang memadai dalam mengukur variabel yang dimaksud. Berikut adalah hasil uji 

validitas dan reliabilitas dari penelitian ini: 
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Tabel 1. Hasil Uji Validitas Konvergen dan Reliabilitas Variabel 

Items 
Outer 

Loading 

Cronbach’s 

alpha 

Composite 

reliability 

(rho_c) 

Average 

variance 

extracted 

(AVE) 

Kualitas 

Produk  

X1.1 0.872 0.986 0.987 0.780 

X1.2 0.863 

X1.3 0.856 

X1.4 0.870 

X1.5 0.831 

X1.6 0.896 

X1.7 0.880 

X1.8 0.895 

X1.9 0.905 

X1.10 0.864 

X1.11 0.877 

X1.12 0.904 

X1.13 0.891 

X1.14 0.886 

X1.15 0.875 

X1.16 0.902 

X1.17 0.878 

X1.18 0.851 

X1.19 0.919 

X1.20 0.897 

X1.21 0.931 

Review 

Produk 

X2.1 0.816 0.964 0.969 0.775 

X2.2 0.892 

X2.3 0.885 

X2.4 0.863 

X2.5 0.903 

X2.6 0.901 

X2.7 0.881 

X2.8 0.868 

X2.9 0.910 

Diskon X3.1 0.884 0.958 0.964 0.772 

X3.2 0.909 

X3.3 0.885 

X3.5 0.880 

X3.6 0.823 

X3.7 0.879 

X3.8 0.895 

X3.9 0.871 

Kualitas 

Pelayanan  

X4.1 0.791 0.960 0.965 0.734 

X4.2 0.895 

X4.3 0.907 

X4.4 0.900 
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X4.5 0.826 

X4.6 0.895 

X4.7 0.833 

X4.8 0.834 

X4.9 0.778 

X4.10 0.896 

Minat Beli  Y1.1 0.858 0.951 0.959 0.745 

Y1.2 0.814 

Y1.3 0.806 

Y1.5 0.917 

Y1.7 0.916 

Y1.9 0.898 

Y1.10 0.857 

Y1.11 0.832 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS Ghaury (2026) 

 

Berdasarkan pada tabel diatas dapat dinyatakan bahwa data yang ditampilkan 

memberikan gambaran mengenai tingkat validitas dan realibilitas instrument penelitian 

yang digunakan. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa instrumen penelitian telah 

memenuhi kriteria valid dan reliabel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa:  

a. Kualitas Produk  

Seluruh item pada variabel kualitas produk memiliki nilai Outer Loading di 

atas 0,70 sehingga dapat dikatakan valid. Nilai Average Variance Extracted (AVE) 

sebesar 0,780 menunjukan bahwa konstruk ini memiliki validitas konvergen yang 

baik. Selain itu, nilai Composite Realibility (CR) sebesar 0,987 menunjukan tingkat 

realibilitas yang sangat tinggi, didukung oleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,986 

yang menandakan konsistensi internal antar item yang sangat kuat. Dengan 

demikian, konstruk ini dinyatakan sangat layak digunakan untuk analisis 

selanjutnya. 

b. Review Produk  

Seluruh item pada variabel review produk memiliki nilai Outer Loading di atas 

0,70 sehingga dinyatakan valid. Nilai Average Variance Extracted (AVE) sebesar 

0,775 menunjukan bahwa konstruk ini memiliki validitas konvergen yang baik. 

Selain itu, nilai Composite Realibility (CR) sebesar 0,969 yang menunjukan tingkat 

realibilitas yang sangat tinggi, didukung oleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,964 

yang menandakan konsistensi internal antar item yang sangat kuat. Dengan 

demikian, konstruk ini dinyatakan sangat layak digunakan untuk analisis 

selanjutnya. 

c. Diskon 

Pada variabel ini terdapat satu indikator, yaitu X3.4 yang dihapus karena pada 

beberapa indikator memiliki kontribusi yang rendah. Nilai Average Variance 

Extracted (AVE) sebesar 0,772 menunjukan bahwa konstruk ini memiliki validitas 

konvergen yang baik. Selain itu, nilai Composite Realibility (CR) sebesar 0,964 yang 

menunjukan tingkat realibilitas yang sangat tinggi, didukung oleh nilai Cronbach’s 

Alpha sebesar 0,958 yang menandakan konsistensi internal antar item yang sangat 

kuat. Dengan demikian, konstruk ini dinyatakan sangat layak digunakan untuk 

analisis selanjutnya. 

d. Kualitas Pelayanan  
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Seluruh item pada variabel kualitas pelayanan memiliki nilai Outer Loading di 

atas 0,70 sehingga dinyatakan valid. Nilai Average Variance Extracted (AVE) 

sebesar 0,734 menunjukan bahwa konstruk ini memiliki validitas konvergen yang 

baik. Selain itu, nilai Composite Realibility (CR) sebesar 0,965 yang menunjukan 

tingkat reabilitas yang sangat tinggi, didukung oleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 

0,960 yang menandakan konsistensi internal antar item yang sangat kuat. Dengan 

demikian, konstruk ini dinyatakan sangat layak digunakan untuk analisis 

selanjutnya. 

e. Minat Beli 

Pada variabel ini terdapat tiga indikator, yaitu Y1.4,Y1.6 dan Y1.8 yang 

dihapus karena pada beberapa indikator memiliki kontribusi yang rendah. Nilai 

Average Variance Extracted (AVE) sebesar 0,745 menunjukan bahwa konstruk ini 

memiliki validitas konvergen yang baik. Selain itu, nilai Composite Realibility (CR) 

sebesar 0,959 yang menunjukan tingkat realibilitas yang sangat tinggi, didukung 

oleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,951 yang menandakan konsistensi internal 

antar item yang sangat kuat. Dengan demikian, konstruk ini dinyatakan sangat layak 

digunakan untuk analisis selanjutnya.  

3. Uji Validitas Diskriminan (Discriminant Validity) 

Validitas diskriminan digunakan untuk menguji sejauh mana setiap konstruk 

dalam model benar-benar berbeda secara empiris dari konstruk lainnya. Salah satu 

metode yang digunakan untuk mengukur validitas ini adalah Fornell-Larcker Criterion, 

yang mensyaratkan bahwa nilai akar kuadrat dari Average Variance Extracted (AVE) 

suatu konstruk harus lebih besar dibandingkan dengan nilai korelasinya terhadap 

konstruk lain. Apabila syarat terpenuhi, maka dapat disimpulkan bahwa konstruk 

tersebut mampu merepresentasikan indikator-indikator miliknya secara lebih baik 

dibandingkan dengan konstruk lainnya dalam model. Adapun hasil pengujian 

discriminant validity dalam penelitian ini disajikan sebagai berikut:  

 

Tabel 2. Hasil Uji Fornell-Larcker 

 X1.KP X2.RP X3.D X4.KPL Y.MB 

X1.KP 0.883     

X2.RP 0.491 0.880    

X3.D 0.543 0.763 0.878   

X4.KPL 0.634 0.413 0.517 0.857  

Y.MB 0.645 0.775 0.861 0.567 0.863 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS Ghaur (2026)  

 

Berdasarkan tabel di atas, hasil evaluasi validitas diskriminan menunjukan bahwa 

seluruh konstruk memiliki nilai akar kuadrat AVE (nilai diagonal) yang lebih tinggi 

dibandingkan dengan nilai korelasi antar konstruk dengan konstruk lainnya. Contoh, 

nilai akar AVE untuk kualitas produk sebesar 0.883 lebih besar korelasi dengan 

konstruk lain seperti review produk (0.491) dan diskon (0.543). Hal serupa juga tampak 

terlihat konstruk lainnya. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semua konstruk 

dalam model ini telah memenuhi kriteria validitas diskriminan yang baik. 
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Konstruksi dikatakan memiliki validitas diskriminan yang baik apabila nilai 

HTMT antar konstruk < 0.90. Hasil uji HTMT dapat dilihat dari tabel berikut: 

 

Tabel 3. Hasil Uji HTMT  

 X1.KP X2.RP X3.D X4.KPL Y.MB 

X1.KP      

X2.RP 0.488     

X3.D 0.539 0.790    

X4.KPL 0.632 0.423 0.523   

Y.MB 0.651 0.805 0.899 0.580  

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS (2026)  

 

Berdasarkan tabel di atas, hasil uji HTMT menunjukan bahwa sebagian besar 

konstruk telah memenuhi kriteria validitas diskriminan dengan nilai < 0.90. Meskipun 

terdapat satu pasangan konstruk, yaitu X3.D dengan Y.MB, yang memiliki nilai sebesar 

0.899, nilai secara teknis masih berasa dibawah ambang batas yang disyaratkan. 

Dengan demikian, validitas diskriminan model secara umum dapat diterima. Namun 

perlu diperhatikan terhadap potensi tumpah tindih antar X3.D dan Y1.MB.  

 

B. Hasil Uji Model Struktural  

1. Hasil Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengidentifikasi adanya pengaruh yang. 

signifikan antara variabel independent dan variabel dependen dalam penelitian. 

Tahapan pengujian ini menggunakan metode bootstrapping dengan bantuan perangkat 

lunak SmartPLS. Hasil pengujiam tersebut ditunjukkan melalui nilai koefisien jalur 

(path coefficient), nilai t-statistic, serta p-value pada masing-masing antar variabel. 

Selanjutnya, hasil pengujian hipotesis dalam penelitian ni disajikan sebagai berikut: 

 
Gambar 4. Inner Model 
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a Hasil Uji Hipotesis Pengaruh Langsung 

Uji hipotesis bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh langsung antar variabel 

dalam model struktural. Pada pendekatan Structural Equation Modeling-Partial 

Least Squares (SEM-PLS), proses pengujian dilaksanakan melalui metode 

bootstrapping untuk memperoleh nilai t-statistic dan p-value yang digunakan 

sebagai dasar dalam pengambilan keputusan. Hasil pengujian hipotesis mengenai 

pengaruh langsung antar variabel dalam model penelitian ini disajikan sebagai 

berikut:  

 

Tabel 4. Hasil Uji Hipotesis Pengaruh Langsung 

Hipotesis Pengaruh 
Original 

sample 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values 

Decision 

For 

Hypothesis 

H1 KP -

>MB 

0,052 0,079 0,091 0,569 0,569 Ditolak 

H2 RP -> 

MB 

- 0,019 -0,021 0,095 0,198 0,843 Ditolak 

H3 D-> MB 0,117 0,113 0,119 0,983 0,325 Ditolak 

H4 KPL -> 

MB 

0,745 0,727 0,088 0,088 0,000 Diterima 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS Ghaur (2026) 

 

Keterangan: 

Path Coefficient (>0,00) Besarnya pengaruh yang diberikan  

P value (Signifikan jika <0.05) 

10% (A = 0,10) T-statistic > 1,28 Hipotesis diterima (*)  

5% (Α = 0,05) T-statistic > 1,96. Hipotesis diterima (**)  

1% (Α = 0,01), T-statistic > 2,58. Hipotesis diterima (***) 

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa: 

1) H1: berdasarkan hasil analisis, bahwa H1 tidak berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli kosmetik melalui fitur Shopee Live pada platform Shopee. Hal ini 

dapat ditunjukkan oleh nilai t-statistic sebesar 0,569 dan p-value sebesar 0,569 

yang melebihi ambang signifikasi 0,05, dengan demikian H1 ditolak.  

2) H2: berdasarkan hasil analisis, menunjukan H2 tidak berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli melalui fitur Shopee Live pada platform Shopee. Hal ini dapat 

ditunjukkan oleh nilai t-statistic sebesar 0,198 dan p-value sebesar 0,843 yang 

melebihi ambang signifikasi 0,05, dengan demikian H2 ditolak. 

3) H3: hasil pengujian menunjukan H3 tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli melalui fitur Shopee Live pada platform Shopee. Hal ini dapat ditunjukkan 

oleh nilai t-statistic 0,983 dan nilai p-value sebesar 0,325 yang melebihi ambang 

signifikasi 0,05, dengan demikian H3 ditolak 

4) H4: hasil pengujian menunjukan H4 memberikan pengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli melalui fitur Shopee Live pada platform Shopee. Karena nilai 

t-statistic sebesar 8,472 dan p-value sebesar 0,000. 
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2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Nilai R- Square (R2) menunjukkan besarnya proporsi variasi pada variabel 

dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independent dalam model penelitian. 

Semakin tinggi nilai R2, semakin besar kemampuan model dalam menjelaskan 

perubahan yang terjadi pada variabel dependen. Adapun nilai Adjust R-Square 

merupakan bentuk penyesuaian dari R2 yang mempertimbangkan jumlah variabel 

prediktor dan ukuran sampel, sehingga memberikan estimasi yang akurat dalam 

konteks model yang kompleks. Berikut ini disajikan hasil perhitungan koefisien 

determinasi dari penelitian yang dilakukan: 

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 R- Square R- Square adjusted 

MB 0.736 0.725 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS Ghaury (2026)  

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa:  

a R-Square untuk minat beli memiliki nilai R2 sebesar 0,736 menunjukan 73,6% 

variasi minat beli kosmetik dapat dijelaskan oleh variabel independen dalam model 

penelitian, sedangkan 26,4% sisanya dipengaruhi oleh faktor – faktor lain diluar 

model. Sementara itu nilai Adjusted sebesar 0,725 mengindikasikan bahwa model 

memiliki kenampuan penjelasan yang kuat dan stabil setelah disesuaikan dengan 

jumlah variabel prediktor dan ukuran sampel yang digunakan. Nilai R- Sqaure yang 

mendekati kuat ini mengindikasikan bahwa model struktural yang dibangun telah 

mampu menjelaskan perilaku minat beli konsumen melalui fitur shopee live secara 

baik. 

C. Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh kualitas produk, review 

produk, diskon dan kualitas pelayanan terhadap minat beli kosmetik melalui fitur Shopee 

Live. Pengujian hipotesis dilakukan dengan pendekatan Partial Least Squares Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM), yang menghasilkan sejumlah hubungan antar variabel 

yang terbukti signifikan secara statistik. 

1. Pengaruh Langsung  

Berdasarkan hasil uji hipotesis, ditemukan bahwa terdapat satu faktor yang secara 

langsung berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik melalui fitur Shopee 

Live. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik dengan 

nilai t-statistic sebesar 8,472 (> 1,96) dan p-value 0,000 (<0,05). Hal ini menunjukan 

bahwa interaksi langsung, keramahan, serta responsivitas host saat melakukan live 

streaming menjadi faktor utama yang mendorong minat beli konsumen. Temuan ini 

sejalan dengan penelitian Putro et al. (2024) yang menyatakan bahwa kualitas 

pelayanan host live streaming memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli. Hasil 

penelitian ini juga mengindikasikan bahwa pada platform berbasis video seperti Shopee 

Live, kemampuan penjual dalam memberikan pelayanan yang responsif dan informatif 

merupakan kunci utama dalam membangun ketertarikan konsumen. Selain itu, Maulana 

& Pane (2023) menyatakan adanya hubungan yang kuat antara kualitas pelayanan pada 

fitur Shopee Live dengan respon positif pelanggan yang pada akhirnya mendorong 

minat beli.  

Namun demikian, tidak semua variabel dalam penelitian ini menunjukan 

pengaruh yang signifikan. Kualitas produk (t = 0,569, p = 0,569), review produk (t = 

0,198, p = 0,843), dan diskon (t = 0,983, p = 0,325) ditemukan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli fitur Shopee Live. Temuan ini mengindikasikan bahwa 
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dalam konteks live streaming, kualitas produk bukan menjadi faktor utama yang 

mendorong minat beli konsumen. 

Hal ini didukung oleh Ardana et al. (2023) yang menyatakan bahwa kualitas 

produk tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada live streaming Shopee. 

Penelitian tersebut menunjukkan bahwa dalam sistem live streaming, konsumen tidak 

selalu menjadikan kualitas produk sebagai pertimbangan utama ketika muncul minat 

membeli. Sebaliknya, interaksi langsung selama siaran, tampilan produk secara visual, 

serta pengalaman dan perasaan yang muncul saat menonton live lebih mempengaruhi 

pembelian. Dengan demikian faktor pelayanan lebih dominan dibandingkan kualitas 

produk. Selanjutnya ketidaksignifikan review produk dalam penelitian ini didukung 

oleh Melati & Ali (2025) yang menyatakan bahwa customer review tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di platform Shopee. Hal ini 

menunjukan adanya perubahan perilaku dimana konsumen tidak lagi menjadikan 

ulasan sebagai rujukan utama. Bagi mahasiswi Tata Rias dan Kecantikan, validasi 

visual melalui kualitas pelayanan dan demonstrasi produk selama sesi Shopee Live 

dianggap lebih dapat dipercaya dan informatif dibandingkan ulasan produk.  

Selanjutnya hasil penelitian yang menunjukkan bahwa diskon tidak berpengaruh 

signifikan, temuan ini didukung oleh Aini & Sulastri (2025). Hal ini mengindikasikan 

bahwa konsumen cenderung mengabaikan aspek harga atau besaran potongan harga 

saat berbelanja di Shopee Live. Kondisi ini terjadi karena keputusan konsumen 

didominasi oleh faktor emosional dan interaksi sosial, dalam live streaming. 

Singkatnya, pelayanan yang responsif dan interaksi yang hidup saat live lebih memicu 

minat beli dibandingkan hanya mengandalkan diskon. Temuan ini juga didukung oleh 

penelitian Ma’arif et al. (2026), dalam penelitiannya mengenai produk kosmetik di 

Shopee, ditemukan bahwa diskon tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

minat beli, karena perubahan pada besaran diskon tidak memberikan pengaruh nyata 

secara statistik terhadap minat beli konsumen. Hal ini membuktikan bahwa bagi 

konsumen, potongan harga bukan lagi menjadi variabel penentu utama dalam ekosistem 

belanja yang interaktif. Sebaliknya, kepercayaan terhadap produk dan informasi 

autentik yang disampaikan melalui demonstrasi langsung lebih bernilai dibandingkan 

harga yang bersifat sementara. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil pengolahan dan analisis data penelitian ini, dapat disimpulkan 

beberapa hal sebagai berikut:  

1. Kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik melalui 

fitur Shopee Live dengan nilai t-statistic 0,569 < 1,96 dan p-value 0,569 > 0,05. 

2. Review produk tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik melalui 

fitur Shopee Live dengan nilai t-statistic 0,198 < 1,96 dan p-value 0,843 > 0,05.  

3. Diskon tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli kosmetik melalui fitur Shopee 

Live dengan nilai t-statistic 0,983 < 1,96 dan p-value 0,325 > 0,05. 

4. Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli kosmetik melalui fitur Shopee 

Live dengan nilai t-statistic 8,472 > 1,96 dan p-value 0,000 < 0,05. 

B. Saran  

Berdasarkan temuan penelitian ini, berikut beberapa saran yang dapat diajukan:  

1. Bagi Pelaku Usaha Kosmetik Melalui Shopee Live:  

a. Mengingat hanya kualitas pelayanan yang berpengaruh signifikan, seller disarankan 

untuk fokus mengingatkan kemampuan host live streaming. Hal ini mencakup 
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keramahan, kecepatan merespons pertanyaan di kolom komentar, dan kejelasan 

dalam memberi informasi produk secara langsung.  

b. Disarankan untuk terus mengembangkan fitur yang mendukung kelancaran 

komunikasi antara penjual dan pembeli selama live streaming , seperti fitur pin 

komentar yang lebih interaktif atau sistem notifkasi respons cepat, untuk menjaga 

kualitas pelayanan penjual.  

2. Bagi Pihak Akademis dan Peneliti Selanjutnya: 

a. menyarankan bagi penelitian lebih lanjut cakupan populasi yang lebih luas dan 

beragam.  

c. hasil penelitian ini dapat menjadi referensi tambahan dalam kajian perilaku 

konsumen digital, khususnya mengenai fenomena sosial commerce dan belanja 

interaktif yang menunjukan bahwa aspek pelayanan manusia (host) tetap menjadi 

kunci meski dalam platform digital.  
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