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This	 study	 aims	 to	 analyze	 the	 impact	 of	 TikTok	 live	 streaming,	 price	
discounts,	and	celebrity	endorsements	on	purchasing	decisions	for	Skintific	
skincare	products	in	Lamongan.	In	the	fast-paced	digital	era,	social	media,	
particularly	TikTok,	plays	a	crucial	role	in	influencing	consumer	decisions.	
This	platform	offers	features	such	as	live	streaming,	which	has	become	an	
effective	marketing	tool,	while	price	discounts	and	celebrity	endorsements	
further	 enhance	 product	 image	 in	 the	 eyes	 of	 consumers.	 This	 research	
adopts	a	quantitative	method	with	a	descriptive	approach,	 involving	155	
respondents	from	the	FEB	UNISLA	in	Lamongan.	The	results	indicate	that	
all	 three	 factors—live	 streaming,	 price	 discounts,	 and	 celebrity	
endorsements—have	 a	 positive	 and	 significant	 impact	 on	 purchasing	
decisions.	The	multiple	linear	regression	model	reveals	that	price	discounts	
have	 the	 greatest	 impact	 on	 purchasing	 decisions.	 This	 study	 provides	
valuable	 insights	 for	 companies	 to	 leverage	 social	 media,	 particularly	
TikTok,	 to	 optimize	 skincare	 product	 marketing	 through	 innovative	
promotional	techniques.	
	
Keywords:	 Live	 Streaming,	 Price	 Discount,	 Celebrity	 Endorsement,	
Purchasing	Decision	

	
Abstrak	
Penelitian	 ini	 bertujuan	 untuk	menganalisis	 pengaruh	 live	 streaming	 TikTok,	 potongan	 harga,	 dan	
celebrity	endorsement	 terhadap	keputusan	pembelian	produk	skincare	Skintific	di	Lamongan.	Di	era	
digital	 yang	 berkembang	pesat,	media	 sosial,	 terutama	TikTok,	memainkan	 peranan	 penting	 dalam	
mempengaruhi	 keputusan	 konsumen.	 Platform	 ini	 menawarkan	 fitur	 seperti	 live	 streaming,	 yang	
menjadi	 alat	 pemasaran	 yang	 efektif,	 sementara	 potongan	 harga	 dan	 dukungan	 selebriti	 semakin	
memperkuat	citra	produk	di	mata	konsumen.	Penelitian	ini	menggunakan	metode	kuantitatif	dengan	
pendekatan	 deskriptif,	 melibatkan	 155	 responden	 mahasiswa	 FEB	 UNISLA	 di	 Lamongan.	 Hasil	
penelitian	menunjukkan	bahwa	ketiga	faktor	tersebut—live	streaming,	potongan	harga,	dan	celebrity	
endorsement—memiliki	pengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian.	Model	regresi	
linier	 berganda	 menunjukkan	 bahwa	 potongan	 harga	 memberikan	 pengaruh	 terbesar	 terhadap	
keputusan	 pembelian.	 Penelitian	 ini	 memberikan	 wawasan	 bagi	 perusahaan	 dalam	memanfaatkan	
media	 sosial,	 khususnya	TikTok,	untuk	mengoptimalkan	pemasaran	produk	 skincare	melalui	 teknik-
teknik	promosi	yang	inovatif.	
	
Kata	Kunci:	Live	Streaming,	Potongan	Harga,	Celebrity	Endorsement,	Keputusan	Pembelian	
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A. PENDAHULUAN	

Di	 era	 modern	 ini,	 perkembangan	 teknologi	 berlangsung	 sangat	 cepat	 dari	 tahun	 ke	

tahun.	Manusia	kini	tidak	hanya	terpaku	pada	kebutuhan	pokok	seperti	pangan	dan	sandang,	

melainkan	juga	kebutuhan	pribadi	yang	lebih	beragam.	Perkembangan	ini	merambah	berbagai	

sektor	mulai	dari	komunikasi,	 informasi,	 industri	hingga	pertanian.	Dulu,	mencari	 informasi	

hanya	dapat	dilakukan	dengan	membaca	buku,	namun	saat	 ini,	 internet	memungkinkan	kita	

memperoleh	 informasi	 dalam	 hitungan	 detik.	 Indonesia	 sebagai	 negara	 berkembang	

mengalami	 kemajuan	 pesat	 dalam	 bidang	 teknologi.	 Dorongan	 kuat	 terhadap	 kemajuan	 ini	

mengubah	perilaku	masyarakat,	termasuk	dalam	meningkatnya	popularitas	media	sosial	(Rizqi	

Cahya	Putri	&	Artanti,	2022).	Salah	satu	sektor	yang	terdampak	signifikan	adalah	industri,	di	

mana	perusahaan	berlomba-lomba	mengembangkan	 teknologi	untuk	menghadirkan	produk	

dan	layanan	yang	memenuhi	kebutuhan	pasar	yang	terus	berkembang.	

Dalam	 dinamika	 ekonomi,	 inovasi	menjadi	 aspek	 penting	 yang	mengubah	 cara	 hidup,	

berinteraksi,	serta	bekerja,	sehingga	berdampak	langsung	pada	pertumbuhan	ekonomi.	Inovasi	

teknologi	dalam	pemasaran	memungkinkan	perusahaan	menghadirkan	produk	baru	dengan	

kualitas	 yang	 lebih	 baik	 sebagai	 solusi	 atas	 kebutuhan	 konsumen.	 Internet	 telah	 menjadi	

medium	vital	dalam	memenuhi	berbagai	kebutuhan,	salah	satunya	di	bidang	pemasaran	yang	

dikenal	 sebagai	 digital	 marketing.	 Perkembangan	 teknologi	 turut	 diiringi	 oleh	 tumbuhnya	

media	 online	 dan	 elektronik	 yang	 kini	 juga	 dimanfaatkan	 sebagai	 lahan	 bisnis	 melalui	 e-

commerce	 (Wijaya	 &	 Oktavianti,	 2019).	 Digital	 marketing	 sebagai	 bagian	 dari	 e-commerce	

mencakup	aktivitas	pemasaran	produk	dan	jasa	melalui	media	elektronik	(Kotler	&	Armstrong,	

2018).	 Internet	 tidak	hanya	mengubah	 cara	kita	berkomunikasi,	 tetapi	 juga	mengubah	 cara	

belajar,	bekerja,	hingga	berbelanja.	

Kemudahan	 akses	 informasi	 membuat	 pengguna	 internet	 dapat	 memperoleh	

pengetahuan	dari	berbagai	sumber	hanya	dalam	hitungan	detik.	Media	sosial	menjadi	aktivitas	

favorit	 masyarakat	 Indonesia,	 sebab	 platform	 ini	 menyediakan	 sarana	 yang	 mudah	 untuk	

berkomunikasi,	 berbagi	 konten,	 hingga	 memperoleh	 informasi	 terbaru	 (Pramadyanto	 &	

Irwansyah,	 2023).	 Media	 sosial	 yang	 awalnya	 digunakan	 hanya	 untuk	 komunikasi	 kini	

berkembang	menjadi	media	jual	beli	online.	Fenomena	ini	memberikan	dampak	positif	maupun	
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negatif,	 salah	 satunya	 masyarakat	 cenderung	 memilih	 belanja	 online.	 Produk	 yang	 dijual	

dipromosikan	tidak	hanya	 lewat	 foto	tetapi	 juga	video	menarik	yang	memancing	minat	beli.	

Semakin	beragam	media	sosial,	semakin	cepat	pula	pertumbuhan	penjualan	online	yang	pada	

akhirnya	mendongkrak	perekonomian	Indonesia.	Pada	2019,	penggunaan	media	sosial	untuk	

pemasaran	 berada	 pada	 angka	 45%,	 naik	 menjadi	 65%	 pada	 2021,	 dan	 diperkirakan	

menembus	78%	pada	2023	(Wiraputra	&	Irwansyah,	2023).	

Kebiasaan	sosial	masyarakat	pun	bergeser	menjadi	lebih	digital,	di	mana	individu	aktif	

berbagi	momen	pribadi,	opini,	hingga	pengalaman	melalui	platform	online.	Komunikasi	yang	

lancar	memudahkan	kita	memahami	 sudut	pandang	orang	 lain	 terkait	 isu-isu	 global.	Media	

sosial	kerap	menyoroti	 isu	 lingkungan,	pola	hidup	sehat,	 tren	fashion,	kecantikan,	teknologi,	

hingga	 hiburan.	 Platform	 ini	 juga	 berfungsi	 sebagai	 alat	 untuk	mengumpulkan	 opini	 publik	

sekaligus	 memengaruhi	 pola	 konsumsi	 masyarakat	 (Nielsen,	 2023;	 Haoe	 et	 al.,	 2023).	

Perusahaan	 memanfaatkan	 media	 sosial	 untuk	 kampanye	 pemasaran,	 mempromosikan	

produk,	serta	berinteraksi	langsung	dengan	pelanggan,	sehingga	memengaruhi	preferensi	dan	

keputusan	konsumen.	TikTok	misalnya,	yang	mulai	diperkenalkan	di	Indonesia	pada	2017	dan	

populer	pada	2021,	kini	menjadi	platform	favorit	dalam	memproduksi	video	pendek	disertai	

musik	yang	memengaruhi	budaya	baru	di	Indonesia.	

Saat	 ini	 Indonesia	memiliki	sekitar	185,3	 juta	pengguna	 internet	atau	66,5%	dari	 total	

penduduk,	 meningkat	 1,8	 juta	 dari	 tahun	 sebelumnya.	 Meski	 demikian,	 sekitar	 93,49	 juta	

penduduk	 belum	 tersambung	 internet.	 Pemerintah	 terus	 berupaya	 memeratakan	

pembangunan	infrastruktur	termasuk	jaringan	internet	agar	seluruh	lapisan	masyarakat	dapat	

menikmati	 manfaat	 teknologi.	 Masyarakat	 Indonesia	 kini	 menghabiskan	 rata-rata	 12	 jam	

sehari	 mengakses	 internet,	 menjadikannya	 hiburan	 utama	 sekaligus	 sumber	 informasi.	

Menurut	databoks.katadata.co.id,	YouTube	diakses	oleh	139	juta	pengguna,	Facebook	118	juta,	

WhatsApp	116	 juta,	 dan	TikTok	89	 juta.	Usia	 pengguna	didominasi	 kelompok	18–34	 tahun	

sebanyak	 54,1%,	 dengan	 perempuan	 sedikit	 lebih	 banyak	 yakni	 51,3%.	 Aktivitas	 yang	

dilakukan	 pun	 beragam,	 mulai	 dari	 komunikasi,	 berbagi	 foto	 atau	 video,	 mencari	 berita,	

hiburan,	hingga	belanja	online.	

Salah	satu	platform	yang	sangat	berpengaruh	adalah	TikTok.	Penggunaannya	kini	tidak	
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hanya	 untuk	 hiburan	 tetapi	 juga	 dimanfaatkan	 pebisnis	 dalam	 mempromosikan	 produk	

melalui	 konten	 kreatif	 (Luthan	 &	 Asmoro	 Putri,	 2021).	 TikTok	 menawarkan	 kemudahan	

mempromosikan	produk	lewat	video	dan	musik	(Nufus	&	Handayani,	2022).	Fitur	For	You	Page	

(FYP),	 tantangan,	 filter,	 musik,	 serta	 live	 streaming	 menjadikan	 TikTok	 efektif	 untuk	

pemasaran	 (Novita	 &	 Yuliani,	 2020;	Winarni,	 2021).	 Produk	 skincare	 seperti	 Skintific	 asal	

Kanada	yang	populer	di	Indonesia	memanfaatkan	strategi	ini	untuk	meningkatkan	minat	beli	

melalui	 live	 streaming	 TikTok,	 diskon	 harga,	 serta	 dukungan	 selebriti.	 Dengan	 sekitar	 200	

karyawan	 (Glints,	 2022),	 Skintific	 bersaing	 ketat	 dalam	memasarkan	 produk	 secara	 online,	

memanfaatkan	 selebriti	 dan	potongan	harga	yang	memperkuat	 citra	positif	 produk	di	mata	

konsumen.	Hal	ini	memicu	pembelian	impulsif	karena	masyarakat	cenderung	terpengaruh	oleh	

konten	promosi	yang	menarik.	

Fitur	 live	 streaming	 TikTok	 kini	 menjadi	 primadona	 promosi.	 Penelitian	 Putri	 &	 Sari	

(2022)	menemukan	 bahwa	 fitur	 ini	 dapat	meningkatkan	 penjualan	 produk	 skincare	 secara	

signifikan.	Bahkan,	menurut	Amalia	et	al.	(2023),	penjualan	dapat	naik	hingga	30%	dibanding	

metode	 tradisional.	 Ulasan	 singkat	 di	 TikTok	 memancing	 rasa	 penasaran	 pengguna	 untuk	

mencoba	produk	seperti	Skintific.	Studi	Wolny	&	Mueller	(2013)	menunjukkan	bahwa	ulasan	

online	 dapat	 meningkatkan	 keinginan	 membeli	 hingga	 60%,	 sedangkan	 Co	 (2017)	

mengungkapkan	bahwa	selebriti	mampu	memengaruhi	keputusan	beli	hingga	meningkatkan	

penjualan	 produk	 kecantikan	 sebesar	 50%.	 Diskon	 juga	 menjadi	 strategi	 penting	 untuk	

menarik	penonton	 live	 streaming.	Penjual	memanfaatkan	potongan	harga	 sebagai	pembeda	

dengan	kompetitor,	dan	hal	ini	sangat	dipengaruhi	oleh	faktor	budaya,	sosial,	pribadi,	maupun	

psikologis	(Isnabela	et	al.,	2023).	

Iklan	juga	memegang	peranan	besar	dalam	memengaruhi	keputusan	konsumen.	Menurut	

Kotler	&	Armstrong	(2018),	iklan	efektif	harus	menarik	perhatian,	membangkitkan	rasa	ingin	

tahu,	menumbuhkan	keinginan,	dan	mengajak	untuk	bertindak.	Pesan	iklan	perlu	disampaikan	

dengan	jelas,	menarik,	serta	menonjolkan	manfaat	produk	agar	mudah	diingat.	Shimp	(2020)	

menyebutkan	iklan	dikatakan	berhasil	jika	mampu	memikat	konsumen,	sementara	Wibowo	&	

Karimah	(2012)	menekankan	pengaruh	iklan	pada	keputusan	pembelian.	Namun,	tidak	semua	

penelitian	 sejalan,	 Ahmad	 et	 al.	 (2013)	 misalnya	 menemukan	 bahwa	 iklan	 tidak	 selalu	
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berpengaruh	signifikan.	Peran	selebriti	endorser	juga	penting	dalam	memengaruhi	keputusan	

konsumen	(Khan	&	Lodhi,	2016),	sebab	mereka	memiliki	daya	tarik	serta	pengikut	yang	banyak	

sehingga	menjadi	alat	pemasaran	efektif	(Sumarwan,	2021),	meski	Gupta	(2021)	menemukan	

selebriti	 tidak	 selalu	 memengaruhi	 keputusan	 beli.	 Pada	 akhirnya,	 kosmetik	 menjadi	

kebutuhan	 utama	 masyarakat	 yang	 terus	 berkembang	 dari	 segi	 variasi,	 manfaat,	 hingga	

kemudahan	penggunaan	(Nuraini,	2015).	

Adapun	 rumusan	 masalah	 dalam	 penelitian	 ini	 meliputi	 bagaimana	 pengaruh	 live	

streaming	TikTok,	potongan	harga,	dan	celebrity	endorsement	terhadap	keputusan	pembelian	

produk	Skintific.	Penelitian	ini	bertujuan	untuk	mengetahui	sejauh	mana	ketiga	faktor	tersebut	

memengaruhi	keputusan	pembelian	konsumen	pada	produk	skincare	Skintific.	

B. METODE	PENELITIAN	

Penelitian	ini	merupakan	studi	kuantitatif	dengan	pendekatan	deskriptif	yang	bertujuan	

memahami	 pengaruh	 live	 streaming	 TikTok,	 potongan	 harga,	 dan	 celebrity	 endorsement	

terhadap	keputusan	pembelian	skincare	Skintific	pada	mahasiswa	FEB	UNISLA	di	Lamongan.	

Data	kuantitatif	dikumpulkan	menggunakan	kuisioner	melalui	Google	Form	yang	disebarkan	

via	WhatsApp,	 melibatkan	 155	 responden	 yang	 dipilih	 dengan	 teknik	 purposive	 sampling.	

Penelitian	menggunakan	empat	variabel:	 live	streaming	(X1),	potongan	harga	(X2),	celebrity	

endorsement	 (X3)	 sebagai	 variabel	 bebas,	 serta	 keputusan	 pembelian	 (Y)	 sebagai	 variabel	

terikat.	Instrumen	penelitian	diuji	validitas	dan	reliabilitasnya	dengan	bantuan	SPSS	versi	21.	

Uji	validitas	dilakukan	untuk	memastikan	instrumen	mengukur	variabel	yang	tepat,	sedangkan	

reliabilitas	diukur	melalui	Cronbach’s	alpha	dengan	nilai	>0,60	dianggap	reliabel.	Selain	 itu,	

dilakukan	uji	asumsi	klasik	yang	meliputi	uji	normalitas,	heterokedasitas,	dan	multikolinearitas	

untuk	memastikan	kelayakan	model	regresi.	

Analisis	data	dilakukan	menggunakan	regresi	linier	berganda	untuk	mengetahui	sejauh	

mana	X1,	X2,	dan	X3	memengaruhi	Y,	dengan	persamaan	Y	=	β0	+	β1X1	+	β2X2	+	β3X3	+	e.	Uji	

parsial	 (t-test)	 digunakan	 untuk	 menguji	 pengaruh	 masing-masing	 variabel	 bebas	 secara	

individu	 terhadap	 variabel	 terikat	 dengan	 tingkat	 signifikansi	 5%,	 sedangkan	 koefisien	

determinasi	 (R²)	 digunakan	 untuk	melihat	 seberapa	 besar	 kontribusi	 variabel	 bebas	 dalam	

menjelaskan	 variabel	 terikat.	 Hasilnya	 diharapkan	 dapat	 memberikan	 gambaran	 mengenai	
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efektivitas	 live	 streaming	 TikTok,	 diskon	 harga,	 dan	 peran	 selebriti	 dalam	 memengaruhi	

keputusan	pembelian	produk	skincare,	sekaligus	menjadi	referensi	strategis	bagi	perusahaan	

dalam	mengoptimalkan	 pemasaran	 digital	melalui	media	 sosial.	 Penelitian	 ini	 dilaksanakan	

pada	Januari	hingga	Maret	2025,	mengambil	fokus	di	media	sosial	TikTok	dengan	studi	kasus	

pada	pengguna	produk	Skintific	di	kalangan	mahasiswa	Lamongan.	

C.							HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Hasil	

Tabel	1	Hasil	Uji	Validitas	Variabel	Live	Streaming	

No	 Pernyataan	 R	Hitung	 R	Tabel	 Keterangan	

1	 X1.1	 0,762	 0,1577	 VALID	

2	 X1.2	 0,804	 0,1577	 VALID	

3	 X1.3	 0,772	 0,1577	 VALID	

4	 X1.4	 0,683	 0,1577	 VALID	

Berdasarkan	uji	validitas	alat	ukur	pada	setiap	pernyatan	variabel	Live	Streaming,	hasil	

menunjukkan	bahwa	nilai	r	hitung	lebih	tinggi	dibandingkan	nilai	pada	r	tabel.	Tabel	korelasi	

untuk	derajat	kebebasan	df	=	n-2	=	155	–	2	=	153,	r	tabel	yang	dihasilkan	adalah	0,1577.	

Tabel	2	Hasil	Uji	Validitas	Variabel	Potongan	Harga	

No	 Pernyataan	 R	Hitung	 R	Tabel	 Keterangan	

1	 X2.1	 0,781	 0,1577	 VALID	

2	 X2.2	 0,832	 0,1577	 VALID	

3	 X2.3	 0,787	 0,1577	 VALID	

Berdasarkan	uji	validitas	alat	ukur	pada	setiap	pernyatan	variabel	potongan	harga,	hasil	

menunjukkan	bahwa	nilai	r	hitung	lebih	tinggi	dibandingkan	nilai	pada	r	tabel.	Tabel	korelasi	

untuk	derajat	kebebasan	df	=	n-2	=	155	–	2	=	153,	r	tabel	yang	dihasilkan	adalah	0,1577.	

Tabel	3	Hasil	Uji	Validitas	Variabel	Celebrity	Endorsement	

No	 Pernyataan	 R	Hitung	 R	Tabel	 Keterangan	

1	 X3.1	 0,815	 0,1577	 VALID	

2	 X3.2	 0,789	 0,1577	 VALID	
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3	 X3.3	 0,755	 0,1577	 VALID	

4	 X3.4	 0,787	 0,1577	 VALID	

5	 X3.5	 0,792	 0,1577	 VALID	

Berdasarkan	uji	validitas	alat	ukur	pada	setiap	pernyatan	variabel	celebrity	endorsement,	

hasil	menunjukkan	 bahwa	 nilai	 r	 hitung	 lebih	 tinggi	 dibandingkan	 nilai	 pada	 r	 tabel.	 Tabel	

korelasi	untuk	derajat	kebebasan	df	=	n-2	=	155	–	2	=	153,	r	tabel	yang	dihasilkan	adalah	0,1577.	

Tabel	4	Hasil	Uji	Validitas	Variabel	Keputusan	Pembelian	

No	 Pernyataan	 R	Hitung	 R	Tabel	 Keterangan	

1	 Y.1	 0,755	 0,1577	 VALID	

2	 Y.2	 0,703	 0,1577	 VALID	

3	 Y.3	 0,817	 0,1577	 VALID	

4	 Y.4	 0,816	 0,1577	 VALID	

5	 Y.5	 0,795	 0,1577	 VALID	

6	 Y.6	 0,791	 0,1577	 VALID	

Berdasarkan	uji	validitas	alat	ukur	pada	setiap	pernyatan	variabel	keputusan	pembelian,	

hasil	menunjukkan	 bahwa	 nilai	 r	 hitung	 lebih	 tinggi	 dibandingkan	 nilai	 pada	 r	 tabel.	 Tabel	

korelasi	untuk	derajat	kebebasan	df	=	n-2	=	155	–	2	=	153,	r	tabel	yang	dihasilkan	adalah	0,1577.	

Tabel	5	Hasil	Uji	Reabilitas	

Variabel	
Cronbach's	Alpha	>	

0,6	
Keterangan	

Live	Streaming	

TikTok	(X1)	
0,739	 Reliable	

Potongan	Harga	(X2)	 0,718	 Reliable	

Celebrity	endorsement	

(X3)	
0,847	 Reliable	

Keputusan	Pembelian	

(Y)	
0,871	 Reliable	

Pada	tabel	yang	terteradiatas,	terlihat	bahwa	pengujian	tingkat	keandalan	menunjukkan	

semua	bagian	variabel	memiliki	nilai	Crenbach’s	Alpha	lebih	dari	0,60.	Hal	ini	dapat	diartikan	
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bahwa	 alat	 ukur	 untuk	 variabel	 penelitian	 terbukti	 dapat	 diandalkan	 dan	 dapat	 digunakan	

sebagai	alat	dalam	penelitian.	

Tabel	6	Hasil	Uji	Normalitas	

One-Sample	Kolmogorov-Smirnov	Test	

	

unstandardiz	ed	Residual	

N	 155	

Normal	Parametersa,b	 Mean	 .0000000	

	
Std.	

170.696.906	
Deviation	

Most	Extreme	Differences	
Absolute	 .070	

Positive	 .035	

	 Negative	 -.070	

Test	Statistic	 .070	

Asymp.	Sig.	(2-tailed)	 .064c	

a.	Test	distribution	is	Normal.	
	 	

b.	Calculated	from	data.	

c.	Lilliefors	Significance	Correction.	

	Dari	 hasil	 pengujian	 normalitas,	 diperoleh	 nilai	 Asymp.	 Sing	 sebesar	 0,200	 yan	

menunjukkan	bahwa	nilai	sig	lebih	besar	dari	0,005.	Dengan	demikian,	dapat	disimpulkan	dari	

pengujian	ini	bahwa	data	dari	penelitian	memiliki	distribusi	normal.	Selain	itu,	normalitas	juga	

bisa	dilihat	dengan	melihat	 langsung	tampilan	datanya	melalui	histogram	dan	grafik	normal	

pot.	Dibawah	ini	merupakan	visualisasi	dari	data	tersebut.		
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Gambar	1	Grafik	Histrogram	

Histogram	menujukkan	 pola	 simetris	 pada	 sebaran	 data.	 Dengan	 titik	 grafik	 tertinggi	

berada	 di	 bagian	 tengah.	 Berbentuk	 menyerupai	 sebuah	 bel.	 Hal	 ini	 menandakan	 bahwa	

persyaratan	untuk	menguji	 normalitas	 data	 sudah	 terpenuhi.	Oleh	 karena	 itu,	 dapat	 ditarik	

kesimpulan	bahwa	sebaran	data	memenuhi	standar	normalitas.	

	
Gambar	2	Grafik	Normal	Plot	

Dari	plot	normal	yang	ditampilkan,	terlihat	bahwa	sebaran	titik	berada	di	sekitar	garis	

diagonal	dan	mengikuti	alur	garis	itu.	Dengan	demikian,	dapat	ditarik	kesimpulan	bahwa	syarat	

normalitas	dalam	pengujian	sudah	terpenuhi.	

Tabel	7	Uji	Heterokedastisitas	
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Variabel	 Sig	 Batas	 Keterangan	

Live	Streaming	TikTok	 0,095	 >0,05	 Tidak	Terjadi	

Heteroskedastisitas	

Potongan	Harga	 0,163	 >0,05	 Tidak	Terjadi	

Heteroskedastisitas	

Celebrity	endorsement	 0,061	 >0,05	 Tidak	Terjadi	

Heteroskedastisitas	

Diketahui	bahwa	hasil	pengujian	heteroskedasitas	menunjukkan	nilai	signifikan,	di	mana	

variabel	Live	Streaming	mencatat0,095,	variabel	potongan	harga	sebesar	0,163,	dan	variabel	

celebrity	 endorsement	mencapai	 0,061.	Untuk	ketiga	 variabel	 tersebut,	 nilai	 signifikasi	 lebih	

tinggi	 dari	 0,05,	 yang	 berarti	 tidak	 terdapat	 heteroskedasitas	 pada	 ketiga	 variabe	 tersebu.	

Heteokedasitas	 dapat	 diuji	 melalui	 vsualisasi	 data	 dengan	menggunakan	 grafik	 scatterplot.	

Berikut	representasinya.		

	
Gambar	3	Grafik	Scatterplot	

Untuk	 mengetahui	 apakah	 terdapat	 heterokedasitas,	 kita	 dapat	 melihat	 pola	 yang	

terbentuk	pada	grafik	 scatterplot	antara	SRESID	dan	ZPRED	 .	disini,	 simbol	Y	menunjukkan	

nilai	Y	yang	sudah	diprediksi,	sedangkan	simbol	X	menggambarkan	sisa	yang	distudentisasi.	

Jika	kita	perhatikan	gambar	diatas,	tampak	bahwa	titik	tersebut	tidak	membentuk	pola	yang	
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jelas	 dan	 menyebar	 tanpa	 arah	 tertentu.	 Oleh	 karena	 itu	 dari	 grafik	 ini,	 kita	 dapat	

menyimpulkan	bahwa	tidak	ada	tanda	terjadinya	heterokedasitas.	

Tabel	8	Koefisien	Nilai	Tolerance	dan	Nilai	VIF	Masing-Masing	Variabel	

Variabel	bebas	 Nilai	

Tolerance	

Nilai	

VIF	

Keterangan	

Live	Streaming	TikTok	(X1)	 0,401	 2,493	 Tidak	Terjadi	

Multikolinearitas	

Potongan	Harga	(X2)	 0,463	 2,159	 Tidak	Terjadi	

Multikolinearitas	

Celebrity	endorsement	(X3)	 0,314	 3,182	 Tidak	Terjadi	

Multikolinearitas	

Hasil	analisi	multikolinearitas	menunjukkan	nilai	tolerance	untuk	Live	Streaming	adalan	

0,401	 dan	 nilai	 VIF	mencapai	 2,493.	 Untuk	 potongan	 harga,	 nilai	 tolerance	 yang	 diperoleh	

adalah	0,463	dan	VIF	adalah	2,159.	Sedangkan	unuk	nilai	celebrity	endorsement,	niali	tolerance	

tercatat	0,314	dan	VIF	sebesar	3,182.	Oleh	karena	itu	dapat	disimpulkan	bahwa	tifdak	terdapat	

multikolinearitas	di	antara	ketiga	variabel	tersebut.	

Tabel	9	Uji	Analisis	Regresi	Linier	Berganda	

Unstandardized	Coefficients	 Standardized	

Coefficients	

	

	

T	

	

	

Sig.	Model	 B	 Std.	Error	 Beta	

1	 (Constant)	 1.765	 .067	 	 26.196	 .000	

Live	

Streaming	

(X1)	

.022	 .005	 .259	 4.031	 .000	

Potongan	

Harga	(X2)	

.052	 .007	 .435	 7.284	 .000	

Celebrity	

endorsement	

(X3)	

.020	 .005	 .273	 3.761	 .000	
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a. Dependent	Variable	:	Keputusan	Pembelian	(Y)	

Dapat	 dilihat	 dari	 hasil	 analisis	 regresi	 liniar	 berganda	 dengan	 rumus	 regresi	 seperti	

berikut:	

Y	=	β0	+	β1X1	+	β2X2	+	β3X3	

Y	=	Keputusan	Pembelian	

b1	=	Koefisien	regresi	dari	Live	Streaming	

b2	=	Koefisien	regresi	dari	Potongan	Harga	

b3	=	Kefisien	regresi	dari	Celebrity	endorsement	

X1	=	Live	Streaming	

X2	=	Potongan	Harga	

X3	=	Celebrity	endorsement	

E	=	Eror	

Berdasarkan	 persamaan	 regresi	 linear	 berganda	 yang	 telah	 dijelaskan	 sebelumnya,	

penjelasan	dapat	diberikan	sebagai	berikut:	

Angka	konstanta	(α)	mengindikasikan	bahwa	jika	Live	Streaming	TikTok	(X1),	potongan	

harga	 (X2)	 dan	 celebrity	 endorsement	 (X3)	 berada	 pada	 angka	 nol,	 nilai	 keputusan	 untuk	

melakukan	pembelian	(Y)	mencapai	1,765	unit.	

Koefisien	regresi	(β1)	untuk	variabel	streaming	TikTok	(X1)	adalah	0,022	dengan	nilai	

signifikasi	 0,000.	 Ini	menunjukkan	 bahwa	 terdapat	 hubungan	 positif	 antara	Live	 Streaming	

TikTok	dan	keputusan	pembelian.	Jika	ada	peningkatan	pada	variabel	Live	Streaming	TikTok,	

maka	keputusan	pembelian	juga	akan	mengalami	peningkatan	asalkan	variabel	lainnya	tetap	

tidak	berubah.	

Koefisien	 regresi	 (β2)	 untuk	 variabel	 potongan	 harga	 (X2)	 menunjukkan	 nilai	 0,052	

dengan	 tingkat	 signifikasi	 0,000,	 yang	 menunjukkan	 bahwa	 ada	 hubungan	 positif	 antara	

variabel	 potongan	 harga	 dan	 keputusan	 pembelian.	 Jika	 ada	 peningkatan	 pada	 variabel	

potongan	 harga,	 maka	 keputusan	 untuk	 membeli	 juga	 akan	 naik	 dengan	 asumsi	 variabel	

lainnya	tetap.	

Koefisien	 regresi	 (	 β3)	 untuk	 variabel	 celebrity	 endorsement	 (X3)	memiliki	 nilai	 0,020	

dengan	 tingkat	 signifikasi	 0,000.	 Ini	menunjukkan	 bahwa	 terdapat	 hubungan	 positif	 antara	
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variabel	 celebrity	 endorsement	 dan	 keputusan	 pembelian.	 Ketika	 terjadi	 peningkatan	 pada	

variabel	 celebrity	 endorsement,	 maka	 keputusan	 juga	 akan	mengalami	 peningkatan	 dengan	

asumsi	variabel	lainnya.	

Tabel	10	Hasil	Koefisien	Determinasi	(R2)	

Model	Summary	

	

Model	

	

R	

	

R	Square	

Adjusted	R	

Square	

Std.	Error	of	the	

Estimate	

1	 .866a	 .751	 .746	 .12021	

a. Predictors:	(Constant),	Total	X3,	Total	X2,	Total	X1	

	
Gambar	4	Daerah	Penerimaan	dan	Penolakan	Uji	t	X1	

Sumber:	Output	statistic	SPSS	20,	diolah	2024	

Berdasarkan	pengujian	t,	untuk	variabel	potongan	harga	(X2),	menunjukkan	nilai	t	hitung	

sebesar	 7,284,	 yang	 lebih	 besar	 dari	 nilai	 t	 tabel	 sebesar	 1,975	 dengan	 nilai	 sig	 <0,05.	 Ini	

menunjukkan	 bahwa	 H	 0	 ditolak	 dan	 H2	 diterima,	 yang	 berarti	 potongan	 harga	 memiliki	

dampak	positif	serta	signifikan	pada	keputusan	pembelian.	

	
Gambar	5	Daerah	Penerimaan	dan	Penolakan	Uji	t	X2	

Sumber:	Output	statistic	SPSS	20,	diolah	2024	

!"#$"%&D#()*"H"(&,-& !"#$"%&D#()*"H"(&,-&
&

&
&

!"!#$
!"#$"%&,-&!./#$.0"& $

!"!#$

&

%&'(&)*+$

%,"!-.$

%&&/012$ !"

12P456&
&&/012$
."34#$

$

&'(&)*+$

,"!-.

!"#$"%&D#()*"H"(&,-& !"#$"%&D#()*"H"(&,-&
&

&
&

!"!#$
!"#$"%&,-&!./#$.0"& $

!"!#$

&

%&'(&)*+$

%,"-./$

%&&0123$ !"

12P456&
&&0123$
4"5,#$

$

&'(&)*+$

,"-./

https://journal.hasbaedukasi.co.id/index.php/jurmie


Jurnal	Riset	Multidisiplin	Edukasi																																										 Volume	2	Nomor	7	Tahun	2025	
	

 

 

423	 https://journal.hasbaedukasi.co.id/index.php/jurmie	
	
 

 

Dari	hasil	analisis	uji	t	untuk	variabel	celebrity	endorsement	(X3),	diperoleh	nilai	t	hitung	

sebesar	3,76,	 yang	 lebih	besar	dari	nilai	 t	 tabel	sebesar	1,975	dengan	nilai	 sig	<0,05.	Dengan	

demikian	H0	ditolak	dan	H3	dapat	diterima.	Hal	ini	menunjukkan	bahwa	celebrity	endorsement	

memberikan	dampak	yang	positif	dan	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian.	

	
Gambar	6	Daerah	Penerimaan	dan	Penolakan	Uji	t	X3	

Sumber:	Output	statistic	SPSS	20,	diolah	2024	

Pembahasan		

Pengaruh	Live	Streaming	terhadap	keputusan	pembelian		

Setelah	melakukan	analisis	 regresi	 linier	bergand	dan	uji	 t,	diperoleh	koefisien	regresi	

untuk	vribel	 live	streming	TikTok	adalah	0,022.	Nilai	signifikasi	yang	didapat	adalah	0,000	 ,	

yang	mana	ini	lebih	kecil	dari	0,05.	Hal	ini	menunjukkan,	jika	live	streaming	TikTok	semakin	

tinggi	minat	 konsumen	 terhadap	 produk	 yang	 tawarkan	maka	 akan	 berpengaruh	 terhadap	

keputusan	pembelian	produk	Skincare.	

Pengaruh	potongan	harga	terhadap	keputusan	pembelian	

Setelah	melakukan	analisis	regresi	linier	berganda	dan	uji	t,	diperoleh	bahwa	koefisien	

regresi	untuk	variabel	potongan	harga	adalah	0,052.	Nilai	 signifikasinya	yang	menunjukkan	

angka	0.000	,	yang	mana	lebih	kecil	dari	0,05.	Hal	ini	menunjukkan,	semakin	besar	potongan	

harga	 yang	 diberikan,	 maka	 semakin	 tinggi	 pula	 minat	 minat	 konsumen	 untuk	melakukan	

pembelian	produk.	

Pengaruh	celebrity	endorsement	terhadap	keputusan	pembelian.		

Setelah	melakukan	analisis	regresi	linier	berganda	serta	uji	t,	diperoleh	bahwa	koefisien	
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regresi	untuk	variabel	celebrity	endorsement	adalah	0,020.	Nilai	signifikasinya	adalah	0,000	,	

yang	mana	 lebih	kecil	dari	0,05.	Hal	 ini	menunjukkan	semakin	kuat	pengaruh	selebriti	yang	

digunakan	dalam	promosi,	maka	semakin	besar	pula	kemungkinan	konsumen	untik	melakukan	

pembelian.	

D. KESIMPULAN	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 sebelumnya	 penulis	 memperoleh	 kesimpulan	 dan	 dapat	

diterima	dari	penelitian	yang	berjuidul	Pengaruh	Live	Streaming	TikTok,	potongan	harga	dan	

celebrity	 endorsement	 terhadap	keputusan	pembelian.	Maka	dapat	disimpulkan	bahwa	 jika	

live	 sttreaming	 TikTok	 TikTok	 semakin	 tinggi	 minat	 konsumen	 terhadap	 produk	 yang	

tawarkan	 maka	 akan	 berpengaruh	 terhadap	 keputusan	 pembelian	 produk	 Skincare.	 Jika	

potongan	 harga	 yang	 diberikan	 semakin	 besar,	maka	 semakin	 tinggi	 pula	minat	 konsumen	

untuk	melakukan	 pembelian	 produk.	 Hal	 ini	 menunjukkan	 bahwa,	 semakin	 kuat	 pengaruh	

selebriti	yang	digunakan	dalam	promosi,	maka	semakin	besar	pula	kemungkinan	konsumen	

untuk	melakukan	pembelian.	
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