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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of influencers and TikTok Shop live 

streaming on purchase intention of Skintific skincare products in Bogor Regency. 

The research method used is a quantitative approach with purposive sampling 

technique involving 100 respondents who are active TikTok users and have 

purchased Skintific products. Data were collected through questionnaires using a 

Likert scale and analyzed using validity, reliability, and multiple linear regression 

tests with SPSS. The results show that partially, both influencers and live 

streaming have a positive and significant effect on purchase intention, with 

significance values of 0.000 < 0.05. Simultaneously, both variables also have a 

significant effect on purchase intention, with an F-value of 46.602 > 3.09. The 

coefficient of determination (R²) of 0.477 indicates that influencers and live 

streaming explain 47.7% of purchase intention, while the remaining is influenced 

by other variables outside the study. Therefore, it can be concluded that 

influencers and TikTok Shop live streaming play an important role in increasing 

consumer purchase intention toward Skintific skincare products in Bogor 

Regency. 

Keywords: Influencer, Live Streaming, Purchase Intention, Tiktok Shop, Skincare. 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh influencer dan live 

streaming TikTok Shop terhadap minat beli produk skincare Skintific di 

Kabupaten Bogor. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan 

kuantitatif dengan teknik purposive sampling terhadap 100 responden yang 

merupakan pengguna aktif TikTok dan pernah membeli produk Skintific. 

Data dikumpulkan melalui kuesioner dengan skala Likert dan dianalisis 

menggunakan uji validitas, reliabilitas, serta regresi linear berganda dengan 

bantuan SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial influencer 

dan live streaming memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli, dengan nilai signifikansi masing-masing sebesar 0,000 < 0,05. Secara 

simultan, kedua variabel juga berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

dengan nilai F hitung sebesar 46,602 > F tabel 3,09. Nilai koefisien 

determinasi (R²) sebesar 0,477 menunjukkan bahwa influencer dan live 
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streaming mampu menjelaskan minat beli sebesar 47,7%, sedangkan sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa influencer dan live streaming TikTok Shop berperan 

penting dalam meningkatkan minat beli konsumen terhadap produk skincare 

Skintific di Kabupaten Bogor. 

Kata Kunci: Influencer, Live Streaming, Minat Beli, Tiktok Shop, Skincare. 

 
PENDAHULUAN 

Pada era perkembangan teknologi 

informasi dan komunikasi saat ini, pola 

interaksi konsumen dengan merek dan 

produk mengalami perubahan signifikan. 

TikTok menunjukkan pertumbuhan yang 

luar biasa, dengan lebih dari 1 miliar 

pengguna aktif bulanan secara global pada 

2023, di mana sebagian besar penggunanya 

berasal dari generasi muda yang sangat 

terpengaruh oleh tren di media sosial. Di 

Indonesia, pengguna TikTok juga terus 

meningkat pesat. Menurut data dari We Are 

Social dan Hootsuite, pada tahun 2023, 

TikTok telah diakses oleh lebih dari 100 

juta pengguna di Indonesia, menempatkan 

Indonesia sebagai salah satu pasar terbesar 

bagi TikTok. Hal ini menjadikan TikTok 

Shop sebagai platform yang ideal bagi 

bisnis untuk memperluas jangkauan dan 

meningkatkan penjualan, terutama bagi 

merek produk kecantikan dan perawatan 

kulit, yang banyak digemari oleh pengguna 

platform ini (Irrawati & Isa, 2025) 

Tiktok membuat fitur belanja pada 

platform nya yang dinamai dengan TikTok 

Shop, memungkinkan pengguna berbelanja 

langsung dan bisa melalui live streaming, 

menjadi contoh platform e-commerce 

interaktif yang semakin diminati. Live 

streaming merupakan fitur platform yang 

mengintegrasikan interaksi sosial secara 

real-time dalam e-commerce. Konsumen 

dapat memberikan komentar melalui fitur 

yang muncul secara langsung antara 

penjual, influencer, dan brand dengan calon 

konsumen. Melalui live streaming, brand 

dapat mendemonstrasikan produk, 

memberikan testimoni, menjawab 

pertanyaan konsumen secara langsung, 

serta menciptakan pengalaman yang lebih 

personal dan autentik. Menunjukan bahwa 

live streaming berpengaruh positif terhadap 

minat beli dengan meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan menciptakan 

pengalaman belanja yang lebih interaktif 

(Ristanti et al., 2026) 

Pada tiktok juga terdapat peran 

influencer sebagai media promosi dan 

menjadi penting untuk melakukan 

pemasaran, di mana individu dengan 
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jumlah pengikut yang tinggi 

mempromosikan produk secara personal 

dan autentik Influencer yang memiliki 

kredibilitas, daya tarik personal, dan 

kualitas konten yang tinggi diyakini 

mampu membentuk persepsi konsumen 

terhadap produk. Dengan pendekatan yang 

lebih bersifat personal dan persuasif, 

influencer dapat menimbulkan efek 

kepercayaan yang lebih besar dibandingkan 

iklan konvensional (Susetio et al., 2025) 

Industri skincare di Indonesia juga 

mengalami pertumbuhan yang signifikan 

seiring meningkatnya kesadaran 

masyarakat terhadap perawatan kulit. Salah 

satu brand yang memanfaatkan strategi 

digital marketing Adalah skintific, 

khususnya melalui penggunaan influencer 

dan fitur live streaming di tiktokshop. 

Dalam konteks produk kecantikan, 

penelitian  (Angie & Aditya, 2025) 

menunjukan bahwa influencer marketing 

efektif dalam membangun hubungan 

emosional dengan konsumen. Sementara 

itu, (Putri & Maryam, 2023) menyatakan 

bahwa pengalaman interaktif dalam belanja 

online menjadi faktor penting dalam 

meningkatkan minat beli.  

Meskipun berbagai penelitian telah 

dilakukan, masih terdapat celah penelitian. 

Sebagian besar penelitian terdahulu hanya 

mengkaji influencer atau live streaming 

secara terpisah, sehingga belum banyak 

penelitian yang menguji kedua variable 

tersebut secara simultan. Selanjutnya 

penelitian mengenai live streaming 

commerce masih didominasi pada konteks 

global dan belum banyak yang berfokus 

pada Indonesia. Penelitian yang secara 

spesifik membahas produk skincare, 

khususnya brand skintific, masih terbatas, 

belum banyak penelitian yang mengambil 

Lokasi di Kabupaten Bogor sebagai objek 

penelitian, sehingga karakteristik 

konsumen di wilayah tersebut belum 

banyak dikaji. Oleh karna itu, penelitian ini 

penting dilakukan untuk mengisi celah 

tersebut dengan menguji pengaruh 

influencer dan live streaming tiktok shop 

terhadap minat beli produk skintific di 

Kabupaten Bogor. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, 

rumusan masalah pada penelitian ini 

adalah: 

1. Apakah influencer berpengaruh 

terhadap minat beli produk skincare 

skintific di Kabupaten Bogor 

2. Apakah live streaming tiktok shop 

berpengaruh terhadap minat beli 

produk skincare skintific di 

Kabupaten Bogor 

3. Apakah influencer dan live streaming 

tiktok shop secara simultan 

berpengaruh terhadap minat beli 

produk skincare skintific di 

Kabupaten Bogor 
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Adapun tujuan penelitian ini adalah  

untuk: 

1. Menganalisis pengaruh influencer 

terhadap minat beli produk skincare 

skintific di Kabupaten Bogor 

2. Menganalisis pengaruh live 

streaming tiktok shop terhadap minat 

beli produk skincare skintific di 

Kabupaten Bogor 

3. Menganalisis pengaruh influencer 

dan live streaming tiktok shop secara 

simultan terhadap minat beli produk 

skincare skintific di Kabupaten 

Bogor. 

TINJAUAN LITERATUR  

Minat beli merupakan salah satu 

konsep penting dalam perilaku konsumen 

yang menggambarkan kecenderungan 

individu untuk melakukan pembelian 

terhadap suatu produk. Minat beli muncul 

sebagai respon terhadap rangsangan 

pemasaran yang diterima konsumen, baik 

melalui informasi, pengalaman, maupun 

rekomendasi dari pihak lain. Dalam 

konteks pemasaran digital, minat beli tidak 

hanya dipengaruhi oleh kualitas produk, 

tetapi juga oleh strategi komunikasi 

pemasaran yang memanfaatkan media 

sosial, kepercayaan, serta interaksi yang 

terbangun antara penjual dan konsumen. 

Salah satu strategi pemasaran digital 

yang berkembang pesat adalah influencer 

marketing, yaitu individu yang memiliki 

basis pengikut signifikan di media sosial 

dan dianggap memiliki pengaruh terhadap 

opini maupun perilaku pengikutnya 

(Ristanti, 2025). Penelitian oleh (Sangapan, 

2025) menunjukan bahwa jumlah pengikut 

dan kesesuaian antara influencer dengan 

produk dapat mempengaruhi persepsi 

konsumen terhadap suatu merek. 

Selanjutnya, (Christea & Chairun Nisa, 

2022) menyatakan bahwa kredibilitas 

influencer dan nilai pesan yang 

disampaikan berpengaruh signifikan 

terhadap kepercayaan konsumen serta 

minat beli. Hal ini menunjukan bahwa 

influencer memiliki peran strategis dalam 

membentuk persepsi dan keputusan 

pembelian konsumen melalui konten yang 

disampaikan di media sosial. 

Selain influencer, perkembangan 

social commerce juga ditandai dengan 

munculnya fitur live streaming yang 

memungkinkan interaksi langsung antara 

penjual dan konsumen. Live streaming 

memberikan pengalaman belanja yang 

lebih interaktif karena konsumen dapat 

melihat demontrasi produk secara real-

time, mengajukan pertanyaan, serta 

mendapatkan respon langsung dari penjual. 

Penelitian (Andriani & Haniyah, 2025) 

menunjukan bahwa interaktivitas dalam 

live streaming mampu meningkatkan 

keterlibatan dan kepercayaan konsumen. 
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Selain itu, menemukan bahwa factor 

hiburan, interaksi, dan kepercayaan dalam 

live streaming memiliki pengaruh positif 

terhadap minat beli dalam konteks e-

commerce. 

Dalam praktiknya, influencer dan live 

streaming sering dikombinasikan dalam 

platform social commerce seperti tiktok 

shop. Kombinasi ini memberikan 

pengalaman yang lebih komprehensif bagi 

konsumen, di mana mereka tidak hanya 

menerima rekomendasi dari influencer, 

tetapi juga dapat melihat langsung 

penggunaan produk melalui live streaming. 

Strategi ini dinilai lebih efektif karena 

mampu menggabungkan aspek kredibilitas, 

interaktifitas, serta pengalaman langsung 

dalam satu waktu. 

Berbagai penelitian terdahulu telah 

membuktikan bahwa influencer dan live 

streaming memiliki pengaruh terhadap 

minat beli konsumen. Namun, sebagian 

besar penelitian masih mengkaji kedua 

variabel tersebut secara terpisah, serta lebih 

banyak dilakukan pada konteks global atau 

platform e-commerce umum. Penelitian 

yang secara khusus mengkaji pengaruh 

influencer dan live streaming secara 

simultan dalam satu model penelitian, 

khususnya pada platform TikTok Shop, 

masih terbatas. Selain itu, penelitian yang 

berfokus pada produk skincare, terutama 

brand Skintific, juga belum banyak 

dilakukan, padahal produk kecantikan 

memiliki karakteristik yang sangat 

dipengaruhi oleh kepercayaan dan 

penggunaan. 

Berdasarkan hal tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa masih terdapat celah 

penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut, 

khususnya terkait pengaruh influencer dan 

live streaming TikTok Shop terhadap minat 

beli dalam konteks lokal. Oleh karena itu, 

penelitian ini memiliki kebaruan dengan 

mengkaji secara simultan pengaruh 

influencer dan live streaming  terhadap 

minat beli produk skincare Skintific di 

Kabupaten Bogor. Penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan kontribusi 

empiris dalam pengembangan ilmu 

pemasaran digital, khususnya dalam 

memahami perilaku konsumen pada era 

social commerce. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk 

menguji pengaruh influencer dan live 

streaming TikTok Shop terhadap minat beli 

produk skincare Skintific di Kabupaten 

Bogor. Pendekatan kuantitatif merupakan 

metode penelitian yang digunakan untuk 

meneliti populasi atau sampel tertentu 

dengan analisis data bersifat statistik guna 

menguji hipotesis yang telah ditetapkan 

(Afif Zihnil et al., 2024) 
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Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pengguna TikTok di Kabupaten 

Bogor yang pernah melihat konten 

influencer maupun live streaming TikTok 

Shop terkait produk skincare Skintific. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan 

metode non-probability sampling dengan 

pendekatan purposive sampling, yaitu 

teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu sesuai dengan tujuan 

penelitian (Ulva Putri Ramadani et al., 

2025)  . Adapun kriteria responden dalam 

penelitian ini adalah:  

1. Pengguna aktif TikTok 

2. Pernah membeli produk Skintific. 

Jumlah sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 100 responden. 

Jenis data yang digunakan adalah data 

primer yang diperoleh melalui penyebaran 

kuesioner secara online menggunakan 

Google Form. Skala pengukuran yang 

digunakan adalah skala Likert dengan 

rentang nilai 1-5, yaitu mulai dari sangat 

tidak setuju hingga sangat setuju, yang 

digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi responden terhadap 

suatu objek. Pengumpulan data dilakukan 

periode 5 April 2026 sampai dengan 30 

April 2026, dengan Lokasi penelitian di 

Kabupaten Bogor. 

Variabel dalam penelitian ini terdiri 

dari variabel independen dan variabel 

dependen. Variabel independen meliputi 

influencer (X1) dan live streaming TikTok 

Shop (X2), sedangkan variabel dependen 

adalah minat beli (Y). Variabel influencer 

diukur melalui indikator kredibilitas, daya 

tarik, keahian, dan kesesuaian dengan 

produk. Variabel live streaming diukur 

melalui indikator interaktivitas, kejelasan 

informasi, hiburan, dan kepercayaan. 

Sementara itu, variabel minat beli diukur 

melalui indikator ketertarikan membeli, 

keinginan mencoba, niat membeli di masa 

depan, serta kecenderungan untuk 

merekomendasikan produk kepada orang 

lain. 

Teknik analisis data yang digunakan 

dalam penelitian ini meliputi uji validitas 

dan reliabilitas untuk menguji kelayakan 

instrumen penelitian, uji asumsi klasik 

yang terdiri dari uji normalitas, uji 

multikolinearitas, dan uji 

heteroskedastisitas, serta analisis regresi  

linear berganda untuk mengetahui 

pengaruh antar variabel. Pengujian 

hipotesis dilakukan menggunakan uji t 

untuk mengetahui pengaruh parsial, uji F 

untuk mengetahui pengaruh simultan, serta 

koefisien determinasi (R2) untuk mengukur 

kemampuan variabel independen dalam 

menjelaskan variabel dependen. Seluruh 

proses analisis data dilakukan dengan 

bantuan software SPSS. 
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Hipotesis dalam penelitian ini adalah: 

(H1) influencer berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli, dan (H2) 

live streaming TikTok Shop berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli, 

dan (H3) influencer dan live streaming 

TikTok Shop secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli 

produk skincare Skintific di Kabupaten 

Bogor. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Uji Validitas 

Variabel X1 

 

Variabel X2 

 

Variabel Y 

 

Uji validitas dalam penelitian ini 

dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 

instrumen kuesioner mampu mengukur 

variabel yang diteliti, yaitu influencer (X1), 

live streaming (X2), dan minat beli (Y). 

Pengujian dilakukan dengan menggunakan 

teknik Corrected Item-Total Correlation 

melalui bantuan SPSS. Jumlah responden 

dalam penelitian ini adalah 100 orang, 

sehingga nilai derajat kebebasan (df) 

diperoleh dari rumus df = N - 2 yaitu 100 - 

2 = 98, dengan tingkat signifikansi 0,05 

diperoleh nilai r tabel sebesar 0,1966. Suatu 

item pernyataan dinyatakan valid apabila 

nilai r hitung lebih besar dari r tabel (r 

hitung > 0,1966). Berdasarkan hasil 

pengujian pada variabel influencer (X1), 

seluruh item pernyataan memiliki nilai r 

hitung yang lebih besar dari 0,1966, yaitu 

berkisar antara 0,556 hingga 0,673, 

sehingga seluruh item dinyatakan valid. 

Pada variabel live streaming (X2), seluruh 

item pernyataan juga memiliki nilai r 
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hitung di atas r tabel, yaitu berkisar antara 

0,535 hingga 0,739, sehingga seluruh item 

dinyatakan valid. Selanjutnya, pada 

variabel minat beli (Y), seluruh item 

pernyataan memiliki nilai r hitung lebih 

besar dari 0,1966 dengan rentang nilai 

antara 0,628 hingga 0,787, sehingga 

seluruh item juga dinyatakan valid. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa 

seluruh instrumen pada variabel influencer 

(X1), live streaming (X2), dan minat beli 

(Y) dalam penelitian ini memenuhi kriteria 

validitas dan layak digunakan untuk 

analisis lebih lanjut. 

Uji Reliabilitas 

Reliability Statistics X1 

 

Reliability Statistics X2 

 

Reliability Statistics Y 

 

Uji reliabilitas dalam penelitian ini 

dilakukan untuk mengetahui konsistensi 

alat ukur yang digunakan, yaitu apakah 

kuesioner mampu memberikan hasil yang 

stabil dan konsisten. Pengujian reliabilitas 

dilakukan dengan menggunakan metode 

Cronbach’s Alpha melalui bantuan SPSS, 

dengan kriteria bahwa suatu instrumen 

dinyatakan reliabel apabila nilai 

Cronbach’s Alpha bernilai positif dan lebih 

besar dari 0,600 (α > 0,600). Berdasarkan 

hasil pengujian, diperoleh nilai Cronbach’s 

Alpha untuk variabel influencer (X1) 

sebesar 0,712 dengan jumlah item 7, 

variabel live streaming (X2) sebesar 0,773 

dengan jumlah item 7, serta variabel minat 

beli (Y) sebesar 0,840 dengan jumlah item 

7. Seluruh nilai Cronbach’s Alpha tersebut 

lebih besar dari 0,600 dan bernilai positif, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa semua 

item pernyataan dalam penelitian ini 

dinyatakan reliabel. Dengan demikian, 

instrumen kuesioner yang digunakan 

memiliki tingkat konsistensi yang baik dan 

dapat diterima serta layak digunakan untuk 

analisis lebih lanjut. 

Uji Regresi Linear Berganda 

Output Koefisien Determinasi 

Model Summary 

 

Berdasarkan hasil uji regresi linear 

berganda pada output koefisien determinasi 

(Model Summary), diperoleh nilai R 

sebesar 0,691 yang menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang kuat antara 

variabel independen yaitu influencer (X1) 

dan live streaming (X2) terhadap variabel 
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dependen yaitu minat beli (Y). Selain itu, 

diperoleh nilai koefisien determinasi (R 

Square) sebesar 0,477 yang berarti bahwa 

kemampuan variabel independen dalam 

menjelaskan variabel dependen adalah 

sebesar 47,7% (0,477 × 100% = 47,7%). 

Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa variabel influencer dan live 

streaming memberikan kontribusi 

pengaruh sebesar 47,7% terhadap minat 

beli produk skincare Skintific di Kabupaten 

Bogor, sedangkan sisanya sebesar 52,3% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar model 

penelitian ini. 

Output Uji T Hipotesis 

Coefficientsa 

 

Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada 

tabel coefficients, diketahui bahwa variabel 

influencer (X1) memiliki nilai signifikansi 

sebesar 0,000, dimana nilai tersebut lebih 

kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), sehingga 

dapat disimpulkan bahwa variabel 

influencer (X1) berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli (Y). Nilai t hitung pada 

variabel X1 sebesar 3,722 lebih besar dari t 

tabel sebesar 1,98472 (3,722 > 1,98472), 

sehingga dapat dinyatakan bahwa secara 

parsial variabel influencer (X1) memiliki 

pengaruh signifikan terhadap minat beli 

(Y). Selanjutnya, variabel live streaming 

(X2) memiliki nilai signifikansi sebesar 

0,000, dimana nilai tersebut lebih kecil dari 

0,05 (0,000 < 0,05), sehingga dapat 

disimpulkan bahwa variabel live streaming 

(X2) berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli (Y). Nilai t hitung pada variabel 

X2 sebesar 5,052 juga lebih besar dari t 

tabel sebesar 1,98472 (5,052 > 1,98472), 

sehingga dapat dinyatakan bahwa secara 

parsial variabel live streaming (X2) 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

minat beli (Y). Nilai t tabel diperoleh dari 

rumus df = n - k - 1 yaitu 100 - 2 - 1 = 97, 

sehingga pada taraf signifikansi 0,05 

diperoleh nilai t tabel sebesar 1,98472. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa kedua variabel independen yaitu 

influencer (X1) dan live streaming (X2) 

secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen yaitu minat beli 

(Y).Nilai t hitung= 5.052 > t tabel= 1.98472 

maka dikatakan X2 memiliki pengaruh 

signifikan Y. 

Output Uji F Simultan 

ANOVAa 
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Berdasarkan hasil uji F (simultan) 

pada tabel ANOVA, diketahui bahwa nilai 

signifikansi (Sig.) sebesar 0,000, dimana 

nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 

0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel independen yaitu influencer (X1) 

dan live streaming (X2) secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen yaitu minat beli (Y). Selain itu, 

diperoleh nilai F hitung sebesar 46,602. 

Nilai F tabel diperoleh dengan 

menggunakan rumus df1 = k - 1 dan df2 = 

n - k, dimana jumlah variabel (k) adalah 3 

(X1, X2, dan Y), sehingga df1 = 3 - 1 = 2 

dan df2 = 100 - 3 = 97. Berdasarkan df 

tersebut pada taraf signifikansi 0,05, 

diperoleh nilai F tabel sebesar 3,09. Karena 

nilai F hitung lebih besar dari F tabel 

(46,602 > 3,09), maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel influencer (X1) dan live 

streaming (X2) secara bersama-sama 

(simultan) memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap minat beli (Y). Dengan 

demikian, model regresi dalam penelitian 

ini dinyatakan layak digunakan untuk 

analisis lebih lanjut. 

Kesimpulan Interpretasi 

Uji validitas dalam penelitian ini 

dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 

instrumen kuesioner mampu mengukur 

variabel yang diteliti, yaitu influencer (X1), 

live streaming (X2), dan minat beli (Y), 

dengan menggunakan teknik Corrected 

Item-Total Correlation melalui SPSS. 

Jumlah responden sebanyak 100 orang, 

sehingga diperoleh nilai r tabel sebesar 

0,1966 (df = N - 2 = 98) pada tingkat 

signifikansi 0,05, dan seluruh item 

pernyataan pada variabel X1, X2, dan Y 

memiliki nilai r hitung lebih besar dari r 

tabel sehingga dinyatakan valid. 

Selanjutnya, uji reliabilitas menggunakan 

Cronbach’s Alpha menunjukkan bahwa 

variabel influencer (X1) memiliki nilai 

sebesar 0,712, live streaming (X2) sebesar 

0,773, dan minat beli (Y) sebesar 0,840, 

dimana seluruh nilai tersebut lebih besar 

dari 0,600 sehingga seluruh instrumen 

dinyatakan reliabel dan dapat digunakan 

untuk analisis lebih lanjut. Pada uji regresi 

linear berganda, hasil koefisien determinasi 

menunjukkan nilai R sebesar 0,691 yang 

berarti hubungan antara variabel 

independen dan dependen tergolong kuat, 

serta nilai R Square sebesar 0,477 yang 

menunjukkan bahwa variabel influencer 

dan live streaming mampu menjelaskan 

variabel minat beli sebesar 47,7%, 

sedangkan sisanya sebesar 52,3% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar 

penelitian. Hasil uji t (parsial) 

menunjukkan bahwa variabel influencer 

(X1) memiliki nilai signifikansi sebesar 

0,000 < 0,05 dengan t hitung 3,722 > t tabel 

1,98472, dan variabel live streaming (X2) 
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memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000 < 

0,05 dengan t hitung 5,052 > t tabel 

1,98472, sehingga keduanya secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

(Y). Sementara itu, hasil uji F (simultan) 

menunjukkan nilai signifikansi sebesar 

0,000 < 0,05 dan nilai F hitung sebesar 

46,602 > F tabel 3,09, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa variabel influencer dan 

live streaming secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli produk 

skincare Skintific di Kabupaten Bogor, 

serta model regresi yang digunakan 

dinyatakan layak untuk digunakan dalam 

penelitian ini 

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis data yang telah dilakukan, dapat 

disimpulkan bahwa variabel influencer dan 

live streaming TikTok Shop memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli produk skincare Skintific di 

Kabupaten Bogor. Secara parsial, 

influencer berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli, yang menunjukkan bahwa 

kredibilitas, daya tarik, serta kemampuan 

influencer dalam menyampaikan informasi 

mampu meningkatkan kepercayaan dan 

ketertarikan konsumen. Demikian pula, 

live streaming TikTok Shop terbukti 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

melalui interaktivitas, kejelasan informasi, 

serta pengalaman belanja yang lebih 

menarik dan real-time. 

Secara simultan, influencer dan live 

streaming TikTok Shop bersama-sama 

memberikan pengaruh signifikan terhadap 

minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan 

bahwa kombinasi strategi pemasaran 

melalui influencer dan fitur live streaming 

mampu menciptakan pengalaman 

pemasaran yang lebih efektif dalam 

mendorong keputusan pembelian. Nilai 

koefisien determinasi menunjukkan bahwa 

kedua variabel tersebut mampu 

menjelaskan minat beli sebesar 47,7%, 

sementara sisanya dipengaruhi oleh faktor 

lain di luar penelitian. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa pemanfaatan influencer dan live 

streaming TikTok Shop merupakan strategi 

pemasaran digital yang efektif dalam 

meningkatkan minat beli konsumen 

terhadap produk skincare Skintific, 

khususnya di Kabupaten Bogor. 
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