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Abstract: This study aims to analyze the influence of live streaming and electronic 
word-of-mouth (e-WOM) on purchasing decisions for the local skincare brand Somethinc 
within a social commerce environment. A quantitative approach was employed, utilizing 
primary data collected via online questionnaires from 150 respondents residing in the 
Jabodetabek area who were familiar with Somethinc products. The sample was selected using 
purposive sampling, and data analysis was conducted using Partial Least Squares with 
SmartPLS 4.1.0.0 software. The results indicate that live streaming has a positive and 
significant effect on purchasing decisions for Somethinc products. Similarly, electronic 
word-of-mouth exerts a positive and significant influence on purchasing decisions. These 
findings demonstrate that direct interaction, product demonstrations, and information 
delivery via live streaming alongside reviews, recommendations, and consumer experiences 
shared through e-WOM play a pivotal role in shaping consumer confidence and driving 
purchasing decisions. The study underscores the importance of integrating live commerce 
strategies and managing e-WOM to strengthen Somethinc's digital marketing efforts. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh live streaming dan electronic word 
of mouth (e-WOM) terhadap keputusan pembelian produk skincare lokal Somethinc dalam 
lingkungan social commerce. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan data 
primer yang dikumpulkan melalui kuesioner daring kepada 150 responden yang mengetahui 
produk Somethinc dan berdomisili di wilayah Jabodetabek. Sampel ditentukan menggunakan 
teknik purposive sampling, sedangkan analisis data dilakukan menggunakan Partial Least 
Squares dengan alat analisis SmartPLS 4.1.0.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa live 
streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
Somethinc. Selain itu, electronic word of mouth juga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Temuan ini menunjukkan bahwa interaksi langsung, 
demonstrasi produk, dan penyampaian informasi melalui live streaming, serta ulasan, 
rekomendasi, dan pengalaman konsumen melalui e-WOM, berperan dalam membentuk 
keyakinan konsumen dan mendorong keputusan pembelian. Penelitian ini menegaskan 
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pentingnya integrasi strategi live commerce dan pengelolaan e-WOM dalam memperkuat 
pemasaran digital merek Somethinc. 
 
Kata Kunci: Electronic Word of Mouth, Live Streaming, Keputusan Pembelian, Skincare 

  
 
PENDAHULUAN 

Industri skincare lokal di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir menunjukkan 
perkembangan yang sangat pesat (Saparuddin et al., 2025).  Kondisi ini didorong oleh 
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap pentingnya perawatan kulit, perubahan gaya 
hidup, serta kemajuan teknologi digital yang mempermudah aktivitas berbelanja (Saparuddin 
et al., 2025). Indonesia menjadi salah satu pasar kecantikan yang berkembang cepat di 
kawasan Asia Tenggara, terutama karena tingginya minat generasi muda terhadap produk 
perawatan diri (Euromonitor International, 2025). Situasi ini kemudian memunculkan 
persaingan yang semakin ketat di antara berbagai brand skincare lokal seperti Somethinc, 
Scarlett, Wardah, dan Avoskin dalam menarik perhatian konsumen.  

Di tengah perkembangan tersebut, perilaku konsumen mengalami transformasi dari 
pembelian konvensional menuju keputusan pembelian yang banyak dipengaruhi interaksi 
digital, terutama melalui live streaming dan electronic word of mouth (e-WOM). Penelitian 
Lubis & Hayu (2025) menunjukkan bahwa aktivitas digital dan interaksi media sosial 
memiliki pengaruh yang cukup kuat terhadap minat beli konsumen Generasi Z terhadap 
produk Somethinc. Hal ini menunjukkan bahwa transformasi perilaku konsumen saat ini 
tidak bisa dipisahkan dari perkembangan teknologi digital.  

Persaingan antar merek skincare lokal maupun global juga semakin terasa terutama di 
platform e-commerce dan social commerce. Berdasarkan data Compas pada kategori beauty 
& personal care di Shopee Indonesia tahun 2025, beberapa brand memiliki pangsa pasar 
yang cukup dominan. Adapun data tersebut dapat dilihat pada tabel berikut : 
 

Tabel 1 Pangsa Pasar Brand Skincare di E-Commerce Indonesia 
Merek Pangsa Pasar (%) 

Skintific 4,10 
Wardah 2,97 

Glad2Glow 2,51 
Hanasui 1,52 

MS Glow 1,36 

Somethinc 1,23 
 

Sumber: Databoks Katadata (2025) 
 

Data pada tabel 1 memperlihatkan bahwa meskipun Somethinc merupakan salah satu 
brand skincare lokal yang cukup dikenal, pangsa pasarnya masih berada di bawah beberapa 
kompetitor utama seperti Skintific (4,10%) dan Wardah (2,97%), sementara Somethinc hanya 
mencapai 1,23% (Databoks Katadata, 2025). Perbedaan ini mengindikasikan bahwa 
kompetitor dengan strategi pemasaran digital yang lebih agresif dan adaptif mampu 
memperoleh posisi pasar yang lebih kuat.  

Salah satu strategi yang saat ini banyak digunakan adalah pemanfaatan live streaming 
sebagai media promosi. Live streaming dinilai mampu menghadirkan pengalaman yang lebih 
interaktif karena memungkinkan komunikasi secara langsung antara penjual dan konsumen 
(Chen et al., 2023). Melalui fitur ini, konsumen dapat melihat penggunaan produk secara 
real-time sekaligus berinteraksi dengan host, sehingga dapat meningkatkan kepercayaan 
terhadap produk yang ditawarkan (Mendoza-Moreira et al., 2024). Hal ini sejalan dengan 
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penelitian Setyawan dan Yuliana yang menyatakan bahwa live streaming memungkinkan 
interaksi real-time, demonstrasi produk, serta penyampaian informasi secara persuasif yang 
dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong keputusan pembelian (Setyawan 
& Yuliana, 2026).  

Selain itu, electronic word of mouth (e-WOM) juga menjadi faktor penting dalam 
memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Saat ini, konsumen cenderung lebih 
mempertimbangkan ulasan, testimoni, serta pengalaman dari pengguna lain sebelum membeli 
suatu produk (Mendoza-Moreira et al., 2024). Penelitian Rohmah & Indarwati (2025) 
menunjukkan bahwa e-WOM memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
karena informasi dan ulasan dari konsumen lain mampu membentuk kepercayaan serta 
persepsi positif terhadap produk. Hal ini juga diperkuat oleh penelitian Setyawan & Yuliana 
(2026) menyatakan bahwa e-WOM berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
karena konsumen lebih percaya pada pengalaman pengguna lain yang dibagikan melalui 
media sosial maupun platform digital.  

Industri skincare lokal Indonesia menghadapi persaingan yang semakin intensif 
seiring dengan meningkatnya penggunaan platform e-commerce dan social commerce 
sebagai sarana pencarian informasi serta pembelian produk. Dalam kondisi tersebut, 
Somethinc sebagai salah satu merek skincare lokal masih menghadapi tantangan dalam 
mempertahankan keputusan pembelian konsumen, tercermin dari pangsa pasar Somethinc 
yang berada di bawah beberapa kompetitor utama pada kategori beauty and personal care di 
Shopee Indonesia. Perubahan perilaku konsumen juga menyebabkan keputusan pembelian 
tidak lagi hanya ditentukan oleh karakteristik produk, tetapi semakin dipengaruhi oleh 
pengalaman interaksi digital dan informasi yang diperoleh dari konsumen lain. Dua variabel 
yang relevan dalam konteks tersebut adalah live streaming dan electronic word of mouth 
(e-WOM). 

Meskipun demikian, sebagian besar penelitian sebelumnya masih membahas 
pengaruh live streaming dan e-WOM secara terpisah. Padahal dalam praktiknya kedua faktor 
tersebut seringkali berkaitan dan bekerja secara bersamaan dalam memengaruhi persepsi 
konsumen. Oleh karena itu, masih terdapat celah penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut, 
khususnya terkait bagaimana penggabungan antara live streaming dan e-WOM dapat 
menjelaskan perubahan perilaku konsumen skincare lokal, terutama pada brand Somethinc. 

Permasalahan ini menjadi semakin relevan mengingat kondisi industri skincare yang 
sangat kompetitif serta perubahan perilaku konsumen yang berlangsung dengan cepat. 
Konsumen tidak hanya mempertimbangkan kualitas produk, tetapi juga pengalaman digital, 
interaksi digital, serta kebenaran informasi yang mereka peroleh. Dalam kondisi tersebut, 
Somethinc menghadapi tantangan untuk tetap mempertahankan keputusan pembelian 
konsumen ditengah persaingan yang semakin ketat dan arus informasi yang terus 
berkembang. Penelitian Saphira & Widiyanesti (2024) juga menunjukkan bahwa kualitas 
informasi, kredibilitas ulasan, serta interaktivitas dalam live streaming dapat memengaruhi 
keputusan pembelian secara signifikan. 

Live streaming memungkinkan konsumen memperoleh informasi produk secara 
langsung melalui demonstrasi produk dan interaksi dengan penjual. Melalui live streaming, 
konsumen dapat melihat karakteristik produk secara lebih jelas sehingga mengurangi 
ketidakpastian sebelum melakukan pembelian (Mutmainna et al., 2024). Selain memberikan 
informasi produk, live streaming juga menciptakan interaksi dua arah antara penjual dan 
konsumen. Interaksi tersebut mampu meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk 
yang ditawarkan sehingga mendorong terbentuknya keputusan pembelian (Setyawan & 
Yuliana, 2026). 

Penelitian yang dilakukan oleh Setyawan & Yuliana (2026) menunjukkan bahwa live 
streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase desicion parfum Mykonos. 
Hasil penelitian Mutmainna et al. (2024) juga menunjukkan bahwa live streaming 
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk Skintific. Penelitian 
Sari et al. (2026) turut membuktikan bahwa interaksi dalam live streaming mampu 
meningkatkan kepercayaan konsumen yang pada akhirnya mendorong keputusan pembelian. 

 
H1 : Live Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
Somethinc. 

Electronic Word of Motuh (e-WOM) merupakan bentuk komunikasi digital yang 
berisi ulasan, komentar, dan pengalaman konsumen terhadap suatu produk. Informasi yang 
disampaikan melalui e-WOM dapat menjadi sumber referensi bagi calon konsumen dalam 
mengevaluasi suatu produk sebelum melakukan pembelian (Setyawan & Yuliana, 2026). 
Ulasan positif yang diberikan oleh pengguna dapat menigkatkan kredibilitas produk serta 
membentuk persepsi yang baik di benak konsumen. Sebaliknya, ulasan negatif dapat 
menurunkan minat konsumen untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu, e-WOM 
memiliki peran penting dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap suatu produk 
sehingga dapat memengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian (Yuliana et al., 
2025). 

Penelitian Setyawan & Yuliana (2026) menunjukkan bahwa e-WOM berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian parfum Mykonos. Penelitian Yuliana et 
al. (2025) juga menjelaskan bahwa e-WOM berperan dalam membangun kepercayaan 
konsumen melalui informasi yang disebarkan di media sosial sehingga dapat meningkatkan 
kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil yang sama diperoleh oleh Al 
Ghifari et al. (2025) yang menyatakan bahwa e-WOM berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian produk skincare. 
H2 : Electronic Word of Mouth (e-WOM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk Somethinc. 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
Gambar 1 Konseptual Penelitian 

 
Urgensi penelitian ini semakin kuat karena fenomena transformasi perilaku konsumen 

dalam social commerce belum cukup dijelaskan melalui pendekatan perilaku konsumen 
tradisional. Penelitian ini penting secara teoritis untuk memperluas kajian perilaku konsumen 
digital melalui integrasi perspektif live streaming dan e-WOM, sekaligus memperkaya 
literatur mengenai Keputusan Pembelian dalam konteks industri skincare lokal. Secara 
praktis, penelitian ini diharapkan memberi kontribusi strategis bagi Somethinc dalam 
merancang komunikasi pemasaran digital yang lebih efektif melalui optimalisasi live 
commerce dan pengelolaan e-WOM positif guna mendorong keputusan pembelian. 
Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
live streaming dan electronic word of mouth (e-WOM) terhadap keputusan pembelian produk 
skincare lokal Somethinc dalam lingkungan social commerce. 
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METODE 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan sumber data primer yang 

diperoleh melalui penyebaran kuesioner secara daring menggunakan Google Form. Penelitian 
dilakukan pada bulan Juni 2026 dengan melibatkan responden yang merupakan masyarakat 
Jabodetabek yang mengetahui skincare lokal Somethinc. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan purposive sampling. Mengacu pada Hair et al. (2021), jumlah sampel 
penelitian ditentukan menggunakan rentang 5-10 kali jumlah indikator. Penelitian ini 
memiliki 15 indikator, sehingga jumlah responden yang digunakan sebanyak 150 responden. 
Teknik analisis data menggunakan Partial Least Square dengan bantuan alat analisis yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah SmartPLS versi 4.1.0.0. 

 
Tabel 1 Konstruk Penelitian 

Variabel Indikator Referensi 
Live streaming LS1 = Produk Somethinc sangat sesuai dengan 

apa yang saya harapkan 
Fitria et al. (2024) 
Setyawan & Yuliana (2026) 

 LS2 = Produk Somethinc sangat berkualitas  
 LS3  =  Host  Live  Streaming  sangat  

mengenal  produk Somethinc 
 

 LS4 = Host Live Streaming sangat Kredibel  
 LS5 = Diskon yang ditawarkan menarik hati 

saya untuk melakukan pembelian 
 

 LS6 = Potongan harga yang diberikan produk 
Somethinc sangat sesuai 

 

Electronic  Word 
of Mouth 

EWOM1  =  Saya  ingin  membantu  orang  
lain  dengan pengalaman positif pembelian 
produk Somethinc 

(Saputra, 2026; Setyawan & 
Yuliana, 2026; Yuliana et al., 
2025) 

 EWOM2  =  Saya  ingin  orang  lain  membeli  
produk Somethinc 

 

 EWOM3  =  Saya  merasa  senang  ketika  
bercerita  ke orang lain tentang keunggulan 
produk Somethinc 

 

 EWOM4  =  Saya  dapat  menceritakan  
pengalaman menyenangkan  tentang  
penggunaan  produk Somethinc 

 

 EWOM5 = Saya merasa puas dengan produk 
Somethinc 

 

 EWOM6  = Menurut  saya,  merek  Somethinc  
harus didukung 

 

Keputusan 
Pembelian 

PD1  =  Saya  membeli  produk  Somethinc  
karena keinginan saya. 

Setyawan & Yuliana (2026) 
(Alfian et al., 2024; Firanti 
& Yuliana, 2025) (Winsi, 
2026) 

 PD2 = Teman/keluarga merekomendasikan 
saya untuk membeli produk Somethinc. 

 

 PD3  =  Saya  membandingkan  produk  lain  
sebelum membeli produk Somethinc. 

 

Sumber : Data diolah (2026) 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Demografi Responden 

Demografi responden pada penelitian ini adalah pria dan wanita yang mempunyai 
usia 16 tahun hingga 46 tahun. Pendistribusian ini menggunakan Google Form dengan hasil 
150 responden mengisi kuesioner ini. Data responden tersebar di wilayah Jabodetabek, 
terdapat 97 responden untuk wilayah Jakarta, terdapat 17 responden untuk wilayah Bogor, 
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terdapat 7 responden untuk wilayah Depok, sebanyak 13 responden untuk wilayah 
Tangerang, dan terakhir terdapat 16 responden untuk wilayah Bekasi. Berdasarkan latar 
belakang pekerjaan terbaru, dari 150 total responden terdapat 70 orang memiliki pekerjaan 
sebagai Karyawan Swasta, terdapat 60 orang masih sebagai Pelajar/Mahasiswa, terdapat 10 
orang sebagai Ibu rumah tangga, terdapat 3 orang memiliki pekerjaan sebagai Freelance, 
terdapat 2 orang memiliki pekerjaan sebagai Pegawai Negeri Sipil, terdapat 2 orang memiliki 
pekerjaan sebagai Guru/Dosen, terdapat 1 orang memiliki pekerjaan sebagai Pengusaha, 
sebanyak 1 orang memiliki pekerjaan sebagai Dokter, dan terakhir terdapat 1 orang Tidak 
Bekerja.  

 
Tabel 2 Demografi Responden 

Kriteria Responden Jumlah Responden Persentase 
Jenis Kelamin   
Pria 32 21,3% 
Wanita 118 78,7% 
Berdasarkan Usia   
16 - 25 Tahun  69 46% 
26 – 35 Tahun 64 42,7% 
36 – 46 Tahun 17 11,3% 
Berdasarkan Pekerjaan   
Karyawan Swasta 70 46,7% 
Pelajar / Mahasiswa 60 40% 
Ibu Rumah Tangga 10 6,7% 
Freelance  3 2% 
Pegawai Negeri Sipil 2 1,3% 
Guru / Dosen 2 1,3% 
Pengusaha 1 0,7% 
Dokter  1 0,7% 
Tidak Bekerja 1 0,6% 
Berdasarkan Domisili   
Jakarta  97 64,6% 
Bogor  17 11,3% 
Depok  7 4,7% 
Tangerang 13 8,7% 
Bekasi  16 10,7% 

Sumber : Data diolah (2026) 
 

Hasil Uji Validitas 
(Firdaus dkk., 2025) mengemukakan bahwa dalam penelitian kuantitatif ini sangat penting 
untuk dilakukan pengujian validitas konvergen pada saat meninjau ukuran yang memiliki 
keterkaitan positif dan konstruk yang sama dengan menggunakan tahapan alternatif. 
Sehingga, nilai Average Variance Extracted (AVE) serta faktor loading yang merupakan 
syarat dalam terpenuhinya nilai telah diperoleh. Nilai yang telah diperoleh berdasarkan hasil 
dari uji validitas yang telah diolah tersaji pada tabel 3.  
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Tabel 3 Uji Validitas 
Variabel Indikator Factor Loading 

Live Streaming LS1 0.798 
 LS2 0.822 
 LS3 0.724 
 LS4 0.755 
 LS5 0.735 
 LS6 0.767 

Electronic Word of Mouth (eWOM) EWOM1 0.761 
 EWOM2 0.789 
 EWOM3 0.812 
 EWOM4 0.896 
 EWOM5 0.816 
 EWOM6 0.810 

Keputusan Pembelian PD1 0.829 
 PD2 0.700 
 PD3 0.769 

Sumber : Data diolah (2026) 
 

Nilai outer loading konstruk yang paling tinggi menunjukan bahwa indikator yang 
saling berkaitan memiliki kesamaan yang tidak sedikit, kemudian aturan yang ditetapkan 
ditunjukan dengan menjelaskan komponen substansial di setiap varian indikator oleh variabel 
laten dengan minimal 5%. Sehingga, nilai standar yang diharapkan yaitu 0.5 atau lebih dan 
memiliki nilai ideal 0.7 atau lebih, dalam konteks outer loading. Tabel 3 menunjukan bahwa 
semua indikator memenuhi  aspek  kelayakan  variabel  penelitian,  dengan  semua  outer  
loading  melebihi  0.7 sehingga memberikan landasan yang kuat untuk informasi penelitian. 

Dalam konteks penelitian kuantitatif ini, Muhamad & Yuliana (2026) menekankan 
pentingnya  melakukan  pengujian  validitas  konvergen  untuk  meninjau  ukuran  yang  
berkaitan positif  dengan contructions  yang  sama  menggunakan  tahapan  alternatif.  Hal  
ini  memastikan bahwa nilai Average Variance Extracted (AVE) dan factor loading, yang 
ketentuan syarat nilainya adalah  0.5  atau  lebih  besar.  Kondisi  ini  menunjukan  bahwa  
rata  rata  konstruk  mampu menerangkan  melebihi  setengah  varian  indikator  yang  
dimiliki.  Berdasarkan  nilai  AVE  yang diperoleh variabel Live Streaming, Electronic word 
of Mouth Ewom  dan Keputusan Pembelian semuanya melebihi  0.5  sehingga  menetapkan  
validitasnya.  Nilai  AVE  tertinggi  diperoleh  oleh  variabel Electronic  word  of  Mouth  
Ewom yaitu  senilai  0,664.  Nilai  AVE  diperoleh  variabel  Keputusan Pembelian yaitu 
senilai 0,589. 
 
Hasil Uji Reliabilitas dan AVE  

Uji  reliabilitas untuk menguji  instrument  pada  penelitian,  Langkah  berikutnya 
adalah SmartPLS 4.1.0.0 digunakan dengan memilih prosedur PLS-Algoritma. Dengan nilai 
hasil dari Cronbach’s  Alpha  dan  Composite  Reliability,  uji  reliabilitas  digunakan  pada  
setiap  variabel sebagaimana disajikan melalui Tabel 4. 

 
Tabel 4 Uji Reliabilitas dan AVE 

Variable Cronbach’s 
alpha 

Composite 
reliability (rho_a) 

Composite reliability 
(rho_c) 

AVE 

Live Streaming 0.861 0.867 0.896 0.589 
Electronic Word of 

Mouth (eWOM) 
0.898 0.9 0.922 0.664 

Keputusan 
Pembelian 

0.65 0.66 0.811 0.589 

Sumber : Data diolah (2026) 
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Berdasarkan  jawaban dari keseluruhan  responden  yang didapatkan  nilai dari  hasil  
reliabilitas diatas  0,7  yang  bisa  dikatakan  konsisten.  Sehingga,  Instrumen  dalam  
penelitian  ini  dapat dipercaya atau di anggap reliabel. 
 
Hasil Uji Hipotesis   

Berdasarkan hasil hipotesis dinyatakan bahwa hasil pengujian hipotesis Live 
Streaming terhadap Keputusan Pembelian didukung, sedangkan hipotesis Electronic word of 
Mouth Ewom terhadap Keputusan Pembelian didukung, seperti yang tersaji pada tabel 5.   

 
Tabel 5. Uji Hipotesis 

 Original 
sample  

(O) 

Sample 
Mean  
(M) 

Standar 
deviation 
(STDEV) 

T statistics 
(|O/STDEV|) 

P  
values 

Hasil 
Hipotesis 

Live Streaming -> 
Keputusan 
Pembelian 

0.516 0.512 0.123 4.208 0 Didukung 

Electronic word of 
Mouth (E-wom)  
-> Keputusan 

Pembelian 

0.297 0.307 0.129 2.302 0.021 Didukung 

Sumber : Data diolah (2026) 
 

Mengacu pada tabel  5,  berikut  adalah  pembahasan mengenai  hipotesis  yang  akan 
dijelaskan secara rinci :  
Penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel Live  Streaming  memberikan  pengaruh  
positif  dan signifikan dalam Keputusan Pembelian (� = 0,516 ; p = 0). Hubungan yang 
searah diantara kedua variabel  ditunjukan  oleh  nilai  dari  koefisien  jalur.  Tidak  hanya  itu  
saja,  p  <  0,05  juga mengindikasikan bahwa Live Streaming mempunyai pengaruh 
signifikan dalam Keputusan Pembelian. Merujuk  pada  penjelasan  tersebut,  dapat  ditarik  
Kesimpulan  bahwa  Hipotesis  1  didukung. Namun,  penelitian  ini  juga  menunjukan  
bahwa  variabel Electronic  Word  of  Mouth  eWOM memberikan pengaruh positif dan 
signifikan dalam Keputusan Pembelian (� = 0,297) karena dapat dilihat dari nilai P sebesar 
0,021 < 0,05 (5%), artinya ada hubungan signifikan antara Electronic Word of Mouth 
(eWOM)  dan Keputusan Pembelian.  Merujuk  pada  penjelasan  tersebut, dapat  ditarik 
Kesimpulan bahwa Hipotesis 2 didukung. 
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Gambar 2. Hasil pengolahan data dengan menggunakan SmartPLS  
Sumber : Data diolah (2026) 

 
PEMBAHASAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis pertama yang menyatakan bahwa Live 
Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
Somethinc didukung. Hasil ini menunjukkan bahwa live streaming menjadi salah satu media 
pemasaran digital yang dapat membantu konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. 
Melalui live streaming, konsumen dapat memperoleh informasi mengenai produk secara 
langsung serta berinteraksi dengan host selama proses pemasaran berlangsung. 

Live streaming memberikan pengalaman berbelanja yang lebih interaktif karena 
konsumen tidak hanya menerima informasi melalui deskripsi produk, tetapi juga dapat 
melihat demonstrasi dan memperoleh penjelasan secara langsung. Interaksi antara host dan 
konsumen memberikan kesempatan bagi konsumen untuk mengajukan pertanyaan mengenai 
produk yang ditawarkan. Kondisi tersebut dapat membantu mengurangi keraguan konsumen 
dan meningkatkan keyakinan sebelum melakukan pembelian. Hal ini sesuai dengan konsep 
live streaming yang memungkinkan konsumen memperoleh informasi produk sekaligus 
berinteraksi secara langsung dengan penjual selama proses pemasaran berlangsung. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Setyawan & Yuliana (2026) yang 
menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
melalui interaksi langsung, penyampaian informasi produk, dan kredibilitas host. Hasil 
tersebut juga sejalan dengan penelitian Mutmainna et al. (2024) yang menunjukkan bahwa 
live streaming dapat mendorong keputusan pembelian produk skincare melalui interaksi 
antara penjual dan konsumen. Selain itu, penelitian (Sari et al. (2025) menjelaskan bahwa 
interaksi dalam live streaming dapat meningkatkan kepercayaan konsumen sehingga 
mendorong keputusan pembelian. 

Dalam konteks Somethinc, live streaming dapat menjadi sarana untuk memberikan 
informasi produk secara lebih jelas dan menarik. Host yang mampu menjelaskan 
karakteristik, manfaat, serta penggunaan produk dengan baik dapat membantu konsumen 
memahami produk sebelum melakukan pembelian. Interaksi yang berlangsung secara 
langsung juga dapat menciptakan komunikasi yang lebih dekat antara Somethins dan 
konsumen. Dengan demikian, live streaming tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, 
tetapi juga sebagai media komunikasi yang dapat membangun kepercayaan konsumen dan 
mendukung keputusan pembelian. 

Hasil penelitian pada Hipotesis kedua menunjukkan bahwa hipotesis kedua yang 
menyatakan bahwa Electronic Word of Mouth (e-WOM) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Somethinc didukung. Hasil ini menunjukkan bahwa 
informasi yang berasal dari pengalaman konsumen lain melalui media digital dapat menjadi 
salah satu pertimbangan dalam proses pengambilan keputusan pembelian. 

Electronic Word of Mouth (e-WOM) berupa ulasan, komentar, rekomendasi, dan 
pengalaman penggunaan produk dapat membantu calon konsumen memperoleh informasi 
sebelum melakukan pembelian. Informasi yang berasal dari pengguna lain dapat memberikan 
gambaran mengenai pengalaman menggunakan produk sehingga konsumen memiliki 
referensi tambahan selain informasi yang disampaikan oleh perusahaan. Hal tersebut dapat 
membantu konsumen dalam mengevaluasi produk dan membentuk kepercayaan sebelum 
menentukan keputusan pembelian. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Setyawan & Yuliana (2026) yang 
menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth (e-WOM) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian Yuliana et al. (2025) juga menjelaskan bahwa 
Electronic Word of Mouth (e-WOM) dapat membangun kepercayaan konsumen melalui 
informasi yang disebarkan melalui media sosial. Hasil tersebut diperkuat oleh penelitian Al 
Ghifari et al. (2025) yang menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth (e-WOM) 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk merek Somethinc. 

Dalam konteks merek Somethinc, Electronic Word of Mouth (e-WOM) dapat 
terbentuk melalui pengalaman konsumen yang dibagikan pada media sosial maupun platform 
digital. Ulasan dan rekomendasi positif dapat membantu membentuk persepsi yang baik 
terhadap produk dan meningkatkan kepercayaan calon konsumen. Sebaliknya, pengalaman 
negatif yang disampaikan oleh konsumen juga dapat memengaruhi persepsi terhadap produk. 
Oleh karena itu, pengalaman konsumen menjadi bagian penting dalam membentuk 
komunikasi mengenai Somethinc di lingkungan digital. 

Dengan demikian Electronic Word of Mouth (e-WOM) tidak hanya menjadi sumber 
informasi bagi calon konsumen, tetapi juga menjadi bagian dari proses pembentukan 
kepercayaan terhadap produk. Informasi dan pengalaman yang dibagikan oleh pengguna lain 
dapat membantu konsumen dalam mempertimbangkan produk Somethinc sebelum 
melakukan pembelian. 

 
KESIMPULAN  DAN SARAN 
Kesimpulan 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa live streaming dan electronic word of mouth 
(e-WOM) merupakan faktor yang berperan dalam mendorong keputusan pembelian produk 
Somethinc. Live streaming memberikan pengaruh positif dan signifikan karena 
memungkinkan konsumen memperoleh informasi produk secara langsung, melihat 
demonstrasi, serta berinteraksi dengan host sehingga dapat mengurangi keraguan dan 
meningkatkan keyakinan sebelum membeli. Di sisi lain, e-WOM juga memberikan pengaruh 
positif dan signifikan karena ulasan, komentar, rekomendasi, serta pengalaman konsumen 
lain menjadi sumber informasi tambahan yang membantu calon konsumen mengevaluasi 
produk dan membentuk kepercayaan. Hasil pengujian menunjukkan bahwa pengaruh live 
streaming terhadap keputusan pembelian lebih kuat dibandingkan e-WOM, sehingga strategi 
interaksi langsung melalui live commerce menjadi aspek penting yang perlu diperhatikan 
Somethinc dalam mendorong keputusan pembelian konsumen. 

Secara manajerial, hasil penelitian memberikan implikasi bahwa Somethinc perlu 
mengoptimalkan live streaming bukan sekadar sebagai media promosi, tetapi sebagai sarana 
komunikasi interaktif yang mampu menjelaskan karakteristik, manfaat, dan penggunaan 
produk secara informatif. Pemilihan host yang memahami produk dan memiliki kredibilitas, 
kemampuan merespons pertanyaan konsumen, serta penyampaian demonstrasi produk secara 
menarik dapat memperkuat pengalaman konsumen selama proses pembelian. Selain itu, 
Somethinc perlu mengelola pengalaman konsumen secara konsisten untuk mendorong 
terbentuknya e-WOM positif melalui ulasan dan rekomendasi konsumen. Secara teoritis, 
penelitian ini memperluas kajian perilaku konsumen digital dengan menunjukkan bahwa 
keputusan pembelian dalam konteks skincare lokal dapat dijelaskan melalui kombinasi 
interaksi langsung dalam live streaming dan komunikasi antarkonsumen melalui e-WOM. 
Temuan ini memperkuat perspektif bahwa keputusan pembelian pada lingkungan digital tidak 
hanya terbentuk dari informasi perusahaan, tetapi juga dari interaksi real-time dan 
pengalaman pengguna yang dibagikan melalui platform digital. 
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Keterbatasan  
Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu dipertimbangkan dalam 

menginterpretasikan hasil penelitian. Pertama, penelitian hanya berfokus pada produk 
skincare lokal Somethinc sehingga karakteristik temuan belum dapat secara langsung 
digeneralisasikan pada merek skincare lokal lainnya atau kategori produk kecantikan yang 
berbeda. Kedua, responden penelitian terbatas pada masyarakat yang berdomisili di wilayah 
Jabodetabek, sehingga perspektif konsumen dari wilayah Indonesia lainnya belum 
terakomodasi. Ketiga, penelitian hanya memasukkan live streaming dan electronic word of 
mouth sebagai variabel yang menjelaskan keputusan pembelian, sementara perilaku 
konsumen digital dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor lain. Selain itu, data dikumpulkan 
melalui kuesioner daring dengan pendekatan purposive sampling, sehingga hasil penelitian 
sangat bergantung pada karakteristik dan persepsi responden yang berpartisipasi dalam 
penelitian. 
 
Saran 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas cakupan wilayah penelitian 
dengan melibatkan konsumen dari berbagai daerah di Indonesia agar hasil penelitian 
memiliki daya generalisasi yang lebih luas. Peneliti berikutnya juga dapat mengembangkan 
model penelitian dengan memasukkan variabel lain yang relevan dalam perilaku konsumen 
digital, seperti brand trust, customer engagement, online customer review, social media 
advertising, atau purchase intention, sehingga mekanisme terbentuknya keputusan pembelian 
dapat dipahami secara lebih komprehensif. Selain itu, penelitian mendatang dapat 
membandingkan Somethinc dengan merek skincare lokal lainnya untuk mengidentifikasi 
apakah pengaruh live streaming dan e-WOM memiliki pola yang konsisten pada merek 
dengan karakteristik pasar yang berbeda. Pendekatan longitudinal atau kombinasi metode 
kuantitatif dan kualitatif juga dapat dipertimbangkan untuk memperoleh pemahaman yang 
lebih mendalam mengenai perubahan perilaku konsumen dalam perkembangan live 
commerce dan social commerce. 
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Zaharani sebagai penulis pertama berperan dalam menentukan studi kasus, 
mendeskripsikan pendahuluan, metode, penyebaran kuesioner, mendeskripsikan demografi 
responden serta interpretasi hasil dan pembahasan. Lingga Yuliana sebagai penulis kedua 
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