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ABSTRAK  Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Pengaruh Influencer Marketing dan Live 
Streaming terhadap keputusan pembelian parfum Mykonos. Metode penelitian yang 
digunakan yaitu metode kuantitatif. Teknik analisis penelitian ini menggunakan 
Partial Least Square (PLS) untuk pengolahan data menggunakan software SmartPLS 
4.1. Populasi penelitian ini adalah para customer Parfum Mykonos, teknik 
pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan 100 responden. Hasil Penelitian 
ini yang telah disusun baik dapat disimpulkan bahwa Influencer Marketing dan Live 
Streaming memiliki pengaruh yang positif dan memberikan dampak yang signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian parfum Mykonos. 
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ABSTRACT  This study aims to analyze the influence of Influencer Marketing and Live Streaming on 
purchasing decisions for Mykonos perfume. The research method used is the 
quantitative method. This research analysis technique uses Partial Least Square (PLS) 
for data processing using SmartPLS 4.1 software. The population of this study were 
Mykonos Perfume customers, the data collection technique used a questionnaire with 
100 respondents. The results of this research which have been compiled can be 
concluded that Influencer Marketing and Live Streaming have a positive influence and 
have a significant impact on purchasing decisions for Mykonos perfume. 
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PENDAHULUAN 
Parfum kini memiliki dampak yang sangat besar 
bagi masyarakat yang menggunakannya sebagai 
kebutuhan sehari-hari. Parfum dikenakan setiap 
hari untuk menunjang penampilan dan 
mengoptimalkan rasa percaya diri orang yang 
mengenakannya. Parfum biasanya dikenakan 
saat bertemu seseorang atau menghadiri acara 
penting seperti pesta ulang tahun, acara kantor, 
pesta pernikahan, dan lain-lain. Parfum juga 
dapat digunakan saat bepergian jauh dan 
mengingatkan kita pada kenangan seseorang 
melalui aroma khas parfum yang digunakan. 
Kebiasaan ini membuat parfum memiliki 
dampak yang besar dalam dunia perdagangan, 
karena hampir semua orang di dunia 
menggunakan parfum (Fitria et al., 2024). Di 
Indonesia, parfum termasuk produk dengan 
penjualan tertinggi di e-commerce sejak tahun 
2022, khususnya di marketplace TikTok. Parfum 
menjadi produk utama dengan tingkat penjualan 
tinggi setelah skincare dan kosmetik karena 
adanya program pemerintah yang mendorong 
masyarakat untuk membeli produk lokal, 
sekaligus mendukung kemajuan UMKM di 
bidang bahan wewangian (Liputan6.com, 2023). 

Salah satu merek parfum yang saat ini sedang 
viral adalah Mykonos. Mykonos merupakan 
produk parfum lokal asal Indonesia yang berdiri 
sejak tahun 2019. PT Monarch Muti Industri 
yang memproduksi parfum Mykonos berlokasi 
di kota Jakarta Timur. Mykonos merupakan 
merek parfum yang berhasil menembus jajaran 
tujuh besar brand parfum teratas dan terlaris di 
platform e-commerce, dengan total pendapatan 
penjualan mencapai Rp982,7 juta. Produk ini 
dipasarkan dengan harga yang terjangkau, mulai 
dari Rp89.000 hingga Rp260.000. Melalui 
strategi harga tersebut, Mykonos berkomitmen 
untuk membawa angin segar dan meningkatkan 
citra industri parfum di ranah e-commerce 
(Sutiani, 2023). Parfum Mykonos telah 
menikmati penjualan produk yang sukses sejak 
streamer mobile legend sekaligus mantan 
analyst team EVOS yaitu Ade Setiawan 
Pamungkas atau akrab dikenal sebagai mas Ade 
merekomendasikan produk mykonos salah 
satunya california Signature pada saat 
melakukan streaming pada youtube channelnya. 
Beberapa waktu kemudian mykonos 
meluncurkan serangkaian koleksi parfum baru 
yang berkolaborasi dengan influencer, Gamer 
sekaligus streamer yaitu mas ade setiawan, 
Mykonos dan Ade ingin menghadirkan nuansa 
wewangian yang youthful, fun, dan versatile 

untuk menjawab kebutuhan generasi muda 
dengan karakter unik (Utami, 2025). Mykonosx 
Setiawan Ade bertema “two realms one choice” 
yaitu futuristic city dan battleground, dimana 
pada relams futuristic city yaitu diberi nama 
Glicth, mykonos Glitch tipikal parfum yang 
punya main accords fresh, fruity, aromatic, dan 
woody. Openingnya yang paling berasa ada 
nanas bakar yang fresh, juicy, dan ada kesan 
smokynya dengan wangi citrus dan fruity yang 
dominan. Dan pada realms battleground Invade, 
sedangkan varian mykonos invade parfum ke 
arah gourmand yang dibuat tidak terlalu manis. 
Didominasi oleh lavender, cinnamon, caramel, 
amber dan vanilla yang smoky. Parfum ini 
mampu memberikan kesan maskulin dan bold. 

Seiring meningkatnya penggunaan media sosial, 
strategi pemasaran pun beralih ke digital. 
Influencer marketing dan fitur live streaming 
menjadi kunci dalam mempengaruhi keputusan 
pembelian. Mas Setiawan Ade, sebagai salah satu 
influencer aktif di Youtube, Instagram dan 
TikTok, telah memanfaatkan kedua strategi 
tersebut untuk mempromosikan parfum lokal 
Mykonos dan berhasil menarik perhatian 
konsumen untuk memutuskan membeli parfum 
mykonos.  

Keputusan pembelian merujuk pada perilaku 
konsumen yang mencakup cara individu, 
kelompok, atau organisasi dalam menentukan 
pilihan, melakukan pembelian, serta 
memanfaatkan produk, layanan, gagasan, atau 
pengalaman guna memenuhi kebutuhan serta 
keinginan mereka. (Kotler & Armstrong) dalam 
(Tilaar et al., 2024). Keputusan konsumen untuk 
membeli suatu produk dapat dipengaruhi oleh 
beberapa hal, termasuk Influencer marketing 
dan Live Streaming. 

Pemasaran melalui influencer merupakan 
bentuk komunikasi yang melibatkan individu 
dalam mengeksplorasi, mengenali, dan 
memberikan dukungan terhadap suatu produk 
atau layanan (Wicaksana & Nuryanto, 2024). 
Influencer berperan dalam merancang serta 
menyampaikan pesan promosi yang bertujuan 
untuk memengaruhi pandangan audiens, 
membangun kesadaran merek, dan pada 
akhirnya mendorong terjadinya pembelian. 
Sementara itu, menurut Schouten dalam 
(Shukmalla et al., 2023), influencer marketing 
merupakan individu yang bukan berasal dari 
kalangan selebritas, melainkan memperoleh 
popularitas secara daring dengan membagikan 
konten di platform seperti TikTok, Instagram, 
YouTube, dan lainnya. 



Jurnal Bisnis, Logistik dan Supply Chain (BLOGCHAIN) [ Volume 5, Nomor 1, Mei 2025 ] 
 

 BLOGCHAIN  19/22 

Selain Influencer Marketing, Live Streaming 
adalah taktik yang ampuh untuk memengaruhi 
keputusan pelanggan. Melalui Live Streaming, 
pemasar dapat berinteraksi dengan pelanggan 
secara langsung, memberikan penjelasan 
produk secara mendetail, dan menanggapi 
pertanyaan dari pelanggan langsung (Arisman & 
Imam, 2022). Hasilnya, pelanggan akan 
mendapatkan pengalaman yang lebih personal 
dan menarik, yang dapat mempengaruhi 
keputusan mereka untuk membeli. 

Ditemukan inkonsistensi hasil pada penelitian 
terdahulu mengenai pengaruh Influencer 
Marketing dan Live Streaming terhadap 
Keputusan Pembelian. Penelitian oleh(Wilis & 
Faik, 2022), (Putri et al., 2023) dan (Shukmalla 
et al., 2023) menghasilkan bahwa Influencer 
Marketing berpegaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. Hasil berbeda oleh (Firdausi, 2024), 
(Patrisya et al., 2025) dan (Hidayatullah et al., 
2025) penelitian yang menyatakan bahwa 
Influencer Marketing tidak berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian. 

Penelitian oleh (Misbakhudin & Komaryatin, 
2023) dan (Rivaldi et al., 2024) menghasilkan 
bahwa Live Streaming memiliki pengaruh 
terhadap Keputusan pembelian. Hasil berbeda 

didapatkan oleh (Muna & Dewi, 2024) dan 
(Novitasari & Barusman, 2025) yang 
menghasilkan bahwa Live Streaming tidak 
memiliki pengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis pengaruh dan 
dampak Influencer Marketing dan Live Streaming 
terhadap keputusan pembelian konsumen 
Mykonos. 

 

METODE PENELITIAN 
Metode penelitian yaitu cara yang digunakan 
oleh peneliti dalam pengumpulan serta 
penelitiannya (Sugiyono, 2019). Penelitian ini 
dilakukan dengan menggunakan metode 
kuantitatif untuk menganalisis dampak 
Influencer Marketing dan Live Streaming 
terhadap Keputusan Pembelian Parfum 
Mykonos 

Teknik analisis penelitian ini menggunakan 
Partial Least Square (PLS) untuk pengolahan 
data menggunakan software SmartPLS 4.1. 
Populasi penelitian ini adalah para customer 
Parfum Mykonos, teknik pengumpulan data 
menggunakan kuesioner dengan 100 responden. 
Sampel penelitian ini diambil menggunakan 
teknik purposive sampling.

Tabel 1. Operasionalisasi Variabel 
No Variabel Dimensi Indikator 

1 

Influencer 
Marketing 
(Patrisya et 
al., 2025) 
  

Trustworthiness 
• Informasi yang disampaikan oleh Setiawan Ade tentang 

produk Mykonos dapat dipercaya 

Attractivness 
• Setiawan Ade memiliki penampilan yang mendukung 

dalam menggunakan produk Mykonos 

Expertise 
• Setiawan Ade memiliki pengetahuan yang baik tentang 

produk Mykonos 
Visibility • Setiawan Ade adalah seorang influencer terkenal 

Credibility 
• Setiawan Ade dapat diandalkan dalam mempromosikan 

produk Mykonos 

Power 
• Saya merasa terdorong untuk membeli produk Mykonos 

yang direkomendasikan oleh Setiawan Ade 

2 

Live 
Streaming 
(Song & Liu, 
2021) 

Streamer’s 
credibility 

• Streamer Mykonos memiliki gaya siaran langsung yang 
menyenangkan 

• Streamer Mykonos mengetahui banyak hal tentang 
produk 

Media richness 

• Saat menonton live streaming Mykonos saya dapat 
berkomunikasi langsung dengan streamer 

• Live streaming memudahkan saya untuk menyampaikan 
pesan sesuai kebutuhan kepada streamer atau penonton 
lain 

Interactivity 

• Komentar real-time dari konsumen lain membantu saya 
dalam membuat Keputusan pembelian parfum Mykonos 

• Streamer bisa menjawab pertanyaan saya tentang 
parfum Mykonos dengan cepat dan tepat 

https://ejournal-ibik57.ac.id/index.php/blogchain/
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3 

Keputusan 
Pembelian 
(Patrisya et 
al., 2025)  

Sesuai kebutuhan • Produk parfum Mykonos sesuai dengan kebutuhan saya 
Bermanfaat 
 

• Parfum Mykonos memberikan manfaat yang sesuai 
dengan harapan saya 

Ketepatan dalam 
membeli 

• Saya membeli parfum Mykonos karena sesuai dengan 
harga dan kualitas yang diharapkan 

Kemantapan 
produk 

• Saya yakin bahwa parfum Mykonos adalah pilihan yang 
tepat 

Kebiasaan membeli 
• Saya lebih memilih membeli produk Mykonos secara 

terus menerus daripada mencoba produk serupa lainnya 

Merekomendasikan 
kepada orang lain 

• Saya akan merekomendasikan parfum Mykonos kepada 
orang lain 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 
1. Convergent Validity 

 
Sumber: Data diolah 2025 

Tabel 2. Convergent Validity 
 IM KP LV 

IM1 0,831   
IM2 0,744   
IM3 0,735   
IM4 0,791   
IM5 0,710   
IM6 0,740   
KP1  0,739  
KP2  0,766  
KP3  0,771  
KP4  0,767  
KP5  0,753  
KP6  0,838  
LS1   0,739 
LS2   0,700 
LS3   0,730 
LS4   0,753 
LS5   0,720 
LS6   0,724 

Sumber: Data diolah 2025 

 

 

Convergent validity dikatakan valid apabila 
nilai loading >0,5, berdasarkan tabel dapat 
dilihat bahwa semua indikator memiliki 
nilai loading >0.5, maka seluruh indikator 
dinyatakan valid. 

2. Discriminant Validity 

Tabel 3. Discriminant Validity 
 IM KP LS 

IM1 0,831 0,741 0,698 
IM2 0,744 0,676 0,677 
IM3 0,735 0,671 0,643 
IM4 0,791 0,742 0,710 
IM5 0,710 0,650 0,642 
IM6 0,740 0,666 0,694 
KP1 0,662 0,739 0,654 
KP2 0,754 0,766 0,756 
KP3 0,724 0,771 0,739 
KP4 0,673 0,767 0,667 
KP5 0,700 0,753 0,750 
KP6 0,705 0,838 0,761 
LS1 0,646 0,684 0,739 
LS2 0,649 0,656 0,700 
LS3 0,680 0,664 0,730 
LS4 0,702 0,741 0,753 
LS5 0,574 0,644 0,720 
LS6 0,641 0,692 0,724 

Sumber: Data diolah 2025 

Berdasarkan tabel 2 nilai loading dari 
masing-masing variabel, lebih besar dari 
nilai variabel lainnya. Dengan demikian 
setiap variabel memiliki discriminant 
validity yang baik. 

3. Average Varian Extracted (AVE) 

     Tabel 4. Average Varian Extracted 

 
Sumber: Data diolah 2025 
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Berdasarkan tabel 3 menunjukkan nilai 
Average Varian Extracted (AVE) pada 
Variabel Influencer Marketing (X1), Live 
Streaming (X2), Keputusan Pembelian (Y) 
memiliki nilai >0,5, sehingga bisa 
disimpulkan bahwa seluruh variabel 
memiliki validitas yang baik.  

 

Uji Reliability 

Tabel 5. Uji Reliabilitas 

 
Sumber: Data diolah 2025 

Dari tabel 4 dapat dilihat bahwa nilai Cronbach’s 
Alpha dan composite reliability pada setiap 
variabel memiliki nilai lebih besar dari 0,7 
artinya seluruh variabel penelitian reliabel. 

 

Model Struktural 
1. R Square 

Tabel 6. R-square 

 
Sumber: Data diolah 2025 

Berdasarkan tabel 5 telah didapatkan 
Adjusted R Square sebesar 0,902 atau 
90,2% dapat diartikan bahwa variabel 
Influencer Marketing dan Live Streaming 
mampu menjelaskan variabel keputusan 
pembelian sebesar 90,2% dan 9,8% lainnya 
dijelaskan oleh variabel lain diluar 
penelitian ini. 

2. F Square 

Tabel 7. F-square 

 
Sumber: Data diolah 2025 

Dapat dilihat pada tabel 6 bahwa nilai f 
square dari variabel Influencer Marketing 
0,297 dan Live Streaming 0,771 yang artinya 
variabel Influencer Marketing dan Live 
Steaming memiliki pengaruh yang sedang 
terhadap Keputusan pembelian. 

Uji Hipotesis 

Tabel 8. Path Coefficients 

 
Sumber: Data diolah 2024 

Dari tabel 7 dapat dilihat bahwa nilai T statistic 
dan P value dari Influencer Marketing sebesar 
4,025 > 1,96 dan 0,000 < 0,05 serta nilai T 
statistic dan P value dari Live Streaming sebesar 
6,449 > 1,96 dan 0,000 < 0,05. Maka dari itu 
ditarik kesimpulan bahwa variabel Influencer 
Marketing dan Live Streaming memiliki 
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

 

KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis, dapat disimpulkan 
bahwa influencer marketing dan live streaming 
memiliki pengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian parfum Mykonos. 
Influencer marketing berperan dalam 
membangun kepercayaan serta persepsi positif 
terhadap merek, sedangkan live streaming 
memberikan pengalaman interaktif dan 
informasi langsung mengenai produk. 
Kombinasi kedua strategi ini terbukti mampu 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen 
secara efektif. 
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