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BAB V  

PENUTUP 

Bab ini merupakan bagian penutup dari penelitian yang berisi kesimpulan 

dari seluruh hasil analisis yang sudah dibahas sebelumnya. Selain itu, bab ini juga 

memuat implikasi manajerial sebagai bahan masukan bagi pihak-pihak yang 

berkepentingan, keterbatasan penelitian, serta saran untuk penelitian berikutnya. 

5.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada Bab 

IV, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh akurasi rekomendasi, 

daya tarik streamer, dan interaksi antarkonsumen terhadap niat beli melalui nilai 

fungsional yang dipersepsikan, nilai sosial yang dipersepsikan, dan imersi sebagai 

variabel mediasi pada konsumen pengguna TikTok Live streaming commerce 

kategori produk kecantikan di Indonesia. Berdasarkan hasil pengujian 

menggunakan SmartPLS 3.1.1, diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Akurasi Rekomendasi terhadap Nilai Fungsional yang 

Dipersepsikan. Akurasi rekomendasi terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap nilai fungsional yang dipersepsikan. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin akurat sistem rekomendasi dalam menyajikan 

produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, semakin tinggi pula nilai 

fungsional yang dirasakan. Konsumen menilai bahwa rekomendasi yang 

tepat membantu mereka menghemat waktu dan upaya dalam proses 

pencarian produk. 
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2. Akurasi Rekomendasi terhadap Nilai Sosial yang Dipersepsikan. 

Akurasi rekomendasi tidak berpengaruh signifikan terhadap nilai sosial 

yang dipersepsikan. Temuan ini mengindikasikan bahwa ketepatan 

rekomendasi lebih bersifat utilitarian dan tidak serta-merta meningkatkan 

citra sosial atau pengakuan dari lingkungan konsumen. Dengan kata lain, 

nilai sosial cenderung dibentuk oleh faktor relasional, bukan oleh akurasi 

algoritma rekomendasi. 

3. Interaksi Antarkonsumen terhadap Imersi.Interaksi antarkonsumen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap imersi. Komunikasi dan 

pertukaran informasi antarkonsumen selama siaran langsung mampu 

meningkatkan keterlibatan dan rasa tenggelam dalam pengalaman 

berbelanja. Semakin aktif interaksi yang terjadi, semakin dalam pula kondisi 

imersi yang dialami konsumen. 

4. Interaksi Antarkonsumen terhadap Nilai Fungsional yang 

Dipersepsikan. Interaksi antarkonsumen berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap nilai fungsional yang dipersepsikan. Pertukaran 

pengalaman, ulasan, dan informasi praktis antarkonsumen membantu 

individu memperoleh manfaat fungsional yang lebih jelas. Hal ini 

menegaskan peran interaksi sosial sebagai sumber informasi yang 

memperkuat persepsi kegunaan produk. 

5. Interaksi Antarkonsumen terhadap Nilai Sosial yang Dipersepsikan. 

Interaksi antarkonsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap nilai 

sosial yang dipersepsikan. Keterlibatan dalam percakapan dan komunitas 

 

 



157 
 

selama siaran menciptakan rasa kebersamaan serta identitas sosial bersama. 

Dengan demikian, interaksi tidak hanya bernilai informatif, tetapi juga 

memperkuat dimensi sosial dari pengalaman konsumen. 

6. Imersi terhadap Niat Beli. Imersi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

niat beli. Meskipun konsumen mengalami keterlibatan yang mendalam 

selama siaran, kondisi tersebut belum tentu berujung pada keputusan 

pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa imersi cenderung bersifat 

pengalaman emosional sesaat yang tidak secara langsung mendorong 

tindakan pembelian. 

7. Nilai Fungsional yang Dipersepsikan terhadap Niat Beli. Nilai 

fungsional yang dipersepsikan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat beli. Konsumen yang merasakan manfaat praktis dan kegunaan produk 

cenderung memiliki niat beli yang lebih tinggi. Temuan ini menegaskan 

bahwa pertimbangan rasional tetap menjadi pendorong utama dalam 

keputusan pembelian. 

8. Nilai Sosial yang Dipersepsikan terhadap Niat Beli. Nilai sosial yang 

dipersepsikan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Persepsi 

mengenai pengakuan sosial dan citra diri yang diperoleh dari produk 

mampu mendorong munculnya niat beli. Hal ini menunjukkan bahwa motif 

sosial turut berperan penting dalam membentuk perilaku konsumen. 

9. Daya Tarik Streamer terhadap Imersi. Daya tarik streamer 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap imersi. Penampilan, 
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kredibilitas, dan kemampuan komunikasi streamer mampu menarik 

perhatian serta meningkatkan keterlibatan konsumen. Semakin menarik 

sosok streamer, semakin kuat pula pengalaman imersif yang dirasakan 

penonton. 

10. Daya Tarik Streamer terhadap Nilai Sosial yang Dipersepsikan. 

Daya tarik streamer berpengaruh positif dan signifikan terhadap nilai sosial 

yang dipersepsikan. Sosok streamer yang menarik dan kredibel mampu 

meningkatkan persepsi konsumen mengenai nilai sosial dari produk yang 

ditawarkan. Dengan demikian, daya tarik streamer berfungsi sebagai 

jembatan yang memperkuat dimensi sosial dalam pengalaman berbelanja. 

11. Mediasi Nilai Fungsional pada Akurasi Rekomendasi terhadap Niat 

Beli. Nilai fungsional yang dipersepsikan terbukti memediasi secara penuh 

(full mediation) pengaruh akurasi rekomendasi terhadap niat beli. Artinya, 

akurasi rekomendasi tidak secara langsung mendorong niat beli, melainkan 

melalui pembentukan persepsi nilai fungsional terlebih dahulu. Hal ini 

menegaskan pentingnya manfaat fungsional sebagai mekanisme 

penghubung antara teknologi rekomendasi dan perilaku konsumen. 

12. Mediasi Nilai Sosial pada Akurasi Rekomendasi terhadap Niat Beli. 

Nilai sosial yang dipersepsikan tidak terbukti memediasi pengaruh akurasi 

rekomendasi terhadap niat beli (no effect non-mediation). Hasil ini 

menunjukkan bahwa akurasi rekomendasi tidak mampu membangun nilai 

sosial yang kemudian mendorong niat beli. Dengan demikian, jalur sosial 
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tidak relevan dalam menjelaskan dampak akurasi rekomendasi terhadap 

keputusan pembelian. 

13. Mediasi Nilai Sosial pada Daya Tarik Streamer terhadap Niat Beli. 

Nilai sosial yang dipersepsikan terbukti memediasi secara penuh (full 

mediation) pengaruh daya tarik streamer terhadap niat beli. Daya tarik 

streamer mendorong niat beli secara tidak langsung melalui pembentukan 

persepsi nilai sosial. Temuan ini menegaskan bahwa peran streamer lebih 

efektif ketika mampu membangkitkan nilai sosial di benak konsumen. 

14. Mediasi Imersi pada Daya Tarik Streamer terhadap Niat Beli. 

Imersi tidak terbukti memediasi pengaruh daya tarik streamer terhadap niat 

beli (no effect non-mediation). Meskipun daya tarik streamer mampu 

meningkatkan imersi, kondisi imersif tersebut tidak berlanjut menjadi niat 

beli. Hal ini memperkuat temuan bahwa imersi bukan merupakan jalur 

efektif dalam mendorong keputusan pembelian. 

15. Mediasi Nilai Fungsional pada Interaksi Antarkonsumen terhadap 

Niat Beli. Nilai fungsional yang dipersepsikan terbukti memediasi secara 

penuh (full mediation) pengaruh interaksi antarkonsumen terhadap niat beli. 

Interaksi antarkonsumen mendorong niat beli secara tidak langsung melalui 

peningkatan persepsi nilai fungsional. Dengan demikian, manfaat 

fungsional menjadi mekanisme utama yang mengubah interaksi sosial 

menjadi niat beli. 

 

 



160 
 

16. Mediasi Nilai Sosial pada Interaksi Antarkonsumen terhadap Niat 

Beli. Nilai sosial yang dipersepsikan tidak terbukti memediasi pengaruh 

interaksi antarkonsumen terhadap niat beli (no effect non-mediation). 

Walaupun interaksi antarkonsumen meningkatkan nilai sosial, nilai sosial 

tersebut tidak menjadi penghubung menuju niat beli dalam konteks ini. Hal 

ini mengindikasikan bahwa dampak interaksi terhadap pembelian lebih 

bersifat fungsional daripada sosial. 

17. Mediasi Imersi pada Interaksi Antarkonsumen terhadap Niat Beli. 

Imersi tidak terbukti memediasi pengaruh interaksi antarkonsumen terhadap 

niat beli (no effect non-mediation). Interaksi antarkonsumen memang 

meningkatkan imersi, namun imersi tersebut tidak berlanjut menjadi niat 

beli. Temuan ini kembali menegaskan keterbatasan peran imersi sebagai 

jalur mediasi dalam model penelitian. 

5.2. Implikasi Manajerial 

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa nilai fungsional 

yang dipersepsikan, nilai sosial yang dipersepsikan, serta daya tarik streamer 

memiliki peran penting dalam mendorong niat beli, maka penelitian ini 

memberikan beberapa implikasi manajerial bagi pelaku industri Live streaming 

commerce kategori produk kecantikan, khususnya pada platform TikTok Live. 

Pertama, pelaku usaha perlu memperkuat penyampaian nilai fungsional 

produk selama sesi live. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai fungsional yang 

dipersepsikan merupakan mediator paling efektif sekaligus pendorong langsung 

niat beli. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen tetap mengutamakan kualitas 
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dan manfaat nyata produk dalam mengambil keputusan. Oleh karena itu, streamer 

dan pelaku usaha perlu menyajikan informasi produk yang jelas, jujur, dan 

meyakinkan, seperti demonstrasi penggunaan, penjelasan kandungan, serta 

kesesuaian produk dengan jenis kulit atau kebutuhan konsumen. 

Kedua, pelaku usaha perlu mengoptimalkan akurasi rekomendasi produk. 

Akurasi rekomendasi terbukti meningkatkan nilai fungsional yang dipersepsikan, 

yang pada akhirnya mendorong niat beli. Temuan ini menunjukkan bahwa 

ketepatan algoritma dalam menampilkan produk yang relevan dengan minat 

konsumen sangat penting. Dengan demikian, pelaku usaha dapat memanfaatkan 

fitur penargetan TikTok secara maksimal agar produk kecantikan yang ditampilkan 

benar-benar sesuai dengan preferensi dan kebutuhan calon pembeli. 

Ketiga, pelaku usaha perlu mengaktifkan interaksi antarkonsumen selama 

sesi live. Interaksi antarkonsumen terbukti memengaruhi nilai fungsional, nilai 

sosial, dan imersi sekaligus. Hal ini menunjukkan bahwa percakapan antarsesama 

penonton merupakan aset penting dalam membangun keyakinan konsumen. Oleh 

karena itu, streamer dapat mendorong terjadinya diskusi di kolom komentar, 

misalnya dengan mengajak penonton berbagi pengalaman penggunaan produk atau 

menjawab pertanyaan secara langsung, sehingga tercipta suasana komunal yang 

memperkuat kepercayaan terhadap produk. 

Keempat, pelaku usaha perlu memilih streamer yang memiliki daya tarik 

kuat. Hasil penelitian menunjukkan bahwa daya tarik streamer berpengaruh 

terhadap nilai sosial yang dipersepsikan dan imersi, serta secara tidak langsung 

mendorong niat beli melalui nilai sosial. Temuan ini mengindikasikan bahwa 

pemilihan streamer sebaiknya tidak hanya didasarkan pada popularitas, tetapi juga 
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pada kemampuan membangun kedekatan, menjaga antusiasme, dan menyajikan 

produk secara menarik agar mampu membentuk persepsi sosial yang positif di 

kalangan penonton. 

Kelima, pelaku usaha tidak perlu terlalu bergantung pada penciptaan 

pengalaman imersif semata. Hasil penelitian menunjukkan bahwa imersi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap niat beli, baik secara langsung maupun melalui 

mediasi. Temuan ini mengindikasikan bahwa membuat penonton betah berlama-

lama menonton belum tentu berujung pada pembelian. Oleh karena itu, strategi 

pemasaran sebaiknya lebih difokuskan pada penyampaian nilai fungsional dan nilai 

sosial produk, dibandingkan sekadar menciptakan tayangan yang menghibur tanpa 

substansi yang mendorong keputusan pembelian. 

5.3. Keterbatasan Penelitian 

Meskipun penelitian ini telah dilaksanakan dengan prosedur dan metode 

yang sesuai dengan kaidah ilmiah, peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih 

memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan dalam menafsirkan 

hasilnya. 

Pertama, keterbatasan pada konteks platform. Penelitian ini hanya berfokus 

pada TikTok Live, sehingga hasilnya belum tentu dapat digeneralisasikan pada 

platform live shopping lain seperti Shopee Live atau Instagram Live yang memiliki 

karakteristik dan basis pengguna yang berbeda. 

Kedua, keterbatasan pada kategori produk. Penelitian ini hanya berfokus 

pada kategori produk kecantikan, sehingga temuan yang diperoleh belum tentu 

berlaku untuk kategori produk lain seperti fesyen, makanan, atau elektronik yang 

memiliki karakteristik dan pola pembelian yang berbeda. 
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Ketiga, keterbatasan pada variabel penelitian. Penelitian ini hanya 

menggunakan variabel akurasi rekomendasi, daya tarik streamer, interaksi 

antarkonsumen, nilai fungsional yang dipersepsikan, nilai sosial yang 

dipersepsikan, dan imersi. Sementara itu, masih banyak faktor lain yang dapat 

memengaruhi niat beli, seperti harga, promosi, diskon, dan kepercayaan, yang tidak 

dimasukkan dalam model penelitian ini. 

Keempat, keterbatasan pada metode pengumpulan data. Data penelitian 

diperoleh melalui kuesioner daring yang bersifat self-reported, sehingga sangat 

bergantung pada kejujuran dan persepsi subjektif responden. Kondisi ini 

memungkinkan adanya bias persepsi atau bias jawaban yang tidak sepenuhnya 

mencerminkan perilaku pembelian konsumen yang sesungguhnya. 

Kelima, keterbatasan pada desain penelitian. Penelitian ini menggunakan 

desain cross-sectional, yaitu pengumpulan data dilakukan pada satu titik waktu 

tertentu. Hal ini menyebabkan penelitian tidak mampu menangkap perubahan 

perilaku konsumen dari waktu ke waktu. 

Keenam, keterbatasan pada karakteristik responden. Profil responden dalam 

penelitian ini didominasi oleh perempuan (84,3%) dan mahasiswa (75,2%) dengan 

rentang usia 18-22 tahun. Hal ini mengakibatkan hasil penelitian belum dapat 

sepenuhnya menggambarkan perilaku konsumen pada kelompok demografis lain 

seperti laki-laki, kelompok usia yang lebih dewasa, maupun konsumen dengan latar 

pekerjaan dan tingkat pendapatan yang lebih beragam.  

Ketujuh, keterbatasan pada kriteria responden. Penelitian ini hanya 

melibatkan responden yang sudah pernah membeli produk kecantikan melalui 

TikTok Live Shopping dalam tiga bulan terakhir. Filter ini memang dibutuhkan 
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untuk memastikan responden memiliki pengalaman langsung dengan objek 

penelitian, namun menyebabkan model hanya menjelaskan pembentukan niat beli 

pada konsumen yang sudah pernah melakukan pembelian. Akibatnya, penelitian ini 

tidak menangkap perspektif penonton yang baru tertarik, penonton yang sekadar 

menonton tanpa membeli, atau konsumen potensial yang belum pernah melakukan 

pembelian sama sekali, sehingga generalisasi temuan ke seluruh penonton TikTok 

Live Shopping terbatas. 

5.4. Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Berdasarkan hasil penelitian serta keterbatasan yang telah diuraikan, 

beberapa saran yang dapat diberikan untuk penelitian selanjutnya adalah sebagai 

berikut. 

Pertama, penggunaan metode pengambilan sampel yang lebih representatif. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk mempertimbangkan penggunaan teknik 

probability sampling agar hasil penelitian dapat memberikan tingkat generalisasi 

yang lebih tinggi terhadap populasi pengguna TikTok Live streaming commerce di 

Indonesia. Dengan metode sampling yang lebih representatif, hasil penelitian 

diharapkan mampu mencerminkan kondisi empiris secara lebih akurat dan 

menyeluruh. 

Kedua, penambahan variabel penelitian. Penelitian berikutnya disarankan 

untuk menambahkan variabel lain yang berpotensi memengaruhi niat beli, seperti 

harga, promosi, kepercayaan, atau faktor emosional lainnya. Penambahan variabel 

ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih menyeluruh mengenai 

mekanisme pembentukan niat beli konsumen dalam konteks Live streaming 

commerce. 
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Ketiga, penggunaan pendekatan metode yang berbeda. Penelitian 

selanjutnya dapat mengombinasikan pendekatan kuantitatif dengan pendekatan 

kualitatif, seperti wawancara mendalam atau focus group discussion (FGD). 

Pendekatan ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

mengenai faktor psikologis dan emosional yang memengaruhi niat beli konsumen, 

khususnya untuk menjelaskan mengapa imersi tidak berpengaruh signifikan dalam 

penelitian ini. 

Keempat, perluasan konteks dan objek penelitian. Penelitian selanjutnya 

disarankan untuk memperluas konteks penelitian tidak hanya terbatas pada TikTok 

Live dan kategori produk kecantikan, tetapi juga dapat mencakup platform live 

shopping lain atau kategori produk yang berbeda. Selain itu, studi komparatif 

antarplatform maupun lintas negara juga dapat dilakukan untuk mengetahui 

perbedaan pengaruh variabel penelitian dalam konteks budaya dan lingkungan 

digital yang berbeda. 
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Lampiran 2 Data Hasil Kuisioner 
Timest
amp 

Dalam 
3 bulan 
terakhi
r, 
berapa 
kali 
Anda 
melaku
kan 
pembel
ian 
produk 
kecanti
kan 
melalui 
TikTok 
Live 
Stream
ing?  

Jenis produk 
kecantikan 
apa saja yang 
sering dibeli? 
(Boleh pilih 
lebih dari 1) 

Berapa 
rata-
rata 
pendap
atan 
anda 
dalam 
1 bulan 

Rata - 
rata 
pengelu
aran 
anda 
untuk 
membel
i 
produk 
kecanti
kan 
setiap 
bulan 

Usia 
(tah
un) 

Gender Profesi 

3/15/2
026 
12:29:
07 

01-Apr Eye Product Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

< Rp 
100.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
13:01:
51 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

3/15/2
026 
17:34:
22 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
17:34:
52 

01-Apr Skincare < Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
17:38:
14 

01-Apr Shampo, 
sabun 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

42 Perem
puan 

Ibu 
rumah 
tangga 

3/15/2
026 
17:40:
19 

01-Apr Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 
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5.000.0
00 

3/15/2
026 
17:43:
09 

Tidak 
Pernah 

      

3/15/2
026 
17:49:
11 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product, 
Blush 

>Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
18:00:
22 

01-Apr Lip Product < Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
18:34:
46 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

< Rp 
100.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
18:42:
28 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
18:47:
28 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
19:38:
55 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product, 
Facial wash 

>Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

47 Perem
puan 

Wiraus
aha 

3/15/2
026 
19:45:
40 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
21:08:
17 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
21:37:
47 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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3/15/2
026 
21:46:
05 

01-Apr baju Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
21:47:
53 

Oct-14 sunscreen Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

23 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
21:49:
40 

Tidak 
Pernah 

      

3/15/2
026 
21:53:
31 

01-Apr toner Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/15/2
026 
22:41:
38 

01-Apr Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
10:04:
39 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:05:
49 

01-Apr Powder < Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

18 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:08:
53 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:12:
05 

≥ 15 
kali 

Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:14:
09 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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2.000.0
00 

3/16/2
026 
14:21:
28 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:23:
31 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:29:
47 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Contour/bron
zer 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:37:
34 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:37:
50 

01-Apr Contour/bron
zer 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:48:
06 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:50:
12 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
14:51:
47 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
15:04:
59 

05-Sep Lip Product, 
Contour/bron
zer 

< Rp 
1.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 

05-Sep Foundation/c
ushion, 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 

> 
500.000 

19 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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15:13:
58 

Powder, Lip 
Product 

5.000.0
00 

3/16/2
026 
15:18:
12 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
15:34:
08 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
15:39:
19 

Tidak 
Pernah 

      

3/16/2
026 
15:42:
34 

01-Apr Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
15:58:
11 

05-Sep Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
16:16:
55 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

18 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
16:33:
12 

Oct-14 Foundation/c
ushion 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
16:34:
56 

Oct-14 Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

> 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
16:41:
41 

01-Apr Powder Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 
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3/16/2
026 
18:12:
21 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

19 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
19:15:
38 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
19:22:
39 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
21:05:
19 

01-Apr Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
21:08:
27 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, 
Contour/bron
zer, blush on 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

16 Perem
puan 

Pelajar 

3/16/2
026 
21:19:
53 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

23 Perem
puan 

Pegaw
ai 
Swasta 

3/16/2
026 
22:22:
08 

05-Sep Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/16/2
026 
22:53:
33 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

18 Perem
puan 

Pelajar 

3/17/2
026 
0:54:5
1 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/17/2
026 

01-Apr Foundation/c
ushion 

Rp 
1.000.0

Rp 
100.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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5:06:4
3 

00 - Rp 
2.000.0
00 

- Rp 
300.000 

3/17/2
026 
9:43:4
7 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/17/2
026 
11:35:
03 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/17/2
026 
12:37:
39 

05-Sep Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/17/2
026 
17:51:
58 

01-Apr sun screen Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/17/2
026 
20:02:
10 

Oct-14 Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/18/2
026 
17:21:
30 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Wiraus
aha 

3/20/2
026 
14:46:
52 

01-Apr skin care >Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

26 Perem
puan 

Pegaw
ai 
Swasta 

3/22/2
026 
21:13:
13 

01-Apr Powder, Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

50 Laki - 
laki 

Pegaw
ai 
Swasta 

3/22/2
026 
21:44:
59 

Oct-14 Moisturizers Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 
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3/22/2
026 
21:51:
46 

01-Apr Lip Product < Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

14 Perem
puan 

Pelajar 

3/22/2
026 
22:20:
25 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

45 Perem
puan 

Wiraus
aha 

3/22/2
026 
22:28:
14 

01-Apr Alat listrik Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

40 Laki - 
laki 

Wiraus
aha 

3/22/2
026 
22:56:
54 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/22/2
026 
22:57:
53 

01-Apr toner Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

3/22/2
026 
23:22:
24 

Tidak 
Pernah 

      

3/22/2
026 
23:24:
11 

Tidak 
Pernah 

      

3/23/2
026 
5:53:0
0 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

42 Perem
puan 

Ibu 
rumah 
tangga 

3/23/2
026 
10:05:
24 

01-Apr Handbody Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

50 Perem
puan 

Wiraus
aha 

3/23/2
026 
21:26:
41 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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3/26/2
026 
21:15:
42 

Oct-14 Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/26/2
026 
21:18:
48 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/26/2
026 
21:21:
09 

05-Sep Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

3/29/2
026 
15:54:
09 

01-Apr Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

04/02/
2026 
08:52 

01-Apr Powder, Lip 
Product, 
Contour/bron
zer 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

04/05/
2026 
20:34 

Oct-14 Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

04/06/
2026 
17:20 

05-Sep Foundation/c
ushion, Eye 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

> 
500.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/18/2
026 
18:18:
46 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/18/2
026 
19:22:
49 

01-Apr Foundation/c
ushion 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/19/2
026 
9:06:5
6 

01-Apr Lip Product Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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4/20/2
026 
23:42:
52 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/20/2
026 
23:46:
58 

≥ 15 
kali 

Lip Product >Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/20/2
026 
23:54:
34 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

19 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
0:00:4
0 

01-Apr Powder, Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
0:06:1
7 

05-Sep Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

24 Perem
puan 

Pegaw
ai 
Swasta 

4/21/2
026 
0:11:0
0 

01-Apr Powder, Lip 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

19 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
0:25:4
0 

01-Apr Powder Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
0:28:4
9 

01-Apr Lip Product Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

< Rp 
100.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
0:48:3
9 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

> 
500.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
1:36:3
1 

01-Apr Powder < Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

22 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

 

 



189 
 

4/21/2
026 
6:30:3
8 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
7:04:5
7 

05-Sep Powder, Lip 
Product 

< Rp 
1.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

4/21/2
026 
7:29:3
6 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
7:47:5
0 

Oct-14 Powder Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

19 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
8:06:0
4 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
8:30:3
6 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
11:06:
48 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

19 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
12:09:
54 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
13:29:
32 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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4/21/2
026 
14:52:
46 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

< Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
18:36:
45 

01-Apr lipbalm Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

< Rp 
100.000 

20 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/21/2
026 
23:56:
15 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/22/2
026 
0:04:0
8 

Tidak 
Pernah 

      

4/22/2
026 
11:00:
07 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

< Rp 
100.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

4/22/2
026 
11:31:
42 

01-Apr Powder < Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

23 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/22/2
026 
15:29:
44 

Tidak 
Pernah 

      

4/22/2
026 
15:30:
49 

Tidak 
Pernah 

      

4/22/2
026 
15:36:
16 

01-Apr facial wash, 
moisturizer, 
& sunscreen 

< Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/22/2
026 
19:25:
57 

01-Apr parfum, 
hairspray, 
powder 

< Rp 
1.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Laki - 
laki 

Mahasi
swa 

4/22/2
026 

01-Apr Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
2.000.0

Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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19:31:
50 

00 Rp 
3.000.0
00 

- Rp 
500.000 

4/23/2
026 
13:17:
10 

01-Apr Lip Product Rp 
1.000.0
00 - Rp 
2.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/03/
2026 
10:06 

01-Apr Foundation/c
ushion 

< Rp 
1.000.0
00 

< Rp 
100.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/03/
2026 
10:07 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/03/
2026 
19:39 

01-Apr Lip Product >Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
11:36 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

24 Perem
puan 

Wiraus
aha 

05/04/
2026 
17:38 

Oct-14 Lip Product >Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
18:25 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
18:28 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product, Eye 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
18:29 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
19:34 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

20 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:18 

05-Sep Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 

Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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5.000.0
00 

- Rp 
500.000 

05/04/
2026 
20:20 

01-Apr Lip Product Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:21 

05-Sep Lip Product, 
blush 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:23 

01-Apr Lip Product, 
blush 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:24 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:26 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:28 

01-Apr Powder, Lip 
Product, 
blush 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:31 

01-Apr Lip Product, 
blush 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:35 

Oct-14 Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:37 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:38 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 
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05/04/
2026 
20:42 

05-Sep Lip Product, 
mascara 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:44 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:45 

01-Apr Powder, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:46 

Oct-14 Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:47 

≥ 15 
kali 

Lip Product, 
Eye Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

< Rp 
100.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
20:48 

≥ 15 
kali 

Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product, 
Contour/bron
zer 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

29 Perem
puan 

Wiraus
aha 

05/04/
2026 
20:56 

05-Sep Lip Product, 
mascara, 
blush 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
20:57 

01-Apr Lip Product Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

17 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
21:01 

05-Sep Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:02 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

23 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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05/04/
2026 
21:03 

01-Apr Powder, Lip 
Product, 
blush 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

18 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
21:10 

01-Apr Powder, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

18 Perem
puan 

Pelajar 

05/04/
2026 
21:15 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

37 Perem
puan 

Ibu 
Rumah 
Tangga 

05/04/
2026 
21:16 

01-Apr Foundation/c
ushion, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

41 Perem
puan 

Wiraus
aha 

05/04/
2026 
21:18 

05-Sep Powder, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

47 Perem
puan 

Wiraus
aha 

05/04/
2026 
21:19 

01-Apr Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

50 Perem
puan 

Wiraus
aha 

05/04/
2026 
21:26 

01-Apr Powder, Lip 
Product 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:29 

01-Apr Lip Product, 
blush 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:30 

01-Apr Lip Product, 
mascara 

>Rp 
5.000.0
00 

> 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:31 

01-Apr Powder, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:32 

Oct-14 Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product, Eye 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
300.000 
- Rp 
500.000 

22 Perem
puan 

Mahasi
swa 
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05/04/
2026 
21:33 

Oct-14 Foundation/c
ushion, 
Powder, Lip 
Product 

Rp 
2.000.0
00 Rp 
3.000.0
00 

Rp 
100.000 
- Rp 
300.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:34 

01-Apr Foundation/c
ushion 

Rp 
3.000.0
00 - Rp 
5.000.0
00 

< Rp 
100.000 

21 Perem
puan 

Mahasi
swa 

05/04/
2026 
21:35 
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Lampiran 3 Screenshot Hasil SmartPLS 
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Lampiran 4 Jurnal Acuan 
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