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RINGKASAN

Penelitian bertujuan untuk menguji secara parsial serta simultan pengaruh
influencer marketing, harga, serta ulasan pelanggan terhadap keputusan pembelian
produk Skintific di platform e-commerce Shopee.

Pendekatan yang digunakan ialah kuantitatif dengan desain kausalitas.
Data primer diperoleh dari 105 responden yang merupakan mahasiswa
Universitas Nusantara PGRI Kediri yang telah membeli produk Skintific di
Shopee. Pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala Likert, untuk
data sekunder didapatkan melalui berbagai literatur relevan. Seluruh data
dianalisis memakai bantuan aplikasi SPSS versi 25.

Hasil penelitian mengungkapkan bahwa influencer marketing serta ulasan
pelanggan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk Skintific
di shopee secara parsial, sementara harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian produk Skintific di shopee secara parsial. Namun, secara
bersamaan, influencer marketing, harga dan ulasan pelanggan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Skintific di shopee secara
simultan. Hasil ini menyumbangkan kontribusi akan pemahaman perilaku
konsumen dalam konteks pemasaran digital produk kecantikan, serta menjadi
dasar pertimbangan strategis bagi pelaku usaha untuk mengelola strategi
pemasaran pada platform e-commerce.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dunia marketing mengalami transformasi besar sebagai akibat dari
kemajuan teknologi digital dan peningkatan penggunaan media sosial,
khususnya pada generasi muda. Influencer marketing adalah salah satu tren
pemasaran digital yang sangat berkembang di mana merek dipromosikan
melalui figur publik atau tokoh dengan banyak pengikut di media sosial.
Strategi ini dinilai efektif dalam mempengaruhi keputusan konsumen untuk
membeli barang-barang yang berkaitan dengan estetika atau gaya hidup,
seperti produk kecantikan. Misalnya, merek skincare populer Skintific
menggunakan influencer seperti Tasya Farasya untuk mempromosikan
produk mereka di media sosial seperti Shopee. Tasya Farasya dikenal luas
oleh kalangan milenial serta Gen Z di Indonesia karena konten kecantikannya
yang informatif dan detail. Pilihan influencer yang sesuai dengan target pasar
yang diharapkan dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan dan mendorong
keputusan pembelian pelanggan menjadi lebih baik.

Keputusan pembelian disebabkan oleh sejumlah faktor. Keputusan
pembelian merupakan titik di mana pembeli memutuskan membeli suatu
produk setelah mempertimbangkan berbagai faktor menurut Kotler dan
Armstrong 2015 dalam (Darmansah & Yosepha, 2020). Proses pengambilan
keputusan pembelian merupakan tahapan ketika konsumen menentukan
produk mana yang akan dibeli berdasarkan kebutuhan, keinginan, dan
harapan mereka (Edyuana et al., 2024). Keputusan pembelian juga dapat
dipahami sebagai bagian dari perilaku konsumen dalam membeli, memakai,
atau memilih barang maupun jasa guna memenuhi kebutuhan serta keinginan
(Muhibbin & Bhirawa, n.d.). Dalam proses evaluasi yang panjang, banyak hal
yang dipertimbangkan, mulai dari persepsi konsumen tentang produk hingga

faktor eksternal yang mempengaruhi persepsi tersebut. Keputusan pembelian

! Dipindai dengan |
& CamScanner’|



juga dinilai berdasarkan kebutuhan, keinginan, dan kepuasan yang diharapkan
konsumen dari produk tersebut.

Faktor pertama yang memengaruhi keputusan pembelian adalah
influencer marketing. Influencer marketing merupakan strategi yang
memperlihatkan seseorang dengan banyak pengikut untuk mempromosikan
produk dan mempengaruhi pengikut mereka dalam membuat keputusan
pembelian (Lengkawati & Saputra, 2021). Influencer endorsement juga
merupakan strategi promosi yang kreatif untuk menarik perhatian dan
meningkatkan daya ingat konsumen terhadap pesan produk (Ningtias et al.,
n.d.). Dalam beberapa tahun terakhir, terutama dalam industri kecantikan
yang sangat dinamis, influencer marketing telah berkembang menjadi salah
satu strategi pemasaran paling efektif. Rekomendasi influencer di industri
produk kecantikan, yang sangat diminati oleh generasi muda, memiliki efek
yang signifikan.

Salah satu influencer yang menonjol dalam industri kecantikan di
Indonesia adalah Tasya Farasya. la dikenal sebagai influencer kecantikan
dengan kredibilitas tinggi dan telah mengumpulkan jutaan pengikut di
beragam platform media sosial, seperti Instagram dan YouTube. Keberhasilan
Tasya Farasya tidak terlepas dari pengetahuannya yang mendalam tentang
produk kecantikan, tren terbaru, dan teknik penggunaan produk yang tepat.
Dia tidak hanya memberikan ulasan tentang produk, tetapi juga memberikan
konteks dan informasi yang membantu audiensnya memahami manfaat dan
keunggulan produk yang direkomendasikan.

Keunggulan Tasya dalam mereview dan memasarkan produk kecantikan
terletak pada gaya komunikasinya yang santai dan informatif. Dia mampu
menjelaskan berbagai produk dengan cara yang mudah dipahami, menjadikan
kontennya menarik dan relevan bagi pengikutnya. Misalnya, ketika Tasya
mereview tentang Cushion Skintific, ia tidak hanya memakai produk tersebut
sebagai bagian dari make up nya, tetapi juga memberikan saran tentang cara
memilih shade yang tepat, mengaplikasikannya dengan benar, dan bagaimana

produk tersebut dapat memberikan hasil terbaik. Pendekatan tersebut tidak
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sebatas mendidik audiensnya, tetapi juga membangun rasa percaya diri di
antara mereka untuk mencoba produk yang dia rekomendasikan.

Interaksi Tasya dengan pengikutnya juga menjadi salah satu faktor kunci
dalam keberhasilan influencer marketing. Dia aktif menjawab pertanyaan
yang diajukan oleh pengikut, memberikan saran yang relevan, serta ikut
dalam diskusi yang berkaitan dengan produk kecantikan. Ini menciptakan
hubungan yang lebih dekat dan personal, karena konsumen lebih mengikuti
rekomendasi dari individu yang dianggap sebagai teman atau sumber
terpercaya, hubungan emosional yang terbangun ini sangat mempengaruhi
keputusan pembelian mereka.

Faktor kedua yang mempenaruhi keputusan pembelian adalah harga.
Harga bukan hanya menjadi faktor yang memengaruhi daya tarik produk,
tetapi juga berfungsi sebagai indikator kualitas. Harga ialah suatu nilai yang
dikeluarkan konsumen dalam mendapatkan manfaat dari jasa atau produk
yang diinginkan (Chandra, 2020). Pada kasus produk Skintific, harga yang
kompetitif serta sepadan dengan kualitas akan lebih menarik konsumen agar
membeli. Adanya kesesuaian harga dengan kualitas produk bisa memberikan
kepuasan pada konsumen, sehingga dapat memengaruhi keputusan mereka
dalam membeli produk tersebut (Indrasari, 2019). Apabila produk Skintific
ditawarkan pada harga yang dinilai sesuai dengan kualitasnya, konsumen
dapat lebih yakin untuk memutuskan pembelian. Namun, jika harganya dirasa
terlalu tinggi atau tidak sesuai dengan harapan, konsumen mungkin akan
mempertimbangkan untuk tidak membeli dan beralih ke produk lain.

Faktor ketiga yang turut memengaruhi keputusan pembelian adalah ulasan
pelanggan, Ulasan pelanggan, terutama di platform e-commerce, dianggap
sebagai sumber yang dapat diandalkan untuk mendapatkan informasi dari
pengguna sebelumnya. Ulasan online merupakan cara yang sederhana bagi
konsumen untuk memperoleh informasi dari pengalaman pengguna
sebelumnya, menurut Kanitra dalam (Lisnawati et al., 2021). ulasan online
merupakan cara yang sederhana bagi konsumen untuk memperoleh informasi

dari pengalaman pengguna sebelumnya. Tujuan penilaian pelanggan secara
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online adalah untuk memberikan gambaran objektif mengenai produk yang
ditawarkan, sehingga calon pembeli bisa mendapatkan ulasan tidak hanya
dari penjual tetapi juga dari konsumen lain, yang pada akhirnya
meningkatkan kepercayaan terhadap produk tersebut (C. A. P. Putri &
Widodo, 2023). Di platform seperti Shopee, calon pembeli seringkali melihat
ulasan positif atau negatif sebagai dasar untuk mengambil keputusan. Ulasan
pelanggan yang disampaikan secara online berfungsi sebagai bentuk
electronic word of mouth (eWOM) menurut Thakur 2018 Dalam (Rahmawaty
& Suharyati, 2024). Electronic Word of Mouth ialah hubungan berbasis
media online antar individu untuk saling bertukar informasi dan pengalaman,
baik positif maupun negatif (Meviyawati et al., 2024). Ulasan positif
meningkatkan kepercayaan calon pembeli, sedangkan ulasan negatif dapat
menimbulkan keraguan, yang pada akhirnya dapat berdampak negatif pada
niat untuk membeli produk seperti Skintific.

Perbedaan antara studi sebelumnya dengan penelitian ini ada pada jumlah
variabel yang diteliti dan lingkup fokus kajian. Pada artikel sebelumnya yang
berjudul "Analisis Pengaruh [Influencer Terhadap Keputusan Pembelian
Skincare dan Make Up di Kalangan Gen Z" (Alya Syafira Khairunnisa et al.,
2024), hanya meneliti pengaruh satu variabel tunggal, yaitu influencer,
terhadap keputusan pembelian, tanpa mempertimbangkan adanya variabel
lain yang turut memengaruhi perilaku konsumen secara kompleks. Penelitian
tersebut juga bersifat umum karena tidak mengerucut pada satu merek atau
produk tertentu, melainkan mencakup berbagai jenis produk skincare dan
make up secara luas. Sementara itu, penelitian ini memberikan kebaruan
dengan memasukkan dua variabel tambahan, yaitu harga dan ulasan
pelanggan, serta fokus secara khusus pada produk Skintific di platform
Shopee, sehingga menghasilkan pemahaman lebih terhadap faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen Gen Z pada konteks e-
commerce.

Dengan latar belakang tersebut, perlu dilakukan penelitian menyeluruh

tentang bagaimana influencer marketing, harga, dan ulasan pelanggan
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mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini disebabkan fakta mengenai
variabel-variabel tersebut telah terbukti memiliki pengaruh secara signifikan
terhadap kecenderungan pelanggan, terutama anak muda, untuk memilih
barang tertentu di platform online. Untuk lebih memahami bagaimana ketiga
faktor ini berperan dalam pembelian produk kecantikan di Shopee, penulis
mengajukan penelitian berjudul "PENGARUH INFLUENCER MARKETING,
HARGA, DAN ULASAN PELANGGAN TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PRODUK SKINTIFIC DI SHOPEE"

B. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan influencer
marketing terhadap keputusan pembelian produk Skintific di Shopee
secara parsial.

2.Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan harga terhadap
keputusan pembelian produk Skintific di Shopee secara parsial.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan ulasan pelanggan
terhadap keputusan pembelian produk Skintific di Shopee secara parsial.

4.Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan influencer
marketing, harga, dan ulasan pelanggan terhadap keputusan pembelian

produk Skintific di Shopee secara simultan.
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