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Dalam era digital saat ini, pemasaran produk melalui platform media sosial
semakin berkembang, termasuk TikTok Shop yang menjadi salah satu media
promosi yang efektif untuk menjangkau konsumen. Osyin Glow, sebagai salah
satu produk kecantikan yang dipasarkan melalui platform ini, menarik perhatian
banyak konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk memahami perspektif
konsumen terhadap produk tersebut, serta faktor-faktor apa saja yang
memengaruhi keputusan pembelian mereka.
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RINGKASAN

Rizky Kurniawan: Perspektif Konsumen Terhadap Osyin Glow Yang
Dipasarkan Melalui TikTok Shop.
Laporan Penelitian Desiminasi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2025.

Kata Kunci: Perspektif konsumen terhadap produk Osyin Glow yang
dipasarkan melalui akun TikTok Shop.

Pemasaran produk di era digital telah mengalami transformasi signifikan,
terutama dengan munculnya platform media sosial yang memungkinkan
interaksi langsung antara penjual dan konsumen. TikTok merupakan platform
media sosial yang sangat digemari oleh remaja dan dewasa. Peran aplikasi
TikTok dalam periklanan online sangat signifikan berkat fitur-fitur menarik
yang ditawarkannya. Saat ini, TikTok telah menjangkau masyarakat luas,
terutama di kalangan mahasiswa. Kehadiran TikTok telah mempengaruhi gaya
hidup mahasiswa dengan mendorong mereka untuk mengikuti berbagai tren
yang berkembang di media sosial (Apriliani et al., 2024).

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif fenomenologi dengan
teknik triangulasi melalui wawancara, observasi, dan analisis dokumen. Dua
informan utama (Arjun dan Lila) dipilih berdasarkan relevansi, kesiapan, dan
rekomendasi. Berdasarkan hasil temuan, konsumen menilai bahwa kualitas
produk Osyin Glow secara umum memuaskan, meskipun hasil penggunaannya
dapat bervariasi tergantung pada jenis kulit masing-masing individu. Keputusan
pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti kenyamanan saat
menggunakan produk, penawaran promo yang menarik, serta testimoni positif
dari pengguna lain.

Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran digital melalui TikTok Shop yang mengintegrasikan konten kreatif,
interaktif, serta pelayanan konsumen yang baik mampu meningkatkan loyalitas
pelanggan. Selain itu, penelitian ini juga menekankan pentingnya pemahaman
terhadap perilaku konsumen dalam ekosistem e-commerce modern, khususnya
yang berkembang melalui media sosial. Kesimpulan hasil penelitian ini yaitu
pendekatan yang berfokus pada pengalaman pengguna dan interaksi yang
autentik dinilai efektif dalam membangun hubungan jangka panjang antara
merek dan konsumen.

Luaran artikel : Artikel Kilisuci Internasional Conference on Economic and Business
https://doi.org/10.29407/kscy4598
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pemasaran produk di era digital telah mengalami transformasi signifikan,
terutama dengan munculnya platform media sosial yang memungkinkan interaksi
langsung antara penjual dan konsumen. TikTok merupakan platform media sosial
yang sangat digemari oleh remaja dan dewasa. Peran aplikasi TikTok dalam
periklanan online sangat signifikan berkat fitur-fitur menarik yang ditawarkannya.
Saat ini, TikTok telah menjangkau masyarakat luas, terutama di kalangan
mahasiswa. Kehadiran TikTok telah mempengaruhi gaya hidup mahasiswa dengan
mendorong mereka untuk mengikuti berbagai tren yang berkembang di media sosial
(Apriliani et al., 2024). Salah satu produk yang menonjol di TikTok Shop adalah
Osyin Glow, sebuah produk kecantikan yang menawarkan solusi inovatif bagi
konsumen untuk merawat kulit wajah dan badan. Produk ini dirancang untuk
memenuhi kebutuhan pasar yang terus berkembang, khususnya di kalangan
generasi muda yang aktif di media sosial. Osyin Glow memanfaatkan influencer
dan konten video untuk membangun citra merek dan menarik perhatian konsumen.
Dengan adanya pemasaran yang kreatif dan interaktif, Osyin Glow tidak hanya
berfokus pada penjualan produk, tetapi juga pada penciptaan pengalaman
berbelanja yang menyenangkan bagi konsumen. Hal ini mencerminkan perubahan
dalam perilaku konsumen yang semakin mengutamakan pengalaman dan
keterlibatan dalam proses pembelian.

Dan TikTok Shop juga terdapat empat karakter pembeli yang mencerminkan
perilaku dan preferensi mereka saat berbelanja (Apriliani et al., 2024). Pertama
adalah Bargain Hunters atau pemburu diskon, yang sangat tertarik pada penawaran
dan promo menarik; sekitar 77% dari mereka akan segera membeli atau menyimpan
produk ketika menemukan diskon. Kedua, Inspirational Hunters atau pencari
inspirasi, yang aktif mencari tren dan melakukan riset lebih lanjut sebelum
memutuskan untuk membeli, dengan 95% dari mereka melakukan penelitian

tambahan. Ketiga, Effortless Shoppers atau pembeli praktis, yang lebih
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memilih pengalaman belanja yang mudah dan tanpa hambatan, 89% dari mereka
menikmati proses berbelanja yang mulus di TikTok. TikTok Shop menyadari
pentingnya loyalitas pelanggan secara ekonomi, karena apabila kita lihat pelanggan
yang loyal berkontribusi secara signifikan terhadap profitabilitas jangka panjang
di Tiktok Shop (Indra, Ihsyan, Erwinda, 2024).Terakhir, ada Purposeful Shoppers
atau pembeli berdasarkan tujuan, yang mencari merek yang sejalan dengan nilai-
nilai pribadi mereka, di mana 95% dari mereka berusaha menemukan produk yang
sesuai dengan kebutuhan yang diinginkan. Karakter-karakter ini menunjukkan
bahwa pengguna TikTok Shop tidak hanya berbelanja secara spontan tetapi juga
cenderung melakukan penelitian dan mempertimbangkan berbagai faktor sebelum
membuat keputusan pembelian.

Selain karakter ada juga Kecenderungan konsumen dalam memilih berbelanja di
TikTok Shop dipengaruhi oleh berbagai faktor yang mencerminkan perilaku dan
preferensi mereka. Salah satu alasan utama adalah harga yang relatif murah, di
mana sekitar 76% konsumen memilih TikTok Shop karena promosi dan penawaran
harga yang menarik. Selain itu, kemudahan akses dan kenyamanan berbelanja
online menjadi faktor penting; banyak konsumen lebih suka berbelanja dari rumah
tanpa harus pergi ke toko fisik, terutama saat ada penawaran seperti gratis ongkos
kirim. Interaksi dan konten menarik juga memainkan peran besar dalam menarik
minat konsumen, terutama di kalangan Generasi anak jaman sekarang, yang
cenderung lebih terlibat dengan konten video dan rekomendasi produk. Survei
menunjukkan bahwa 55% pengguna berakhir melakukan pembelian tanpa
perencanaan, yang menunjukkan adanya elemen impulsif dalam perilaku belanja
mereka. Selain itu, momen-momen Kkhusus seperti hari belanja nasional juga
meningkatkan minat konsumen untuk berbelanja, dengan banyak yang mencari
potongan harga dan hadiah voucher. Secara keseluruhan, kombinasi dari harga yang
kompetitif, kemudahan akses, konten yang menarik, serta promosi yang efektif
menciptakan kecenderungan kuat bagi konsumen untuk memilih TikTok Shop
sebagai platform belanja online mereka (Riski Emylandi & Kartini Istikomah,
2024). Hal ini terlihat dari cara konsumen memanfaatkan perangkat digital dan

informasi yang tersedia di marketplace untuk mempelajari produk.
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Konsumen Kini tidak lagi bergantung pada informasi yang diberikan oleh penjual.
Salah satu sumber informasi yang dapat dimanfaatkan oleh konsumen untuk
memahami suatu produk atau merek adalah situs yang menyajikan ulasan atau
review dari konsumen mengenai berbagai produk. Demikian pula, dalam transaksi
yang berlangsung di fitur TikTok Shop, faktor yang memengaruhi keputusan
konsumen dalam membeli produk mencakup kredibilitas. Ini terlihat dari konten
review produk yang disajikan secara langsung, yang dapat menarik kepercayaan
konsumen bahwa produk tersebut memang berkualitas. Selain itu, ulasan dari
konsumen yang telah melakukan pembelian sebelumnya pada setiap produk yang
dijual memungkinkan konsumen untuk menilai kualitas dan bentuk produk yang
ingin dibeli, sehingga mereka dapat lebih yakin apakah produk tersebut layak untuk
dibeli atau tidak (Hasibuan & Ramadhani, 2022).

Tidak hanya karakter TikTok Shop juga terdapat produk—produk yang
dipasarkan. Sedangkan pengertian Produk Menurut Kotler produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, digunakan, dibeli
ataupun dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan ataupun kebutuhan yang
diharapkan pemakainya (Bloom & Reenen, 2013). Untuk produk—produk yang
dijual di TikTok Shop sangat bervariatif mulai dari Baju, Elektronik, Kebutuhan
pokok salah satunya adalah Kosmetik. Contohnya Osyin Glow adalah salah satu
merek produk skincare dan body care yang semakin populer di Indonesia. Dalam
beberapa tahun terakhir, industri kecantikan di Indonesia mengalami pertumbuhan
pesat, dengan banyak konsumen yang beralih ke produk lokal yang menawarkan
kualitas setara dengan merek internasional. Merek ini dikenal dengan fokus pada
penggunaan bahan-bahan alami dan aman, yang dirancang untuk memenuhi
kebutuhan perawatan kulit wajah dan badan, terutama di iklim tropis Indonesia.
Osyin Glow menawarkan berbagai produk, termasuk lotion malam, serum, dan
perawatan tubuh lainnya, yang ditujukan untuk memberikan hasil maksimal bagi
penggunanya. Osyin Glow bertujuan untuk meningkatkan kesadaran masyarakat
akan pentingnya perawatan kulit yang aman dan efektif. Osyin Glow memanfaatkan
tren ini dengan menghadirkan produk yang tidak hanya terjangkau tetapi juga telah

teruji secara dermatologi dan mendapatkan sertifikasi halal.
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Osyin Glow juga sangat mengutamakan kualitas produk. Dengan kualitas produk
yang baik pelayanan bagus akan membuat citra merek akan selalu di ingat oleh
pelanggan. Begitu juga arti dari citra merek Menurut Tjiptono (2015:49),
kepercayaan konsumen dalam membeli barang atau terhadap merek tertentu disebut
sebagai citra merek (Rizal A, et al, 2023). Citra merek adalah ingatan konsumen
tentang merek atau keyakinan yang tertanam dalam pikiran konsumen . sedangkan
Menurut Surachman (2008) mendefinisikan citra merek sebagai bagian dari merek
yang dapat dikenali namun tidak dapat diucapkan, seperti lambang, desain huruf
atau warna khusus, atau persepsi pelanggan atas sebuah produk atau jasa yang
diwakili oleh mereknya (Jasmine, 2014).

Dengan strategi pemasaran yang aktif di media sosial, Osyin Glow berhasil
menarik perhatian banyak konsumen, terutama generasi muda yang aktif di
platform-platform digital terutama di TikTok Shop. Melalui kolaborasi dengan
influencer dan pemasaran di TikTok Shop, Osyin Glow mampu membangun citra
merek yang kuat serta meningkatkan loyalitas pelanggan. Keberadaan Osyin Glow
di pasar skincare dan body care menunjukkan bahwa konsumen semakin
menghargai produk yang tidak hanya efektif tetapi juga BPOM dan aman bagi
pengguna.

Salah satu pemasar memanfaatkan TikTok Shop untuk berjualan produk
skincare dan bodycare pada akun TikTok Shop Osyin Glow. Dalam penelitian ini
peneliti ingin mengetahui dan juga mengungkap perspektif konsumen yang
menggunakan Produk Osyin Glow dengan membeli menggunakan TikTok Shop
khususnya pada akun Osyin Glow. Bagi pengguna Baru Produk Osyin Glow bisa
melihat review produk pada penjualan di akun TikTok Shop Osyin Glow sebelum
membeli. Di sana sudah banyak komentar pengguna produk Osyin Glow yang
memberikan komentarnya setelah pakai produk Osyin Glow cocok dikulit wajah
atau badannya, harga yang murah tapi manfaatnya banyak terutama buat
mencerahkan kulit itu kebanyakan komentar produk body care, sedangkan
komentar untuk skincare banyak yang cocok, harga murah, wajah tambah glowing
dan cerah. Sedangkan untuk pelayanan diTikTok Shop Osyin Glow, pembeli bisa

menanyakan soal perihal produk ke host livenya tentang kemasan produk, tekstur,
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manfaat, cara pemakaian dan juga etalase berapa yang rekomended yang sesuai
kebutuhan permasalahan kulit wajah atau badannya.

Untuk mengetahui lebih dalam Perspektif konsumen terhadap Osyin Glow yang
dipasarkan melalui akun TikTok Shop Osyin Glow, maka dilakukan penelitian ini
dengan fokus pada pengalaman interaktif selama sesi live streaming dan dampaknya
terhadap keputusan pembelian. Penelitian sebelumnya lebih banyak berfokus pada
perilaku umum konsumen dan dampak interaksi langsung dalam sesi live streaming
tetapi belum secara spesifik mengeksplorasi pengalaman dan persepsi konsumen
terhadap merek tertentu. Oleh karena itu, penting untuk menganalisis perspektif
konsumen terhadap Osyin Glow, termasuk faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian dan kepuasan mereka. Dengan memahami perspektif ini,
diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam bagi pengembang
produk dan pemasar dalam meningkatkan strategi pemasaran mereka di era digital

yang terus berkembang.

. Tujuan Penelitian
Menganalisis Perspektif konsumen terhadap Osyin Glow dalam konteks
pemasaran yang dilakukan melalui TikTok Shop, termasuk faktor-faktor yang

dipertimbangkan sebelum melakukan keputusan pembelian.
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