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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Pada tahun terakir, tren mode yang berkembang pesat telah membawa

perubahan signifikan pada kesadaran konsumen akan pentingnya penampilan.
Salah satunya terlihat pada meningkatnya perhatian konsumen terhadap
pemilihan aksesoris, terutama pada tas. Seperti yang dijelaskan Choirunnisa et
al., (2024). Tren mode di Indonesia kini berkembang pesat dan mengalami
perubahan dalam waktu singkat. Sehingga orang mulai memperhatikan
penampilan mereka agar terlihat menarik, modis, dan modern. Hal ini
menyebabkan perusahaan terlihat di bidang tas fashion, perlu mengetahui
faktor apa saja yang membuat konsumen mengambil keputusan pembelian.
Menurut Tjiptono, (2018), keputusan pembelian adalah serangkaian
tahapam yang dijalankan oleh pelanggan untuk menuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen, yang dibagi menjadi tiga tahapan utama, yaitu evaluasi
pra-pembelian, konsumsi, dan pasca membeli. Menurut Kotler & Keller,
(2016) Keputusan pembelian melibatkan beberapa fase dalam tahap pembelian
konsumen, mulai dari mengenali masalah hingga akhirnya mencapai
keputusan pembelian. Meningkatnya kesadaran konsumen akan pentingnya
mode sebagai bagian dari gaya hidup modern telah mengubah cara individu
memandang pakaian dan aksesori. Fashion bukan lagi hanya kebutuhan dasar,
tetapi juga alat untuk mengekspresikan identitas, menunjukkan kepribadian,
dan mengikuti tren. Konsumen semakin sadar akan pentingnya memilih
produk tas mossdoom yang tidak hanya fungsional, tetapi juga mampu
memberikan nilai estetika, kenyamanan, dan keberlanjutan. Faktor kualitas
produk saat ini menjadi faktor dominan yang mempengaruhi keputusan
pembelian oleh konsumen Menurut Rauf et al., (2016) Keputusan pembelian
konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk ekonomi keuangan,

teknologi, politik budaya, produk, biaya, penawaran, tampilan visual, orang,



dan proses. Akibatnya, sikap konsumen terhadap proses pemrosesan informasi
dan pengambilan keputusan didasarkan pada reaksi konsumen terhadap barang
yang akan mereka beli. Pilihan pembelian adalah tahap akhir yang sangat
penting dalam perilaku konsumen, dimana individu dihadapkan pada pilihan
tindakan pelangan dalam memutuskan pembelian atau tidaknya suatu barang
ynag dihasilkan oleh kombinasi faktor yang saling berkaitan

Salah satu unsur yang berpern dalam menetukan keputusan pembelian
yaitu conten marketing. Content marketing adalah sumber informasi yang
berpengaruh dalam keputusan pembelian. Menurut Darnis et al., (2024),
pemasaran konten merupakan strategi pemasaran yang ditujukan untuk
perencanaan, pembuatan, dan penyebaran konten yang dirancang untuk
melibatkan audiens target tertentu dan kemudian mengubahnya menjadi
pelanggan. Dalam kerangka kerja ini, content marketing media sosial sangat
penting dalam memberikan informasi berharga kepada konsumen, sehingga
menumbuhkan hubungan yang mendorong keterlibatan berkelanjutan dengan
merek. Untuk memikat ketertarikan pembeli dan membujuk mereka untuk
membeli barang yang dipromosikan, pemasaran konten berusaha untuk
mencerahkan mereka Putra et al., (2024). Strategi bisnis conten marketing
melibatkan penciptaan informasi berkualitas dengan tujuan berinteraksi
dengan target konsumen. Secara keseluruhan, keberhasilan Mossdoom dalam
memanfaatkan pemasaran konten, ulasan pengguna, dan rekomendasi dari
jejaring sosial konsumen menunjukkan pentingnya strategi komunikasi
terintegrasi. Dengan fokus pada inovasi dan kepuasan pelanggan, Mossdoom
mampu mempertahankan relevansinya di pasar yang kompetitif.

Menurut Putra et al., (2024) online customer review dengan mudah
mempublikasikan ulasan dan komentar internet tentang berbagai produk.
Menurut Almayani & Graciafernandy, (2023), online customer review adalah
informasi yang dinilai kredibel dan dapat dipercaya oleh perusahaan untuk
membantu konsumen dalam menentukan produk. Dalam

Dalam pembelian tas cewek di shopee, komentar dari pelanggan

biasanya mencerminnkan pengalaman mereka setelah melakukan pembelian,



termasuk penilaian terhadap kualitas produk serta tingakat kepusaan secara
keseluruhan. Fenomena ini menjadi hal yang krusial karena ulasan pelanggan
berperan besar dalam memengaruhi keputusan konsumen lainnya. Ulasan
yang di tampilkan di shopee memiliki dampak signifikan terhadap minat beli
calon pembeli tas wanita. Sebelum membeli, konsumen cenderung meninjau
ulasan untuk mengevaluasi apakah produk tersebut berkualitas, sesuai dengan
kebutuhan mereka, dan meberika pengalamn belanja yang memuaskan. Yola
& Syaefulloh, (2023)

Online customer review (OCR) merupakan jenis penilaian online yang
diberikan konsumen tentang berbagai aspek suatu produk. Informasi ini
memungkinkan pelanggan untuk memanfaatkan komentar dan pengalaman
yang dibagikan oleh pembeli barang sebelumnya dari pengecer online,
memungkinkan mereka untuk menilai kualitas barang yang mereka minati.

Menurut Alifiyah, (2024) Hasil. Kualitas adalah elemen penting dari
bisnis yang patut dipertimbangkan dengan cermat dari konsumen. Ini sangat
penting bagi individu yang berusaha untuk mempertahankan standar produk
yang ingin kami promosikan. Kualitas suatu produk memainkan peran
prioritas dalam mempengaruhi keputusan konsumen. Bagi konsumen, kualitas
produk adalah aspek utama yang perlu diperhatikan. Mereka cenderung
membeli produk yang menawarkan kualitas lebih baik daripada pilihan-pilihan
sejenis lainnya, selama produk tersebut mampu memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka. Perusahaan sangat mengandalkan kualitas produk karena
tanpa produk, perusahaan tidak akan dapat menjalankan bisnisnya Indahlya et
al., (2024)

Mossdoom didirikan oleh sekelompok anak muda kreatif yang
memiliki visi untuk menciptakan produk tas lokal dengan kualitas
internasional, namun tetap dapat diakses oleh masyarakat Indonesia. Sejarah
Mossdoom dimulai dengan ide sederhana untuk menghadirkan tas yang tidak
hanya berfungsi sebagai wadah barang tetapi juga dapat menjadi bagian dari
fashione modern. Merek ini memulai perjalanan bisnisnya dengan produksi tas

berbasis kanvas dengan desain minimalis, yang saat itu diminati oleh pasar



mode lokal. Seiring berjalannya waktu, Mossdoom tidak hanya berfokus pada
desain minimalis tetapi juga mulai bereksperimen dengan berbagai gaya baru,
termasuk tas dengan sentuhan modern dan futuristik. Hal ini menuntut
kebebasan mahasiswa untuk melakukan atau tidak melakukan suatu tindakan
Sardanto et al., (2012) Merek Mossdoom sebagai salah satu produsen tas lokal
yang sedang berkembang. Tas Mossdoom dikenal dengan desainnya yang
unik, bahan berkualitas baik, dan harga yang kompetitif. Namun, demi
mempertahankan daya saingnyadi pasar yang terus mengalami peningkatan
kompetisi, Mossdoom perlu memahami secara mendalam faktor yang
mengganggu perilaku belanja konsumen. Di tengah persaingan dengan merek
lokal dan internasional, penting bagi Mossdoom untuk mengoptimalkan
pemasaran konten, menanggapi ulasan pelanggan online secara strategis, dan
terus meningkatkan kualitas produk mereka.

Dari penelitian sebelumnya sudah banyak membahas pengaruh content
marketing, online customer review, dan kualiats produk terhadap keputusan
pembelian. Namun, dalam riset ini, dipilih mahasiswa Fakultas FEB sebagai
objek penelitian karena mereka merupakan kelompok yang sangat relevan
dengan fenomena digital marketing saat ini. Mahasiswa FEB umumnya
memiliki tingkat literasi digital yang tinggi dan terbiasa berinteraksi dengan
berbagai platform digital seperti media sosial, toko online, serta aplikasi
pendukung lainnya dalam aktivitas harian.

Penelitian ini penting dilakukan karena dapat memberi gambaran yang
lebih dalam mengenai bagaimana content marketing, online customer review,
dan kualitas produk memengaruhi keputusan pembelian, khususnya di
kalangan generasi muda yang melihat teknologi. Dalam era digital yang
kompetitif, pelaku usaha perlu memahami strategi pemasaran apa yang efektif
dan bagaimana konsumen merespons informasi yang mereka terima secara
online.

Penelitian ini berupaya mengkaji pengaruh conten marketing, online
customer review, dan kualitas produk terhadap pilihan pembelian konsumen

mengenai tas Mossdoom. Melalui riset ini, diharapkan dapat ditemukan



hubungan yang signifikan antara ketiga variabel tersebut dan keputusan
pembelian, serta menyampikan rekomendasi strategis bagi pelaku usaha guna
meningkatkan  posisi  saing brandnya. Selain  berkontribusi pada
pengembangan teori di bidang pemasaran, penelitian ini juga memiliki nilai
praktis. Dengan memahami prinsip bagaimana conten marketing, online
customer review, dan kualitas produk memengaruhi keputusan pembelian,
perusahaan seperti Mossdoom dapat rancangan pemasaran yang lebih baik dan
efisien. Riset ini juga relevan untuk mendorong penguatan brand lokal di
tengah tantangan globalisasi, sehingga mampu bersaing dengan produk
internasional di pasar domestik dan global.

Berdasarkan uraian diatas, peneliti menarik dapat melakukan riset
yang berjudul “Content Marketing, Online Customer Revuew, Dan Kualitas
Produk terhadap Keputusan Pembelian Tas Mossdoom (Studi Kasus
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNP Kediri)”

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang di jelaskan di atas, tujuan penelitian sebagai
berikut:
1. Untuk mengenali dan mengkaji pengaruh content marketing secara parsial

terhadap keputusan pembelian Tas Mossdoom pada mahasiswa fakultas
ekonnomi dan bisnis UNP Kediri.

2. Untuk mengenali dan menganalisis pengaruh online customer review
secara parsial terhadap keputusan pembelian produk Tas Mossdoom pada
mahasiswa fakultas ekonnomi dan bisnis UNP Kediri.

3. Untuk mengelani dan mengkaji pengaruh kualitas produk secara parsial
terhadap keputusan pembelian produk Tas Mossdoom pada mahasiswa
fakultas ekonnomi dan bisnis UNP Kediri.

4. Untuk mengenali pengaruh content meketing, online customer review, dan
kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk tas mossdoom pada

mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis UNP Kediri.
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