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MOTTO 

 

“ Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum, sebelum 

mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri” 

(QS. Ar-Rad :11) 

 

“ It’s not always easy, but that’s life, be strong because there are better days 

ahead“  

(Mark Lee) 

 

“ Jangan bermalas malasan, semakin giat lebih baik itu semua untuk mendidik 

dirimu menuju kesuksesan” 

(Imam Syafi’i) 

 

 

 

Kupersembahkan karya ini buat : 

Seluruh keluargaku tercinta 
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ABSTRAK 

 

Nazhilla Alta Meviyawati : Pengaruh Electronic Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Skincare The 

Originote Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

 

Kata Kunci : Electronic Word Of Mouth, Harga, Kualitas Produk dan  Minat Beli. 

 

Tren penggunaan produk skincare yang semakin populer dikalangan generasi Z telah mendorong 

industri kosmetik untuk berinovasi menciptakan produk dalam memenuhi kebutuhan konsumen. 

Kesadaran konsumen akan manfaat skincare didorong oleh informasi dari media internet, hal ini 

mengharuskan perusahaan The Originote untuk menetapkan strategi mempertahankan pangsa pasar. 

Tujuan dari penelitian ini menganalisis pengaruh Electronic Word Of Mouth, Harga, dan Kualitas 

Produk terhadap minat beli Skincare Hyalucera moisturizer The Originote. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif kausalitas dengan teknik pengambilan sampel purposive 

sampling dengan jumlah sampel yang digunakam dalam penelitian ini yaitu 100 responden dan di 

analisis menggunakan regresi linear berganda dengan software IMB SPSS statistic 23. Hasil 

penelitian ini adalah (1) Electronic Word Of Mouth, Harga, dan Kualitas Produk secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli skincare the originote hyalucera moisturizer, (2) 

Electronic Word Of Mouth, Harga, dan Kualitas Produk secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli skincare The Originote hyalucera moisturizer 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 
 Banyak aspek kehidupan yang berkembang pesat di era globalisasi saat 

ini. Salah satu bidang tersebut adalah industri kosmetik, khususnya disektor 

perawatan kulit. Perawatan kulit kini telah menjadi gaya hidup bagi 

masyarakat moderen, termasuk di Indonesia. Perkembangan ini di awali oleh 

kesadaran masyarakat akan pentingnya merawat kulit untuk menjaga 

kesehatan dan penampilan. Kesadaran akan pentingnya merawat kulit ini 

dipengaruhi oleh adanya kemudahan masyarakat dalam mendapatkan 

informasi tentang cara merawat dan menjaga kecantikan wajah secara efektif. 

 Karena bagi sebagian orang, terutama wanita merawat kulit wajah 

merupakan suatu hal yang penting untuk meningkatkan rasa percaya diri saat 

berinteraksi sosial. Selain itu merawat kulit juga merupakan bentuk investasi  

jangka panjang dalam kesehatan kulit. Merujuk pada data zap beauty index 

2023 sebanyak 58,5% wanita Indonesia mengartikan cantik itu memiliki 

wajah yang bersih dan mulus (sumber: https://zapclinic.com). Maka dari 

kesadaran tersebut konsumen membutuhkan produk skincare supaya kulit 

wajah mereka tetap  terawat. Kebutuhan konsumen terhadap perawatan kulit 

tercermin dari tingginya nilai pemasaran produk kecantikan di e-commerce 

khususnya perawatan wajah yang ditunjukkan oleh  tabel  1.1 dibawah ini. 

https://zapclinic.com/
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  Sumber: www.katadata.co.id. 

                          

 Merujuk pada pengamatan yang dilakukan oleh compas.com 

berdasarkan FMCG pada sektor kecantikan di Marketplace besar Indonesia, 

perawatan kulit wajah  saat ini telah menjadi produk kecantikan yang banyak 

diminati pada kategori beauty & care hingga menghasilkan market share 

sebesar 39,4 % ditahun 2023 pada FMCG atau produk yang sering dibeli 

konsumen melalui e-commerce. Dengan adanya peningkatan market share 

pada kategori perawatan wajah, hal tersebut menunjukkan tingginya 

kebutuhan konsumen terhadap produk skincare untuk mengelola kesehatan 

kulit supaya tetap tampil cantik.  

 (Alvina,2024) mengemukakan bahwa produk skincare memang sangat 

penting dalam merawat kulit baik dari dalam maupun luar, berbeda dengan 

makeup yang hanya memberikan tampilan wajah yang tampak flawless dan 

menarik, dengan banyaknya manfaat yang di dapatkan dari penggunaan 

produk skincare sehingga menjadikan munculnya tren skincare di kalangan 

masyarakat. Masyarakat lebih suka menggunakan skincare dalam pemakaian 

sehari hari karena teksturnya yang ringan dan tidak berat seperti saat 

menggunakan makeup. (Idayati, 2023) mengemukan bahwa kecantikan 

Gambar 1.1 Nilai Penjualan Produk Kecantikan di e-commerce 

 

http://www.katadata.co.id/
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menjadi sangat populer bagi kaum wanita saat ini hingga produk skincare 

telah menjadi salah satu kebutuhan primer. Oleh karena itu, tak heran jika 

wanita Indonesia sekarang lebih suka mengalokasikan  uang  lebih untuk 

membeli produk skincare di bandingkan makeup. Hal ini dapat dibuktikan 

berdasarkan data dari ZAP beauty Index 2024 sekitar 71,4% wanita Indonesia  

rela mengeluarkan budget untuk beli skincare lebih dari Rp 300.000 setiap 

bulannya (sumber: https://zapclinic.com). 

 Selanjutnya, dengan adanya gaya hidup masyarakat yang dipengaruhi 

oleh kesadaran dan kebutuhan akan produk perawatan wajah, hal tersebut 

telah mendorong berbagai perusahaan kosmetik mengembangkan usahanya 

dengan melakukan inovasi menciptakan produk perawatan kecantikan berupa 

skincare dalam berbagai jenis untuk memenuhi kebutuhan konsumen dengan 

kondisi kulit wajah yang beragam. Menurut (Kotler & Keller, 2016) inovasi 

dalam perusahaan diperlukan untuk memperluas pasar dengan meningkatkan 

produk dalam menarik konsumen baru, mengadaptasi variasi produk utama 

untuk tetap menjadi pemimpin pasar serta menciptakan solusi cepat untuk 

tantangan industri. Inovasi produk yang dipasarkan antara lain seperti serum 

wajah, pelembab wajah, dan pembersih wajah. Dengan menyediakan variasi 

produk yang beragam, perusahaan dapat memenuhi berbagai kebutuhan 

konsumen, meningkatkan kepuasan serta mempertahankan pangsa pasar. Saat 

ini pelembab wajah atau Moisturizer telah menjadi jenis produk skincare 

https://zapclinic.com/
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yang banyak di minati guna memperbaiki skin barrier yang rusak akibat 

kurangnya hidrasi kulit. 

 

     

        

 

                              

                                  Sumber : https://compas.co.id 

 Sementara itu, kebutuhan konsumen terhadap produk pelembab wajah 

dapat dibuktikan melalui riset FMCG pada beberapa e-commerce yang 

dilakukan oleh compas.com pada 2023,  hasil riset menunjukkan bahwa pada 

periode 15 Mei skincare jenis pelembab wajah mengalami peningkatan 

revenue sebesar 38,4 miliar dengan market share sekitar 40,37%. Dengan 

adanya peningkatan penjualan tersebut telah menjadi pertanda jika konsumen 

ingin menjadikan pelembab wajah atau moisturizer sebagai salah satu basic 

skincare yang paling dibutuhkan oleh konsumen untuk merawat dan 

memperbaiki skin barrier, sementara di Indonesia terdapat berbagai brand 

skincare lokal dan internasional seperti Skintific, Glad2Glow, Bioaqua, 

Wardah, Somethic, dan Ponsd’s. Produk-produk tersebut menawarkan 

berbagai pilihan produk skincare yang beragam dibuat khusus untuk merawat 

kulit wajah konsumen sesuai dengan harapan, ditengah berkembangnya 

brand skincare tersebut terdapat produk lokal yang cukup laris di e-

commerce, yaitu The Originote.  

Gambar 1.2 Jenis Skincare dengan peningkatan penjualan  di e-commerce 

 

https://compas.co.id/
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 The Originote telah menjadi Brand Skincare lokal yang sempat menarik 

perhatian konsumen karena menawarkan kualitas produk yang baik dengan 

harga terjangkau sampai mendapat review dari banyak beauty enthusiast 

hingga produknya viral di tiktok (Putri, 2023). Salah satu faktor The 

Originote viral dan ramai diperbincangkan ialah karena Moisturizer yang 

dimiliki terdapat kandungan formulasi berupa Hyaluron, Ceramide, dan 

Cholirelina yang dapat memperbaiki skin barrier serta menjaga keremajaan 

kulit. Pada periode 1-30 September 2023 compas dashboard menunjukan data 

penjualan 7 brand pelembab wajah terlaris di marketplace dan The Originote 

Hyalucera Moisturizer menduduki peringkat pertama sebagai produk 

pelembab terlaris dengan market share 18%. 

 

 

 

 

              Sumbe: www.compas.co.id  

  

 Tingginya persaingan dipasar produk kecantikan, khususnya produk 

pelembab wajah, telah menarik perhatian masyarakat pengguna skincare, 

terutama generasi Z, di Indonesia terdapat klasifikasi generasi yang berbeda-

beda berdasarkan ciri-ciri sosial, budaya, dan teknologi. Pengelompokan 

generasi diantaranya terdapat generasi Pre-Boomer dengan kelahiran sebelum 

tahun 1945, generasi baby boomers yakni lahir pada tahun 1946-1964, 

Gambar 1. 3 brand pelembab wajah terlaris tahun 

2023 

http://www.compas.co.id/
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generasi X yang lahir pada tahun 1965-1980, generasi Y yang lahir pada tahun 

1981-1996, generasi Z generasi yang diawali dengan kelahiran tahun 1997-

2012. Serta yang terakhir generasi Alpha yaitu generasi yang lahir pada saat 

ini dengan perkembangan teknologi yang terus berlanjut. 

 Selanjutnya, diantara berbagai generasi peneliti berfokus pada generasi 

Z karena saat ini pengunaan skincare didominasi oleh generasi Z. Dikutip 

dari (Nabillah et al., 2023) generasi Z tumbuh dengan interaksi yang aktif 

di media sosial, yang menjadikan generasi Z terpengaruh oleh informasi 

tentang penggunaan skincare sebagai perawatan kulit. Hal tersebut telah 

membentuk pola pikir generasi Z yang berbeda dari generasi sebelumnya 

dalam memilih perawatan kulit. Selain itu, generasi  Z memiliki aktivitas 

yang cenderung aktif diluar ruangan tetapi sensitif juga terhadap masalah 

kulit akibat lingkungan seperti polusi dan sinar matahari. Sehingga 

konsumen generasi  Z akan segera mencari produk skincare yang efektif dan 

sesuai ekspetasi. Produk yang ringan, cepat meresap dan melindungi kulit 

dari lingkungan menjadi pilihan utama bagi gen Z dengan adanya sifat yang 

keterbukaan terhadap informasi, generasi Z cenderung cepat mengklaim 

suatu produk cocok untuk kulit terutama jika produk itu sedang viral di 

media sosial serta laris dipasaran. Dengan demikian, peran generasi Z dalam 

minat beli produk skincare sangat penting untuk menentukan tren pasar 

skincare sehingga hal ini menunjukkan jika perusahaan perlu melakukan 

inovasi dalam memenuhi kebutuhan generasi Z supaya perusahaan tetap 

kompetitif di pasar yang semakin ketat. 
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  Berdasarkan hal tersebut sangat penting bagi perusahaan terutama 

dalam bidang perawatan kecantikan untuk selalu terus berinovasi dalam 

mengembangkan produk-produknya supaya tetap menjadi pilihan bagi 

konsumen  ditengah banyaknya merek serupa dipasaran. Menurut (Kotler & 

Keller, 2016) mengemukakan bahwa terdapat empat tahapan yang 

menjadikan seseorang menjangkau pada tahap pembelian yaitu menyadari, 

tertarik, berkeinginan, hingga akhirnya melakukan pembelian. Pada 

dasarnya untuk dapat mencapai tahap awal pembelian, perusahaan harus 

membuat konsumen menaruh perhatian pada produk yang dipasarkan 

(Alifia et al., 2023). Sementara itu, kemudahan akses informasi di zaman 

moderen, menjadikan generasi Z lebih selektif dalam pembelian produk, 

setiap individu akan menelusuri produk yang ingin dibeli melalui platform 

e-commerce berdasarkan informasi dari media sosial yang memasarkan 

produk yang di inginkan. Jika produk tersebut tidak sesuai preferensi, hal 

tersebut dapat mengurangi  minat pembelian konsumen terutama minat beli 

pada generasi  Z.  

 (Kotler & Keller, 2016) mengemukakan bahwa minat beli merupakan 

sebuah perilaku konsumen yang telah menunjukan  adanya minat untuk 

membeli suatu produk yang di dorong oleh keingginan untuk mempunyai 

produk tersebut. Dengan ini minat beli merupakan faktor yang sangat 

penting dalam strategi pemasaran produk The Originote Hyalucera 

Moisturizer sebab tingginya minat beli akan mendorong peningkatan 

penjualan produk The Originote dipasaran. Hal ini sesuai dengan penelitian 
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yang telah diselesaikan sebelumnya oleh (Putri et al., 2023) dengan judul “ 

Pengaruh Brand Ambasador NCT DREAM Dan EWOM (Electronic Word 

Of Mouth) Terhadap Minat Beli Produk Somethic. Temuan dari penelitian 

ini secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk 

skincare Somethic. Tetapi dalam penelitian ini tidak membahas terkait 

Harga dan Kualitas Produk. Serta penelitian terdahulu menggunakan objek 

skincare Somethic sedangkan pada penetitian ini penulis menggunkan The 

Originote. 

  Meskipun tidak memiliki dampak langsung pada penjualan, minat 

beli dianggap sebagai faktor krusial dalam strategi pemasaran pada 

perusahaan, karena penilaian terhadap minat beli dapat membantu para ahli 

di industri tersebut untuk mengali tren pasar yang sedang berkembang, 

preferensi baru dan dapat memanfaatkan peluang pasar. 

 Bagian dari taktik pemasaran yang dapat mempengaruhi minat beli 

adalah Electronic Word Of Mouth. Pemasaran melalui media electronic 

menjadi sangat penting bagi pengusaha, terutama dalam industri kecantikan. 

Dengan promosi yang luas melalui media elektronik, konsumen dapat 

dengan mudah tertarik untuk melakukan pembelian. Sebetulnya electronic 

word of mouth (EWOM) merupakan evolusi dari Word Of Mouth (WOM) 

karena globalisasi sudah berkembang, seluruh konsumen cenderung aktif di 

media sosial maka pemasar dituntut untuk mengikuti zaman. Electronic 

Word Of Mouth merupakan media rekomendasi yang disampaikan melalui 

media electronic seperti marketplace dan sosial media. Metode pemasaran 
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produknya melalui ulasan dan konten-konten yang dibuat dalam bentuk 

vidio atau reels yang menunjukan spesifikasi dari produk yang dipasarkan, 

dengan  mengunakan strategi ini produsen menjadi lebih hemat biaya 

promosi. 

  Sedangkan Word Of Mouth merupakan strategi yang 

disampaikan/diungkapkan secara langsung oleh orang terdekat. Hal ini 

berpijak pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Nurmalita et al., 

2023) menyebutkan pada variabel Electronic Word Of Mouth dipengaruhi 

oleh minat beli. sedangkan pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 

(Alifia et al., 2023) menyebutkan bahwa variabel Electronic Word Of Mouth 

memiliki pengaruh  secara parsial yang signifikan terhadap minat beli. hasil 

dari penelitian tersebut dapat diambil kesimpulan jika pengunaan startegi 

Electronic Word Of Mouth telah memainkan peran penting dalam 

membentuk minat beli konsumen, walaupun pengaruhnya tidak secara 

keseluruhan karena terdapat pernyataan negatif dan positif pada fitur ulasan 

yang menjadi pertimbangan konsumen dalam minat beli sebuah produk. 

Alasan  penulis mengunakan variabel ini karena startegi Electronic Word Of 

Mouth ini dapat berfungsi secara efektif dalam memberikan promosi berupa 

review produk melalui konten-konten yang berisi testimoni penggunaan 

produk hyalucera moisturizer The Originote. The originote menerapkan 

startegi e-wom mengunakan beberapa media sosial seperti Instagram dan 

Tiktok. 



10 
 

 
 

 Selain Electronic Word Of Mouth, harga juga berperan penting dalam 

usaha menarik minat pembeli. Harga merupakan nominal yang harus 

dibayar pelanggan untuk mendapatkan khasiat dari penggunaan produk 

yang akan dibeli. Berpijak dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

(Maya et al., 2023) menyebutkan bahwa secara sebagian variabel harga 

memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli. Namun hal ini berbeda 

dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Sari et al., 2022) menyebutkan 

bahwa variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhdap minat beli. Hasil 

dari kedua penelitian tersebut menunjukkan bagi sebagian konsumen harga 

tidak mempengaruhi minat beli. Sementara bagi sebagian lainnya harga 

tetap menjadi faktor dalam minat beli. Alasan penulis memilih variabel 

harga sebab penetapan harga dapat mempengaruhi konsumen dalam minat 

beli. Selain itu, karena di realitanya banyak konsumen yang masih 

mempertimbangkan dan membandingkan harga produk yang sejenis dari 

berbagai merek untuk menemukan produk  yang lebih  terjangkau  dan 

memiliki kualitas yang baik. 

 Selain variabel harga, kualitas produk juga berpengaruh penting dalam 

minat beli konsumen. Konsumen cenderung membayar lebih tinggi asalkan 

produk tersebut menawarkan kualitas yang efektif serta dapat dipercaya. 

Sebab, konsumen akan merasa  tertarik dengan kualitas yang diberikan jika 

perusahaan memberikan suatu keunggulan pada produknya -produknya. 

Maka sebagai respon konsumen dalam memenuhi kebutuhan, perusahaan 
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harus memperhatikan kembali dalam kualitas produk nya,  karena mengingat 

banyak pesaing antar perusahaan.  

 Berpijak dari penelitian terdahulu oleh (Awalya et al., 2023) 

menyebutkan bahwa variabel kualitas produk berdampak positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen. Sedangkan hasil berbeda menurut 

penelitian yang dilakukan oleh (Zahra et al., 2023) dimana kualitas produk 

berpengaruh negatif secara signifikan terhadap minat beli. hal tersebut 

menunjukan bahwa terdapat perbedaan dalam tanggapan konsumen terhadap 

kualitas produk. beberapa konsumen lebih memilih untuk membeli produk 

berdasarkan kualitas, sedangkan beberapa konsumen membeli produk tanpa 

mementingkan kualitas.  Alasan penulis memilih variabel kualitas produk 

karena peting bagi perusahaan dalam memenuhi kepuasan pelanggan. (Kotler 

& Armstrong, 2019) menyatakan bahwa memberikan kepuasan dan nilai 

kepada pelangan sangat penting karena pelanggan yang tidak puas akan 

berganti ke pesaing dan menjelek-jelekan. Sehingga Memberikan kualitas 

yang baik bagi konsumen sangat penting untuk timbulnya minat beli 

konsumen dalam pembelian sebuah produk. 

 Dengan demikian paparan fenomena diatas merupakan faktor-faktor 

terjadinya minat beli, yang ditandai adanya persepsi konsumen berdasarkan 

rekomendasi dari orang lain melalui electronic word of mouth, kualitas 

produk, dan harga dalam strategi pemasaran produk The Originote hyalucera 

moisturizer. Menurut (Kotler & Keller, 2016) startegi pemasaran sangat 

penting dilakukan oleh pemasar guna mencapai tujuan pemasaran. 
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 Walaupun sudah banyak para ahli yang mengkaji penilitian tentang 

minat beli dan tentunya penelitian ini memiliki beberapa persamaan dengan 

penelitian terdahulu seperti variabel dan metode yang digunakan. Namun, 

penulis akan menegaskan sisi perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

sebelumnya. Perbedaan dari variabel yang digunakan pada peneliti 

sebelumnya hanya mengunakan variabel brand ambasador dan variabel 

Electronic Word Of Mouth. Sedangkan dalam penelitian ini  mengunakan 

variabel Harga dan kualitas produk sebagai tambahan pengujian dalam 

penelitian terkait minat beli, sebab dalam penelitian sebelumnya 

menunjukkan belum ada penelitian yang meneliti lebih dalam terkait kedua 

variabel tersebut. Perbedaan dari obyek, penulis memilih The Originote 

hyalucera moisturizer sebagai obyek karena  viral  ditiktok hingga menarik 

minat beli konsumen di Kabupaten Nganjuk. Hal ini dapat dibuktikan 

berdasarkan prasurvei yang penulis lakukan kepada konsumen khususnya 

generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

 Berdasarkan prasurvei yang telah penulis lakukan, banyak dari 

konsumen memilih produk The Originote Hyalucera menjadi moisturizer 

atau pelembab wajah favorit karena alasan viral dan cukup bagus untuk 

memperbaiki skin barrier setiap individu, dan memiliki harga yang 

terjangkau, akan tetapi setelah saya tinjau pada pertanyaan tentang presepsi 

penggunaan produk Hyalucera moisturizer The Originote pada generasi Z 

di Kabupaten Nganjuk, masih terdapat beberapa generasi Z di Kabupaten 

Nganjuk mengeluhkan tentang kualitas  produk yang mereka rasakan, 
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seperti tekstur produk yang tidak mudah meresap dan tidak  ada perubahan 

dalam penggunaan produk the originote hyalucera moisturizer padahal 

banyak klaim yang mengatakan jika produk moisturizer the originote cocok 

untuk semua jenis kulit. 

 Dengan demikian, di era perkembangan yang semakin cepat seperti 

sekarang,  brand The Originote dituntut untuk mengamati kembali produk-

produknya dan segera mengatasi berbagai permasalahan yang ada di 

berbagai ulasan negatif di platform media sosial dalam pengunaan produk 

Hyalucera moisturizer gel yang dapat mempengaruhi bagaimana adanya 

minat beli terhadap produk dengan berbagai pertimbangan yang ada. 

Berdasarkan berbagai permasalahan pada latar belakang di atas, penulis 

akan lebih fokus untuk menyelidiki mengenai Pengaruh Elektronik Word 

Of Mouth, Harga, Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Skincare 

The Originote Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z Di Kabupaten 

Nganjuk. 

B. Identifikasi Masalah 

Denga merujuk pada latar belakang di atas, dapat diidentifikasi 

beberapa permasalahan sebagai berikut : 

 1. Pertumbuhan industri kosmetik yang pesat, khususnya perawatan kulit 

disebabkan oleh meningkatnya kesadaran konsumen akan pentingnya 

merawat kulit. Hal ini memicu persaingan dengan banyaknya produk 

skincare serupa yang bermunculan serta menawarkan harga sama 

terjangkau dan kualitas lebih baik. 
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 2. Harga terjangkau dan klaim yang cocok untuk semua jenis kulit 

membuat produk hyalucera moisturizer The Originote viral dan laris di 

e-commerce, namun hal tersebut tidak sesuai dengan kenyataan.  

 3. Kualitas produk yang belum memenuhi harapan konsumen ditinjau dari 

masih terdapat ulasan negatif dari konsumen tentang ketidak sesuaian 

harapan setelah beralih menggunkan produk The Originote Hyalucera 

Moisturizer. 

 4. Perubahan perilaku konsumen yang semakin selektif dalam memilih 

produk skincare, meskipun produk The Originote viral dan laris di e-

commerce jika klaim tidak sesuai dengan harapan akan menurunkan 

minat beli. 

C. Pembatasan Masalah 

 Batasan masalah ini dimasudkan agar ruang lingkup penelitian ini jelas 

dan terarah. Adapun batasan masalah yang akan penulis teliti yaitu sebagai 

berikut : 

1. Variabel yang akan diteliti hanya elektronic word of mouth, Harga, dan 

Kualitas Produk. 

2. Subyek dalam penelitian ini adalah pada konsumen khususnya generasi 

Z di Kab.Nganjuk yang telah mengunakan produk dari The Originote 

Hyalucera Moisturizer. 

D. Rumusan Masalah 

Bertolak dari hasil identifikasi masalah yang telah dijabarkan 

sebelumnya, rumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 
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1. Adakah pengaruh Electronic Word Of Mouth terhadap minat beli skincare 

The Originote Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten 

Nganjuk? 

2. Apakah ada pengaruh Harga terhadap minat beli skincare The Originote 

Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten  Nganjuk? 

3. Apakah ada pengaruh Kualitas produk terhadap minat beli skincare The 

Originote Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten 

Nganjuk? 

4. Adakah pengaruh Electronic Word Of Mouth, Harga, dan Kualitas 

Produk terhadap minat beli Skincare The Originote Hyalucera 

Moisturaizer pada generasi Z  di Kabupaten Nganjuk? 

E. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu : 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah variabel Electronic Word Of 

Mouth dapat mempengaruhi minat beli skincare The Originote  

Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis adakah Variabel Harga dapat 

mempengaruhi minat beli skincare The Originote Hyalucera Moisturizer 

Pada Generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah ada pengaruh variabel 

Kualitas Produk terhadap terhadap minat beli  skincare The Originote 

Hyalucera Moisturizer Pada Generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 



16 
 

 
 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis secara keseluruhan apakah ada 

Pengaruh Electronic Word Of Mouth, Harga, dan Kualitas Produk 

terhadap minat beli Skincare The Originote  Hyalucera Moisturaizer pada 

generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

F. Manfaat Penelitian 

 Adapun manfaat yang dapat penulis berikan dari hasil penelitian ini 

yaitu : 

1. Manfaat Teoritis 

 penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat khusus, 

terutama dalam konteks manajemen pemasaran dalam memahami 

perilaku konsumen dan memahami pentingnya minat beli bagi 

kelangsungan perusahaan. Hasilnya diharapkan dapat memberikan 

wawasan bagi perusahaan dalam menghadapi persaingan industri yang 

semakin pesat, serta dapat menjadi referensi bagi peneliti lain yang ingin 

melanjutkan penelitian yang serupa. 

2. Manfaat Praktis  

 Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan kepada  

industri skincare tentang perubahan perilaku konsumen dan faktor-faktor 

yang mempengaruhi minat beli seperti Electronic Word Of Mouth, harga, 

dan kualitas produk. Selain itu, diharapkan hasil penelitian ini dapat 

menjadi landasan bagi perusahaan untuk merancang startegi pemasaran 

yang paling efektif sesuai dengan tuntutan pasar. 
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