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RINGKASAN

Ayu Dwi Wulandari,2024, Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan
Pembelian Produk  Moisturizer Dengan Electronic Word Of Mouth Sebagai
Mediasi (Studi Pada Produk Moisturizer The Originote di Media Sosial Tiktok),

Dosen Pembimbing I: Dr. Rini Rahayu Kurniati, M.Si , Dosen Pembimbing II: Ainul
Chanafi, S.AB., M.A

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Digital Marketing Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Moisturizer Dengan Electronic Word Of Mouth Sebagai
Mediasi (Studi Pada Produk Moisturizer The Originote di Media Sosial Tiktok). Metode
yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif deskriptif. Teknik
analisis data menggunakan Patrial Least Square (PLS) dan uji hipotesis dengan
bootstrapping. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.dengan hasil analisis
boot strapping original sampel 0,814 dengan nilai T-Statistics 18,628 > 1,96 dan nilai
P-Value 0,000 < 0,05.; Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap
E-WOM dengan hasil analisis bootstrapping original sampel 0,701 dengan nilai T-
Statistics 8,971 > 1,96 dan nilai P-Value 0,000 < 0,05; E-WOM memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan hasil analisis
bootstrapping original sampel 0,400 dengan nilai T-Statistics 3,403 > 1,96 dan nilai P-
Value 0,001 < 0,05; Digital Marketing yang dimediasi oleh E-WOM memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan hasil analisis
bootstrapping original sampel 0,281 dengan nilai T-Statistics 2,745 > 1,96 dan nilai P-
Value 0,006 < 0,05.

Kata Kunci: Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, Keputusan Pembelian.
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SUMMARY

Ayu Dwi Wulandari, 2024, The Influence of Digital Marketing on Purchase Decisions
for Moisturizer Products Using Electronic Word of Mouth as Mediation (Study of The
Originote Moisturizer Products on Tiktok Social Media),

Supervisor I: Dr. Rini Rahayu Kurniati, M.Si, Supervisor II: Ainul Chanafi, S.AB., M.A

This research aims to determine the influence of digital marketing on purchasing
decisions for moisturizer products using electronic word of mouth as mediation (Study
of The Originote moisturizer product on Tiktok social media). The method used in this
research is a descriptive quantitative method. The data analysis technique uses Patrial
Least Square (PLS) and hypothesis testing using bootstrapping. The research results
show that Digital Marketing has a positive and significant influence on Purchasing
Decisions. With the results of the original sample boot strapping analysis of 0.814 with
a T-Statistics value of 18.628 > 1.96 and a P-Value value of 0.000 < 0.05; Digital
Marketing has a positive and significant effect on E-WOM with the results of the original
sample bootstrapping analysis of 0.701 with a T-Statistics value of 8.971 > 1.96 and a
P-Value value of 0.000 < 0.05; E-WOM has a positive and significant influence on
purchasing decisions with the results of the original sample bootstrapping analysis of
0.400 with a T-Statistics value of 3.403 > 1.96 and a P-Value value of 0.001 < 0.05;
Digital Marketing mediated by E-WOM has a positive and significant influence on
Purchasing Decisions with the results of the original sample bootstrapping analysis of
0.281 with a T-Statistics value of 2.745 > 1.96 and a P-Value value of 0.006 < 0.05.

Keywords: Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, Purchasing Decisions.
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Perkembangan zaman membuat bisnis di Indonesia semakin bertambah.
Dengan dukungan dari teknologi yang canggih, maka bisnis dapat dijalankan
baik secara online maupun melalui offline. Dengan teknologi yang sudah ada
saat ini, maka bisnis juga dapat dijalankan oleh seluruh kalangan, baik yang
memiliki usia matang, maupun yang masih di usia muda. Bisnis yang
berkembang di Indonesia meliputi segala bidang dan memiliki keuntungan bagi
bidangnya masing masing.

Digital Marketing biasanya didefinisikan sebagai cara mempromosikan
atau memasarkan barang atau jasa melalui media digital untuk menciptakan
kesan yang menyenangkan. Pesatnya kemajuan teknologi informasi telah
memungkinkan bisnis untuk lebih kreatif dan inovatif.

Menurut Chakti (2019), "Digital Marketing atau pemasaran digital, adalah
semua upaya pemasaran yang menggunakan perangkat yang terhubung ke
internet dengan berbagai strategi dan media digital untuk berkomunikasi dengan
calon konsumen melalui kanal komunikasi online.

Pemasaran produk melalui media internet biasa disebut E-Marketing. Ini
adalah bagian dari e-commerce, yang merupakan sistem penjualan yang muncul
setelah adanya internet. Perusahaan menggunakan e-commerce untuk
berkomunikasi, mempromosikan, dan menjual produk dan jasa mereka melalui

internet tanpa batasan lokasi dan waktu. (Arifin,2003).
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Dilansir dari CNBC Indonesia, pengguna internet terus mengalami

kenaikan dari tahun ke tahun. Sekitar 77% penduduk Indonesia menggunakan

EPOSITORY

internet, yang berarti mengalami kenaikan dari sebelum pandemi Covid-19

yaitu sekitar 175 juta menjadi 210 juta.

University of Islam Malang

Gambar 1.1 Grafik Pertumbuhan Pengguna Internet di Indonesia
2018-2022

Pertumbuhan Pengguna Internet di
Indonesia dalam 5 Tahun Terakhir
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Sumber: Andi.link

Berdasarkan gambar 1.1 pertumbuhan pengguna internet di Indonesia dalam
5 tahun terakhir mengalami peningkatan, tahun 2022 berjumlah penduduk di
Indonesia 277 juta dengan 204 juta penduduk yang menggunakan internet.
Artinya hanya selisih 73 juta penduduk yang tidak menggunakan internet di

Indonesia.
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Gambar 1.2 Platform Media Sosial Yang Paling Sering Digunakan
2022

Ul MOST-USED SOCIAL MEDIA PLATFORMS

H PLATFORM EACH MO

Sumber: Andi.link

Berdasarkan gambar 1.2,. Pengguna Tiktok di Indonesia sebanyak 63,1% dari
jumlah populasi, yang tahun sebelumnya 38,7% yaitu mengalami peningkatan
pengguna yang sangat pesat. Maka dari itu, promosi banyak dilakukan oleh
beberapa perusahaan melalui internet, jejaring social khususnya di media social
Tiktok dan Electronic Word Of Mouth (E-WOM) sehingga dapat mencakup lebih
banyak pasar. Melalui media sosial seperti Tiktok, yang saat ini sedang mengalami
peningkatan pengguna yang signifikan di berbagai kalangan, merupakan salah satu
keunggulan digital marketing dalam membangun citra merek. Jumlah pengguna
media sosial yang sangat besar ini bahkan menjadi kebutuhan sehari-hari bagi

beberapa orang.

Media sosial saat ini tidak hanya digunakan sebagai alat hiburan dan
menjadi web yang populer, tetapi juga sangat cocok untuk kegiatan bisnis.

Dengan total PDB sekitar Rp. 852,24 triliun, ekonomi kreatif memberikan
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kontribusi sebesar 7,38 persen terhadap perekonomian nasional, menurut data
terakhir yang disampaikan oleh Triawan Munaf. Untuk menghasilkan produk
yang bernilai tinggi dan berkontribusi besar pada perekonomian, tugas ekonomi
kreatif adalah memberikan nilai tambah.

Peluang bisnis semakin meningkat dilihat dari banyaknya pengakses media
sosial di indonesia, salah satuya adalah di bidang kecantikan yaitu moisturizer.
Moisturizer berfungsi sebagai pengunci kelembaban pada kulit dan melindungi
kulit dari munculnya jerawat akibat produksi minyak yang berlebih atau kulit
yang terlalu kering, sehingga penggunaan penggunaan moisturizer sangatlah
penting untuk kesehatan kulit dan aman untuk digunakan.

The originote merupakan salah satu brand lokal yang berhasil mencuri
perhatian banyak publik. Terutama pada media sosial karena banyaknya ulasan
bagus mengenai moisturizer The originote tersebut. Tidak hanya harganya yang
terjangkau, namun produk lokal tersebut Juga mempunyai kualitas yang baik.
The Originote adalah produk lokal dengan harga yang cocok di kalangan pelajar
maupun mahasiswa, banyak remaja yang tertarik untuk mencoba dan

menggunakan produk moisturizer The Originote ini.
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Gambar 1.3 Akun Tiktok The Originote

/7 7\ theoriginote © 2 e

momemore | The Originote

5 Foliowing 1.5M Followers  15.3M Likes

Official Tiktok Account of The Originote

- Affordable Skincare for All " -
& linkir.ee/TheOriginote

Videos & Liked

2|

B AR

Sumber : Tiktok, Mei 2023

Berdasarkan gambar 1.3 dapat diketahui bahwa jumlah pengikut media
sosial The Originote di Tiktok berjumlah 1,5 juta. Namun, penjualan di tiktok
pernah di tutup pada tanggal 4 oktober 2023. Dilansir dari Momsmoney.id
lantaran banyaknya keluhan dari pedagang di Pasar Tanah Abang terkait harga
jual yang terlalu rendah. Mereka mengeluhkan tidak bisa bersaing dengan harga
jual di TikTok lantaran harga dari distributor saja sudah setara dengan harga
jual kepada konsumen di TikTok. Namun tiktok boleh kembali melakukan
penjualan pada 12 Desember 2023.

Gambar 1.4 Akun Instagram The Originote
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Sumber : Instagram, Mei 2023
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Sedangkan menurut gambar 1.4 jumlah pengikut media social The
Originote di Instagram berjumlah 89,2 ribu pengikut, jauh dibawah pengikut

akun media social The Originote di Tiktok.

Gambar 1.5 Penjualan Moisturizer Produk The Originote dan Scarlett
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Sumber : official store The Originote & Scarlett Tiktok, Mei 2023

Dari gambar 1.5 diketahui bahwa, moisturizer The Originote jauh lebih
terjangkau yang di bandrol Rp. 42.000 dengan 1,9M produk terjual. Sedangkan
produk moisturizer milik Scarlett di bandrol Rp. 64.500 dengan 39,32K terjual,
yang mana moisturizer produk The Originote menempati nomor 1 penjualan
terbaik skincare di tiktok sementara Scarlett menempati posisi nomor 6

penjualan di Tiktok.
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Gambar 1.6 Ulasan pelanggan Moisturizer The Originote di Tiktok
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Sumber: Tiktok, Mei 2023

Banyak pengguna media sosial yang tertarik dengan produk tersebut
karena ulasan dari komentar komentar atau review para selebgram maupun
beauty content creator Tiktok. sebagian orang yang tertarik karena munculnya
produk dan ulasan ulasan mengenai moisturizer The Originote ini di beranda
sosial medianya terutama pada Tiktok, The Originote juga melakukan promosi
pada Live Tiktok dan memanfaatkann Tiktoksop untuk memudahkan konsumen
untuk melakukan pembelian, dari gambar 1.6 ulasan yang ditulis oleh konsumen
The Originote mencapai 326,8 ribu di bulan Mei 2023, hal itu yang secara tidak
langsung dapat membuat konsumen atau pengguna sosial media ingin mencari

tahu dan mencoba menggunakan moisturizer dari produk The Originote.

Dilansir dari mediaindonesia.com, industri kecantikan dan perawatan kulit

di Indonesia terus berkembang. Jumlah izin edar produk kosmetik terbanyak
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dalam lima tahun terakhir, dengan 411.410 produk, menurut data Badan
Pengawas Obat dan Makanan (BPOM). Jumlah perusahaan di industri tersebut
meningkat sebesar 20,6% pada Juli 2022 dibandingkan tahun sebelumnya,
termasuk peningkatan signifikan dari UMKM sebesar 83%. Akibatnya, jumlah
penjual pelembab di internet semakin meningkat dari waktu ke waktu. Banyak
produk moisturizer baru dari luar negeri ini membuat sulit bagi pelanggan untuk
memilih produk kecantikan mana yang harus mereka beli dan gunakan, terutama

produk moisturizer dari The Originote.

Hal ini seperti pada penelitian yang dilakukan oleh Puji Lestari Eka Putri
(2022) Pengaruh Viral Marketing dan Social Media Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Tokopedia Melalui Electronic Word Of Mouth Sebagai
Variabel Intervening (Studi Pada Mahasiswa STIESIA Surabaya)” dalam
penelitiannya menyatakan bahwa Viral marketing,social media dan E-WOM
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. Karena lebih
efisien, mudah, dan dapat diakses oleh lebih banyak orang, para pelaku bisnis
dapat menggunakan teknologi pemasaran digital sebagai alat untuk
meningkatkan penjualan produk mereka. Berdasarkan penelitian diatas dengan
penelitian yang saya lakukan terdapat perbedaan pada objek penelitian yang
mana pada penelitian Puji Lestari (2022) adalah pada varaibel X yang mana
pada penelitian sebelumnya variabel X nya yaitu viral marketing dan social
media, sedangkan penelitian yang saya lakukan mempunyai variabel X Digital

Marketing. Perbedaan selanjutnya terletak pada objek penelitian Dimana



penelitian sebelumnya pada e-commerce Tokopedia dan penelitian yang saya

lakukan yaitu di media social Tiktok
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Dengan beberapa kejadian dan pengamatan yang dilakukan oleh peneliti

ada beberapa permasalahan yang dapat diidentifikasi, yaitu : The Originote yang
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dikenal oleh banyak orang melalui Tiktok, namun Tiktokshop sempat ditutup
oleh pemerintah membuat Digital Marketing pada The Originote juga ikut
terganggu, karena konsumen yang akhirnya mempertimbangkan lagi untuk
membeli produk di platform atau e-commerce lain. Perkembangan teknologi
komunikasi di bidang sosial media membuat konsumen mampu mempengaruhi
konsumen lain melalui opini atau pengalaman mereka yang di muat di jejaring
sosial media, maka peneiti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk

Moisturizer Dengan Electronic Word Of Mouth Sebagai Mediasi”.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian
moisturizer merek The Originote di media sosial Tiktok?

2. Bagaimana pengaruh Digital Marketing terhadap electronic word of mouth
pada produk moisturizer merek The Originote di media sosial Tiktok?
3. Bagaimana pengaruh electronic word of mouth terhadap Keputusan

Pembelian produk moisturizer merek The Originote di media sosial Tiktok?
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4. Bagaimana pengaruh Digital Marketing yang dimediasi electronic word of
mouth terhadap Keputusan Pembelian produk moisturizer merek The
Originote di media sosial Tiktok?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui:

1. Menguji dan mengetahui pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan
Pembelian moisturizer merek The Originote di media sosial Tiktok.

2. Menguji dan mengetahui pengaruh Digital Marketing terhadap electronic
word of mouth pada produk moisturizer merek The Originote di media sosial
Tiktok.

3. Menguji dan mengetahui pengaruh electronic word of mouth terhadap
Keputusan Pembelian produk moisturizer merek The Originote di media
sosial Tiktok.

4. Menguji dan mengetahui pengaruh Digital Marketing yang dimediasi
electronic word of mouth terhadap Keputusan Pembelian produk
moisturizer merek The Originote di media sosial Tiktok.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini ada dua, yakni manfaat teoristis

dan manfaat praktis.

1. Manfaat Teoristis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi peneliti

selanjutnya dan dapat menjadi tambahan ilmu khususnya dibidang

10
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pemasaran dan dapat diimplementasikan ke dalam kehidupan sehari-hari.

Khususnya kehidupan berwirausaha atau berbisnis.

2. Manfaat Praktis

1. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini bisa digunakan oleh perusahaan yang diteliti agar
bisa mengetahui efektifitas terhadap Keputusan Pembelian bagi konsumen
melalui Digital Marketing. Hasil dari penelitian ini bisa dijadikan rujukan
oleh perusahaan untuk mengetahui karakteristik konsumen The Originote di
media sosial Tiktok berdasarkan sampel yang diambil untuk menerapkan
Digital Marketing yang efektif.
2. Peneliti
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi dan informasi
bagi peneliti lain yang berminat untuk melakukan penelitian di bidang
pemasaran khususnya kegiatan E-WOM dengan menggunakan Digital
Marketing dalam system pemasaran.
3. Akadmik
Dapat menjadi referensi dan dapat memberikan kontribusi pada
pengembangan studi mengenai pemasaran dan dapat digunakan sebagai

acuan dalam penelitian selanjutnya mengenai tema yang sama.

11



1.5 Sistematika Pembahasan

Untuk mendapatkan pembahasan yang sistematis, penulis perlu Menyusun
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sistematika pembahasan sehingga dapat dibaca dan dipahami dengan baik dan

miudah. Berikut ini adalah sistematika pembahasan yang disusun oleh penulis.
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BAB 1 PENDAHULUAN

Bab pertama, merupakan pendahuluan yang didalamnya berisikan latar
belakang, rumusan masalah, tuhuan penelitian, manfaait penelitian dan

sistematika pembahasan.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Bab kedua, memuat tentang teori-teori yang berkaitan dengan
permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini. Pada bab ini juga
ditunjukkan penelitian terdahulu yang menjadi referensi dalam melakukan

penelitian ini.

BAB Il METODE PENELITIAN

Bab ketiga, menjelaskan tentang metode penelitian yang dipakai peneliti,
sumber data, prosedur pengumpulan data, teknis analisis data, pengecekan

keabsahan sumber data dan tahap-tahap penelitian.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab keempat, berisi tentangi hasil pembahasan. Meliputi pemaparan data

dan temuan penelitian.

BAB V PENUTUP

Bab kelima, yaitu penutup yang di dalamnya berisi kesimpulan dan saran.

12
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

1.1 KESIMPULAN

REPOSITORY
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat

disimpulkan dari hasil penelitian sebagai berikut:

1. Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, maka dapat
disimpulkan bahwa Digital Marketing memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini ditunjukkan
dengan hasil analisis boot strapping original sampel 0,814 dengan
nilai T-Statistics 18,628 > 1,96 dan nilai P-Value 0,000 < 0,05. Nilai
rata-rata tertinggi 4,58 pada item X1 yaitu lklan produk The
Originote di tiktok mempengaruhi konsumen dalam mengambil

Keputusan untuk membeli produk moisturizer The Originote

2. Berdasarkan hasil yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan
bahwa Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan
terhadap E-WOM. Hal ini ditunjukkan dengan hasil analisis
bootstrapping original sampel 0,701 dengan nilai T-Statistics 8,971

> 1,96 dan nilai P-Value 0,000 < 0,05.

3. Berdasarkan hasil yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan
bahwa E-WOM memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Hal ini ditunjukkan dengan hasil analisis

bootstrapping original sampel 0,400 dengan nilai T-Statistics 3,403

75
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> 1,96 dan nilai P-Value 0,001 < 0,05. Nilai rata-rata tertinggi 4,60
pada item Z4 yaitu Konten The Originote berisi informasi pilihan
produk sehingga dapat menjadi pertimbangan calon konsumen

sampai pada akhirnya melakukan Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan
bahwa Digital Marketing yang dimediasi oleh E-WOM memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal
ini ditunjuukan dengan hasil analisis bootstrapping original sampel
0,281 dengan nilai T-Statistics 2,745 > 1,96 dan nilai P-Value 0,006

<0,05.
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1.2 SARAN

121

1.2.2

1.2.3

Bagi pelaku bisnis

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing dan E-
WOM mampu mempengaruhi Keputusan Pembelian secara
signifikan. Artinya, pelaku bisnis dapat lebih memanfaatkan Digital
Marketing dan E-WOM untuk pemasaran dan peningkatan penjualan

produk.

Bagi Perusahaan

Kualitas produk harus tetap dijaga dan terus di tingkatkan untuk
meningkatkan kepercayaan pembelian pada konsumen yang lama

ataupun konsumen baru

Bagi peneliti selanjutnya

Diharapkan bagi peneliti selanjutnya untuk meneliti objek
perawatan kulit lainnya untuk menguji apakah topik penelitian yang
diangkat memberikan hasil yang sama. Untuk menafsirkan hasil
tersebut diperlukan penelitian lanjutan yang lebih detail untuk
menemukan bukti yang lebih kuat mengenai arah hubungan masing-
masing variabel dalam penelitian ini. Sehingga peneliti selanjutnya

dapat mengurangi kecenderungan kesamaan metode.
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