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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital marketing, brand
awareness, online customer review, dan flash sale terhadap minat beli produk
Skintific di platform ecommerce. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan metode survei terhadap 103 responden mahasiswa Universitas
Islam Malang angkatan 2021-2024 yang pernah membeli produk Skintific
melalui e-commerce. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah
purposive sampling, dan analisis data dilakukan dengan regresi linier berganda
menggunakan program SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa keempat
variabel independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli,
dan secara parsial digital marketing, brand awareness, online customer review
dan flash sale memiliki pengaruh signifikan. Temuan ini memberikan implikasi
praktis bagi perusahaan dalam merancang strategi pemasaran digital yang efektif
untuk meningkatkan minat beli konsumen, khususnya di kalangan generasi muda.
Kata Kunci : Digital Marketing, Brand Awareness, Online Customer Review,
Flash Sale, Minat Beli, Skintific, E-Commerce.
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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of digital marketing, brand awareness,
online customer reviews, and flash sales on purchase intention for Skintific
products on e-commerce platforms. This study used a quantitative approach with
a survey method of 103 respondents, students from the 2021-2024 intake of the
Islamic University of Malang who had purchased Skintific products through e-
commerce. The sampling technique used was purposive sampling, and data
analysis was performed using multiple linear regression using SPSS. The results
showed that all four independent variables simultaneously had a significant effect
on purchase intention, with digital marketing, brand awareness, online customer
reviews, and flash sales having a significant influence. These findings provide
practical implications for companies in designing effective digital marketing
strategies to increase consumer purchase intention, especially among the younger
generation.

Keywords: Digital Marketing, Brand Awareness, Online Customer Reviews,
Flash Sales, Purchase Intention, Skintific, E-Commerce.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Kemajuan teknologi saat ini semakin menuju ke arah digital, Era digital telah
membawa manusia ke dalam kehidupan yang sangat bergantung pada teknologi.
Setiap tahun, perkembangan dunia digital terus mengalami kemajuan, yang tidak
dapat dipisahkan dari dunia online. Hal ini berdampak signifikan pada berbagai
sektor, termasuk bisnis dan ekonomi. Salah satu bentuk perdagangan yang
berbasis digital adalah e-commerce (Zahri et al., 2024)

Seiring perkembangan zaman dewasa ini  kehidupan masyarakat
khususnya wanita sangat memperhatikan penampilan. Mereka semakin sadar
akan penggunaan produk kecantikan dan perawatan kulit. Terlihat dari
kebutuhan akan  produk kecantikan semakin hari semakin berkembang,
sehingga produk ini bisa dikatakan telah menjadi kebutuhan primer bagi kaum
wanita yang merupakan target utama dari industri kosmetik. Produk kecantikan
dan perawatan kulit menjadi sesuatu hal yang wajib dimiliki karena gaya hidup
yang semakin kompleks dan juga dapat meningkatkan kepercayaan diri para
wanita (Bisnis et al., n.d.).

Skintific merupakan brand kecantikan asal Kanada yang memiliki bermacam-
macam produk skincare seperti pencuci wajah, pelembab, toner, serum, dan
lainnya. Skintific sendiri merupakan produk skincare yang memiliki fokus utama
untuk melindungi skin barrier wajah. Dengan klaim tersebut, sukses membawa

Skintific menjadi produk yang sangat diterima masyarakat Indonesia dibuktikan
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dengan adanya respon yang baik dari mereka termasuk beauty influencer di
Indonesia(lrawati et al., 2022).

Dengan pemasaran digital yang efektif dapat meningkatkan minat dan
partisipasi konsumen dalam membeli produk skintific di e-commerce (Smith &
Chaffey, 2017). E-commerce merupakan proses membeli dan menjual barang-
barang industrimelalui internet dari perusahaan ke pelanggan. Dalam perdagangan
e-commerce, semua proses mulai dari proses pemasaran, informasi data, hingga
proses transaksi jual beli termasuk pembayaran yang diimplementasikan dengan
elektronik (Zahri Dkk 2024).

Berdasarkan sumber dari kumparan.com 2023 data grafik di bawah, brand
Skintific berhasil meraih nilai penjualan tertinggi lebih dari 400 juta pada periode
double date di bulan Desember 2023. Selama momen double date, khususnya saat
12.12 tahun lalu, penjualan Skintific mengalami peningkatan yang signifikan
daripada saat normal day dengan persentase kenaikan mencapai 53.5%. Hal ini
menunjukkan bahwa double date merupakan momen yang tepat untuk
meluncurkan produk baru atau mengadakan promo spesial karena promo spesial
dapat menarik minat konsumen di era double date untuk berbelanja produk
perawatan dan kecantikan jauh lebih banyak daripada saat normal day.

Gambar 1.2 Grafik Penjualan Skintific
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Menurut penelitian Widiati & Pratiwi (2022), salah satu persaingan dalam
perusahaan adalah Minat Beli. Minat beli konsumen akan muncul dengan
sendirinya jika konsumen sudah merasa tertarik atau memberikan respon yang
positif terhadap apa yang ditawarkan oleh si penjual. Perilaku minat untuk
membeli adalah hasil dari proses evaluasi terhadap merek (Damayanti 2019).
Minat beli sangat penting untuk ditumbuhkan pada konsumen karena mendorong
keputusan pembelian untuk produk yang pada akhirnya akan menguntungkan
perusahaan (Syarifah& Karyaningsih, 2021). Minat beli konsumen sebelum
melakukan pembelian dapat muncul dikarenakan adanya dorongan (impuls) yang
ditawarkan oleh pemasar. Masing-masing implus tersebut dirancang untuk dapat
mempengaruhi tindakan pembelian oleh konsumen (Maiti, 2018). Minat dikatakan
sebagai keadaan dimana konsumen belum melakukan suatu tindakan, namun
dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut (Akbar
& Suwitho, 2019). Fenomena ini dapat di analisis menggunakan Theory of
Planned Behavior (TPB) di kemukakan oleh Ajzen pada tahun 1991 menyatakan
bahwa perilaku seseorang (seperti pembelian produk) dipengaruhi oleh tiga faktor
utama sikap terhadap perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol terhadap
perilaku. Dalam konteks penelitian ini, minat beli mahasiswa dipengaruhi oleh
sikap terhadap produk Skintific (berdasarkan digital marketing dan ulasan daring)
serta persepsi kontrol terhadap akses produk melalui e-commerce.

Digital marketing dapat membantu perusahaan dalam memasarkan produk
maupun jasa mereka, sehingga dapat mudah dijangkau konsumen yang tengah

mencari produk tersebut. Dengan digital marketing, dapat membantu penjual
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dalam menciptakan produk yang memiliki kualitas, pelayanan, serta memberikan
pengalaman yang lebih baik bagi konsumen (Abdu, 2018). Digital marketing
sendiri sudah mengalami perubahan. Awalnya, pemasaran digital tersebut hanya
merupakan kegiatan pemasaran secara online, namun sekarang konsep tersebut
telah berubah menjadi proses mendapatkan konsumen, membangun preferensi
mereka, mempromosikan brand dan produk, melibatkan customer serta
meningkatan sales perusahaan (Purwana dkk 2017). Perubahan tersebut terjadi
dengan tujuan untuk agar perusahaan menjangkau konsumennya secara tepat
waktu dan fleksibel (Masyithoh & Novitaningtyas, 2021).

Brand Awareness meliputi beberapa tahapan, di antaranya brand
recognition (pengenalan merek) sebuah tingkat minimum kesadaran merek, proses
konsumen mengenali suatu merek melalui nama, logo, slogan, maupun hal
lainnya sebagai identitas dari merek tersebut. Kemudian brand recall
(pengingatan kembali terhadap merek) keadaan konsumen tidak hanya mengenali
suatu merek, tetapi secara spontan mengetahui dan mengingat merek tanpa
pengingat apapun (Mayasari&Swarnawati, 2024). Semakin tinggi level awareness
dari suatu brand maka semakin tinggi juga persepsi dari brand (Agnesia dkk,
2022). Brand awareness juga di dukung oleh teori dari Hierarchy of effects
Theory,yang di kemukakan oleh Lavidge dan Steiner pada tahun 1961
menyatakan konsumen melalui beberapa tahap psikologis sebelum akhirnya
memutuskan untuk membeli suatu produk, yakni awareness (kesadaran), interest
(minat), evaluation (penilaian), conviction (keyakinan), dan purchase

(pembelian). Teori ini mendukung pengaruh brand awareness, digital marketing,
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dan online customer review dan flash sale dalam menciptakan minat beli.

Online Customer Review  merupakan sebuah ulasan dari seorang
konsumen yang sudah pernah melakukan pembelian suatu produk pada toko
online tersebut, jadi calon konsumen kebanyakan mencari tahu tentang review
suatu produk tersebut untuk dapat melihat apakah produk tersebut sesuai dengan
yang ada di foto (Mawa & Cahyadi 2021). Online customer review mampu
memberikan wawasan dari pengguna sebelumnya yang akan berdampak terhadap
keputusan pembelian konsumen. Adanya ulasan dari konsumen lain yang telah
melakukan pembelian produk akan memudahkan para calon konsumen dalam
mencari informasi tentang produk (Sitinjak & Silvia, 2022). Selain itu, online
customer review yang baik akan mendorong calon konsumen untuk memutuskan
melakukan pembelian. Pada variabel online customer review, terdapat isu bahwa
dampak dari review tersebut juga dipengaruhi oleh popularitas dari orang yang
me-review produk. Maka dari itu, dapat dilihat bahwa variabel pemasaran digital
dan online customer review sangat berperan penting dalam konteks pembelian
produk, khususnya produk skincare di e- commerce (Shafwa dkk, 2024).

Flash Sale dapat menjadi salah satu faktor yang membuat keputusan
pembelian di layanan e-commerce, Flash Sale sering disebut "daily deal”, bagian
dari promosi penjualan yang memberikan pelanggan penawaran khusus atau
diskon untuk produk tertentu untuk waktu yang terbatas (Reski., 2020). Model
promosi Flash sale sudah tidak asing lagi dalam telinga kita karena berbagai
marketplace online sudah menggunakan model promosi untuk menarik

konsumen. Beberapa e-commerce yang beroperasi di Indonesia telah menerapkan
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sistem penjualan flash sale pada platform mereka, seperti Shopee, Tokopedia, dan
Lazada. Konsumen tertarik pada flash sale karena mereka merasa mendapat harga
yang lebih rendah dari seharusnya, dan flash sale juga menciptakan rasa urgensi
pada konsumen sehingga mereka cenderung akan membeli produk yang dirasa
bahwa penawaran yang diberikan tidak akan terjadi lagi.

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka peneliti akan mengkaji
dengan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh digital marketing, brand
awareness, online customer review dan Flash sale terhadap minat beli produk
Skintific di E-commerce (Studi kasus Pada mahasiswa Unisma).

1.2 Rumusan Masalah
Sesuai dengan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaiamana pengaruh Digital Marketing Brand Awareness Online Customer
Review dan Flash Sale terhadap Minat Beli produk Skintific di E-commerce ?

2. Bagaimana pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli produk Skintific
di E-commerce ?

3. Bagaimana pengaruh Brand Awareness terhapat Minat Beli produk Skintific di
E-commerce ?

4. Bagaimana pengaruh Online Customer Review terhadap Minat Beli produk
Skintific di E-commerce

5. Bagiamana pengaruh Flash sale terhadap Minat Beli produk Skintific di E-

Commerce?



1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian
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Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian ini

adalah sebagai berikut:

University of Islam Malang

1. Mengetahui bagaimana Digital Marketing Brand Awareness Online
Customer Review dan Flash Sale berpengaruh terhadap Minat Beli produk
Skintific di E-commerce.

2. Mengetahui bagaimana Digital Marketing berpengaruh terhadap Minat Beli
produk Skintific di E-commerce.

3. Mengetahui bagaimana Brand Awareness berpengaruh terhadap Minat Beli
produk Skintific di E-commerce.

4. Mengetahui bagaimana Online Customer Review berpengaruh terhadap Minat
Beli produk Skintific di E-commerce.

5. Mengetahui bagaimana Flash sale berpengaruh terhadap Minat Beli produk
skintific di E-commerce
1.3.2 Manfaat Penelitian

Hasil penlelitian ini di harapkan dapat memberikan manfaat :
1. Manfaat Teoiritis
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan pemahaman yang lebih dalam
mengenai proses pengambilan keputusan konsumen di era digital, terutama terkait
pembelian produk skincare, serta mengidentifikasi variabel yang paling

berpengaruh terhadap minat beli konsumen terhadap produk tersebut.
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2. Manfaat Praktis

Sebagai kajian bahan informasi bagi perusahaan dalam membuat
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pemasaran yang akurat dan efisien dalam penjualan.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui Digital

Marketing, Brand Awareness, Online Customer Review dan Flash sale

terhadap minat beli mahasiswa Universitas Islam Malang yang pernah

membeli produk skintific di E-Commerce. Berdasarkan hasil penelitian dan

pembahasan, maka dapat di tarik kesimpulan berikut :

1.

Digital Marketing (X1), Brand Awareness (X2), Online Customer
Review (X3), Flash Sale (X4) secara simultan berpengaruh positif
siginifikan terhadap Minat Beli (Y) produk Skintific di E-Commerce.
Digital Marketing (X1) berpengaruh positif signifikan secara parsial
terhadap Minat Beli (YY) produk Skintific di E-Commerce.

Brand Awareness (X2) berpengaruh positif signifikan secara parsial
terhadap Minat Beli (YY) produk Skintific di E-Commerce.

Online Customer Review (X3) berpengaruh positif signifikan secara
parsial terhadap Minat Beli (Y) produk skintific di E-Commerce.

Flash Sale (X4) berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap

Minat Beli (YY) produk Skintific di E-Commerce.

5.2 Keterbatasan

Dalam penelitian ini, mempunyai beberapa keterbatasan yaitu :

1. Peneliti mengalami kendala untuk mendapatkan responden yang memiliki



keminatan terhadap produk “Skintific” sehingga secara random melakukan
penelitian di universitas islam malang yang menjadi tempat studi peneliti

untuk mengetahui seberapa besar tingkat minat mahasiswa Universitas
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Islam Malang terhadap produk “Skitific”.
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2. Peneliti tidak memiliki mekanisme pembuktian yang dapat memastikan
bahwa responden benar benar memiliki pengalaman atau keterlibatan
langsung munculnya minat terhadap produk Skintific dengan aktivitas
Digitail Marketing, Brand Awareness, Online Customer Review maupun
Flash Sale. Hal ini menyebabkan tingkat kesesuaian antara karakteristik
responden dan variabel penelitian belum sepenuhnya terverifikasi.

5.3 Saran

1. Bagi Peneliti Selanjutnya
Disarankan menambahkan variabel lain seperti Brand image aatau
kepercayaan konsumen, memperluas responden di luar mahasiswa, serta
menggunakan metode penelitian yang lebih beragam agar hasilnya lebih
menyeluruh.

2. Bagi Perusahaan (Skintific)

Perusahaan perlu meningkatkan strategi digital marketing, memperkuat
Brand Awareness, lewat promosi dan Influenceer aktif menanggapi ulasan
pelangaan, serta rutin menngadakan flash sale menarik untuk menarik
minat beli.

3. Bagi Konsumen

Konsumen diharapkan lebih teliti membaca ulasan sebrelum membeli,
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memanfaatkan promo dengan bijak, dan memberikan review dengan jujur

agar membantu pembeli lain serta perusahaan dalam meningkatkan
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