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ABSTRAK

MARCHELA PUTRI AGUSTINA 22110171, PENGARUH KONTEN
MARKETING, BRAND IMAGE DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELI PRODUK SKINCARE GLAD2GLOW BAGI
MAHASISWA STIE SURAKARTA DI TIKTOK SHOP, 2026

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh konten marketing,
brand image dan persepsi harga terhadap keputusan pembeli produk skincare
glad2glow pada mahasiswa STIE Surakarta yang berbelanja melalui TikTok Shop.
Pesatnya pertumbuhan social commerce dan persaingan semakin ketat industri
kecantikan di platform digital.

Objek penelitian ini yaitu mahasiswa STIE Surakarta. Populasi dalam
penelitian ini berjumlah 1,553 mahasiswa dengan sampel penelitian sebanyak 94
responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode probability
sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner, kemudian
data dianalisis menggunakan metode analisis regresi linear berganda dengan
bantuan program /BM Statistic 26.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa konten marketing dan persepsi
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeli. Namun brand image
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeli mahasiswa STIE
Surakarta pada produk skincare Glad2Glow.

Kata Kkunci: Konten Marketing, Brand Image, Persepsi Harga, Keputusan
Pembelian, TikTok Shop.
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ABSTRACT

MARCHELA PUTRI AGUSTINA 22110171, THE EFFECT OF MARKETING
CONTENT, BRAND IMAGE AND PRICE PERCEPTION ON BUYING
DECISIONS FOR GLAD2GLOW SKINCARE PRODUCTS FOR STIE
SURAKARTA STUDENTS ON TIKTOK SHOP, 2026

This study aims to determine the influence of marketing content, brand
image, and price perception on purchasing decisions for Glad2Glow skincare
products among STIE Surakarta students who shop through TikTok Shop. This is
due to the rapid growth of social commerce and the increasingly fierce
competition in the beauty industry on digital platforms.

The subjects of this study were STIE Surakarta students. The population in
this study was 1,553 students, with a sample of 94 respondents. The sampling
technique used was probability sampling. Data were collected through
questionnaires, and then analyzed using multiple linear regression analysis with
the help of IBM Statistic 26.

The results of this study indicate that marketing content and price
perception significantly influence purchasing decisions. However, brand image
did not significantly influence STIE Surakarta students' purchasing decisions for
Glad2Glow skincare products.

Keywords: Marketing Content, Brand Image, Price Perception, Purchasing
Decisions, TikTok Shop.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang

Perkembangan teknologi internet telah secara fundamental mengubah
perilaku dan kebiasaan masyarakat, termasuk dalam aktivitas perdagangan (Arifa
Sholikhah, n.d.). Di era digital ini, media sosial tidak lagi hanya berfungsi sebagai
platform hiburan dan komunikasi, tetapi juga telah menjadi alat pemasaran yang
efektif dan efisien (Pratiwi, Hermawati, & Kurniawati, 2023; (Mahardini et al.,
n.d.), Singal, & Hidayat, 2023). Peningkatan jumlah pengguna internet yang
signifikan di Indonesia menempatkan negara ini di peringkat keempat dunia
dengan waktu penggunaan harian yang melebihi rata-rata global menjadikan
media sosial sebagai kanal yang sangat potensial bagi promosi produk (Sholikhah

& Rokhmat, 2024).

Salah satu platform yang mengalami pertumbuhan pesat dalam ranah
social commerce adalah TikTok Shop. Menggabungkan konsep e-commerce
dengan fitur media sosial, TikTok Shop memungkinkan pengguna untuk mencari,
berinteraksi, dan membeli produk secara langsung dalam satu platform (Sholikhah
& Rokhmat, 2024). Platform ini telah terbukti efektif dalam memengaruhi
keputusan pembelian, dengan studi menunjukkan bahwa content marketing, viral
marketing, dan influencer marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen (Sholikhah & Rokhmat, 2024;
Mahardini, Singal, & Hidayat, 2023).

Content marketing, sebagai strategi pemasaran yang menciptakan konten
ajakan untuk memberikan informasi kepada calon konsumen, memainkan peran
krusial dalam menarik minat beli dan membangun citra merek yang positif
(Adhani et al., n.d.). Di sisi lain, peran influencer marketing juga tidak kalah
penting. Influencer terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian, terutama di kalangan pengguna TikTok (Pratiwi, Hermawati, &



Kurniawati, 2023). Keberadaan influencer dapat membangun kredibilitas dan

kepercayaan, yang pada akhirnya memengaruhi pilihan konsumen.

Selain kedua faktor tersebut, brand image (citra merek) dan persepsi harga
merupakan elemen penting lainnya yang membentuk keputusan pembelian.
Sebuah merek yang memiliki citra positif dapat menciptakan loyalitas dan
kepercayaan dari konsumen. Di tengah persaingan pasar yang ketat, persepsi
konsumen terhadap harga juga menjadi pertimbangan utama. Kombinasi antara
konten yang menarik, influencer yang kredibel, citra merek yang kuat, dan harga

yang terjangkau dapat menjadi faktor penentu dalam keputusan pembelian.

Perkembangan teknologi digital yang pesat telah mentransformasi lanskap
bisnis dan perilaku konsumen, memicu munculnya platform-platform media sosial
yang kini berfungsi sebagai ekosistem perdagangan digital atau social commerce.
Di Indonesia, salah satu platform yang menunjukkan pertumbuhan fenomenal
adalah TikTok, yang telah berevolusi dari sekadar media hiburan menjadi
kekuatan ekonomi digital yang signifikan. Dengan jumlah pengguna terbesar di
dunia, mencapai 157,6 juta pada Juli 2024, TikTok telah membuktikan perannya
sebagai sarana efektif untuk interaksi pemasaran dan transaksi jual beli, terutama
melalui  fitur TikTok Shop. Fenomena ini bertepatan dengan lonjakan
pertumbuhan industri skincare di Indonesia. Data dari Kementerian Perindustrian
dan Statista menunjukkan bahwa jumlah industri kosmetik lokal meningkat tajam
menjadi 1.024 pada tahun 2023, dengan nilai pasar yang diproyeksikan akan
mencapai US$9,7 miliar pada tahun 2025. Pertumbuhan ini didorong oleh
meningkatnya kesadaran akan perawatan diri, terutama di kalangan generasi Z
dan milenial, yang menjadi demografi utama pengguna TikTok. Dinamika ini
menciptakan urgensi untuk memahami faktor-faktor pendorong keputusan

pembelian produk skincare di platform TikTok.

Penelitian-penelitian sebelumnya telah mengidentifikasi beberapa faktor
krusial yang mempengaruhi minat dan keputusan pembelian konsumen di
platform digital. Pertama, Content Marketing, di mana penelitian oleh Pratiwi et

al. (2023) dan Mahardini et al. (2023) menunjukkan bahwa konten pemasaran



yang relevan dan menarik memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen. Kedua, Brand Image, yang meskipun tidak secara langsung
disebutkan dalam semua referensi, memiliki korelasi kuat dengan peran Influencer
Marketing. Penelitian oleh Rifiani ef al. (2022) dan Nur Fadhillah Nasrull (2021)
mengonfirmasi bahwa influencer memiliki pengaruh positif terhadap minat beli,
yang secara tidak langsung membangun citra merek di benak konsumen. Ketiga,
Persepsi Harga, yang terwakili melalui variabel Free Ongkir (gratis ongkos kirim)
dalam penelitian oleh Pratiwi et al. (2023) dan Razali et al. (2022), terbukti
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan konteks tersebut, maka penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
secara lebih mendalam dan komprehensif pengaruh Content Marketing, Brand
Image, dan Persepsi Harga terhadap keputusan pembelian produk skincare pada

pengguna TikTok di Indonesia.

Berdasarkan latar belakang ini, penelitian ini berfokus pada produk
skincare Glad2Glow, yang populer di kalangan mahasiswa dan dipasarkan secara
masif melalui TikTok Shop. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara
mendalam bagaimana content marketing dan brand image Glad2Glow, serta
persepsi harga terhadap produknya, mempengaruhi keputusan pembelian pada
mahasiswa STIE Surakarta. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan
wawasan strategis bagi pemasar dalam mengoptimalkan strategi pemasaran digital

mereka.

1.2.Rumusan Masalah

1. Bagaimana pengaruh konten marketing di Tiktok Shop terhadap keputusan
pembelian produk skincare Glad2Glow oleh mahasiswa STIE Surakarta?

2. Apakah persepsi harga yang dimiliki mahasiswa STIE Surakarta
berpengaruh terhadap keputusan mereka membeli produk skincare
Glad2Glow di Tiktok Shop?

3. Apakah Brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
skincare Glad2Glow oleh mahasiswa STIE Surakarta.



1.3.Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis bagaimana konten marketing di Tiktok Shop
berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow oleh
mahasiswa STIE Surakarta.

2. Untuk menguji apakah persepsi harga dari mahasiwa STIE Surakarta
memengaruhi keputusan mereka dalam membeli produk Glad2Glow.

3. Untuk menganalisis dan membuktikan secara empiris pengaruh Brand image
terhadap keputusan pembelian produk skincare GladGlow oleh mahasiswa

STIE Surakarta.

1.4.Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritas
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dan menambah
wawasan keilmuan, khususnya dalam bidang pemasaran digital dan perilaku
konsumen, terkait pengaruh content marketing, brand image, dan persepsi
harga terhadap keputusan pembelian.
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi atau acuan bagi
peneliti selanjutnya yang ingin melakukan studi serupa dengan variabel yang
berbeda.
2. Manfaat Praktis
Bagi Perusahaan Glad2Glow: Hasil penelitian ini dapat menjadi masukan
bagi manajemen Glad2Glow dalam mengembangkan strategi pemasaran,
khususnya di TikTok Shop, untuk meningkatkan keputusan pembelian
konsumen dengan berfokus pada content marketing, brand image, dan
kebijakan harga.
Bagi Mahasiswa dan Peneliti: Penelitian ini dapat menjadi sumber pengetahuan
dan pemahaman praktis mengenai fenomena perilaku konsumen di platform

social commerce seperti TikTok Shop.



Bagi STIE Surakarta: Penelitian ini dapat memperkaya khazanah pustaka
di perpustakaan STIE Surakarta, khususnya di bidang ilmu manajemen

pemasaran.



BAB II

LANDASAN TEORI

2.1.Teori Yang Relevan

2.1.1 Content Marketing

Menurut Kotler et al., 2017, content marketing adalah strategi
pemasaran di  mana pemasar merencanakan, membuat, dan
mendistribusikan konten yang mampu menarik minat konsumen agar tepat
sasaran, kemudian memaksimalkan kesempatan untuk menarik mereka
menjadi konsumen. Ini juga merupakan strategi pemasaran yang
melibatkan pembuatan dan distribusi konten yang kreatif, relevan, dan

konsisten untuk menarik perhatian audiens yang dituju (Razak, 2024).

Contenct Marketing yang menarik di media sosial efektif dalam
meningkatkan ketertarikan konsumen (Ustadriatul Mukarromah et al.,
2022). Konten yang relevan, akurat, bernilai, mudah dipahami, mudah
ditemukan, dan konsisten penting dalam menarik minat beli (Alfi Antika

& Lu' Lu Ul Maknunah, 2023).

Indikator Konten Marketing (berdasarkan Agusta, Very dan Victor,
2019; Alfi Antika & Lu' Lu Ul Maknunah, 2023):

Keterbacaan (Relevansi): Sejauh mana informasi dalam konten

Glad2Glow relevan dan sesuai dengan minat mahasiswa.

a. Berbagi Motivasi (Akurasi): Sejauh mana konten Glad2Glow
memberikan informasi yang sesuai dengan kenyataan dan dapat
dipercaya.

b. Persuasi (Bernilai): Sejauh mana konten Glad2Glow memiliki manfaat
dan mampu meyakinkan mahasiswa.

c. Pengambilan Keputusan (Mudah Dipahami): Sejauh mana informasi

dalam konten Glad2Glow mudah dipahami oleh mahasiswa.



d. Faktor (Mudah Ditemukan, Konsisten): Sejauh mana konten
Glad2Glow mudah ditemukan di TikTok Shop dan diperbarui secara

berkala/konsisten.

2.1.2 Brand Image atau Citra Merek

Menurut (Ayu Elsa Permata Sari et al., 2022), Brand image adalah
pandangan atau kesan yang muncul di benak konsumen saat memikirkan
suatu merek, termasuk penilaian tentang kualitas, manfaat, dan keunikan
yang dimiliki merek tersebut. Ini merupakan persepsi konsumen dan
preferensi terhadap merek, sebagaimana yang direfleksikan oleh berbagai
macam asosiasi merek yang ada dalam ingatan konsumen.

Citra merek yang baik dapat mempertahankan eksistensi strategi
bisnis di tengah persaingan (Janah & Suswardji, 2021). Hasil penelitian
menunjukkan bahwa brand image berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow di TikTok
Shop (Ni Made Ari Wulan Sari & Prijati, 2025).

Indikator Brand Image (berdasarkan Anang, 2019; Kotler dan Keller,

2018; Ustadriatul Mukarromah et al., 2022):

a. Corporate Image (Citra Pembuat): Persepsi mahasiswa terhadap
perusahaan  Glad2Glow  (misalnya, kredibilitas, popularitas
perusahaan).

b. User Image (Citra Pemakai): Persepsi mahasiswa terhadap tipe
pengguna produk Glad2Glow (misalnya, gaya hidup, kepribadian).

c. Product Image: Persepsi mahasiswa terhadap atribut produk
Glad2Glow itu sendiri (misalnya, kualitas, manfaat, keunikan
produk).

d. Kepribadian Merek: Karakteristik merek Glad2Glow yang
dipersepsikan oleh mahasiswa.

e. Asosiasi Merek: Hal-hal yang terhubung atau teringat ketika

mahasiswa memikirkan merek tersebut.



f. Sikap dan Perilaku Merek: Bagaimana mahasiswa bereaksi atau

bertindak terhadap merek Glad2Glow.

2.1.3 Persepsi Harga

Harga menurut adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu
produk yang ditukar konsumen atas keunggulan yang dimiliki produk
tersebut (Ina Puspitasari, 2024). Ini mencerminkan nilai moneter yang
ditetapkan oleh penjual dan disepakati oleh pembeli sebagai imbalan atas
barang atau jasa yang diberikan (Wafi Asyahra Arifin, 2024).

Harga adalah salah satu faktor kunci yang memengaruhi keputusan
pembelian, karena banyak pelanggan menginginkan barang berkualitas
dengan harga yang wajar (Wafi Asyahra Arifin, 2024). Harga yang sesuai
dengan manfaat yang diperoleh konsumen dapat mendorong keputusan

pembelian (Mulyadi, 2022).

Indikator Persepsi Harga (berdasarkan Kumrotin dan Susanti, 2021;
Setyo, 2017; Kotler dan Amstrong, 2012):

a. Keterjangkauan Harga: Sejauh mana mahasiswa merasa harga
produk Glad2Glow sesuai dengan anggaran mereka.

b. Kesesuaian antara harga dan mutu produk: Sejauh mana mahasiswa
merasa harga yang dibayar untuk Glad2Glow sebanding dengan
kualitas atau manfaat yang diterima.

c. Kompetitivitas Harga di Pasar / Perbedaan Harga: Sejauh mana
mahasiswa membandingkan harga Glad2Glow dengan produk
skincare sejenis di TikTok Shop atau platform lain.

d. Diskon/Promosi: Ketersediaan diskon atau promosi harga yang

menarik bagi mahasiswa



2.1.4 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah suatu proses yang dilalui konsumen
dalam menentukan pilihan produk yang akan dibeli berdasarkan berbagai
pertimbangan, dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan dari
individu, kelompok, atau organisasi (Gunawan, 2022). Ini juga merupakan
suatu sikap atau kegiatan yang dilakukan konsumen dalam
mempertimbangkan dan menentukan pilihan untuk membeli atau tidak
suatu produk barang atau jasa yang ditawarkan. Proses ini melibatkan
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan

pembelian itu sendiri, dan perilaku pasca-pembelian (Ikut, 2022).

Indikator Keputusan Pembelian (berdasarkan Nuraini, 2023; Susanti
et al., 2021):

a. Kesukaan pada suatu produk: Sejauh mana konsumen menyukai
produk Glad2Glow.

b. Kebiasaan membeli produk / Pembelian berulang: Frekuensi atau
kecenderungan konsumen untuk membeli kembali produk
Glad2Glow.

c. Memberi rekomendasi:  Kecenderungan  konsumen  untuk
merekomendasikan produk Glad2Glow kepada orang lain.

d. Sesuai kebutuhan: Produk Glad2Glow memenuhi kebutuhan dan
preferensi konsumen.

e. Mempunyai manfaat: Produk Glad2Glow memberikan manfaat yang
dirasakan oleh konsumen.

f. Ketepatan dalam membeli produk: Konsumen merasa yakin dan tepat
dalam keputusan membeli Glad2Glow.

g. Merek pilihan: Konsumen memilih Glad2Glow dibandingkan merek

lain.



2.2 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

dan Dewi

Pembelian Produk

NO. Penulis& Judul Hasil
Tahun
1. Deva Arifa Pengaruh  Content | Hasil ini membuktikan bahwa
Sholikhah dan | Marketing,  Viral | strategi  pemasaran  digital,
Rokhmat Marketing, dan | termasuk content marketing,
(2024) Influencer efektif dalam  memengaruhi
Marketing terhadap | konsumen dalam memutuskan
Purchase Decision | pembelian..
pada Pengguna
Social Commerce
TikTok Shop di
Yogyakarta
2. Alfi Antika dan | Pengaruh Content | pentingnya konten yang relevan,
Lu'Lu Ul Marketing  Tiktok | akurat, bernilai, mudah
Maknunah Affiliate, Live | dipahami, mudah ditemukan,
(2023) Streaming dan | dan konsisten dalam menarik
Diskon Harga di | minat beli.
Tiktok Shop
3. Duwi Pratiwi, | Terhadap temuan ini mendukung argumen
Ati Hermawati, | Keputusan bahwa content marketing adalah

faktor penting dalam mendorong

10




NO. Penulis& Judul Hasil
Tahun
Kurniawati Skincare (Studi | keputusan pembelian di platform
(2023) Kasus di Jakarta | TikTok Shop.
Selatan)
4. Ustadriatul Pengaruh  Konten | Hasil penelitian menunjukkan
Mukarromah, Marketing dan | bahwa  content  marketing

Mirtan Sasmita,
dan Lilis
Rosmiati

(2022)

Citra Merek
Terhadap
Keputusan
Pembelian dengan
Dimediasi ~ Minat
Beli pada Pengguna
Aplikasi
Tokopedia.

memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli.
Ini berarti konten yang menarik
di media sosial efektif dalam
meningkatkan ketertarikan
konsumen. Minat beli juga
ditemukan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap

keputusan pembelian,
menunjukkan bahwa
ketertarikan konsumen

cenderung mendorong mereka
untuk langsung memutuskan
pembelian. Namun, brand image
tidak memiliki pengaruh

signifikan terhadap keputusan

pembelian, yang
diinterpretasikan bahwa
konsumen mungkin

mempertimbangkan faktor lain
seperti harga atau promosi
daripada  hanya popularitas

merek. Selain itu, minat beli

11




NO. Penulis& Judul Hasil
Tahun

tidak dapat memediasi pengaruh
content  marketing  terhadap
keputusan pembelian,
mengindikasikan bahwa
meskipun konten dapat menarik
minat, minat beli itu sendiri
belum cukup menjadi mediator
langsung untuk  mendorong
keputusan pembelian.

5. Ni Made Ari Pengaruh  Product | Hasil analisis menggunakan
Waulan Sari dan | Quality, Price, Dan | SPSS 26 menunjukkan bahwa
Prijati (2025) Brand Image | brand image berpengaruh positif

Terhadap Purchase | dan signifikan terhadap
Decision Brand | keputusan pembelian  brand
Glad2Glow Di | Glad2Glow di TikTok Shop.
Tiktokshop  (Studi
Kasus Mahasiswa
STIESIA Surabaya)

6. Ina Puspitasari | Pengaruh ~ Brand | bahwa brand image berpengaruh

(2024)

Ambassador, Brand

Image, Dan Harga

Terhadap
Keputusan
Pembelian Produk
Sunscreen  Y.O.U
Beauty (Studi
Kasus Pada

signifikan terhadap keputusan

pembelian. Meskipun objek
penelitiannya berbeda (produk
Y.O.U

sunscreen Beauty),

temuan ini memperkuat peran
penting brand image dalam
proses keputusan pembelian

konsumen.

12




NO. Penulis& Judul Hasil
Tahun
Generasi Z Di Solo
Raya)

7. Stefany Pengaruh bahwa brand image memiliki
Bangun, Sri Influencer pengaruh positif dan signifikan
Andayani, dan | Marketing dan | terhadap keputusan pembelian
Agung Pujianto | Brand Image | produk skincare Glad2Glow.
(2025) Terhadap

Keputusan
Pembelian Skincare
Glad2glow

8. Putri Adilla dan | Pengaruh ~ Brand | Hasil penelitian menunjukkan
Christiawan Image, Harga, [ bahwa secara parsial brand
Hendratmoko Kualitas  Produk, | image dan kualitas produk
(2023) dan Content | berpengaruh signifikan terhadap

Marketing terhadap
Keputusan

Pembelian Barang
Thrift

Instagram di Solo

melalui

Raya

keputusan pembelian, sedangkan
harga dan content marketing
tidak berpengaruh signifikan.
Namun, secara simultan seluruh
variabel berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian.
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2.3 Kerangka Berpikir

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

X1
Konten Marketing H1
X2 H2
Brand Image Y .
Keputusan Pembelian
H3
X3

Persepsi Harga

2.4 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2016), hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian. Berdasarkan rumusan masalah, tujuan
penelitian, landasa teori, dan penelitian terdahulu yang telah diuraikan

sebelumnya, maka hipotesis dalam penelitian ini, yaitu:
1. Content Marketing (X1) terhadap Keputusan pembelian (Y)

strategi pemasaran yang menciptakan dan mendistribusikan informasi
yang relevan, bernilai, dan konsisten untuk menarik perhatian audiens.
Penelitian sebelumnya (Deva Arifa Sholikhah dan Rokhmat, 2024; Alfi
Antika dan Lu' Lu Ul Maknunah, 2023; Duwi Pratiwi, Ati Hermawati, dan
Dewi Kurniawati, 2023) secara konsisten menunjukkan bahwa konten yang
menarik dan informatif di media sosial efektif dalam meningkatkan
ketertarikan (minat beli) konsumen, yang pada gilirannya mendorong mereka
untuk membuat keputusan pembelian. Konten yang berkualitas membantu

konsumen memahami manfaat produk dan membangun kepercayaan.
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H1 : Konten Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Skincare Glad2Glow bagi Mahasiswa STIE Surakarta di
TikTok Shop

2. Pengaruh Brand Image (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Persepsi atau kesan yang terbentuk di benak konsumen terhadap suatu
merek, mencakup penilaian kualitas, manfaat, dan reputasi. Citra merek yang
positif dapat membangun kepercayaan dan loyalitas konsumen. Berbagai
penelitian (N1 Made Ari Wulan Sari dan Prijati, 2025; Ina Puspitasari, 2024;
Stefany Bangun, Sri Andayani, dan Agung Pujianto, 2025) secara konsisten
menemukan bahwa citra merek yang kuat memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, termasuk secara spesifik untuk
produk skincare Glad2Glow, karena konsumen cenderung memilih merek

yang mereka kenal dan percayai.

H2 : Brand Image berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Skincare Glad2Glow bagi Mahasiswa STIE Surakarta di
TikTok Shop.

3. Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Bagaimana konsumen memandang nilai moneter suatu produk
dibandingkan dengan manfaat yang ditawarkannya. Harga merupakan salah
satu faktor kunci dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Konsumen
seringkali mencari produk dengan kualitas baik yang ditawarkan dengan harga
yang terjangkau atau kompetitif. Adanya promosi terkait harga, seperti "Free
Ongkir" (gratis ongkos kirim) yang diteliti oleh Duwi Pratiwi, Ati Hermawati,
dan Dewi Kurniawati (2023), mengindikasikan bahwa faktor harga memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, yang pada akhirnya akan

memengaruhi keputusan pembelian.

H3 : Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Skincare Glad2Glow bagi Mahasiswa STIE Surakarta di
TikTok Shop.
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4. Konten Marketing, Brand Image, dan Persepsi Harga (X4) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan pengaruh positif dan signifikan yang ditunjukkan oleh
masing-masing variabel independen (Konten Marketing, Brand Image, dan
Persepsi Harga) secara parsial terhadap keputusan pembelian atau minat beli
dalam penelitian terdahulu, diasumsikan bahwa interaksi dan kombinasi ketiga
faktor ini secara simultan akan memberikan pengaruh yang lebih kuat dan
komprehensif terhadap keputusan pembelian konsumen. Ketika konsumen
terpapar pada konten yang menarik, memiliki persepsi positif terhadap merek,
dan merasa harga produk sesuai, kecenderungan mereka untuk membeli akan

meningkat secara signifikan.

H4: Konten Marketing, Brand Image, dan Persepsi Harga secara
bersama-sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Produk Skincare Glad2Glow bagi Mahasiswa STIE
Surakarta di TikTok Shop.
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BAB YV
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan tentang konten marketing, brand image,

persepsi harga dan keputusan pembeli produk skincare glad2glow di Tiktok Shop

(studi kasus mahasiswa STIE Surakarta). Maka dapat disimpulkan sebagai

berikut:

Konten marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeli produk
skincare di Tiktok Shop.
Brand image tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeli produk
skincare di Tiktok Shop.
Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembeli produk
skincare di Tiktok Shop.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil kesimpulan, peneliti memberikan saran sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa konten marketing
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, disarankan agar
Glad2Glow terus memperkuat strategi pemasaran melalui TikTok Shop
dengan menghadirkan konten yang lebih menarik, informatif, dan interaktif.
Penggunaan user-generated content, kolaborasi dengan influencer, serta narasi
autentik tentang manfaat produk dapat meningkatkan ketertarikan dan
kepercayaan konsumen terhadap brand.

Glad2Glow perlu menjaga dan memperkuat citra merek yang telah terbentuk

dengan menampilkan nilai-nilai positif perusahaan secara konsisten, baik
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melalui media sosial, pelayanan pelanggan, maupun kualitas produk.
Penguatan brand identity melalui visual yang khas dan pesan komunikasi yang
relevan akan membantu menciptakan kesan profesional dan meningkatkan
loyalitas konsumen, khususnya di kalangan mahasiswa sebagai target utama.
Persepsi harga terbukti berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian,
sehingga perusahaan disarankan untuk terus menerapkan strategi harga yang
kompetitif dan sesuai daya beli mahasiswa. Program diskon berkala, paket
bundling, dan promosi berbasis event marketing TikTok dapat digunakan
untuk meningkatkan daya tarik pembelian. Selain itu, transparansi harga dan
informasi keaslian produk perlu dijaga agar konsumen merasa aman dalam
bertransaksi.

Penelitian ini masih terbatas pada mahasiswa STIE Surakarta sebagai
responden, sehingga peneliti berikutnya diharapkan memperluas cakupan
wilayah dan populasi agar hasilnya lebih representatif. Penelitian mendatang
juga disarankan menambahkan variabel lain seperti influencer credibility, trust
in online platform, atau customer satisfaction untuk memperkaya analisis
faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian di platform social

commerce seperti TikTok Shop.

5.3 Keterbatasan Peneliti

Peneliti menyadari bahwa terdapat beberapa keterbatasan yang membuat

proses peneliti ini cukup menyita waktu, adapun beberapa keterbatasan dalam

penelitian ini yaitu:

1.

Penelitian ini hanya terbatas pada responden mahasiswa STIE Surakarta,
sehingga hasilnya belum dapat digeneralisasikan untuk konsumen produk

skincare Glad2Glow di luar populasi tersebut.

. Variabel yang digunakan hanya mencakup konten marketing, brand image,

dan persepsi harga, sedangkan masih terdapat faktor lain seperti kepercayaan

konsumen dan pengaruh influencer yang belum diteliti.
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3. Pengumpulan data dilakukan secara kuesioner online, sehingga hasil
penelitian sangat bergantung pada kejujuran dan pemahaman responden

terhadap setiap pertanyaan yang diberikan.
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LAMPIRAN

LAMPIRAN 1. Kuesioner Penelitian
SURAT PERMOHONAN PENGISIAN KUESIONER

Kepada Yth.
Saudara/i Responden
Di tempat

Dengan Hormat,

Dalam rangka penyelesaian Skripsi Jurusan Manajemen pada Sekolah
Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta (STIE Surakarta), saya bermaksud mengadakan
penelitian dengan judul “Pengaruh Konten Marketing, Brand Image dan
Keputusan Harga Terhadap Keputusan Pembeli Produk Skincare
Glad2Glow Bagi Mahasiswa STIE Surakarta di TiktokShop (Studi Kasus
Mahasiswa STIE Surakarta)”. Berdasarkan hal tersebut saya mengajukan

kuesioner.

Memohon kesediaan bapak/ibu/saudara/saudari meluangkan waktu untuk
mengisi kuesioner tersebut sesuai dengan pengalaman dan pengetahuan.
Kerahasiaan identitas bapak/ibu/saudara/saudari akan saya jaga sesuai dengan

etika penelitian.

Demikian surat permohonan saya, atas perhatian bapak/ibu/ saudara/i dalm

membantu kelancaran penelitian ini, saya sampaikan terima kasih.

Hormat Saya,

Marchela Putri Agustina
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IDENTITAS RESPONDEN

Instruksi: Berilah tanda (V) pada kolom yang tersedia!

Identitas Responden:

1. Jenis Kelamin : LJPerempuan
[ILaki-Laki

2. Jurusan/Prodi : LJManajemen
[]Akuntansi

3. Semester : LISemester 1
[ISemester 3

[ISemester 5

[ISemester 7
4. Kelas : [JPagi
[JMalam
Deskripsi Jawaban.
Jawaban Skor
Sangat Tidak Setuju 1
Tidak Setuju 2
Netral 3
Setuju 4
5

Sangat Setuju

Daftar Pernyataan Kuesioner
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1.

Konten Marketing (X)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya menganggap konten marketing
produk Glad2Glow di TikTok Shop
memberikan informasi yang lengkap

dan mudah dipahami.

Saya merasa konten marketing
produk Glad2Glow di TikTok Shop

relevan dengan kebutuhan saya.

Saya sering melihat konten marketing

produk Glad2Glow di TikTok Shop.

Saya merasa konten marketing
produk Glad2Glow di TikTok Shop
mendorong saya untuk berinteraksi,

seperti memberikan komentar atau

membagikan konten.

Brand Image

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya menganggap Glad2Glow
memiliki citra sebagai merek skincare

dengan kualitas yang baik.

Saya percaya pada merek Glad2Glow.
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Saya menganggap merek Glad2Glow
sangat populer di kalangan

mahasiswa.

Saya berpendapat desain kemasan
produk Glad2Glow menarik dan

modern.

Persepsi Harga

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya merasa harga produk Glad2Glow
di TikTok Shop sesuai dengan

kualitasnya.

Saya menganggap harga produk
Glad2Glow mampu bersaing dengan

produk sejenis lainnya.

Saya merasa harga yang saya bayar
untuk produk Glad2Glow sebanding

dengan manfaatnya.

Saya merasa diskon harga di TikTok
Shop mendorong saya untuk membeli

produk Glad2Glow.
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4. Keputusan Pembeli

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya memutuskan untuk membeli
produk Glad2Glow setelah melihat
konten promosi di TikTok Shop.

Saya membeli produk Glad2Glow
salah satunya karena brand image

yang positif.

Saya berencana untuk membeli ulang

produk Glad2Glow.

Saya menganggap kualitas produk
adalah faktor utama yang membuat

saya membeli Glad2Glow.
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