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ABSTRAK

Peningkatan penjualan scarlett whitening dan peningkatan pengguna internet pada
saat ini menjadi salah satu latar belakang penelitian ini. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahuu penharuh daya tarik iklan, brand trust, dan electronic word of
mouth terhadap minat beli produk scarlett whitening di Sukoharjo. Objek penelitian
ini yaitu konsumen yang mengetahui dan menggunakan produk dari scarlett
whitening di Sukoharjo. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah
sampel jenuh, yaitu menggunakan seluruh anggota populasi yang berjumlah 96
orang sebagai sampel berdasarkan rumus cochran. Metode yang digunakan yaitu
nonprobability sampling dengan teknik sampling purposive sampling. Analisis data
menggunakan uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik yang terdiri dari uji
normalitas, uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas, Analisis regresi linear
berganda dan uji hipotesis yang terdiri dari uji t dan uji koefisien determinasi
dengan bantuan IBM SPSS Statistic 21. Berdasarkan hasil dalam penelitian ini
menunjukan bahwa daya tarik iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli, brand trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli,
electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.

Kata Kunci : Daya Tarik Iklan, Brand Trust, Electronic Word Of Mouth,
Minat Beli
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ABSTRACK

Increasing sales of scarlett whitening and increasing internet users are currently one
of the backgrounds of this research. This study aims to determine the influence of
advertising attractiveness, brand trust, and electronic word of mouth on the
intention to buy scarlett whitening products in Sukoharjo. The object of this
research is consumers who know and use products from Scarlett Whitening in
Sukoharjo. The sampling technique in this study was a saturated sample, namely
using all 96 members of the population as samples based on the Cochran formula.
The method used is nonprobability sampling with purposive sampling technique.
Data analysis used validity and reliability tests, classic assumption test consisting
of normality test, multicollinearity test and heteroscedasticity test, multiple linear
regression analysis and hypothesis testing consisting of t test and coefficient of
determination test with the help of IBM SPSS Statistics 21. Based on the results in
this study, it shows that the attractiveness of advertising has a positive and
significant effect on purchase intention, brand trust has a positive and significant
effect on purchase intention, electronic word of mouth has a positive and significant
effect on purchase intention.

Keywords : Advertising Attractiveness, Brand Trust, Electronic Word Of
Mouth, Purchase Intention
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Masa kini kecantikan dan perawatan tubuh menjadi standar yang
bersifat relatif sehingga menimbulkan suatu pandangan seseorang tentang
kecantikan. Dalam era globalisasi seperti sekarang ini yang ditandai dengan
banyaknya inovasi produk yang membuat perusahaan mengalami
persaingan dimana perusahaan dituntut untuk memiliki keunggulan yang
kompetitif agar mampu menghadapi persaingan bisnis dengan perusahaan
lain.

Dunia pemasaran seperti halnya dengan sebuah kompetisi sehingga
setiap perusahaan mampu berlomba dan bersaing untuk memasarkan
produknya secara kreatif dan inovatif serta perusahaan harus mampu
mengembangkan sebuah strategi dalam jangka panjang untuk menghadapi
kondisi perubahan lingkungan yang terus mengalami perubahan diwaktu
yang singkat.

Scarlett merupakan produk kecantikan yang berasal dari Indonesia
yang berfokus pada kecantikan, mencerahkan kulit dan menjaga kesehatan
kulit. Dirilis oleh Felicya Angelista pada tahun 2017, Scarlett Whitening
diproduksi oleh PT. Motto Beringin Abadi, Bogor Indonesia. Produk
Scarlett adalah produk yang digunakan sehari-hari untuk kulit wajah dan
tubuh yang aman karena sudah ter-registrasi oleh BPOM RI. Scarlett
Whitening menawarkan berbagai produk seperti Scarlett Whitening Body
Scrub, Scarlett Whithening Shower Scrub, Scarlett Whitening Hand & Body
Lotion, Face Care dan Hair Treatment. Strategi promosi Scarlett Whitening
dalam variasi produk dengan memiliki 6 varian aroma produk vyaitu
romansa, charming, fantasia, Happy, jolly dan freshy. Dikutip dari
scarlettwhitening.com. Scarlett Whitening sedang gencar karena

mempromosikan produknya serta Scarlett Whitening memanfaatkan sosial



media untuk mempromosikan produknya karena pada saat ini media sosial
menjadi trend di era globalisasi.

Berikut merupakan statistik peningkatan pengguna internet di
Indonesia menurut Headline.co.id pada tahun 2018 sampai tahun 2022,
sebagai berikut:

Tabel 1. Pengguna Internet di Indonesia tahun 2018 sampai 2022

Tahun Pengguna
2018 135 Juta
2019 150 juta
2020 175 Juta
2021 202,6 Juta
2022 204,6 Juta

Sumber : Headline.co.id

Menurut Headline.co.id pengguna internet di Indonesia mengalami
peningkatan seiring berjalannya waktu dari tahun ke tahun berikutnya. Pada
tahun 2018 pengguna internet mencapai 135 juta pengguna, pada tahun
2019 mencapai 150 juta pengguna internet, di tahun 2020 mengalami
peningkatan yang tinggi yaitu hingga 175 juta pengguna, kemudian di tahun
2021 juga mengalami peningkatan yang tinggi yaitu mencapai hingga 202,6
juta pengguna, pada tahun 2022 mengalami peningkatan tipis yakni 1,03%
yang mana pada tahun 2021 pengguna internet di Indonesia 202,6 juta pada
tahun 2022 menjadi 204,6 juta pengguna internet di Indonesia. Peningkatan
pengguna internet di Indonesia mempengaruhi perusahaan untuk
memanfaatkan media sosial sebagai tempat untuk mempromosikan
produknya.

Menurut riset databoks tahun 2021 menunjukan bahwa Scarlett
menjadi urutan pertama dari merek produk perawatan tubuh terlaris di
Indonesia menurut pangsa pasar (Shopee & Tokopedia) Agustus 2021. Data
10 merek produk perawatan tubuh terlaris di Indonesia menurut pangsa

pasar (Shopee & Tokopedia) adalah sebagai berikut:



Tabel 2. Produk Kecantikan Brand Lokal Terfavorit

Produk Persentase

Scarlett 11,32%
Nivea 11,12%

Vaseline 7,14%

Sumber : compas.co.id

Menurut hasil riset compass.co.id pada bulan april sampai juni tahun
2022 ada beberapa merek produk kecantikan yang paling banyak diburu
konsumen. Hasil riset tersebut menunjukan bahwa scarlett whitening masih
kokoh berada dipuncak dengan persentase 11,32% pada bulan april sampai
juni tahun 2022 kemudian posisi kedua diduduki oleh brand nivea yang
berbeda tipis nilainya yaitu sebesar 11,12% dan di ikuti dengan brand
Vaseline sebesar 7,14%, menarik untuk di cermati bahwa scarlett
merupakan merek kecantikan dan perawatan tubuh lokal yang baru saja
dirilis pada tahun 2017 yang mampu mengalahkan para seniornya yang
merupakan merek internasional. Pohan & Sukmal (2020) Minat beli
konsumen menjadi salah satu tahap konsumen dalam menentukan pilihan
suatu merek diantara sejumlah merek yang tersedia dipangsa pasar,
kemudian setelah konsumen sudah menentukan merek produk yang
diinginkan oleh konsumen maka akan terjadinya pembelian.

Salah satu yang mempengaruhi minat beli yaitu daya tarik iklan,
iklan memiliki peran penting dalam suatu pemasaran produk, dengan
membuat produk yang berbeda dan unik dapat menjadi salah satu strategi
yang efektif dalam suatu bisnis. Kredibilitas endorser juga merupakan salah
satu faktor yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen (Effendi, 2021).

Dengan seiringnya waktu memunculkan tekhnologi dalam bentuk
media komunikasi secara online dapat diakses kapan saja dan dimana saja
tanpa melakukan tatap muka dengan pemberi informasi, banyak upaya yang
dilakukan perusahaan untuk memenangkan persaingan didunia bisnis

sehingga dapat menarik minat beli produk oleh konsumen.



Menurut Sukmal (2020) menghasilkan penelitian variabel Daya
Tarik Iklan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Minat Beli,
menurut Riki Ridwanudin (2020) menghasilkan penelitian Brand Trust
berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli menurut Laraswanti &
Setyawati (2022) menghasilkan penelitian variable Word Of Mouth
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Minat Beli.

Berikut merupakan data 10 Top Brand Body Lotion Periode April
sampai Juni tahun 2022, sebagai berikut :

Tabel 3. Data 10 Top Brand Body Lotion (April - Juni tahun 2022)

Produk Persentase
Scarlett 23,42%
Vaseline 9,09%
Nivea 8,71%
Precious Skin 3,19%
Dosting 3,15%
Mimi White 2,8%
HB Whitening 1,36%
Bibit Ratu Arab 1,2%
Elicina 1.17%
Grace and Glow 1,05%

Sumber : website compas.co.id

Menurut hasil riset menunjukan bahwa scarlett whitening
menduduki peringkat pertama dengan total penjualan kategori body lotion
dengan market share sebesar 23,42%, posisi kedua diraih oleh brand
Vaseline dengan market share sebesar 9,09% kemudian diikuti oleh brand
nivea dengan market share sebesar 8,71% posisi ke empat yaitu precious
skin AHA dengan market share sebesar 3,19% urutan ke lima yaitu dosting
dengan market share sebesar 3,15%. Kemudian berurutan dari posisi ke-6
hingga ke-10 yaitu mimi white dengan market share sebesar 2,8%,

HB whitening dengan market share sebesar 1,36%, bibit ratu arab dengan
market share sebesar 1,2%, elicina dengan market share sebesar 1,17% dan
grace and glow dengan market share sebesar 1,05%. Dari hasil riset diatas
banyak konsumen yang tertarik menggunakan body lotion scarlett untuk

aktivitas seharri-hari, scarlett menjadi peringkat pertama dengan total



penjualan tertinggi dengan persentase sekitar 23,42% brand scarlett
menyediakan berbagai produk perawatan tubuh yaitu body care, body scrub,
body wash dan juga body lotion.

Berikut merupakan data 10 Brand Skincare Lokal Terlaris di Online
Marketplace sebagai berikut :

Tabel 4. Data 10 Brand Skincare Terlaris di Online Marketplace

Produk Total Penjualan
(Miliar)
Somethinc 53,2 M
Scarlett 40,9 M
Ms Glow 29,4 M
Avoskin 28 M
Whitelab 25,3 M
Azarine 22,8 M
Wardah 18,3 M
Erha 115M
Emina 74 M
Bio Beauty Lab 57M

Sumber : website compas.co.id

Menurut hasil riset diatas menunjukan bahwa scarlett menduduki
peringkat kedua setelah brand somethinc dengan total penjualan Rp53,2
Miliar. Brand scarlett merupakan produk lokal yang berasal dari Indonesia
yang mendapatkan posisi kedua dengan total penjualan menembus angka
Rp40,9 Miliar, posisi berikutnya yaitu ms glow dengan total penjualan 29,4
Miliar, Avoskin dengan total penjualan 28 Miliar, Whitelab dengan total
penjualan 25,3 Miliar, Azarine dengan total penjualan 22,8 Miliar, wardah
dengan total penjualan 18,3 Miliar, erha dengan total penjualan 11,5 Miliar,
emina dengan total penjualan 7,4 Miliar dan yang terakhir yaitu bio beuty
lab dengan total penjualan 5,7 Miliar pada bulan april sampai dengan bulan
juni pada tahun 2022. Scarlett whitening sudah mengeluarkan berbagai
produk salah satunya produk perawatan kulit yang menjadi favorit seperti
body scrub, body lotion, body shower hair treatment dan juga beberapa

produk perawatan kulit wajah.



Brand Trust juga dapat mempengaruhi minat beli karena Brand
Trust merupakan suatu rasa percaya atau yakin konsumen kepada suatu
produk tertentu yang akan memberikan manfaat, kualitas dan nilai yang
diinginkan konsumen pada produk dengan dasar rasa percaya tersebut
kepada merek dan pemilik produk tersebut yang membuat konsumen
membeli suatu produk (Laraswanti & Setyawati, 2022).

Produk kecantikan merupakan salah satu industri yang sadar bahwa
pentingnya Electronic Word Of Mouth bagi strategi pemasaran produknya.
Banyak media sosial yang menggunakan strategi Word Of Mouth untuk
media pemasaran produknya, seperti Facebook, Instagram, TikTok dan
Youtube melalui beauty vlogger, karena konsumen pada saat ini lebih
percaya dengan experience dari media sosial. Saat ini sosial media sangat
booming tentang influencer yang menawarkan berbagai produk tertentu, hal
ini tentunya sangat berpengaruh pada minat beli konsumen kepada suatu
produk serta berbagi informasi dalam berbagai bentuk seperti video, foto,
teks dan sebagainya (Fitria, 2022).

Promosi melalui media sosial memiliki keuntungan tersendiri yaitu
biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan tidak terlalu mahal serta
mempermudah konsumen untuk mendapatkan suatu informasi tentang
produk dan apakah produk dapat meyakinkan suatu pandangan konsumen
terhadap produk yang ditawarkan yang akan terjadinya minat beli

Faktor-faktor diatas adalah faktor yang mempengaruhi minat beli
konsumen terhadap suatu produk. Selain faktor diatas, perasaan dan emosi
dapat mempengaruhi minat beli, bila seseorang merasa senang dan puas
tentang informasi produk maka hal itu akan memperkuat minat beli
seseorang tersebut, karena ketidak puasan biasanya mempengaruhi minat
Lidwina (2013). Minat beli merupakan suatu yang timbul didalam benak
konsumen setelah konsumen tersebut menerima rangsangan informasi dari

produk yang telah dilihatnya.



Berdasarkan uraian diatas dapat di lakukan pengujian untuk

mengetahui faktor-faktor seperti Daya Tarik Iklan, Brand Trust, dan
Electronic Word Of Mouth terhadap minat beli produk Scarlett Whitening

di Sukoharjo. Untuk menguji hal tersebut dengan melakukan penelitian

dengan judul “Pengaruh Daya tarik Iklan, Brand Trust, Dan Electronic
Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Produk Scarlett Whitening Di

Sukoharjo”.

B. Rumusan Masalah

1.

Apakah terdapat pengaruh daya tarik iklan terhadap minat beli
konsumen pada produk Scarlett Whitening di Sukoharjo?

Apakah terdapat pengaruh brand trust terhadap minat beli konsumen
pada produk Scarlett Whitening di Sukoharjo?

Apakah terdapat pengaruh electronic word of mouth terhadap minat beli

konsumen pada produk Scarlett Whitening di Sukoharjo?

C. Tujuan Penelitian

1.

Untuk menganalisis pengaruh daya tarik iklan terhadap minat beli
konsumen pada produk Scarlett Whitening di sukoharjo.

Untuk menganalisis pengaruh brand trust terhadap minat beli konsumen
pada produk Scarlett Whitening di sukoharjo.

Untuk menganalisis pengaruh electronic word of mouth terhadap minat
beli konsumen pada produk Scarlett Whitening di sukoharjo.

D. Manfaat Peneliltian

1.

Manfaat teoritis

a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi masyarakat yang memakai
produk untuk perawatan wajah dan tubuh yang dapat memberikan
efek kepuasan kualitas terhadap suatu produk bagi masyarakat.

b. Sebagai referensi pada penelitian-penelitan selanjutnya yang
berhubungan dengan daya tarik iklan, brand trust dan electronic
word of moutht terhadap minat beli produk Scarlett Whitening di

Sukoharjo.



2. Manfaat praktis
a. Bagi perusahaan
Sebagai bahan dasar perusahaan untuk mengukur tingkat
penjualan dengan penelitian pada saat ini yang bertujuan untuk
meningkatkan penjualan produk Scarlett Whitening.
b. Bagi akademik
Hasil penelitian ini dapat dijadikan referensi untuk
mahasiswa yang melakukan kajian terhadap daya tarik iklan, brand
trust dan electronic word of mouth terhadap minat beli produk
Scarlett Whitening.
c. Bagi mahasiswa
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber wawasan yang
diharapkan untuk dapat memperoleh pengalaman mengenai
perkembangan pembelajaran dan pengetahuan tentang pemasaran.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian Pustaka
1. Minat Beli

Minat beli merupakan reaksi sikap konsumen dengan ingin membeli
sebuah produk melalui proses pembelajaran dan pengamatan terhadap
produk tersebut. Suatu produk dikatakan dikonsumsi apabila konsumen
telah memutuskan untuk membeli sebuah produk, keputusan membeli
produk dipengaruhi oleh nilai suatu produk yang telah dievalusi, jika
produk tersebut dapat memenuhi keinginan dan nantinya akan memberi
manfaat pada konsumen maka perasaan konsumen tersebut akan
mendorong keinginan untuk membeli produk tersebut dan sebaliknya,
jika konsumen tersebut tidak merasa puas atau produk tersebut tidak
dapat memenuhi keinginannya maka konsumen akan menolak untuk
membeli dan konsumen akan mengevaluasi produk lain yang sejenis
(Junaidi Sagir et al., 2021).

Menurut Effendi (2021) menyatakan bahwa minat beli diartikan
sebagai perilaku khusus agar mencapai suatu tujuan. Perilaku
merupakan tindakan khusus yang ditujukan kepada beberapa objek
target. Minat beli adalah suatu keinginan konsumen untuk membeli
suatu produk dimana konsumen tersebut telah mempertimbangkan
beberapa aspek.

Minat beli dapat dipengaruhi dengan perasaan, berbagai macam
strategi promosi suatu produk menimbulkan konsumen yang telah
melihat atau menyaksikan stategi promosi dari para penjual produk yang
awalnya enggan membeli menjadi ingin membeli produk tersebut
karena strategi promosi yang unik dan kreatif. Pohan & Sukmal (2020)
Minat beli sebagai suatu kekuatan pendorong yang mampu mendorong
seseorang untuk menaruh perhatian secra spontan, wajar, mudah, tanpa

paksaan dan selektif pada suatu produk untuk kemudian mengambil



keputusan membeli. Minat beli merupakan salah satu bagian dari
komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi dan
kecenderungan seseorang untuk dapat bertindak sebelum keputusan
membeli benar-benar dilakukan.

Menurut Makaminang (2022) minat beli merupakan suatu pola pikir
yang muncul setelah menerima rangsangan baru pada produk yang
dilihat kemudian muncul keingonan untuk membeli dan memiliki
produk tersebut. Minat beli merupakan sebuah motivasi yang
dipengaruhi oleh perilaku, sehingga minat beli dapat didefinisikan
sebagai ungkapan keinginan sebelum mengambil sebuah aksi atau
langkah.

Berdasarkan definisi-definisi diatas yang dikemukakan oleh para
ahli dapat disimpulkan bahwa minat beli merupakan suatu tahapan
ketertarikan seseorang terhadap produk atau jasa yang timbul sebelum
melakukan pembelian. Oleh karena itu suatu perusahaan harus memiliki
strategi promosi yang kreatif supaya dapat menarik minat beli konsumen
pada produk.

Menurut Brilliany (2022) terdapat beberapa indikator yang
mempengaruhi minat beli, antara lain:

a. Memiliki keinginan untuk mencari informasi tentang produk.

b. Melakukan pertimbangan untuk membeli.

c. Memiliki keinginan untuk mencoba.

d. Ingin memiliki produk.

e. Memiliki rasa ingin tahu terhadap produk.

Purbohastuti & Hidayah (2020) Faktor-faktor yang mempengaruhi
minat beli berhubungan dengan perasaan dan emosi, apabila seseorang
merasa senang dan puas dalam membeli barang atau jasa maka hal itu
akan memperkuat minat beli karena Kketidakpuasan konsumen
menimbulkan hilangnya minat beli.

Pengukuran minat beli menurut Laraswanti & Setyawati (2022)

dalam minat beli terdiri dari empat indikator yaitu:
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a. Minat Transaksional yaitu kecenderungan seseorang untuk
membeli produk.

b. Minat Referensial yaitu kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk kepada orang lain.

c. Minat Exploratif yaitu minat yang menggambarkan perilaku
sesorang yang memliki sifat selalu mencari informasi tentang
produk yang diminatinya.

d. Minat Preferensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut,
preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan

produk preferensinya.

2. Daya Tarik Iklan

Periklanan adalah semua bentuk terbayar atas presentasi nonpribadi
dan promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. Karena daya
tarik sebuah iklan atau power of impression dari suatu iklan adalah
seberapa besar iklan mampu memukau atau menarik perhatian
pemirsanya (Makaminang et al., 2022) .

Menurut Keller (2003) Daya tarik iklan secara kompreherensif
merupakan segala bentuk penyajian dan promosi ide, barang atau jasa
secara non-personal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan
pembayaran. lklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling
dikenal dan paling banyak dibahas orang, hal ini kemungkinan karena
daya jangkau yang luas, iklan juga menjadi instrument promosi yang
sangat penting. Khususnya bagi perusahaan yang memproduksi bang
atau jasa yang ditujukan kepada masyarakat.

Menurut Makaminang (2022) mengemukakan ada 5 indikator-
indikator daya tarik iklan antara lain :

a. Ketertarikan ketika memonton iklan.

b. Keunikan iklan.

c. Iklan imformative.
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d. Kejelasan iklan.

e. Keinginan membeli produk yang ditampilkan.

Berdasarkan beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan
bahwa daya tarik iklan merupakan sebuah konsep atau strategi
pemasaran. Periklanan merupakan alat pemasaran yang digunakan suatu
perusahaan untuk memberi informasi kepada masyarakat mengenai
produk melalui media yang bersifat massal, dimana perusahaan tersebut
akan membayar sejumlah biaya kepada media untuk menyampaikan

pesan sebuah produk.

Brand Trust

Menurut Laraswanti & Setyawati (2022) Kepercayaan merek
merupakan suatu nilai merek yang dapat diciptakan melalui beberapa
aspek yang dapat menimbulkan kepercayaan merek dengan pengalaman
pada merek tersebut.

Kepercayaan merupakan kekuatan bahwa suatu produk memiliki
atribut tertentu. Kepercayaan sering disebut ketertarikan objek-atribut,
yaitu kepercayaan konsumen tentang kemungkinan adanya hubungan
antara sebuah objek dengan atribut yang relevan (Durahman, 2020).

Kepercayaan didefiniskan sebagai bentuk sikap yang menunjukan
perasaan suka dan tetap bertahan untuk menggunakan suatu produk atau
merek. Kepercayaan timbul dari benak konsumen apabila produk yang
dibeli mampu memberikan manfaat atau nilai yang diinginkan
konsumen pada suatu produk tertentu. Menurut kepercayaan konsumen
merupakan persepsi dari sudut pandang konsumen akan keandalan
penjual dalam pengalaman dan terpenuhinya harapan dan kepuasan
konsumen (I Gusti Ayu Inten Rismawati & Ni Luh Adisti Abiyoga,
2021).

Berdasarkan beberapa pendapat dari para ahli dapat disimpukan
bahwa kepercayaan merek (brand trust) merupakan suatu sikap
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konsumen yang berhubungan dengan nilai, kenyamanan dan kepuasan
terhadap suatu produk yang menimbulkan rasa percaya kepada merek.

Indikator brand trust menurut Laraswanti & Setyawati (2022)
indikator brand trust diukur melalui sebagai berikut:

a. Kepuasan

b. Nilai

c. Kepercayaan

Electronic Word Of Mouth (E-WOM)

Menurut Mowen & Jhon C Minor (2002) word of mouth merupakan
pertukaran komentar, pemikiran atau ide-ide diantara dua konsumen
atau lebih, yang tidak satupun diantaranya yang merupakan sumber
pemasaran. Menurut Henning-Thurau (2004) EWOM merupakan salah
satu dari komunikasi pemasaran yang berisi tentang komentar yang
ditulis oleh konsumen dari pesan yang berisi positif maupun negative.
Biasanya calon pelanggan atau mantan pelanggan bertujuan untuk
mengetahui tentang kelebihan dari sutu produk perusahaan dengan
media internet sebagai sarana.

Word Of Mouth yaitu kegiatan pemasaran yang memicu konsumen
untuk membicarakan, mempromosikan, merekomendasikan hingga
menjual merek suatu produk kepada calon konsumen lainnya. Terdapat
dua sumber utama yang menghasilkan word of mouth diantaranya yaitu
reference group dan opinion leader (Fitria et al., 2022).

Komunikasi dari mulut ke mulut atau Word Of Mouth mengacu pada
pertukaran komentar, pemikiran, atau ide-ide diantara dia konsumen
atua lebih yang tidak satupun merupakan sumber pemasaran. Word Of
Mouth merupakan pujian, rekomendasi dan komentar pelanggan sekitar
pengalaman mereka atas layanan jasa dan produk yang betul-betul
mempengaruhi keputusan pelanggan atau perilaku pembelian mereka
(Basuki, 2019).
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Electronic Word Of Mouth merupakan aktivitas penyebaran

informasi secara informal dari mulut ke mulut melalui media internet

atau web secara online (Basuki, 2019).

EWOM di ukur dengan menggunakan 5 indikator yang

dikemukakan oleh Cahyono (2016) sebagai berikut:

a. Membaca ulasan online produk konsumen lain.

b. Mengumpulkan informasi dari review produk konsumen melalui
internet.

c. Berkonsultasi secara online.

d. Perasaan khawatir apabila seseorang tidak membaca ulasan
online sebelum pembelian.

e. Peningkatan rasa percaya diri setelah membaca ulasan online.

B. Penelitian Terdahulu
Tabel 5. Penelitian Terdahulu
No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian

1 Felycia Analisis Pengaruh 1. Citra merek
Melinda Citra Merek, Desain  berpengaruh negatif dan
Makaminang, Produk, Dan Daya signifikan terhadap
Lisabeth Tarik Iklan Terhadap  minat beli.

Mananeke, Minat Beli Make Up 2. Desain produk
Jeffry Korea Di Manado berpengaruh secara
Tampenawas positif terhadap minat
(2021) beli.

3. Daya tarik iklan
bepengaruh positif dan
signifikan terhadap
minat beli.

2 Muhammad Pengaruh daya Tarik 1. Daya tarik iklan
Munawir Iklan Terhadap Minat berpengaruh positif dan
Pohan dan Jeni Beli (Studi Pada signifikan terhadap
Sukmal (2020) Smartphone Merk minat beli. Hal ini

OPPO) dibuktikan nilai t

hitung>t table, signifikan
lebih kecil dari 0,05 dan
koefisien regresi
mempunyainilai positif.
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3  Gusti Ayu Pengaruh In-Store

Inten Display Dan Brand
Rismawati, Ni ~ Trust Terhadap Minat
Luh Adisti Beli Konsumen

Abiyoga, Gusti Produk Permen Xylitol
Alit Saputra Lotte

1. In-store display
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
minat beli konsumen.

2. Brand trus berpengaruh
positif dan signifikan
terhadap minat beli
konsumen.

(2021)

4 Suwandi Putra  Pengaruh Promosi Dan
Durahman Brand Trust Terhadap
(2020) Minat Beli Konsumen

Pada Galeri Elzatta Di
Balikpapan.

1. Variabel promosi
berpengaruh signifikan
terhadap minat beli
konsumen pada galeri
elzatta.

2. Variabel brand trust
berpengaruh signifikan
terhadap minat beli
konsumen pada galeri
elzatta.

5 Radifa Witsga Pengaruh Sosial Media
Muhammad, Marketing dan
Eti Rochaeti, Electronic Word Of
Edi Setiawan ~ Mouth Terhadap Minat

1. Sosial media markting
berpenarh positif dan
signifikan terhadap
minat beli produk sepatu

(2021) Beli Pada Produk converse.
Sepatu Converse Pada 2. Electronic Word Of
Mahasiswa FEB Mouth berpengaruh
Universitas Prof Dr positif dan signifikan
Hamka terhadap minat beli
produk sepatu converse.
6 Cici Elfina Pengaruh Promosi 1. Promosi melalui sosial

Fitria, Anom Melalui Media Sosial

Maruta, Awin  Dan Electronic Word

Mulyati (2021) Of Mouth Terhadap
Minat Beli Konsumen
Pada Produk Whitelab
Di Surabaya

media berpengaruh
positif dan signifikan
terhadap minat beli
konsumen pada produk
whitelab.

2. Electronic Word Of
Mouth berpengaruh
positif dan signifikan
terhadap minat beli
konsumen produk
whitelab.

Sumber : Data Sekunder diolah, 2023
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C. Kerangka Pikir

Berdasarkan tijauan pustaka tersebut maka dapat disusun suatu

kerangka pemikiran dalam penelitian ini seperti uang disajikan dalam

gambar berikut ini:

4 N\
Daya Tarik Iklan

(X1)
9 ) H1
4 N\

Brand Trust o Minat Beli

(X2) i< Y
\. J H2 (v)
s N

E-WOM H3

(X3)

& J

Gambar 1. Kerangka Pikir
Sumber : Data Primer Diolah, 2023

Keterangan:

1.

Variabel Independen atau variabel bebas

Variabel independen meruakan variabel rangsangan untuk
mempengaruhi variabel lain. Variabel independen penelitian ini yaitu:
Daya Tarik Iklan (X1), Brand Trust (Xz2), dan Electronic Word Of Mouth
(Xa).

Variabel Dependen atau variabel terikat

Variabel dependen merupakan suatu jawaban hasil pemikiran yang
dirangsang. Variabel dependen penelitian ini yaitu: Minat Beli (Y).
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D. Hipotesis
1. Pengaruh Daya Tarik Iklan terhadap Minat Beli

Pada penelitian yang dilakukan oleh Pohan & Sukmal (2020)
menyatakan bahwa Daya Tarik Iklan berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap minat beli, dan Penelitian terdahulu yang dilakukan
olen Makaminang (2022) menyatakan bahwa Daya Tarik Iklan
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli.

Berdasarkan penelitian terdahulu dikatakan bahwa daya tarik iklan
mempengaruhi minat beli konsumen. Oleh karena itu dapat disimpulkan
hipotesis penelitian terdahulu sebagai berikut:

H1 : Daya Tarik lklan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat Beli.

2. Pengaruh Band trust terhadap Minat Beli

Pada penelitian yang dilakukan Durahman (2020) mengatakan
bahwa Brand Trust berpengaruh signifikan terhadap minat beli, dan
Penelitian yang dilakukan oleh | Gusti Ayu Inten Rismawati & Ni Luh
Adisti Abiyoga (2021) mengatakan bahwa Brand Trust berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap minat beli.

Berdasarkan penelitian terdahulu dikatakan bahwa Brand Trust
mempengaruhi minat beli konsumen. Oleh karena itu dapat disimpulkan
bahwa hipotesis penelitian terdahulu sebagai berikut:

H2 : Brand Trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat Beli.

3. Pengaruh Electronic Word Of Mouth terhadap Minat beli

Pada penelitian yang dilakukan oleh Fitria (2022) mengatakan
bahwa Electrinic Word Of Mouth berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap minat beli dan pada penelitian yang dilakukan oleh
Muhammad (2021) mengatakan bahwa Electronic Word Of Mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli produk sepatu
converse. Penelitian yang dilakukan oleh Utami & Istiyanto (2020)
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mengatakan bahwa Electronic Word Of Mouth berpengaruh secara
sigifikan.

Berdasarkan penelitian terdahulu dikatakan bahwa Electronic Word
Of Mouth mempengaruhi minat beli konsumen. Oleh karena itu dapat
disimpulkan hipotesis penelitian terdahulu sebagi berikut:

H3 : Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli.
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BAB V
PENUTUP

A. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan tentang daya tarik iklan,
brand trust dan electrinic word of mouth terhadap minat beli produk scarlett
whitening di Sukoharjo maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :
1. Daya tarik iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
scarlett whitening.
2. Brand trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
scarlett whitening.

3. Electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat

beli scarlett whitening.

B. SARAN

Berdasarkan hasil kesimpulan, peneliti memberikan saran sebagai berikut :

1. Perusahaan produk scarlett whitening unik dan kreatif sehingga mampu
menarik perhatian konsumen untuk membeli produk tersebut. Scarlett
whitening perlu membuat iklan yang lebih kreatif dan unik agar lebih
banyak lagi konsumen yang tertarik untuk membeli produk scarlett
whitening.

2. Dasar rasa percaya konsumen terhadap suatu perusahaan, suatu merek
atau kepada pemilik merek produk tersebut mampu menarik perhatian
konsumen terhadap produk scarlett whitening, dengan ini perusahaan
perlu mempertahankan rasa percaya konsumen terhadap produknya
yang mana konsumen tersebut telah meyakini bahwa produk scarlett
whitening aman digunakan sehari-hari serta sudah teregistrasi BPOM
RI dan label halal dari MUI karena dengan adanya label halal tersebut
dapat menghilangkan keraguan konsumen muslim yang ingin membeli

produk scarlett whitening.
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3. Scarlett whitening diharapkan untuk selalu menyediakan konten-konten
yang informative di media sosial agar lebih banyak konsumen yang
tertarik pada produk scarlett whitening serta memberikan perhatian
ekstra untuk ulasan pelanggan yang berinteraksi dengan sesame

pelanggan di internet terutama media sosial.
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LAMPIRAN 1. KUESIONER PENELITIAN
LEMBAR KUESIONER
Responden yang terhormat,

Saya lin Nurainni mahasiswa program studi Strata 1 Manajemen Sekolah
Tnggi IImu Ekonomi Surakarta bermaksud untuk mengadakan penelitian dengan
judul “PENGARUH DAYA TARIK IKLAN, BRAND TRUST DAN
ELECTRONIC WORD OF MOUTH TERHADAP MINAT BELI PRODUK
SCARLETT WHITENING DI SUKOHARJO”. Hal ini untuk memperoleh gelar
sarjana (S1). Berdasarkan hal tersebut saya mengajukan kuesioner untuk

menunjang kelancaran penelitian ini.

Memohon untuk kesediaan saudara/saudari untuk mengisi lembar kuesioner
tersebut yang sesuai dengan pengalaman dan pengetahuan. Data identitas ini hanya
akan digunakan untuk penyelesaian penelitian ini dan dijamin kerahasiaannya

sesuai dengan etika penelitian.

Demikian surat permohonan saya, atas perhatiannya saya ucapkan
terimakasih yang sebesar-besarnya kepada saudara/saudari dalam kesediaannya

dalam mengisi kuesioner penelitian ini.

Peneliti

lin Nurainni

NIM.19110045
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KUESIONER PENELITIAN

A. ldentitas Responden

1. Jenis Kelamin
a. Laki-laki
b. Perempuan

2. Usia
a. 15-24tahun
b. 25— 34 tahun
c. 35-44tahun
d. >45tahun

3. Domisili Sukoharjo
a. Ya
b. Tidak

4. Pekerjaan
a. PNS
b. Mahasiswa/Pelajar
c. Karyawan Swasta
d. Wiraswasta

5. Pendapatan
a. 1.000.000 - 1.500.00
b. 1.500.000 — 2.000.000
c. >2.000.000

6. Apakah anda mengetahui produk Scarlett Whitening?
a. Ya
b. Tidak
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B. Petunjuk Pengisian Kuesioner
Langkah untuk mengisi kuesioner ini yaitu dengan tanda (\) pada
pilihan yang sudah disediakan, jawablah kuesioner dengan jawaban yang
sebenarnya.
Keterangan :
STS = Sangat Tidak Setuju
TS = Tidak Setuju
KS = Kurang Setuju
S = Setuju
SS = Sangat Setuju
Daya Tarik Iklan (X1)

No Pertanyaan STS | TS KS S SS

Q1@ 16| @] 06

1. | Scarlett memiliki iklan yang unik
sehingga saya tertarik untuk menonton
iklannya

2. | Scarlett memiliki keunikan dalam
menjelaskan produknya

3. | Scarlett memberikan informasi sesuai
yang saya butuhkan

4. | Iklan scarlett memberi informasi dengan
jelas dan mudah dipahami

5. | Saya mempunyai keinginan membeli
scarlett setelah melihat iklan

Brand Trust (X2)

No Pertanyaan STS | TS KS S SS

Q1@ 166 06

Saya merasa puas dengan produk scarlett

Saya percaya bahwa scarlett memberi
hasil yang memuaskan

3. | Scarlett memiliki harga yang terjangkau

Scarlett memiliki berbagai varian aroma
dan warna yang menarik

5. | Saya percaya bahwa scarlett aman
digunakan

6. | Saya percaya bahwa scarlett memiliki
kualitas yang baik
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Electronic Word Of Mouth (X3)

No Pertanyaan STS| TS | KS S SS
_ OENCOEEOREONNEO)
1. | Saya membaca ulasan online produk
sebelum membeli
2. | Saya mengumpulkan informasi scarlett
dari orang lain melalui review produk di
internet
3. | Saya berkonsultasi secara online sebelum
melakukan pembelian
4. | Untuk mengurangi perasaan khawatir
saya membaca ulasan online sebelum
melakukan pembelian
5. | Saya memiliki rasa percaya diri dalam
membeli scarlett setelah membaca ulasan
online
Minat Beli (Y)
No Pertanyaan STS | TS KS S SS
W@ 6| @06
1. | Saya mencari informasi tentang scarlett
2. | Saya mengevaluasi produk sebelum
melakukan pembelian
3. | Saya ingin mencoba produk scarlett
4. | Saya ingin memiliki produk scarlett
5. | Saya memiliki rasa ingin tahu terhadap
scarlett
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