A

BAB V

PEMBAHASAN

Pengaruh Variasi Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk
Scarlett Whitening

Dari hasil pengujian data menggunakan rumus uji t-test, dapat
dinyatakan bahwa variasi produk teridentifikasi memberikan pengaruh yang
positif variabel terhadap keputusan pembelian produk Scarlett Whitening.
Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa variabel variasi produk memiliki
nilai positif dan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk
Scarlett Whitening.

Hasil dari penelitian ini searah dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Nur dan Shokhibatus yang menyatakan bahwa keberadaan
variasi produk secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian produk
Sambal Indofood yang menunjukkan bahwa responden menyatakan produk
tersebut memiliki berbagai ketersediaan variasi produk yang sesuai dengan
kebutuhan konsumen.%® Serta hasil penelitian selaras dengan penelitian

Wisnu Dian yang menyatakan bahwa variasi produk secara parsial

105 Nur Farida dan Shokibatus Saidah, Pengaruh Variasi Produk Terhadap Keputusan

Pembelian Sambal Indofood di Supermarket Sarikat Jaya Gresik, Jurnal Ekonomi, Vol. 6 No. 2,

2017
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berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Ice Cream Campina di
Mini Market Kota Kediri.%®

Variasi produk dan keragaman produk menjadi aspek yang
berpengaruh dan utama yang dijadikan poin penting bagi produsen atau
perusahaan agar dapat memberikan peningkatan respon konsumen terhadap
kinerja produk. Menurut Kotler & Keller keberagaman produk merupakan
kumpulan seluruh elemen yang berkitan dengan kinerja produk dan barang
yang ditawarkan oleh penjual. %’

Dalam strategi bersaing perusahaan akan menciptakan sebuah produk
dengan berbagai kategori dengan berbagai jenis di dalamnya dengan
mengikuti perubahan kebutuhan konsumen. Ketika satu jenis produk sudah
diciptakan pasti akan mempertimbangkan beberapa aspek seperti kemasan
produk, manfaat dan tujuan produk, mekanisme produk agar nantinya dapat
memberikan pilihan alternatif pada saat menentukan keputusan pembelian.

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yang pertama
menurut Kotler adalah variasi produk yang terdapat unsur pendukung suatu
produk atau merek tertentu yang meliputi harga, bentuk, ukuran, kemasan,
kegunaan produk ataupun Kkarakteristik lain yang dapat dijadikan sebagai
salah satu indikator pembeda yang mencunik dan mencolok di antara produk

yang sejenis.’®® Dengan kata lain variasi produk adalah keanekaragaman jenis

196 Wisnu Dian Efendi, Pengaruh Variasi Produk, Kemasan dan Iklan Terhadap Keputusan
Pembelian Ice Cream Campina di Minimarket Wilayah Kota Kediri, Jurnal Ekonomi, Vol. 2 No.
2,2018

107 Rahmat Hidayat dan Devrina Resticha, Analisis Pengaruh ....., hal. 42

108 Isti Faradisa, Leonardo Budi H., dan Maria M. Minarsih, Analisis Pengaruh Variasi
Produk, ....., hal. 5
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yang signifikan dibuat pada suatu produk sehingga terdapat ciri mencolok
yang dapat dibedakan secara langsung. Dengan begitu, keragaman produk
akan mempengaruhi keinginan membeli konsumen. Karena banyaknya
pilihan produk yang disediakan para penjual memberikan peluang kepada
konsumen dalam menetapkan alternatif pilihan produk yang sekiranya
mampu  menyesuaikan kebutuhannya guna menumbuhkan kemauan
konsumen untuk membelinya.

Jika produk yang dijual memiliki daya terik tersendiri dan lebih
dominan dari produk lain cenderung akan mudah diingat oleh kosumen dan
ada kemungkinan untuk melakukan transaksi selanjutnya. Suatu produk yang
berbeda dengan produk lain dapat menjadi produk tersebut berada pada
tingkat teratas karena memiliki keunggulan dari segi tampilan yang
memungkinkan konsumen memberikan reaksi yang positif terlebih dahulu
terhadap produk tersebut.

Tampilan harus didesain dan diberi warna, sedemikian rupa sehingga
menarik perhatian orang yang melihatnya (attention). Ketika seseorang telah
melihat suatu daya tarik atau perhatian maka akan muncul sebuah kesan
pertama bagi calon pembeli dan akan melakukan evaluasi secara lebih intens
yang dapat mempengaruhi perasaan konsumen sehingga akhirnya melakukan
pembelian.

Keberlangsungan tingkat penjualan perusahaan dapat dilihat dari
relasi baik antara keberagaman produk dengan kegiatannya melakukan

pembelian produk yang menjadi hasil nyata dari perilaku konsumen.
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Perusahaan yang tidak mampu menciptakan produk baru tidak akan terjual
karena lebih banyak pesaing yang kreatif dan inovatif muncul dalam
pengembangan produk untuk mengikuti tren pasar dan preferensi konsumen
yang didukung oleh teknologi baru dalam proses produksi. Untuk
menghadapi risiko penurunan kuantitas pengembangan produk, perusahaan
dapat melakukan suatu upaya dengan mengembangkan produk yang sudah
ada, atau dapat melibatkan peneliti yang ahli dalam bidang yang terkait
dengan proses manufaktur untuk menciptakan produk baru dengan inovasi
dalam keberagam produk.

Variasi produk yang dilakukan Scarlett Whitening dalam upaya
meningkatkan penjualan dilakukan dengan beberapa tindakan seperti
menawarkan produk baru dengan kegunaan yang berbeda dengan produk
sebelumnya, melakukan inovasi baru pada kemasan dan ukuran produk,
mampu menyediakan produk dengan bahan-bahan dengan kualitas terbaik
guna dijadikan sebagai poin unggulan yang berbeda dengan produk pesaing.

Saat pandemi Covid-19 melanda Indonesia, sehingga banyak orang
yang terkena dampaknya khususnya dari segi perekonomian. Hal ini menjadi
perhatian utama bagi Felicya Angelista selaku pemilik produk Scarlett
Whitening untuk meningkatkan penjualannya dengan menawarkan berbagai
produk terbaru.

Scarlett Whitening melakukan pengembangan variasi produk di tahun
ini dengan meluncurkan dua varian produk baru untuk kategori perawatan

kulit wajah vyaitu Scarlett Seriously Soothing & Hydrating Gel dapat
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digunakan untuk merawat kulit kering, kusam, iritasi, dan sensisitf dan
Scarlett Herbalism Mugwort Mask dapat digunakan untuk merawat kulit
berminyak, pori-pori besar, berjerawat dan berkomedo. Kedua produk
tersebut merupakan peluncuran variasi produk terbaru di tahun ini. Dari segi
bahan yang terkandung dalam setiap produk, Scarlett Whitening
menggunakan bahan yang aman dan bermanfaat baik untuk kulit.

Kebutuhan masyarakat yang menjadikan perawatan tubuh sebagai
kebutuhan utama menjadikan permintaan akan produk kosmentik mengalami
peningkatan yang cukup besar. Alhasil, banyak perusahaan Indonesia yang
berusaha melakukan inovasi produknya untuk memenuhi kebutuhan
konsumen. Salah satunya adalah Scarlet Whitening yang berupaya untuk
menawarkan produk dengan berbagai jenis dimana setiap produk memiliki
keunikan dan keunggulannya masing-masing dan menawarkan manfaat sesuai
dengan kebutuhan konsumen, memastikan setiap produk menempati pilihan
konsumen yang paling berbeda.

Berdasarkan fakta yang ada di lapangan menunjukkan jika konsumen
akan memutuskan untuk membeli produk Scarlett Whitening berdasarkan
keinginan mereka untuk memecahkan masalah yang sedang dialami. Mereka
membeli produk Scarlett Whitening karena dirasa produk tersebut
menawarkan banyak variasi jenis produk dengan fungsi yang bermacam-
macam pula yang mana memungkinkan untuk memenuhi kebutuhan sesuai
permasalahan mereka. Ketika konsumen mengalami pengalaman buruk di

mana produk tersebut tidak memberikan manfaat bagi pemakai dan tidak
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menemukan solusi untuk permasalah tersebut dalam produk Scarlett
Whitening, maka konsumen akan berpikir dua kali untuk membeli produk
tersebut atau bahkan tidak melakukan pembelian sama sekali.

Menurut penuturan salah satu konsumen yang telah melakukan
pembelian produk Scarlett Whitening dengan salah satu jenis produk body
lotion untuk perawatan tubuh, beliau mengatakan telah membeli varian
produk tersebut beberapa kali karena memberikan efek yang bagus untuk
kulitnya, di mana mampu menutrisi kulit tubuhnya sehingga tetap lembab dan
cerah serta memberikan aroma yang menyegarkan.

Dapat diasumsikan bahwa variasi produk menjadi salah satu alasan
utama konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian dengan semakin
beragamnya jumlah dan jenis produk yang dijual maka konsumen akan
merasa puas dan melakukan pembelian pada produk dan tidak perlu
melakukan pembelian di tempat lain karena konsumen merasa produk
Scarlett Whitening mampu memenuhi kebutuhan dalam perawatan tubuh
mereka.

. Pengaruh Strategi Promosi Melalui Instagram terhadap Keputusan
Pembelian Produk Scarlett Whitening

Dari hasil pengujian menggunakan rumus uji t-test, dapat diketahui
bahwa strategi promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa variabel strategi
promosi melalui Instagram memiliki nilai positif dan berpengaruh positif

signifikan terhadap keputusan pembelian produk Scarlett Whitening.
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Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Gumilar dan Raya yang menyatakan bahwa promosi yang
dilakukan melalui media sosial mampu memberikan kontribusi terhadap
keputusan pembelian konsumen terhadap kuliner di kawasan G-Walk
Surabaya.’®® Dan penelitian yang dilakukan oleh Dewi dan Ginanjar yang
menyatakan bahwa promosi media sosial berpengaruh terhadap minat beli
konsumen dan menjadi salah satu faktor pendukung pembelian produk
Herborist. Promosi Herborist yang dilakukan dengan pembuatan konten,
pelayanan platform komentar hingga pemberlakuan promo di hari yang telah
ditentukan dan juga berpartisipasi dalam Harbolnas menjadi salah satu alasan
pembelian Herborist mengalami peningkatan.°

Seperti yang diungkapkan oleh Mao, Zhu & Sang penelitian ini
selaras dengan teorinya yang menyebutkan bahwa ‘“menjalankan bisnis
dengan sosial media dapat meningkatkan interaksi konsumen dan
meningkatkan minat untuk membeli produk tersebut”.!!* Artinya media sosial
dapat digunakan sebagai sarana pertukaran informasi yang bertujuan untuk
menciptakan komunitas, membangun relasi, membangun relasi dengan
konsumen, dan membangun loyalitas.

Saat mengembangkan strategi pemasaran di media sosial, pengusaha

perlu menampilkan konten kreatif untuk menarik perhatian konsumen sebagai

105 Gumilar Tintan Mulyansyah dan Raya Sulistyowati, Pengaruh Digital Marketing
Berbasis Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian Kuliner di Kawasan G-Walk Surabaya,
Jurnal Pendidikan Tata Niaga, VVol. 9 No. 1, 2021

110 Dewi Setyorini dan Ginanjar Rahmawan, Pengaruh Produk, Influencer, dan Startegi
Promosi Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian Herborist, Jurnal JDM, Vol. 4 No. 1, 2021

11 Gumilar Tintan Mulyansyah dan Raya Sulistyowati, Pengaruh Digital Marketing .....,
hal. 1098
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suatu upaya dalam penggunaan sarana elektronik dan aplikasi untuk desain
serta implementasi perihal kegiatan promosi, pendistribusian, ide pemikiran,
dan penetapan harga untuk memberikan kepuasan dalam memenuhi
kebutuhan konsumen akan suatu produk atau layanan.

Pertumbuhan pengguna internet dan media sosial yang begitu pesat
dipengaruhi oleh kemudahan akses penggunaan internet di manapun seperti
bandara, terminal, stasiun yang dilengkapi fasilitas internet. Kondisi ini
menjadi peluang yang besar dalam konteks pemasaran produk dan para
pelaku bisnis dapat memanfaatkan situasi ini guna memberikan dampak baik
bagi produknya.

Strategi pemasaran yang inovatif dan keratif dapat dijadikan salah satu
cara untuk mendapatkan konsumen yang potensial. Dengan melakukan
promosi di media sosial, pemasar dapat melihat testimoni dan komentar yang
diposting sebagai bentuk respon para konsumen. Para pemasar harus mampu
menjalin komunikasi dengan konsumen secara interaktif. Hal tersebut dapat
memberikan kesan pengalaman yang baik bagi konsumen, sebab dengan
interaksi secara langsung pasca pembelian, konsumen akan lebih leluasa
membagikan pengalamannya setelah membeli produk atau jasa tersebut.

Dengan jumlah pengguna sosial media yang banyak dan semakin hari
bertambah dapat membuka peluang bagi pegiat bisnis untuk mengembangkan
pasarnya dalam genggaman smartphone. Seperti halnya yang dilakukan oleh
Scarlett Whitening dalam memasarkan produknya dengan memanfaatkan

sosial media Instagram sebagai alat promosi. Dengan total pengikut mencapai
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5 juta, Scarlett Whitening konsisten melakukan promosi dengan menampilkan
konten yang menarik tentang produknya mulai dari mengunggah foto produk,
memberikan informasi yang transparan tentang manfaat produk, cara
mengaplikasikan produk yang baik dan benar, serta kandungan yang terdpaat
dalam produk Scarlett Whitening. Selain menyediakan iklan yang menarik
dan mampu memberikan informasi tentang produk yang dibutuhkan oleh
konsumen, Scarlett Whitening strategi penjualan seperti promo ataupun
giveaway serta mengguanakan celebrity endorser untuk menarik minat beli
konsumen.

Hingga saat ini Scarlett Whitening telah memiliki daya tarik tersendiri
bagi konsumen karena pemilik dari produk ini juga telah cukup dikenal di
masyarakat sebagai salah satu selebriti bertalenta di Indonesia yaitu Felicya
Angelista. Felicya sendiri memanfaatkan kesempatan tersebut untuk
mengembangkan kinerja produknya dengan mengajak para influencer untuk
mempromosikan produknya melalui media sosial dan bahkan mengadakan
sebuah campaign.

Menggunakan jasa influencer memang efektif untuk membangun citra
brand di masyarakat. Semakin banyak jumlah pengikut maka semakin efektif
sebuah produk menjangkau konsumen. Itulah sebabnya, mengapa peran
influencer menjadi sangat diprioritaskan dalam membangun sebuah brand
agar mendapatkan respon yang positif dari masyarakat. Integritas pada
seorang selebriti  mampu membangun sebuah peranan yang cukup

berpengaruh dalam membangun persepsi yang baik bagi para konsumen
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terhadap produk yang diiklankan. Dengan demikian selebriti dapat membantu
menciptakan kesadaran konsumen yang pada hakikatnya mampu
meningkatkan minat beli konsumen.

Tidak hanya menggunakan para influencer, Scarlett Whitening juga
menggunakan potongan harga pada rangkaian produk yang ditawarkan
menjadikan sebuah bentuk upaya pemasarannya guna menarik perhatian
konsumen terhadap produknya. Pemberian potongan harga yang ditawarkan
oleh Scarlett Whitening beragam untuk setiap produk yang ada. Dalam hal ini
Scarlett Whitening mengadakan promo diskon 33% untuk rangkaian produk
baru yang diluncurkannya pada bulan Juni 2021. Potongan harga yang
diberikan oleh Scarlett Whitening diharapkan mampu mempengaruhi
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian sehingga mampu bersaing
dengan kompetitornya.

Seperti yang disampaikan oleh Kotler bahwa Potongan harga menarik
bagi konsumen karena dapat mempengaruhi konsumen dalam menetapkan
motivasi diri dalam menentukan tindakan membeli suatu produk atau tidak
membeli sama sekali.'*? Dalam konteks pembelian online, calon konsumen
dapat membandingkan harga dengan berbagai pesaing yang menggunakan
produk serupa untuk melihat harga apa yang dapat disesuaikan agar sesuai
dengan anggaran mereka. Adanya potongan harga dapat menjadi pemicu
tersendiri untuk memotivasi konsumen untuk membeli, seperti halnya mereka

memiliki keinginan untuk bertransaksi dengan produk yang ditawarkan.

112 Hariyanto, Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian dan Kepuasan
Pelanggan Bisnis Online, Jurnal Penelitian Manajemen Terapan, Vol. 6 No. 1, 2021, hal. 2
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Seperti yang telah ditemui di lapangan bahwasannya para calon
konsumen Scarlett Whitening memberikan respon yang baik di setiap
kegiatan promosi yang dilakukan melalui media sosial Instagram. Di mana
para konsumen memberikan komentar yang positif di setiap postingan produk
Scarlett Whitening yang menampilkan informasi tentang produk dan bahkan
para konsumen cenderung akan merencanakan pembelian ketika sedang ada
infromasi tentang peluncuran produk baru ataupun adanya informasi promosi
tentang potongan harga atau diskon. Hal ini menunjukkan bahwa promosi
yang dilakukan Scarlett Whitening mampu menarik perhatian konsumen dan
mampu memberikan pengalaman mereka setelah melihat iklan Scarlett
Whitening dan kemudian dapat menentukan tindakan yang dapat dilakukan
terhadap produk dan dapat mempengaruhi persepsi konsumen untuk
melakukan tindakan pembelian.

. Pengaruh Simultan antara Variasi Produk dan Strategi Promosi Melalui
Instagram terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening

Dari hasil pemaparan data dan dalam penelitian ini, dapat diketahui
bahwa secara simultan (bersama-sama) variabel variasi produk dan strategi
promosi melalui Instagram teridentifikasi memiliki pengaruh yang positif
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Scarlett Whitening.

Kotler dan Amstrong mengemukakan model perilaku konsumen
menunjukkan bahwa stimulus dari luar akan masuk ke dalam kotak hitam
pembeli dan menghasilkan respon tertentu pada konsumen. Kotak hitam

pembeli ini terdiri dari dua komponen, vyaitu:
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1. Bagian pertama, adalah karakteristik pembeli yang meliputi faktor budaya,
sosial, pribadi dan psikologis yang mempunyai pengaruh utama
bagaimana seorang pembeli bereaksi terhadap rangsangan tersebut.

2. Bagian kedua, adalah proses yang mempengaruhi hasil keputusan. Proses
pengambilan keputusan meliputi aktifitas pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi, pengambilan keputusan dan perilaku setelah
pembelian.t?

Berdasarkan model tersebut, pada akhirnya akan menentukan
keputusan pembelian. Keputusan ini dapat berupa pemilihan produk,
pemilihan merek, pemilihan penjual, waktu dan jumlah pembelian. Namun
demikian perlu adanya kajian khusus untuk mengetahui respon perilaku
konsumen.

Setiap konsumen pasti memiliki tingkat kebutuhan yang berbeda-beda,
maka dengan adanya variasi produk dapat dijadikan salah satu strategi untuk
memenuhi  kebutuhan konsumen sehingga dapat mencapai tingkat
kepuasannya. Variasi produk dapat menjadi aspek yang tepat guna apabila
para penjual berkeinginanan untuk mengupayakan suatu fleksibilitas pada
produk sebagai strategi untuk melakukan persaingan dengan para pesaing
dalam bidang yang sama. Dengan beragamnya variasi produk mampu
memberikan banyak pilihan alternatif sesuai kebutuhan konsumen sehingga

tidak perlu mencari ke produsen yang lain.

113 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen: Teori dan Penerapannya Dalam Pemasaran,
(Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), hal 32
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Hubungan antara keragaman produk atau variasi produk dengan
perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian sangat erat
kaitannya pada kelangsungan penjualan suatu produk. Seringkali dalam proses
belanja para konsumen, keputusan yang diambil untuk membeli suatu barang
adalah yang sebelumnya tidak tercantum dalam daftar belanja barang yang
telah direncanakan (out of purchase list). Secara psikologi manusia
berperilaku rasional pada waktu mereka mempertimbangkan alternatif dan
memilih alternatif yang memiliki tingkat kegunaan yang paling tinggi sesuai
kebutuhan di mana terdapat banyaknya jumlah dan jenis yang beranekaragam
dari ketersediaan barang. Dalam konteks pemasaran, konsumen akan memilih
produk berdasarkan kriteria yang objektif seperti ukuran, harga, berat dan
sebagainya.

Seperti halnya Scarlett Whitening yang menawarkan berbagai kategori
dan jenis produk guna memenuhi kebutuhan para konsumennya. Di mana
Scarlett Whitening ini memiliki 3 kategori produk dan di setiap kategori
terdapat beberapa jenis produk yang memiliki manfaat dan kegunaan yang
berbeda-beda. Dan untuk variasi harga produk sendiri, dapat dikatakan bahwa
produk Scarlett Whitening memiliki harga yang terjangkau dikalangan produk
kosmetik yang sejenis dengan kisaran harga Rp. 75.000 untuk setiap item
produk.

Hal tersebut menjadi fokus utama tersendiri dan dapat menarik
perhatian konsumen untuk memutuskan melakukan tindakan pembelian. Dari

analisis yang telah dilakukan peneliti, sebagian besar konsumen yang



92

mayoritas perempuan menyatakan bahwa produk Scarlett Whitening mampu
memberikan apa yang dibutuhkan konsumen dengan kualitas yang dimiliki
produknya, karena selain memberikan manfaat yang nyata, produk ini juga
mampu memenuhi kebutuhan perempuan dalam merawat kecantikannya. Hal
ini sesuai dengan data item pernyataan ke 7 variabel keputusan pembelian
dalam penelitian yang menyatakan sebanyak 63,3% dari jumlah responden
melakukan pembelian kembali dengan varian produk Scarlett Whitening yang
sama maupun berbeda.

Setelah tersedianya keberagaman dalam produk, perlu adanya
pemasaran produk. Dalam pemasaran suatu produk, konsumen perlu
dipengaruhi oleh kegiatan promosi yang persuasif, di mana ketika melihat
produk yang dipromosikan, konsumen akan mendapat motivasi untuk
melakukan tindakan pembelian. Dalam hal ini Scarlett Whitening
menggunakan sosial media Instagram sebaga strategi promosi untuk
memperkenalkan produk kepada kosumen. Scarlett Whitening telah memiliki
lebih dari 5 juta pengikut dalam akun Instagram resminya sejak 2017 produk
Scarlett Whitening diluncurkan.

Scarlett Whitening cukup aktif dalam mempromosikan produknya.
Melalui instagram Scarlett Whitening berusaha untuk menjangkau
konsumennya dengan konsisten dalam memposting konten produk dengan
intensitas yang cukup sering untuk memberikan informasi terbaru tentang
produknya. Dengan kualitas foto produk dan kesesuaian caption pada setiap

konten yang diposting mampu mendapat respon yang cukup baik dari
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konsumen yang sebagian besar adalah pengikut pada Instagram Scarlett
Whitening. Berdasarkan analisa peneliti, para konsumen lebih sering
menyampaikan responnya melalui fitur kolom komentar dalam postingan
sehingga pihak Scarlett Whitening juga dapat menanggapi setiap respon
tersebut. Hal ini menjadi nilai positif bahwa produk Scarlett Whitening dapat
diterima dan mendapat kesan yang baik pula bagi konsumen.

Selain itu, Scarlett Whitening juga melakukan penayangan iklan serta
bekerja sama dengan banyak celebrity endorser/influencer untuk
menyampaikan informasi dalam iklan tersebut. Dengan bekerja sama dengan
influencer, bisa mendapatkan hasil yang diinginkan melalui kampanye
pemasaran yang hemat biaya dengan menggunakan konten yang disediakan
oleh influencer untuk meningkatkan konversi iklan. Penggunaan influencer
dalam mempromosikan produk Scarlett Whitening dapat membantu dalam
pencapaian target penjualan karena kredibilitas selebriti  mampu
mempengaruhi tingkat kepercayaan konsumen pada isi pesan yang
didistribusikan dalam kegiatan promosi sehingga menjadi salah satu indikator
yang menjadi pertimbangan oleh konsumen. Apalagi saat ini persaingan
dalam bidang kosmetik semakin pesat, Semua perusahaan berlomba-lomba
menjual produknya dengan menghadirkan konten yang kreatif dan inovatif
untuk menarik perhatian konsumen.

Dalam keputusan membeli barang, konsumen akan mengenali
permasalahan yang dibutuhkan kemudian mencari informasi serta

menggabungkan pengetahuan dan mengevaluasi pilihan alternatif
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berdasarkan variasi produk yang berbeda dalam ukuran, harga, penampilan,
atau karakteristik lainnya. Kemudian, berdasarkan informasi dan keunggulan
produk yang disusun untuk menggugah minat dan minat konsumen, pemilik
usaha akan mengupayakan komunikasi persuasif dengan konsumen dengan
promosi melalui media sosial.

Survei Accenture, Setiawan mengatakan bahwa nama besar sebuah
brand saja tidak cukup untuk menempatkan produk tersebut di hati
konsumen dengan karakter konsumen yang mudah berubah dan semakin hari
semakin kritis dalam mendapatkan informasi secara realtime.'** Sehingga
dalam hal ini perusahaan perlu adanya peningkatan pada aspek kepercayaan,
kredibilitas, dan kualitas pengalaman digital bagi konsumen untuk bersaing di
pasaran dengan kompetitor yang semakin banyak pula.

Meski Scarlett Whitening baru muncul di pasaran pada 2017, namun
Scarlett Whitening mampu menjadi top brand lokal untuk kategori perawatan
wajah. Terbukti salah satu variasi Scarlett Whitening Acne Serum menjadi
produk terlaris dengan angka penjualan sebesar Rp. 2,6 miliar pada bulan Mei
2021. Dengan banyaknya variasi produk Scarlett Whitening serta inovasi
produk terbaru yang dilakukan untuk memenuhi setiap kebutuhan konsumen
serta strategi promosi yang dilakukan melalui media sosial Instagram dengan
intensitas yang konsisten dapat meningkatkan daya tarik konsumen untuk
menentukan keputusan pembelian dan melakukan pembelian kembali

sehingga dapat mencapai target penjualan.

114 Nufian S. Febriani dan Wayan Weda Asmara Dewi, Perilaku Konsumen di Era Digital
(Beserta Studi Kasus), (Malang: UB Press, 2019), hal. 3



