BABE 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di ern industr saat ini inovasi dalam teknologl dan informast mengalami
pertumbuhan vang sangat pesat. Menjadi lebih canggih adalah kebutuhan
penting bagi pembisnis untuk menjadh. kompetitif. Hadimya kemajuan
teknologi tersebut menjadi pf,ﬂplngblg mpmg:uuha dan pelaku bisnis
untuk lebih kreatif. mencobs beragam stratesi agar dapa bertahan, berpikir
kritis, inovatif, serfa mompu memboca kebutuhan pasar sehingga dapat
beradaptasi dengan perubahan yang terjadi. Para pelaku bisnis perlu selektif
dalamymemilih media iklan dan jenis konten yang tepat agar dapat menjangkau
hlglt konsumen dengan  efektif, mmkstmnlhnhpnﬂn produk atau
hm yang ditawarkan, serta memastikan biaya Wﬂﬁm efisien
ﬂ‘h&w& Keller, 2007). Untuk mencapa: strategi pemasaran yang. afektif,
penting untuk membangun kepuasan dan kepercayaan km:smnaﬂ.m____ﬁimg
berkaitan dan saling mempengaruhi.

Kemajuan teknologi telsh membuat pertukaran informasi menjadi lebih
mudah, yang terlihat dari lonjakan jumlah pengouna intemet dan smar iphone.
EIII i, hanyu.’.c pengusaha yang memanfaatkan w siralegl promosi

platform me 'm],ﬂ*nqm sarana mwmgglh media
sauill tidak Im:gl meningkatkan efisiensi operasional bisnis. tetapi juga
memperkaya kualitas intersksi dengan pelanggan. Hal ini pada akhimya
berkontribusi pada pertumbuhan bisnis yang Euhhnjutun_ Keunggulan lain
dari pemasaran digital adaloh memungkinkan effsiensi pengelusran, sehingga
interaksi dengan konsumen dapat dilakukan dengan lebih baik dan mendorong
loyalitas konsumen.
Seiring dengan berkembangnya iklan digital dalam industri keratif di

Indonesia. pelaku usaha terus mencari alternatif untuk mengembangkan bisnis
mereka. Salah satunya adslah melalwi oplikasi TikTok, yang merupakan
strategi efeknf dalam mendapstkan dan memberikan informasi langsung

(]



kepada konsumen. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Apptopia pada
tahun 2021, terjadi lonjakan signifikon dalam pengunasn platform media
sosial. Data yang diperoleh dar unggshan di App Srore dan Play Siore
memunjukkan TikTok sebagai aplikasi vang paling banyak diplih oleh
pergguna di seluruh dunia. Dengan total 656 juta unduhan, TikTok berhasil
mengungguli platform media sosial populer lainnya seperti Instagram (545
juta), Facebook (416 juta), dan WhatsApp (395 juta). (Angelia, 2022).
Menurut datd We dre Sacial pada j‘.ﬂII[IIII 2024.TikTok tercatat sebagai
platform kéempat vang paling bamyuk digtinakan di Indonesia, dengan 73.5%
darifotal penggunn internet. Angka in meningkat cukup tajam dibandingkon
tahun 2023, yang hanya mencapai 70.8%, menandakan bahwa TikTok semakin
diminati oleh masvarakat.

Gambar 1.] Diats medis sosial paling banyak di akses di Indonesia pada 2024
Sumber: Socia/ 2024

TikTok menjadi aplikasi yang sangat populer dan banyak dimanfaatkan
sebagail media sosial untuk pemasaran bisnis (Susilowat, 2018, Aplikasi yang
diperkenalkan pada tahun 2016 ini memfasilitasi penggunanya dalam membuat
konten video berdurasi |5 hingga 60 detik, yang seringkali dipadukan dengan
musik relevan untuk menark perhatian audiens yang lebih luas. Selain itu,
TikTok kini berkembang menjadi secial e-commerce vang semakin populer
berkat fitur belanja atau “keranjang kuning”. Situasi tersebut menghadirkan
potensi bagi perusahaan untuk menggapai segmen konsumen yang lebih

beragam.



Salah satu pasur internet terbesar di dunia adalah Indonesia. Sebagian besar
wilayah di Indonesia telsh mengadopsi teknologi informasi digital yang
berfungsi untuk meningkatkan daya saing (Dewi et al., 2022), Dalam lanskap
untuk senantiasa berinovasi, mengenali dingmika pasar, serta mempertzhonkan
kualitas produk dan layanan pelanggan SﬂHhMHkmrymgmmuqukkm

Gambar 1.2 Data Pertumbuhan Minat Skincare di Indonesia
Sumber; Google Trends (2024)
Salah satu produk skincare yang menarik perhation konsumen saat ind ialah

Daviena Skincare. Daviena skincare didirikan oleh Melvina Husyanti pada
tahun 2018 dan merupakan salah satu merek lokal di indonesia. Adapun brand
perawatan wajah. Davienz menjadi virzl karena pada medin sosialnya

3



(femelvhinahusyanti2024), brand tersebul mampu menghasilkan omzet
sebesar 3 miliar dalam satu hari. Sesuai dengan data Daviena Skincare di
Tiktok shop (2024) omset penjulan produk sast ini mencapai 2,83 juta. Hal
imi di perkuat oleh unggahan Daviena di alun Tikiok-nyn, yang
memperlihatkan jumlsh pesanan mencapai 182784 paket dengan total
pengunjung sebanyak 662289 orang. Selain itu, diketahui bahwa five
streaming TikTok Daviena juga berhasil menarik 63 ribu penonton dan dapat
menghasilkan mlﬂ.ﬂ hmmﬂtﬂmm l.‘hlam satu sesi live.
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Gambar 1.3 Unggahan Daviena Skincare
Sumber; Tiktok Owner Daviena Skincare (2024)

Popularitas TikTok sebagai platform media sosial telah mencapal tingkat
yung signifilken untuk mempromosikan bisnis sant mi, tduktni‘epas dari
algoritma TikTok yang mendukung penyebaran konten secara personal dan
tultmm, kemampuan mnlﬁ;lﬂmn tren. serts memicu virlitas konten.
Mmﬁmmwn besar onak: mﬂl,'ﬁk'['uk menjadi piliban
strategis bagi banvak penmahnan, termasuk Daviena Skincare, untuk
mengoptimalkan smhjpmmmmmmmﬁk perhatian dan membangun
loyalitas pelanggan. . _

Strategi pemasaran yang dipunakan Daviena skicare di TikTok melibatkan
berbagai pendekatan, seperti promosi, diskon, dan kolaborasi demgan
influencer. Kolaborasi ini bukan hanya difokuskan pada promosi produk.
melainkan juga bertujuan untuk memberikan edukosi kepada konsumen
tentang bagaimana melakukan perawatan kulit vang tepat dan benar. Salah
satu influencer yang bekerja sama dengan Daviena adalah akun (@retrukaar,



vang sering membagikan ulasan positif dan rekomendasi produk. Hal ini
memicu rasa penasaran konsumen lain, sehingga banyak dari merekn
mencoba produk Daviena. Ulasan positif tersebut menghasilkan testimoni
vang lersebar di media sosial, memperkunt kepercayaan dan minat beli
konsumen. Berikut beberapa testimoni pengguna Daviera Skimcare yang
dibagikan oleh akun fownerdavienaskincare di platform TiTtok.

Py b 1 ek rrsiem
Pl b bt g Lok 1

e Ls w0l e AL b5 un ey Leege | — AT

TR TR T e e T i e iR e
B s 41 s ey o b gizsiencre T
[ .

Gambar | 4 Testimoni pengguna Skincare Diviena
Sumber: Tiktok Owner Daviena Skincare (2024}
Daviena Skincare telah mendapatkan izin ditnbusi resmi dan Badan
Pengawasan Obat dan Makanan (BPOM) untuk menjaga Kepercayaan
konsumen. Produk-produk unggulan mereka mencakup fociel wash, serum
wijah, daily cream, moisturizer, dan berbagai produk lainnya yang
mendukung  kebutuban perawatan kulit. Namun, meskipun  memiliki
performa penjualan yang hlk,I}ammn menghadapi tantangan serius terkait
isul everclaim pada beberapa produknya. Kandungan produk yang tidak sesuai
dengan hasil wji laboratorum mumhmﬂ konsumen merasa dirugikan dan
mencederai kepercayaan mereka terhadap merek tersebut. Situasi ini
ahkhirmya menyebabkan Daviena merilis pernyataan permintzan maaf guna
meredam kegaduhan di media sosial.
Sebagni pelaku bisnis, Daviena menyadari pentingnya stralegi pemasaran
vang efektif dan etis. Perusahsan berupaya untuk terus menarik perhatian
pefanggan dengan mengoptimalkan wakiu posting, pembuatan konten yang

relevan, dan evaluasi hasil pemasaran. Upaya ini bertujuan agar Daviena tetap



kompetitif di pasar yang terus berkembang. Namun, di tengah strategi
tersebut, tantangan fain vang harus dihadapi adalah beragamnya pesaing
dalam industri skincare dan dampak negatif darn klaim berlebihan dalam
promosi yang melibatkan influencer.

Masalah overclaim ini menjadi perhatizn penting, terutama dalam bidang

pemasaran yang melibatkan inflwencer, fifluencer sering kali hanya berfolkus

pada promosi klsim yang mengpm:kn tanpa mempa'tlmhmgkan fnkts yang
mendasarinyig whhgga memperbunik citra merek ketika klaim tersebut
terbukti. tidak akumt Untk ite, sangsl penting bagi Daviena dalam
methastikan satigp promosi yang dilakukan berbasis pada kejujuran dan
Pelaku bisnis hanus cepat beradaptasi dengan perubahan teknologi untuk
bersaing di pasar yang kompeitif, dengan menekankan pentifignya media
sosial dalam mengoptimalkan peluang pasar, serta mendorong kejujuran
_mhlk_mﬁbﬂngun kepercayaan konsumen. Selsimn itu, permgmmkeml
di M kecantikan memumin merek imtuk terus berimovasi, mgal
bahwa interaksi langsung dengan konsumen di platform digital dapat
meningkatkan loyalitas dan kepuasan mereka, I 5
Terdapat beberapa perbedaan strategi pemasaran yang menonjol. terutama
dafam konieks pamnninah.a platform med.it-wﬁl-s;:iﬁrti 'ﬁf]’nk untuk
nencapai target konsumen. Pertama, pﬂlﬂﬂm pemassran tradisional
mmmmm radio, dammedia cetak, dengan fokus pada
Jang]{aua.n luas tanpa segmentasi mendalam, sedangkan pemasaran digital,
terutama di TikTok, memanfaatkan video pendek dan konten visual yang
menarik untuk menjangkau audiens spcara langsung dengan penggunaan

algoritma untuk penyebaran konten yang lebib personal dan relevan.

Kedua interaksi pelanggon dalam pemasaran tradisional biasanya bersifat
satu arah, di mana perusahaan mengrimkan pesan kepada konsumen tanpa
umipan balik. sementora pemasaran di TikTok mendorong interaksi dua arah
melalui kementar dan live streaming, memungkinkan pelanggan berinteraksi
tangsung dengan merek. Sefain itu, pengpunaan influencer jugn berbeda;
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pendekatan tradisional cenderung menggunakan selebriti tampa jaminan
keterlibatan audiens yang mendalam, sedongkan pemassran di TikTok
melibatkan influencer vang memiliki ikatan lebih kuat dengan audiens target,
sehingga promosi produk menjadi lebih autentik dan edukatif. Fokus pada
edukasi juga menjadi perbedsan signifikan, di mana strategi Daviena tidak
hanya berorientasi pada promosi fetapi juga pada edukasi konsumen tentang
perawatan kulit yang tepat.

Terakhir, strategi Daviena menunjukkan respons yang lebih baik terhadap
isu kepercayuan konsumen melalui transparansi dan kejujuran dalam klaim
prodik, mﬂ:ﬁm tradisional mungkin kurang efektif dalam

men=pons h&ﬂwm konsumen. Oleh karena itu, pt"hHJ bisnis harus
mp.ﬂfhv.mduptm dengnn perubahan telumhg']' untuk berssing di pasar yang
'-kmql_ﬂ_.hif, dengan menckankan pentingnva media sosial dalam
mengoptimalkan  peluang  pasar, serts mendorong  kejujuran untuk
membangun kepercayaan konsumen
Persaingan pasar skincare yang semakin ketat mengharuskan perushaan
untuk tidak hanys mempertohanksn kualitas produk. tefapi hanya
manggunakan strategi pemasaran yang efektif tetupi juga bermoral. Berbagai
‘mierek, termasuk merek kecantikan, menggumkmm;tmll sebagal alat
pemasamn ulama di era iniemel saat in. Konten yang menarik, kolaborasi
dengan influencer, dan interaksi langsung dengan konsiimen melalui platform
seperti  TikTok memberikan peluang  besar hg‘l perusahaan umiuk
m%iﬁiﬁﬁlﬁikiﬁ. kesadaran merek. membangun loyafitas, dan mengarahkan
minat beli.

Dalam konteks perkembangan industri yang dinamis saat ini, terdapat
sejumlah poin urgensi vang perln mendapatkan perhatian serius dan para
pelaku bisnis, terutama dalam dunia pemasaran. Pertama, kebutuhan untuk
berinovasi dan beradaptas: dengan cepal menjadi sangat krusial. mengingat
laju inowast teknologi dan informasi yang kizn pesat. Para pelaku bisnis vang
tidak mampu berinovasi berisiko kehilongan daya saing, yang dapat
memengarahi kelangsungan usaha mereka di pasar. Selanjutnyn, tingginya



pengpunaan media sosial, terutama dengan populernya platform seperti
TikTok. menjadikan alat pemasaran ini sebagsi komponen vital dalam
strategi bisnis. Dengan meningkatnya jumlah pengguna intemet dan
smartphone, mengabaikan potensi pemasaran melaln media sosial berarti
kehilangan kesempatan untuk menjangkau konsumen yvang lebih luas, yang
seharusnya dimaksimialkan oleh setiap merek untuk meningkatkan visibilitas
dan emgagement mereka.

Pertumbuhan Fnir skineare yang signifikan mencerminkan peningkatan
minal _kensumen le;:lﬂﬁp pukhik keeantikan, Eﬁ:ﬁgspm yong berkaitan
dengan peraw atan kulit. Fenomena in: menciptakan pm;busnr hagi merek
untuk tumbuf, meskipun pada sast yang m memperumit dinamika
persaingan i seklor tersebut Dalum ‘menghsdapi tantangan ini, isu

kepercayaan konsumen juga patut dicermati, tmm terkait

overelaim yang sering kuli muncul dalum promosi produk kecantikan. Pelaku
h;miuimiu secara nktif membangun dan menjaga kepercaysan pelangoan,
karens reputasi merk yang baik sangst bergantung pada transparansi dan
kﬁmdﬂum komuniknsi produk.

Di samping itu, pentingnys etiks dalam pemasaran semakin relevan,
hmla.mn dengan meningkatnya keterlibatan influencer dalum mendukung
promost produk. Pelaku bisnis harus memastikan bllmrll setiap Klaim yang
mmmm iﬁenyesatkmﬁﬂhkﬁnga mitegritas merek
L mmh hnhmmnm pmms thm konsumen. Akhimya,

penerapan strategi pemassmn yang cﬁiﬁf hl.menunk menjadi sangat
penting. Steategi ini tictak hanys berpersn dalam menarik minat beii, tetapi
juga dalam membangun loyalitas pelanggan vang berkelanjutan, yang
memupakan kunci keberhasilan di pasar yvang kompetitif. Oleh kerena itu,
pelaku bisnis harus peka terhadap tren dan tantzangan vang ada serta mampu
merespons dengan cepal dan tepat.

Berdosarkan penjelasan di atas, tujuan dan penelinan ini adalah untuk
melihat bagaimana kualitas produk dan socia! media marketing terhadap
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keinginan beli pelanggan Daviena skincare. Dari hasil penelitian ini dapat
bermanfaatl bagi Daviena serta merk-merk lain dolam industri yang sama,
sehingga mereka dapat mengoptimalkan strategi pemasaran yang efektif dan
sesuai etika. Berdesarkan hal tersebut, penelitian ini berjudul:"Pengaruh
Kualitas Produk dan Seciel Media Maorketing terhadap Minat Bell
Produk Skincare Daviena.”
1.2 Rumusan Masalah
Mengacu pada kajian latar belakang di atas, mika permasalahan yang akan
dikaji lebih hﬂ;&tiﬁn!ﬂh
I Bagmana pengarah soeiod modic mmim‘ng_terﬁh&lp:nﬁml beli produk
Z. Bignimana penganth kualitas produk terhadap minat beli produk Skincare
.mﬁ;ﬁ!ﬂﬂ? . :
3. Bagaimana pengaruh social media marketing dan kualitas prodiik secara
-simultan terhadap minat beli produk Skincare Daviena? <.
1.3 Tujusn Penelitian
Berdasarkan rumusan masalsh sebelumnya, tujtuan penelition ini yaitu:
1. Untuk menguji seberapa besar sorial media marketing ferhadup minat beli
produk skincare Daviena.
2. Untuk menguji scberapa besar pengaruh kualitas produk teshadap minat
3 Ummw hﬁﬂ peugnmh seefl medic marketivg dan
kualitas pmduk secary simultan terhadap minat beli produk Skincare

Daviena.

1.4 Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh beberapa implikasi positif,
yakni::
1. Manfast Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan berharga
sebagai rujukan dan bahan pembanding bagi penelitian lanjutan yang lebih

il



mendalam dalam kajian teori komunikasi pemasaran dalam kaitannya
dengan perilaku konsumen. D samping itu, penelitian ini akan menvelidiki
secara mendalam dan mememberikan kontribusi pemikiran dalam bidang
pendidikan.
2. Manfaat Praktis
Bagi konsumien, penelitian ini diharapkan dapat membantu meningkatkin
pemahaman mereka mengensi  persepsi manfiat dan  Kumpulan
pcngmhummm sebelum melakukan transaksi.
1.5 Slsttmlllhfm
Sistematika berikut digunnlcm dalpm penelition ini:
BAB | PE.N]}AIIII{.'I]A.H
Membahas latar belakang penelitian. perumusan masalah. tujuan penelitian.
‘manfaat dari penelitian dan proses penulisan. .
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Mencangkup tentang teori dasar penelitian. kerangka konsep dan kerangka
BAB III METODE PENELITIAN
Bab ini menyajikan paparan mendalam mengenai metodologi penelitian yang
dimmpk:m dalam studi ini. Hal ini mmymghwjmm#mlﬂm, metode
pmg].l.mp;ﬂun data, metode .analisis data, teknik vang digunakan untuk
sganalisis data, sesta wakt dan lokasi peclitian.
B&!N HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini menguraikan objek penclitisn, menganalisis data informan, serta
membahas hasil penelitian:
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Mengandung kesimpulan serta rekomendasi
DAFTAR PUSTAKA
Menvebutkan sumber-sumber yang dirujuk dalam penelitian.
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