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ABSTRAK
PENGARUH SOCIAL MEDIA MARKETING DAN SALES PROMOTION
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK KOSMETIK Y.0.U
BEAUTY
Oleh: Nabilah Inayah Maharani

Bisnis kosmetik saat ini sedang mengalami pertumbuhan yang cukup pesat. Setiap
konsumen tentunya memiliki pertimbangan yang berbeda-beda dalam memilih
produk kosmetik. Hal tersebut dilakukan Y.O.U Beauty dalam menghadirkan
berbagai produk yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Strategi Y.O.U Beauty
dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada produknya adalah
melalui social media marketing dan sales promotion. Aktivitas pemasaran melalui
media sosial dengan menghadirkan konten-konten yang menarik dan bermanfaat
bagi para konsumen dapat berdampak terhadap keputusan pembelian. Tidak hanya
itu, melalui e-commerce Shopee, Y.O.U Beauty kerap mengadakan sales
promotion di beberapa produk penjualan nya seperti diskon, gratis ongkir, dan
hadiah gratis. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh
social media marketing dan sales promotion terhadapi keputusan konsumen dalam
membeli produk kosmetik Y.0.U Beauty. Metode dalam penelitian ini adalah
kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Populasi dalam penelitian ini yaitu semua
konsumen yang pernah melakukan pembelian produk kosmetik Y.O.U Beauty, dan
sampel pada penelitian ini adalah 100 responden. Penelitian ini menggunakan data
primer yang didapatkan melalui penyebaran kuisoner dan dilanjutkan dengan
menganalisis uji hipotesis. Data diolah menggunakan sofiware SPSS 26. Hasil dari
penelitian ini yaitu secara simultan variabel social media marketing (X1) dan sales
promotion (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(Y). Secara parsial social media marketing (X1) dan sales promotion (X2)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Kata kunci: keputusan pembelian, sales promotion, social media marketing

Dosen Pembimbing, Ketua Jurusan Manajemen,
!
My
Hera Febria Mavilifda. S.E.. M.Si Dr. Muhammad Ichsan Hadjri, S.T., M.M
NIP 198802282019032018 NIP 198907112018031001
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF SOCIAL MEDIA MARKETING AND SALES
PROMOTION ON DECISIONS TO PURCHASE Y.0.U BEAUTY
COSMETIC PRODUCTS
By: Nabilah Inayah Maharani

The cosmetics business is currently experiencing quite rapid growth Every
consumer certainly has different considerations when choosing cosmetic products
YO.U Beauty does this by presenting various products that suit people's needs
YO.U Beauty's strategy in increasing consumer purchasing decisions for ils
products is through social media marketing and sales promotion. Marketing
activities via social media by presenting interesting and useful content for
consumers can impact purchasing decisions. Additionally, through Shopee e-
commerce, Y O.U Beauty ofien holds sales promotions on several products such as
discounts, free shipping, and gifis. This research examines how social media
marketing and sales promotion influence consumer decisions in purchasing Y O.U
Beauty cosmetic products. The method in this research is quantitative with a
descriptive approach. The population in this research is all consumers who have
purchased YO.U Beauty cosmetic products, and the sample research is 100
respondents. This research uses primary data obtained through distributing
questionnaires and continues with analyzing hypothesis testing. The data was
processed using SPSS 26 software. The results of this research are that
simultaneously the variables social media marketing (X1) and sales promotion (X2)
have a positive and significant effect on purchasing decisions (Y). Partially, social
media marketing (X1) and sales promotion (X2) have a positive and significant on
purchase decisions (Y).

Keywords: purchasing decisions, sales promotion, social media marketing

Dosen Pembimbing, Ketua Jurusan Manajemen,
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BAB |
PENDAHULUAN
1. Latar Belakang

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen vyaitu
dimana seorang konsumen bertindak dalam melakukan pembelian pada suatu
produk (Kotler & Keller, 2016). Keputusan pembelian mencakup proses dimana
seorang konsumen mengenali masalahnya, mencari informasi mengenai suatu
produk atau merek tertentu serta melakukan evaluasi dari beberapa alternatif terbaik
untuk memecahkan masalahnya dan kemudian mengarah pada keputusan
pembelian (Tjiptono, 2014). Berdasarkan beberapa definisi tersebut, dapat
dipahami bahwa keputusan pembelian merupakan tahap dimana seorang konsumen
dipengaruhi oleh berbagai faktor dalam memahami kebutuhan atau keinginannya
sehingga melakukan evaluasi dari beberapa alternatif dan menetapkan pilihan yang
terbaik lalu mencapai kepada proses pembelian suatu produk atau jasa.

Dalam dunia usaha, persaingan membuat perusahaan-perusahaan berlomba
agar bisa memimpin pasar. Salah satunya persaingan bisnis kosmetik. Bisnis
kosmetik saat ini sedang mengalami pertumbuhan yang cukup pesat. Pasar industri
kosmetik Indonesia diramalkan akan bertumbuh sebesar 5.91% per tahun-nya
(kemenprin.go.id, 2023).

Setiap konsumen tentunya memiliki pertimbangan yang berbeda-beda
dalam memilih produk kosmetik, baik berdasarkan kebutuhan atau kepentingan
pribadi (Putri et al., 2019). Para pemakai produk kosmetik akan menentukan pilihan

dari berbagai alternatif produk kosmetik yang ada. Setelah itu, tahap yang akan



dilakukan konsumen setelah melakukan pemilihan produk adalah mengambil
tindakan berupa keputusan pembelian. Keputusan pembelian seorang konsumen
akan dipengaruhi oleh beberapa faktor, diantaranya social media marketing dan
sales promotion (Yudhawijaya et al., 2022).

Social media marketing merupakan bentuk strategi pemasaran dalam
mempromosikan perusahaan atau merek melalui media daring di mana
memungkinkan perusahaan mendapatkan suara yang lebih besar dibandingkan
dengan bentuk pemasaran secara tradisional (Kristiawan & Keni, 2020). Untuk
memasarkan produk penjualan, terdapat berbagai pilihan social media yang dapat
digunakan oleh pemasar antara lain melalui TikTok, Instagram, Facebook, dan
Youtube. Instagram merupakan peringkat kedua setelah WhatsApp sebagai 15
media sosial terbanyak yang digunakan di Indonesia (kompas.com, 2023).
Selanjutnya, menurut laporan firma riset Statista, Indonesia menjadi negara nomor
2 pengguna TikTok terbanyak setelah Amerika Serikat (kompas.com, 2023). Hal
tersebut dapat dimanfaatkan bagi para pemasar sebagai media dalam memasarkan
merek atau produknya.

Selain social media marketing, sales promotion juga menjadi salah satu
faktor yang dapat memengaruhi keputusan pembelian (Haudi et al., 2022). Sales
promotion adalah bentuk pemasaran yang memberikan insentif kepada konsumen
untuk merangsang daya tarik pembelian produk untuk jangka pendek agar produk
dapat terjual lebih cepat (Kotler Keller, 2016). Sales promotion dapat berupa

diskon, potongan harga hingga pemberian hadiah gratis.



Berdasarkan hasil vote yang dilakukan oleh Tokopedia, produk kosmetik
lokal kini menjadi pilihan utama masyarakat indonesia (kompas.com, 2022). Salah
satu merek kosmetik lokal yang kini tengah menjadi perhatian konsumen adalah
Y.O.U Beauty. Y.O.U Beauty adalah merek kosmetik yang berdiri di Indonesia
pada tahun 2018. Y.O.U adalah singkatan dari Youthful, Outstanding, dan Unique.
Y.O.U Beauty memperdagangkan produk-produk nya melalui beberapa toko
kosmetik sebagai reseller secara resmi maupun melalui e-commerce seperti Shopee,
Tokopedia, Lazada, dan Blibli. Y.O.U Beauty menghadirkan berbagai jenis produk
kosmetik seperti Loose Powder, Foundation, Concealer, Blush On, Mascara,
Eyeshadow, Lip Tint, dan lain-lain.

Saat ini Y.O.U Beauty memiliki beberapa kompetitor. Beberapa diantaranya
adalah merek Azarine yang diketahui telah berdiri pada tahun 2002, merek Hanasui
yang berdiri pada tahun 2016, merek Madam Gie yang berdiri pada tahun 2018 dan
merek Somethinc yang berdiri pada tahun 2019. Maka dari itu, dapat dilihat bahwa
terdapat beberapa kompetitor yang telah berdiri lebih dulu sebelum Y.O.U Beauty.

Aktivitas pemasaran melalui Instagram dan TikTok dengan menghadirkan
konten-konten yang menarik dan bermanfaat bagi para konsumen dapat berdampak
terhadap jumlah followers. Semakin banyak followers maka semakin besar
pengaruhnya dalam menarik kepercayaan pengguna internet terhadap merek
tersebut (Pameilia, 2018). Berikut tabel dibawah ini adalah jumlah followers

Instagram dan TikTok beberapa merek kosmetik lokal di Indonesia.



Table 1.1 Jumlah Followers Instagram Merek Kosmetik

No Merek Kosmetik Followers Instagram  Followers TikTok

1 Somethinc 1.300.000 2.700.000
2 Y.O.U Beauty 784.000 1.200.000
3 Azarine 682.000 764.500

4 Madame Gie 635.000 1.100.000
5 Hanasui 306.000 1.000.000

Sumber: Instagram & TikTok, 28/11/23

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa Y.O.U Beauty telah memiliki
pengikut sebanyak 784.000 di Instagram dan 1.200.000 di TikTok. Maka dari itu
dapat diketahui bahwa merek Y.O.U Beauty telah dikenal cukup banyak oleh
pengguna social media. Meskipun demikian, followers kompetitor lain tidak jauh
besarnya dari followers Y.O.U Beauty dan bahkan terdapat kompetitor yang angka
followers Instagram/TikTok nya lebih unggul dari Y.O.U Beauty.

Terdapat beberapa faktor yang memengaruhi pekembangan followers pada
penerapan social media marketing, salah satunya adalah keaktifan di social media
(glints.com, 2020). Keaktifan di social media dapat dilihat dari frekuensi masing-
masing merek dalam melakukan posting di social media. Berikut adalah data rata-
rata frekuensi posting social media beberapa merek kosmetik pada platform

Instagram dan TikTok dalam 1 minggu.

Table 1.2 Data Rata-Rata Frekuensi Posting Social Media per 1 Minggu

No Merek Rata-Rata Frekuensi Rata-Rata Frekuensi
Kosmetik Posting Instagram Posting TikTok

1 Somethinc 11 kali 34 kali

2 Hanasui 9 kali 28 kali

3 Madame Gie 9 kali 18 kali

4 Azarine 8 kali 16 kali

5 Y.0.U Beauty 8 kali 12 kali

Sumber: Instagram & TikTok, 28/11/23



Berdasarkan tabel 1.2 dapat dilihat bahwa keaktifan Y.O.U Beauty dalam
menerapkan social media marketing masih lebih rendah dibandingkan dengan
kompetitornya dimana memiliki rata-rata frekuensi posting di Instagram sebanyak
8 kali dan di TikTok sebanyak 12 kali. Sedangkan beberapa kompetitor lainnya
justru memiliki rata-rata frekuensi posting yang lebih tinggi dari Y.O.U Beauty.

Pada tahun 2022 tim internal kompas melakukan riset penjualan produk
kosmetik dalam kategori liptstick di e-commerce Shopee. Berikut gambar dibawah
ini merupakan sales revenue beberapa merek kosmetik pada kategori lipstick di

Shopee selama kuartal 11-2022.
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Gambar 1.1 Sales Revenue Produk Lipstick di Shopee

Berdasarkan gambar 1.1 dapat dilihat bahwa Y.O.U memiliki sales revenue
dari produk bibir sebanyak Rp 4.4 Miliar pada periode April-Juni 2022 di e-
commerce Shopee. Meskipun begitu beberapa kompetitor Y.O.U lainnya memiliki
sales revenue yang lebih tinggi dari nya. Bahkan beberapa kompetitor tersebut

merupakan merek kosmetik lokal Indonesia. Seperti Madam Gie yang dapat



menghasilkan sales revenue sebesar 5.8 Miliar selama periode April-Juni 2022 di
e-commerce Shopee (kompas.co.id, 2022).

Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya bahwa Y.O.U Beauty
menghadirkan beragam kategori make-up yaitu tidak hanya pada kategori lipstick
saja namun ada juga pada kategori eyeshadow. Pada tahun 2022 lalu tim internal
kompas melakukan riset dan mendapatkan data penjualan eyeshadow dari beberapa
merek kosmetik di e-commerce Tokopedia selama periode bulan Maret.

Berikut persentase volume penjualan eyeshadow di e-commerce Tokopedia

pada Maret 2022.
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Gambar 1.2 Persentase Penjualan Eyeshadow di Tokopedia

Berdasarkan gambar 1.2 dapat dilihat bahwa merek Y.O.U Beauty
menempati posisi 2 terbawah pada daftar persentase penjualan eyeshadow di
Tokopedia. Menurut data penjualan tersebut Y.O.U Beauty memiliki persentase
sebesar 1.9%. Berdasarkan gambar diatas, 8 merek eyeshadow yang menempati
posisi lebih tinggi dari Y.O.U Beauty beberapa diantaranya adalah merek kosmetik
lokal. Maka dari itu, dapat diketahui bahwa tidak sedikit dari kompetitor Y.O.U

Beauty sebagai merek kosmetik lokal mampu menempati posisi yang lebih tinggi



pada market share kosmetik. Hal ini menjadikan posisi Y.O.U Beauty pada market
share kosmetik tak jarang menempati urutan dibawah (kompas.co.id, 2022).

Penerapan social media marketing yang telah dilakukan Y.O.U Beauty
belum menjadi upaya yang kuat dalam menduduki market share teratas. Oleh sebab
itu penerapan sales promotion juga menjadi strategi Y.O.U Beauty dalam
memasarkan produknya. Melalui e-commerce Shopee, Y.O.U Beauty kerap
mengadakan sales promotion di beberapa produk penjualan nya. Sales promotion
dapat berupa penawaran seperti diskon, potongan harga, gratis ongkir, dan hadiah
gratis. Akan tetapi di dunia persaingan kosmetik ini tidak bisa dipungkiri
bahwasanya kompetitor lain pun dapat melakukan strategi yang sama. Melalui e-
commerce Shopee, berbagai merek kosmetik dapat menawarkan sales promotion
yang beragam. Berikut gambar dibawah ini merupakan aktivitas sales promotion
yang kerap diadakan oleh beberapa merek kosmetik di e-commerce Shopee.

Table 1.3 Aktivitas Sales Promotion di E-Commerce Shopee

No Merek Kosmetik Aktivitas Sales Promotion Penawaran

Diskon
40%

1 Madame Gie

y v !
[NEW LAUNCH] Madame Gie ‘z'z m E D

Matte Me Yours Lip Paint - Mak.. Madame Gie Eyeshadow
Moondust Temptation - MakeUp

p18.000 Rp29.250




Diskon

2 Azarine 17% - 25%
dan hadiah
gratis

[Azarine x Red Velvet] Sweet [Azarine x Red velvet] Twinkly
Ty adow [5.5 g1 :
| i,
rp62.000
- S | OTCIAL
R P Diskon
3 Somethinc 9% - 10%
dan hadiah
12.12 55 MY vessoow 1212 85 sMSEEn wemee gratis
SOMETHINC THE NOBLES SOMETHINC OMBRELLA Lip
Eyeshadow P xeshado.., Totem Tint - Lip Tint Bibir...
Piih Lokal ‘ PHin Lcuuu
rp119.000 rRpS59.000
B AnASUL | 2mee @ BED vasasur ) s @
EVEMAZING EVERHMADOW FPALLETTE Banyek Warna & Tohan Loms
Diskon

4 Hanasui 10% - 20%

dan hadiah
y g Ey d Hanasui Mattedorable Lip Cream g ratls
Boba Edition
Sk alll Piiih Lokal

rp68.400 Rp25.620

B vouorrica e [ YouOFFICIAL O”“
Diskon

5 Y.O.U Beauty 10%

YOU Simplicity Love You Tint | YOU Simplicity Eyeshadow Quad
Liptint Lipstick | Ringan Tahan... | Makeup Palette 4 Wama |..,
Rp45.000 Rp54.000

Sumber: Shopee, 2023



Berdasarkan tabel 1.4 dapat dilihat bahwa Y.O.U Beauty memberikan
diskon rata-rata sebanyak 10%. Disamping itu, kompetitor lainnya menawarkan
sales promotion berupa diskon mulai dari 20% - 40% hingga pemberian hadiah
gratis. Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa penawaran yang diberikan oleh
kompetitor Y.O.U Beauty lebih besar dan beragam sehingga upaya Y.O.U Beauty
dalam menawarkan sales promotion masih dikatakan belum semaksimal dan
semenarik kompetitor disekelilingnya.

Berdasarkan beberapa market share yang dapat dilihat sebelumnya, dapat
diketahui bahwa Y.0.U Beauty tak jarang berada di posisi rendah dari beberapa
kompetitor lainnya. Begitupun juga dengan penerapan social media marketing dan
sales promotion yang masih lemah dibandingkan dengan kompetitor lain. Hadirnya
Instagram dan TikTok sebagai aplikasi favorit masyarakat Indonesia (kompas.com,
2023) dapat dijadikan alternatif social media yang dapat digunakan oleh Y.O.U
Beauty dalam melakukan social media marketing. Sementara itu, insentif yang
lebih besar akan menghasilkan lebih banyak respon penjualan (Kotler &
Armstrong, 2018). Oleh sebab itu, dengan menerapkan social media marketing
secara aktif dan konsisten serta menawarkan sales promotion yang menarik, dapat
membantu Y.O.U Beauty meningkatkan daya tarik konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian.

Penelitian terdahulu yang membahas variabel serupa yaitu variable Social
Media Marketing (X), Sales Promotion (X) dan Keputusan Pembelian () telah
banyak dilakukan dan memberikan hasil yang berbeda-beda. Seperti penelitian

yang dilakukan oleh (Setiyadi, et al., 2022) memberikan hasil bahwa variable social



media marketing berpengaruh terhadap variable keputusan pembelian. Selanjutnya
penelitian yang dilakukan oleh (Rositaningum, et al., 2023) memberikan hasil
bahwa variable sales promotion tidak berpengaruh terhadap variable keputusan
pembelian. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Priandy Yaputra, 2020)
memberikan hasil bahwa variabel social media marketing tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian, sementara variable sales promotion berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan fenomena yang telah diuraikan dan masih ada inkonsistensi
dari hasil penelitian-penelitian terdahulu, maka perlu diteliti lebih lanjut dengan
mengambil judul: “Pengaruh Social Media Marketing dan Sales Promotion

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Kosmetik Y.O.U Beauty”.

2. Rumusan Masalah

1. Apakah social media marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
produk kosmetik Y.O.U Beauty ?

2. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
kosmetik Y.0.U Beauty?

3. Apakah social media marketing dan sales promotion secara bersama-sama

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk kosmetik Y.O.U Beauty?
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. Tujuan Penelitian

. Untuk mengetahui pengaruh social media marketing terhadap keputusan
pembelian produk kosmetik Y.O.U Beauty

. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian
produk kosmetik Y.O.U Beauty

. Untuk mengetahui pengaruh social media marketing dan sales promotion secara

bersama-sama terhadap keputusan pembelian produk kosmetik Y.0.U Beauty

. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi :
Manfaat Teoritis
Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi penelitian selanjutnya dengan
pengembangan wawasan dan ilmu pengetahuan dari teori yang digunakan
didalam penelitian ini serta dapat menjadi panduan bagi praktisi manajemen,
terutama dalam ilmu manajemen pemasaran.
Manfaat Praktis
Penelitian ini dapat menjadi kontribusi pemikiran dalam meningkatkan Kinerja
perusahaan serta dapat digunakan sebagai alat pertukaran pikiran mengenai
fungsi manajemen pemasaran disebuah organisasi atau perusahaan dalam

mengelola penjualan.
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