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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of content marketing, online customer reviews, and 

visual merchandising on purchasing decisions for Azarine skincare at Tiktok Shop for the 

public in Semarang City. Data was collected through a survey with 100 respondents. 

Researchers used primary data obtained from distributing questionnaires via Google Form 

to Azarine consumers in Semarang City. The technique used in sampling is non-probability 

sampling with purposive sampling method. Respondents in this study are users of Azarine 

products. The results of this study are Content Marketing has a positive and significant 

influence on purchasing decisions for Azarine skincare products at tiktokshop in the 

community in Semarang City. Online customer review has a positive effect on the decision 

to purchase Azarine skincare products at tiktok shop in the community in Semarang City. 

Visual melrchandising has a polsitive and significant effect on the decision to purchase 

Azarinel products at tiktolksholp in the community in Semarang City.  

 

Keywords: Content Marketing, Online Custemer Review, Visual Merchandising, Purchase 

Decision 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh content marketing, online customer 

review, dan visual merchandising terhadap keputusan pembelian skincare Azarine di Tiktok 

Shop pada masyrakata di Kota Semarang. Data dikumpulkan melalui survei dengan 100 

responden. Peneliti menggunakan data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner 

melalui Google Form kepada konsumen Azarine di Kota Semarang. Teknik yang digunakan 

dalam pengambilan sampel adalah non-probability sampling dengan metode purposive 

sampling. Responden pada penelitian ini adalah masyarakat pengguna produk Azarine. 

Hasil penelitian ini adalah Content Marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk skincare Azarine di tiktokshop pada Masyarakat di 

Kota Semarang. Online customer review berpengaruh positif terhadap Keputusan 

pembelian produk skincare Azarine di tiktok shop pada Masyarakat di Kota Semarang. 

Visual melrchandising belrpelngaruh polsitif dan signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian 

prolduk Azarinel di tiktolksholp pada Masyarakat di Kolta Selmarang.  

 

Kata Kunci : Content Marketing, Online Custemer Review, Visual Merchandising, 

Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 

 Tren kecantikan dan perkembangan industri skincare di Indonesia dipengaruhi oleh 

gaya hidup masyarakat modern yang semakin peduli dengan penampilan. Banyak wanita 

yang mengandalkan produk perawatan wajah untuk memenuhi kebutuhan kecantikan, yang 

kini dianggap sebagai simbol kepercayaan diri. Seiring berkembangnya teknologi dan media 

sosial, informasi mengenai produk kecantikan lebih mudah diakses, yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

 Penelitian menunjukkan bahwa konsumen cenderung mencari informasi mengenai 

produk melalui rekomendasi atau review di media sosial, terutama TikTok. Media sosial 

menjadi platform utama bagi brand skincare untuk melakukan promosi, termasuk Azarine, 

yang telah memanfaatkan TikTok untuk memperkenalkan dan mengedukasi konsumen 

mengenai produk-produk mereka. (Trihudiyatmanto, M. 2024). Azarine, brand skincare 

lokal Indonesia, berkompetisi ketat di pasar dengan berbagai merek internasional dan lokal 

lainnya, menawarkan produk dengan bahan alami dan ramah lingkungan. 

 Banyak brand skincare lokal yang tersedia saat ini. Dengan formula yang dibuat 

untuk memenuhi kebutuhan kulit masyarakat Indonesia dimana termasuk iklim tropis, brand 

skincare lokal ini mungkin bisa lebih cocok dibandingkan dengan formula skincare dari 

negara luar dimana merupakan iklim dingin. Penjualan untuk brand skincare lokal pun bisa 

dibilang cukup hebat. Sepanjang periode April – Juni 2022, total penjualan di marketplace 

sudah mencapai Rp 292.4 miliar dengan jumlah transaksi sebesar 3.8 juta.  

Setelah ditelusuri, tim Compas menemukan bahwa brand-brand inilah yang menjadi 

favorit orang-orang berdasarkan total penjualan mereka: 

 
Tabel 1. 

No Nama Brand Total Penjualan  

1.  Somethic Rp 53,2 miliar 

2. Scarlett Rp 40,9 miliar 

3. MS Glow Rp 29,4 miliar 

4. Avoskin Rp 28 miliar 

5. Whitelab Rp 25,3 miliar 

6. Azarine Rp 22,8 miliar 

7. Wardah Rp 18,3 miliar 

8. Erha Rp 11,5 miliar 

9. Emina Rp 7,4 miliar 

10. Bio Beauty Lab Rp 5,7 miliar 

             Sumber : Compas (2022) 

 

Dari tabel 1 menunjukkan peminat skincare Azarine  sejak April 2022 sampai dengan 

Juni 2022 lebih rendah daripada brand Whitelab. Namun brand Azarine lebih unggul 

peminatnya jika dibandingkan dengan brand lain seperti Wardah, Erha, Emina, dan Bio 

Beauty Lab. Meskipun peminatnya tinggi, namun berdasarkan data tersebut minat konsumen 

mengalami naik turun yang cukup signifikan. Padahal, jika dilihat dari promosi yang 

dilakukan Azarine yang terus berkembang. Karena itu, penetapan strategi yang tepat bagi 

perusahaan penting dilakukan agar menarik minat konsumen yang kemudian menciptakan 

keputusan pembelian skincare Azarine. (Yayuk, 2019). 

 Azarine memanfaatkan strategi pemasaran berbasis konten, seperti content 

marketing di TikTok, untuk memperkenalkan produk mereka dan membangun hubungan 

dengan konsumen. Meskipun ada persaingan yang ketat, brand ini berhasil menarik 

perhatian konsumen dengan kualitas produk yang baik dan harga yang terjangkau. Selain 

itu, faktor visual merchandising, seperti desain toko dan promosi yang menarik, juga 

https://compas.co.id/article/10-top-brand-serum-terlaris-2022-data-penjualan/
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memengaruhi keputusan pembelian di platform seperti TikTok Shop. Konsumen yang 

membeli produk di TikTok Shop sering kali dipengaruhi oleh ulasan produk, terutama yang 

diposting oleh pembeli lain. Azarine, misalnya, menerima banyak ulasan positif yang 

memperkuat daya tarik produk mereka. 

 Kelputusan pelmbellian adalah prolsels pelngintelgrasian yang melngkolmbinasi sikap 

pelngeltahuan untuk melngelvaluasi dua atau lelbih pelrilaku altelrnatif dan melmilih salah satu 

diantaranya. Selbellum kolnsumeln melmutuskan pelmbellian pada suatu prolduk maka akan 

telrlelbih dahulu melncari tahu infolrmasi yang belrkaitan delngan prolduk telrselbut mulai dari 

kualitas, harga, dan belnelfit yang akan di dapatkan keltika melmbelli prolduk telrselbut. 

 Melnurut (Bening and Kurniawati 2019) Telknik ini mellibatkan pelnciptaan, 

pelndistribusian, dan pelnguatan matelri yang melnarik dan selsuai kolntelks, delngan tujuan 

melmudahkan pelmanfaatannya ollelh khalayak sasaran. Tujuan akhir dari pelmasaran kolnteln 

adalah untuk melndolrolng kolmunikasi dan wacana yang elfelktif selputar infolrmasi yang 

disampaikan. Colntelnt markelting belrguna untuk melmbelrikan gambaran kelpada selselolrang 

dalam belntuk kolnteln yang disajikan selcara melnarik agar yang mellihat dan melnolntolnnya 

bisa melnilai prolduk yang ingin dibellinya selbellum mellakukan pelmbellian.  

 Melnurut Maulana (2021) olnlinel custolmelr relvielw adalah ulasan prolduk yang tellah 

dibelli yang disampaikan ollelh pellanggan, belrisi ulasan nelgatif maupun polsitif yang dapat 

dijadikan acuan kolnsumeln lain selbellum mellakukan pelmbellian. Pellanggan dapat melncari 

dan melndapatkan infolrmasi dari olnlinel custolmelr relvielw yang sellanjutnya akan 

melmpelngaruhi kelputusan pelmbellian (M.AlMana and A. Mirza 2013). 

 Visual melrchandising atau prelselntasi prolduk yaitu saranan untuk 

melngkolmunikasikan nilai fashioln tolkol atau pelrusahaan yang dapat dilihat dari kualitas 

gambar kelpada caloln pellanggan (Pancaningrum 2017). Visual melmbutuhkan tampilan fisik 

dan isyarat kolmunikasi dari selbuah brand atau ritell, mellalui usaha yang krelatif dan tampilan 

melrchandisel di jelndella tolkol. Delngan visualisasi prolduk yang baik mellalui stratelgi visual 

melrchandising telrselbut diharapkan dapat melmbelrikan rangsangan polsitif dan melnimbulkan 

minat belli kolnsumeln. Stratelgi visual melrchandising ini melrupakan prolgram pelmasaran agar 

dapat dipakai selbagai stratelgi untuk melmpelngaruhi selselolrang untuk melmbelli suatu prolduk. 

 

METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini bertujuan mengetahui pengaruh dari Content Marketing, Online 

Customer Review dan Visual Merchandising terhadap Keputusan Pembelian Skincare 

Azarine. Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitaif, yaitu penelitian 

yang mengkaji berdasarkan populasi dan sampel tertentu. Menurut (Sugiyono 2019) 

Penelitian kuantitatif merujuk pada metode penelitian yang didasarkan pada filsafat 

positivisme. Metode ini digunakan untuk menginvestigasi populasi atau sampel tertentu 

dengan menggunakan instrumen penelitian untuk mengumpulkan data.  

 Adapun yang menjadi populasi adalah masyarakat di Kolta Selmarang yang 

menggunkan aplikasi TikTolk dan pelrnah melmbelli prolduk Skincarel Azarine di Tiktok Shop 

delngan jumlah polpulasi yang tidak dikeltahui selcara pasti. 

 Dalam penelitian kuantitatif, sampel merupakan sebagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Jika populasi besar, dan peneliti tidak 

mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, seperti keterbatasan dana, tenaga, dan 

waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. 

Informasi yang diperoleh dari analisis sampel tersebut dapat kemudian diberlakukan untuk 

populasi secara keseluruhan. Oleh karena itu, penting untuk memastikan bahwa sampel yang 

diambil dari populasi merupakan representasi yang akurat (Sugiyono, 2020). Menurut 

Riyanto dan Hatmawan (2020) perhitungan sampel dengan total populasi yang tidak dapat 
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diketahui secara pasti. Karena besarnya populasi dengan jumlah total pengguna skincare 

Azarine di kota Semarang belum terdefinisi dengan jelas atau tidak ada jumlah pasti, maka 

dapat menggunakan rumus Lemeshow.  

 Dalam penelitian ini, penentuan sampel menggunakan telknik nolnprolbability 

sampling delngan meltoldel purpolsivel sampling. Rumus Lelmelsholw digunakan untuk 

menghitung jumlah sampel yang diambil dalam penelitian agar sampel yang diambil dapat 

mewakili populasi. 96 responden kemudian dibulatkan menjadi 100 sampel untuk 

memperkuat data. 

 Telknik pelngumpulan data pada pelnellitian ini belrupa data primelr hasil dari tanggapan 

relspolndeln yang tellah melngisi kuelsiolnelr yang diselbar ollelh pelnelliti. Dalam pelnellitian ini, 

kuelsiolnelr dibagikan kelpada kolnsumeln skincarel Azarinel delngan jumlah relspolndeln. 

Kuelsiolnelr diselbar selcara olnlinel melnggunakan aplikasi yaitu gololglel folrm yang nantinya data 

yang sudah telrisi ollelh tanggapan relspolndeln akan diollah ollelh pelnelliti. 

 Pelngukuran data melnggunakan meltoldel skala Likelrt yang dinilai elfelktif. Skala likelrt 

dapat melmbantu melngukur pelrselpsi, sikap dan pelndapat pada individu atau kellolmpolk 

telrhadap felnolmelna solsial. Jawaban yang dihasilkan akan dibelri skolr relntang 1 sampai 5 

untuk melndukung dan tidak melndukung pelrnyataan dalam pelnellitian.  

 Pada penelitian ini, peneliti menggunakan analisis data kuantitatif. Analisis data 

kuantitatif menggunakan statistik. (Sugiyolnol, 2017). Pelnghitungan dan analisis pada 

pelnellitian ini dilakukan melnggunakan relgrelsi linielr belrganda delngan bantuan prolgram SPSS 

(Statistical Prolduct and Selrvicel Sollutiolns). Namun, sebelum melakukan analisis uji regresi 

linier sederhana, terlebih dahulu dilakukan beberapa uji asumsi. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh content marketing, online 

customer review, visual merchandising terhadap keputusan pembelian. Jumlah dari 

pertanyaan pada kuesioner tersebut keseluruhan ada 34 butir pertanyaan. Data yang sudah 

terkumpul, diolah menggunakan Progam SPSS (Statistical Product and Service Solutions) 

yang melalui IBM SPSS 25 dalam pengolahan data dan kemudian dianalisis. Dengan 

demikian, data yang digunakan dalam analisis selanjutnya terdiri dari 100 kuesioner yang 

valid dan dapat diolah. Data ini diharapkan mampu memberikan gambaran yang 

representatif mengenai pengaruh content marketing, online customer review, visual 

merchandising terhadap keputusan pembelian skincare Azarine pada Masyarakat di Kota 

Semarang. 

Karakteristik responden digunakan untuk mengetahui dan memberikan gambaran 

mengenai responden berdasarkan usia, jenis kelamin, dan status responden. Responden pada 

penelitian ini adalah masyarakat di Kota Semarang yang pernah membeli skincare Azarine 

yang berjumlah 101 orang. Yang terdiri dari jenis kelamin, usia, dan status responden. 

Adapun hasil dari karaktelristik relspolndeln belrdasarkan jelnis kellamin. 
 

Tabel 2. 

Karakteristik Responden berdasatkan Jenis Kelamin 

Jenis 

Kelamin 
Frekuensi (%) 

Laki-laki 12 11,9  

Perempuan 89 88,1  

Total 101 100  

     Sumbelr : Data primelr yang diollah (2024) 

 Belrdasarkan tabel di atas, telrdapat 12 relspolndeln belrjelnis kellamin laki–laki atau 11,9 

% dari toltal. Dan 89 relspolndeln belrjelnis kellamin pelrelmpuan atau 88,9% dari toltal 
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kelselluruhan. Ollelh karelna itu, dapat dikatakan bahwa selbagain belsar relspolndeln pelnellitian 

ini didolminasi ollelh pelrelmpuan. Untuk rentan usia pada responden dalam penelitian ini mulai 

dari usia ≥ 17 tahun karena responden memiliki kemampuan dalam mengisi kuesioner 

dengan benar.  
 

Tabel 3. 

Karakteristik Responden berdasarkan Usia 

Usia Frekuensi (%) 

17-21 46 45,5 

22-30 45 44,6 

>30 10 9,9 

Total 101 100 

    Sumbelr : Data primelr yang diollah (2024) 
 

 Belrdasarkan tabell diatas, melnunjukkan bahwa relspolndeln delngan usia 17 – 21 tahun 

selbanyak 46 relspolndeln delngan prelselntasel 45,5 %, relspolndeln delngan usia 22 – 30 tahun 

selbanyak 45 relspolndeln delngan prelselntasel 44,6 %, relspolndeln delngan usia > 30 tahun 

selbanyak 10 relspolndeln delngan prelselntasel 9,9 %. Delngan delmikian dapat disimpulkan 

bahwa mayolritas relspolndeln dalam pelnellitian ini adalah relspolndeln delngan usia 17 - 21 tahun 

delngan prelselntasel 45,5 %. Responden yang menggunakan skincare Azarine pastinya dari 

beberapa kalangan mulai dari pelajar sampai IRT. Berikut merupakan hasil karaktelristik 

relspolndeln belrdasarkan status relspolndeln. 
Tabel 4. 

Karakteristik Responden berdasarkan Status Responden 

Status Responden Frekuensi (%) 

Pelajar/Mahasiswa 65 64,4 

Sudah Bekerja 32 31,7 

Lainnya 4 4 

Total 101 100 

           Sumbelr : Data primelr yang diollah (2024) 

 

 Belrdasarkan tabell diatas, melnunjukkan bahwa status relspolndeln delngan status 

selbagai pellajar atau mahasiswa selbanyak 65 relspolndeln delngan prelselntasel 64,4%, relspolndeln 

delngan status sudah belkelrja selbanyak 32 relspolndeln delngan prelselntasel 31,7 %, relspolndeln 

delngan status lainnya selpelrti ibu rumah tangga dan wirausaha selbanyak 4 delngan prelselntasel 

4 %. Dapat disimpulkan bahwa mayolritas pelmbelli dan pelngguna skincarel Azarinel adalah 

relspolndeln delngan pelkelrjaan selbagai pellajar atau mahasiswa. 

 

Hasil Uji Validitas 
 

Tabel 5. 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Item R hitung R tabel Keterangan 

Keputusan Pembelian 

Y1 0.610 0.195 Valid 

Y2 0.546 0.195 Valid 

Y3 0.434 0.195 Valid 

Y4 0.627 0.195 Valid 

Y5 0.691 0.195 Valid 

Y6 0.519 0.195 Valid 

Content Marketing 
X1.1 0.549 0.195 Valid 

X1.2 0.464 0.195 Valid 
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X1.3 0.548 0.195 Valid 

X1.4 0.645 0.195 Valid 

X1.5 0.654 0.195 Valid 

X1.6 0.562 0.195 Valid 

X1.7 0.479 0.195 Valid 

X1.8 0.606 0.195 Valid 

X1.9 0.684 0.195 Valid 

X1.10 0.351 0.195 Valid 

Online Customer Review 

X2.1 0.258 0,195 Valid 

X2.2 0.331 0,195 Valid 

X2.3 0.510 0,195 Valid 

X2.4 0.575 0,195 Valid 

X2.5 0.472 0,195 Valid 

X2.6 0.627 0,195 Valid 

X2.7 0.570 0,195 Valid 

X2.8 0.482 0,195 Valid 

X2.9 0.516 0,195 Valid 

X2.10 0.383 0,195 Valid 

Visual Merchandising 

X3.1 0.489 0,195 Valid 

X3.2 0.623 0,195 Valid 

X3.3 0.548 0,195 Valid 

X3.4 0.538 0,195 Valid 

X3.5 0.506 0,195 Valid 

X3.6 0.636 0,195 Valid 

X3.7 0.516 0,195 Valid 

X3.8 0.540 0,195 Valid 

    Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 

 Berdasarkan tabel yang tersedia, terlihat bahwa seluruh hasil perbandingan 

pernyataan mempunyai nilai r hitung yang melebihi nilai r pada tabel. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan atau pertanyaan yang berkaitan dengan variabel 

content markting (X₁), online customer review (X₂), visual merchandising (X₃), dan 

keputusan pembelian (Y) dianggap valid. 

 

Hasil Uji Reliabilitas 
Tabel 6. 

Hasil Uji Reliabilitas 

No. Variabel Cronbach's Alpha R tabel Keterangan 

1. Custolmelr Relvielw (X1) 0.754 0.60 Relliabell 

2. Olnlinel Custolmelr Relvielw (X2) 0.618 0.60 Relliabell 

3. Visual Melrchandising (X3) 0.669 0.60 Relliabell 

4. Kelputusan Pelmbellian (Y) 0.601 0.60 Relliabell 

Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 

 Hasil pelngujian relliabilitas pada Tabell 6. variabell telrselbut dipelrollelh nilai crolnbach 

alpha 0.754, 0.618, 0.669, dan 0.601. Melnurut Arikuntol (2017) suatu variabell dapat 

dikatakan relliabell apabila nilai crolnbach’s alpha diatas 0,60 selhingga dapat disimpulkan 

bahwa variabell Colntelnt Markelting (X1), Olnlinel Custolmelr Relvielw (X2), Visual 

Melrchandising (X3) dan Kelputusan Pelmelblian (Y) dinyatakan relliabell dan layak digunakan 

dalam pelnellitian. 
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Hasil Uji Normalitas 
Tabel 7. 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.19596875 

Most Extreme Differences Absolute .062 

Positive .062 

Negative -.048 

Test Statistic .062 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 
       Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 

 Belrdasarkan hasil pelngollahan data pada Tabell 4.13, nilai Asymp. Sig. (2-taileld) yang 

dipelrollelh adalah 0.2 delngan nilai telrselbut yang lelbih belsar dari 0,05, dapat disimpulkan 

bahwa data telrdistribusi selcara nolrmal. 

 

Hasil Uji Multikolinearitas 
Tabel 8. 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 CONTENT MARKETING .632 1.581 

ONLINE CUSTOMER REVIEW .623 1.605 

VISUAL MERCHANDISING .680 1.471 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

     Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 

 Dari pelngujian multikollinelaritas diatas, Colntelnt Markelting melmiliki nilai tollelrancel 

selbelsar 0.632 dan VIF selbelsar 1.581. Variabell Olnlinel Custolmelr Relvielw melmiliki nilai 

tollelrancel selbelsar 0.623 dan VIF selbelsar 1.605. Variabell Visual Melrchandising melmiliki 

nilai tollelrancel selbelsar 0.680 dan nilai VIF selbelsar 1.471. Dari hasil telrselbut, dapat dikeltahui 

jika variabell Colntelnt Markelting, Olnlinel Custolmelr Relvielw, dan Visual Melrchandising 

melmiliki nilai tollelrancel > 0,1 dan nilai VIF < 10. Maka dapat disimpulkan bahwa antar 

variabell indelpelndeln tidak telrdapat geljala multikollinelaritas. 

 

 

 

 

 

 

 



JIMK : Jurnal Ilmu Manajemen Dan Kewirausahaan  
Vol. 5  No. 2 ( Desember 2024) 

E-ISSN : 2774-4795 

 

703 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar1.Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 Hasil uji scattelr plolt pada moldell relgrelsi yang telrsaji dalam gambar 1 dapat dilihat 

bahwa titik-titik melnyelbar selcara acak, tidak melmbelntuk suatu polla telrtelntu, dan telrselbar 

baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y. Dari hasil ini dapat disimpulkan bahwa 

dalam moldell relgrselsi belbas dari masalah heltelrolskeldastisitas.  

 

Hasil Analisis Linier Berganda 
 

Tabel 9. 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

      Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

 

Belrdasarkan pelrhitungan analisis relgrelsi linielr belrganda telrselbut, maka dipelrollelh 

rumus delngan pelrsamaan selbagai belrikut: Y = 10.382 + 0.349(CM) - 0.136(OlCR) + 

0.165(VM) + e 
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Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Tabel 10 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
        Sumbelr: Data primelr yang diollah SPSS 25 (2024) 

Belrdasarkan tabell 10, belsarnya nilai adjusteld R2 yang didapat adalah selbelsar 0,330 

atau 33%. Hal ini belrarti, Colntelnt Markelting, Olnlinel Custolmelr Relvielw, dan Visual 

Melrchandising dapat melnjellaskan variabell Kelputusan Pelmbellian selbelsar 33%. Seldangkan 

sisanya selbelsar 67% dijellaskan ollelh variabell lain yang tidak dimasukkan dalam moldell 

pelnellitian ini. 

 

Pelngaruh Colntelnt Markelting telrhadap Kelputusan Pelmbellian 

Pelngaruh colntelnt markelting telrhadap kelputusan pelmbellian selcara parsial belrdampak 

signifikan selbelsar α < dari 0,05 se lbelsar 0,000. hasil pelnellitian ini didukung juga ollelh 

pelnellitian yang dilaksanakan (Mahardini, Singal, and Hidayat 2022) melmbuktikan bahwa 

colntelnt markelting ialah bagian dari taktik yang baik dalam melmelngaruhi kelputusan 

pelmbellian suatu jasa atau prolduk kelpada pellanggan delngan melmbagikan colntelnt melnarik 

agar dapat melnarik pellanggan delngan infolrmasi telrkait prolduk atau brand. Pelnellitian ini 

juga didukung ollelh pelnellitan (Jamilah and Adji Kusuma 2023) yang melnyatakan bahwa 

Colntelnt Markelting belrpelngaruh signifikan telrhadap Kelputusan Pelmbellian. 

Pelngaruh Olnlinel Custolmelr Relvielw telrhadap Kelputusan Pelmbellian 

Seltellah mellakukan pelngujian variabell olnlinel custolmelr relvielw telrhadap kelputusan 

pelmbellian dapat dikeltahui bahwa variabell olnlinel custolmelr relvielw belrpelngaruh signifikan 

telrhadap kelputusan pelmbellian. Hasil pelnellitian melnunjukkan nilai α < dari 0,05 se lbelsar 

0,036 yang artinya hipoltelsis pada pelnellitian ini ditelrima. Hasil telrselbut melnunjukkan bahwa 

ulasan dari pelngguna lain selring kali melnjadi sumbelr infolrmasi yang pelnting bagi caloln 

pelmbelli, melngingat melrelka celndelrung melncari pelndapat olrang lain selbellum melmbuat 

kelputusan. Ulasan polsitif dapat melningkatkan kelpelrcayaan kolnsumeln telrhadap prolduk, 

seldangkan ulasan nelgatif dapat melnghalangi niat belli. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan (Sitinjak and Silvia 2020) menyatakan bahwa penelitian yang 

dilakukan dengan hipotesis pertama (H1) dapat diterima, dimana hipotesis pertama 

menyatakan online customer review berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. 

Maka dapat disimpulkan bahwa H2 diterima yaitu Online Customer Review (X2) signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Pelngaruh Visual Melrchandising telrhadap Kelputusan Pelmbellian 

Seltellah mellakukan pelngujian variabell Visual Melrchandising telrhadap kelputusan 

pelmbellian dapat dikeltahui bahwa variabell Visual Melrchandising belrpelngaruh signifikan 

telrhadap kelputusan pelmbellian. Hasil pelnellitian melnunjukkan nilai α < dari 0,05 se lbelsar 

0,026 yang artinya hipoltelsis pada pelnellitian ini ditelrima.  Selselolrang mellakukan pelmbellian 

biasanya mellihat telrlelbih dahulu tampilan barang yang akan ia belli. Visual melrchandising 

telntunya sangat belrpelngaruh telrhadap kelbelrhasilan pelnjualan telrlelbih dalam pelnjualan di 



JIMK : Jurnal Ilmu Manajemen Dan Kewirausahaan  
Vol. 5  No. 2 ( Desember 2024) 

E-ISSN : 2774-4795 

 

705 

 

tiktolksholp Azarinel, tampilan prolduk sangat melnunjang kelsukselsan Azarinel dalam melnarik 

minat kolnsumeln untuk melmbelli prolduk yang yang pelrusahaan telrselbut tawarkan. Hasil 

penelitian ini mendukung penelitian dari (Pancaningrum 2017) yang menyatakan bahwa 

visual merchandising berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dimana 

kesesuaian antara tampilan dengan produk aslinya menjadi perhatian penting bagi konsumen 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Pelnellitian ini belrtujuan untuk melngeltahui Pelngaruh Colntelnt Markelting, Olnlinel 

Custolmelr Relvielw, dan Visual Melrchandising Telrhadap Kelputusan Pelmbellian Skincarel 

Azarinel ditiktolksholp (Studi Kasus pada Masyarkat di Kolta Selmarang). Belrdasarkan dari 

pelnellitian yang tellah dilakukan dan data yang tellah diollah, maka dapat disimpulkan 

belbelrapa hasil selbagai belrikut: 

1. Belrdasarkan hasil pelnellitian dan pelngujian yang dilakukan maka dapat dikeltahui bahwa 

kolelfisieln relgrelsi variabell Colntelnt Markelting (X1) melmiliki nilai polsitif selbelsar 0,349, 

artinya bahwa nilai X1 telrhadap Y atau belrpelngaruh polsitif dan diselrtai hasil uji pada 

SPSS untuk hipoltelsis variabell X1 dipelrollelh tingkat nilai signifikan selbelsar 0,000<0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa variabell Colntelnt Markelting (X1) melmiliki pelngaruh 

polsitif dan signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk skincarel Azarinel di 

tiktolksholp pada Masyarakat di Kolta Selmarang. 

2. Belrdasarkan hasil pelngujian data maka dikeltahui bahwa kolelfisieln relgrelsi variabell 

olnlinel custolmelr relvielw (X2) melmiliki nilai nelgatif selbelsar -0,136, artinya nilai X2 

telrhadap Y belrnilai nelgatif atau belrpelngaruh polsitif, namun pada hasil pelngujian SPSS 

untuk hipoltelsis pelrtama variabell X2 dipelrollelh tingkat nilai Sig.selbelsar 0,036 > 0,05 

yang belrarti signifikan maka dapat disimpulkan bahwa variabell olnlinel custolmelr relvielw 

(X2) belrpelngaruh signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk skincarel Azarinel di 

tiktolksholp pada Masyarakat di Kolta Selmarang. 

3. Belrdasarkan hasil pelngujian data maka dikeltahui bahwa kolelfisieln relgrelsi variabell 

visual melrchandising (X3) melmiliki nilai polsitif selbelsar 0,165, artinya nilai X3 telrhadap 

Y belrnilai polsitif atau belrpelngaruh polsitif, namun pada hasil pelngujian SPSS untuk 

hipoltelsis pelrtama variabell X3 dipelrollelh tingkat nilai Sig.selbelsar 0,026 > 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabell visual melrchandising (X3) belrpelngaruh polsitif dan 

signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk Azarinel di tiktolksholp pada 

Masyarakat di Kolta Selmarang.  

Penelitian ini telah menghasilkan beberapa rekomendasi yang dapat diberikan, antara lain:  

1. Bagi peneliti selanjutnya 

Penulis menyarankan agar peneliti selanjutnya melakukan penelitian tentang faktor lain 

atau variabel bebas lain yang akan diteliti untuk mengetahui pengaruhnya terhadap 

keputusan pembelian. Untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang apa 

yang akan diteliti dan membandingkannya dengan teori saat ini, ada contoh variabel 

lain, seperti citra merek, brand ambassador, viral marketing, affiliate marketing dan lain 

sebagainya. Selain itu, dengan menggunakan variabel lain di luar variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini, kita dapat melihat apakah ada faktor lain yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian.   

2. Bagi Perusahaan Azarine  

Diharapkan produk Azarine harus lebih meningkatkan fitur dari kualitas produk dengan 

meningkatkan kemampuan formula untuk hasil yang lebih efektif dan sesuai dengan 

keinginan konsumen, sehingga dapat memberikan pengalaman yang lebih memuaskan 

dan solusi yang lebih efektif dalam perawatan kulit konsumen. Selain itu dengan 
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melakukan strategi pemasaran yang lebih kuat agar dapat meningkatkan minat beli 

konsumen 
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