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ABSTRAK

Indah kasih Wulan. Program Studi Administrasi Bisnis. Universitas Yudharta
Pasusruan. Juli 2024. Pengaruh Turbo Marketing dan Reputasi Merek Terhadap
Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Mediasi Pada Produk
The Originote. (Studi Pada Followers Akun Instagram @TheOriginote).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan mengukur Pengaruh Turbo
Marketing dan Reputasi Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli
Sebagai Variabel Mediasi. Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan
penelitian Kuantitatif. Populasi pada penelitian ini merupakan followers akun
instagram @TheOriginote. Jumlah sampel yang digunakan pada penelitian ini
berjumlah 100 responden. Sumber data penelitian ini menggunakan data primer
yang diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada responden. Teknik analisis data
dalam penelitian ini menggunakan analisis jalur path analisys dengan
menggunakan software statistic IBM SPSS versi 27, yang mana data tersebut akan
diuraikan, dianalisis dan dibahas guna membuktikan kebenaran Hipotesis yang
diajukan.

Adapun hasil penelitian sebagai berikut: (1) Turbo Marketing berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat Beli. (2) Reputasi Merek berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli. (3) Turbo Marketing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. (4) Reputasi Merek berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. (5) Minat Beli berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. (6) Minat Beli tidak memediasi
pengaruh Turbo Marketing terhadap keputusan Pembelian. (7) Minat Beli tidak
memediasi pengaruh Reputasi Merek terhadap Keputusan Pembelian.

Kata Kunci: Turbo Marketing, Reputasi Merek, Keputusan Pembelian dan
Minat Beli.



SUMMARY

Indah Kasih Wulan. Business Administration Study Program. Yudharta Pasusruan
University. July 2024. The Influence of Turbo Marketing and Brand Reputation on
Purchasing Decisions through Purchase Intention as a Mediating Variable in The
Originote Products. (Study of Followers of the Instagram Account
@TheOriginote).

This study aims to determine and measure the influence of Turbo Marketing and
Brand Reputation on purchasing decisions through purchase interest as a medi
ating variable. This research uses a quantitative research approach. The
population in this study were followers of the Instagram account @TheOriginote.
The number of samples used in this research was 100 respondents. The data source
for this research uses primary data obtained from distributing questionnaires to
respondents. The data analysis technique in this research uses path analysis using
IBM SPSS version 27 statistical software, where the data will be described,
analyzed and discussed in order to prove the truth of the proposed hypothesis.

The research results are as follows: (1) Turbo Marketing has a positive and
significant effect on Purchase Interest. (2) Brand Reputation has a positive and
significant effect on Purchase Interest. (3) Turbo Marketing has a positive and
significant effect on Purchasing Decisions. (4) Brand reputation has a positive and
significant effect on purchasing decisions. (5) Purchase Interest has a positive and
significant effect on Purchase Decisions. (6) Purchase Interest does not mediates
the influence of Turbo Marketing on Purchase Decisions. (7) Purchase Interest
does not mediates the influence of Brand Reputation on Purchase Decisions.

Keywords: Turbo Marketing, Brand Reputation, Purchase Decision and
Purchase Intention.
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ABSTRAK

Indah kasih Wulan. Program Studi Administrasi Bisnis. Universitas Yudharta Pasusruan. Juli
2024. Pengaruh Turbo Marketing dan Reputasi Merek Terhadap Keputusan Pembelian
Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Mediasi Pada Produk The Originote. (Studi Pada
Followers Akun Instagram @TheOriginote).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan mengukur Pengaruh Turbo Marketing dan
Reputasi Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Mediasi.
Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian Kuantitatif. Populasi pada penelitian
ini merupakan followers akun instagram @TheOriginote. Jumlah sampel yang digunakan pada
penelitian ini berjumlah 100 responden. Sumber data penelitian ini menggunakan data primer
yang diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada responden. Teknik analisis data dalam
penelitian ini menggunakan analisis jalur path analisys dengan menggunakan software statistic
IBM SPSS versi 27, yang mana data tersebut akan diuraikan, dianalisis dan dibahas guna
membuktikan kebenaran Hipotesis yang diajukan.

Adapun hasil penelitian sebagai berikut: (1) Turbo Marketing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli. (2) Reputasi Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat Beli. (3) Turbo Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. (4) Reputasi Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. (5) Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
(6) Minat Beli tidak memediasi pengaruh Turbo Marketing terhadap keputusan Pembelian. (7)
Minat Beli tidak memediasi pengaruh Reputasi Merek terhadap Keputusan Pembelian.

Kata Kunci: Turbo Marketing, Reputasi Merek, Keputusan Pembelian dan Minat Beli.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di era digitalisasi perkembangan teknologi semakin pesat di Indonesia.
Jumlah pengguna internet terus meningkat seiring dengan pesatnya perkembangan
teknologi internet. Internet tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi saja
tetapi, juga sebagai alat penggali informasi, bisnis, pendidikan, hiburan, dan media
sosial, serta berbagai profesi lainnya. Internet memfasilitasi Masyarakat untuk
berbelanja kapanpun dan bahkan di rumah dengan memanfaatkan jejaring sosial.

Kehadiran layanan teknologi digital pemasaran tersebut memungkinkan
masyarakat mengakses teknologi basis internet dan pengguna media sosial yang
berkembang pesat di Indonesia, para pelaku bisnis memanfaatkan momentum ini
untuk mempromosikan produk mereka ke pasar online yang luas dan tidak terbatas
(A.mustika dan S.widaningsih, 2019). Pemasaran berbasis internet, sering juga
disebut digitat marketing, adalah serangkaian inisiatif pemasaran yang
memanfaatkan teknologi digital, khususnya internet, sebagai media pemasaran (e-

marketing).

Peningkatan penggunaan media sosial di internet memberikan peluang untuk
menginovasikan kegiatan sehari-hari, termasuk kegiatan bisnis. Pemasaran yang
terus berkembang saat ini dapat menggunakan pemasaran melalui aplikasi
Instagram sebagai strategi untuk mempromosikan merek atau produk dengan
menjangkau pelanggan dan berinteraksi secara langsung dengan mereka. Orang
yang mengambil keputusan pembelian dipengaruhi oleh situs web dan media sosial.

Ketika orang lain menikmati konten video produk, konsumen termotivasi untuk
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memenuhi kebutuhan orang lain, yang pada akhirnya meningkatkan kesediaan

mereka untuk membeli produk tersebut (Kotler;Keller, 2017).

Menurut Kambali dan Siti (2021:2), social media marketing merupakan
elemen bauran promosi dengan memanfaatkan social media sebagai sarana promosi
dan pemasaran produk ataupun jasa perusahaan. Instagram merupakan salah satu
platform media sosial yang paling mudah untuk memasarkan produk atau layanan
karena konten yang dibuat pengguna, seperti video, postingan foto produk dll.
Tentunya produk atau jasa yang kita jual dapat menjangkau banyak orang yang
ingin membeli dan menggunakannya, cara terbaik adalah dengan memanfaatkan
platform media sosial seperti Instagram untuk mendapatkan informasi dan ulasan
mengenai produk yang ingin dibeli. Setelah melihat spesifikasinya, pelanggan dapat
yakin bahwa produk yang akan dibelinya berkualitas tinggi dan sesuai dengan
kebutuhannya. Dengan demikian, para pebisnis, terutama yang bekerja dalam
industri  kecantikan, mulai menggunakan media sosial Instagram untuk

mempromosikan produk mereka.

instagram —— [ YY"
TikToc ——— [ 519
E-Commerce I 47.3%
YouTube ———— | 385%
Event/pameran — [l 16.3%

produk kecantikan

Twitter ———————— [l 13.5%

Website rasmi brand - [l 12.4%

Artikel online —— | 10.6%

klan TV —mM8MM I 7.7%

75%

Billocard/

videotron

Gambar 1. 1 Data Pengguna Media Sosial untuk Konten Kecantikan

Sumber: Zap Beauty Index (2023)
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Berdasarkan gambar 1.1 di atas yang menunjukkan hasil survei ZAP Beauty
Index 2023, penggunaan media sosial untuk mencari tren kecantikan dan informasi
mengenai produk menjadi kegiatan rutin bagi wanita di Indonesia. Hasil survei
menunjukan bahwa hingga saat ini, media sosial Instagram masih menjadi media
yang paling banyak digunakan untuk mencari konten-konten kecantikan yaitu
sebanyak 94,6%, lalu diikuti dengan media sosial TikTok sebanyak 51,9%.

Salah satu brand skincare china yang aktif melakukan social media
marketing adalah The Originote. The Originote melakukan social media marketing
melalui beberapa media sosial yang digemari oleh wanita, salah satunya adalah

Instagram. Hal ini dapat dibuktikan pada tabel berikut:

Tabel.1 1 Daftar Followers Brand Kecantikan Lokal dan China

No Merek Jumlah Jumlah
Followers Konten
1 Scarlett 5.600.000 3.381
2 Somethinc 1.300.000 1.780
3 Skintific 849.000 676
4 Avoskin Beauty 679.000 1.734
5 Azarine 643.000 764
6 The Originote 160.451 480
7 Skingame 114.000 907

Sumber: Instagram.com (data diolah, 2023)

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas, The Originote menempati urutan keenam
dari beberapa brand local dan china sejenis. Hingga 17 Februari 2023, jumlah
followers The Originote sebanyak 164 ribu dengan jumlah konten sebanyak 480.
Dalam kurun waktu 2 tahun, The Originote terbukti sukses memasarkan produknya

kepada masyarakat dengan meraih total penjualan terbanyak dalam waktu 2 tahun.

Kebutuhan saat ini adalah produk berkualitas tinggi untuk menopang atau

meningkatkan kemampuan mempercantik penampilan fisik dan kulit seseorang.
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Karena banyaknya waktu luang yang dimiliki orang saat ini, masyarakat mulai
memperhatikan kesehatan kulit mereka. Ini karena radikal bebas di udara masih
dapat membahayakan kulit bahkan saat melakukan aktivitas di dalam ruangan.
Barang kosmetik diimpor dan dibuat di dalam negeri, dan dapat disesuaikan untuk
memenuhi permintaan pelanggan dalam berbagai bentuk. The Originote adalah
salah satu perusahaan di industri perawatan kulit yang menawarkan produk dengan
harga terjangkau. Produk kecantikan mencakup produk untuk wajah, rambut, bibir,
dan area lainnya. Perusahaan ini mengalami fenomena ini seiring dengan tingkat
penggunaan produk kecantikan dan kesadaran publik tentangnya.

Tingginya pendapatan pada produk kecantikan mengindikasi bahwa
konsumen membutuhkan produk tersebut. Pada penelitian ini peneliti
memfokuskan membahas produk skincare, yang mana berkaitan dengan suatu
kewajiban yang dilakukan oleh banyak perempuan. Karena hal tersebut adalah
sebuah kebutuhan untuk menjaga dan merawat kulit agar tetap sehat dan menarik.
Karena begitu pentingnya perawatan kulit bagi masyarakat, persaingan merek kulit
pun semakin ketat. Merek skincare dalam dan luar negeri bersaing untuk menjadi
yang terbaik. Perusahaan perawatan kulit seperti The Originate, WhiteLab,
Skintific, Somethic, Scarlett, Ms.Glow dan lain-lain beroperasi di Indonesia.
Merek-merek ini bersaing untuk membuat produknya lebih baik dibandingkan
pesaing lainya. Artinya masyarakat mempunyai banyak pilihan dalam membeli

produk perawatan kulit (Benowati & Purba, 2020).
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Produk lokal terancam.
Merek China menyalip merek Indonesia.

skintific (Merek China)

s O %\ @® originote (Merek China)

® scarlet (Lokal Indo)
@ msglow (Lokal Indo)

Gambar 1. 2Penjualan skincare local dan impor

per 29 mei 2022 -26 maret 2023
Sumber: shopee.co.id (2022-2023)

The Originote merupakan brand skincare asal China yang menduduki
peringkat kedua sebagai produk perawatan wajah terlaris di E-commerce pada
tahun 202-2023. The Originote merperoleh total angka penjualan sebesar 3,4 juta.
The Originote adalah merek perawatan kulit yang memulai memperkenalkan
produk mereka pada bulan April 2022 dan dengan cepat menjadi terkenal di media
social maupun deplatform lainya sebagai salah satu perusahaan perawatan wajah
yang paling dicari dan terlaris. The Originote merupakan salah satu brand
kecantikan asal China yang memiliki beragam produk perawatan kulit seperti face
wash, serum, masker, toner, moisturizer dan masih banyak lagi yang dapat
membantu menghidrasi kulit, merawat pelindung kulit, dan mempertahankan
keremajaan kulit. Namun, pada saat ini kemunculan brand-brand skincare lokal
yang baru hadir membuat persaingan antar brand semakin sengit. Tak hanya
persaingan dari variasi produk dan kualitas produk, persaingan yang menonjol pada
saat ini adalah harga produk. Beberapa brand berlomba-lomba untuk memberikan

harga ekonomis dan mempromosikannya secara gencar melalui media sosial. Hal
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inilah yang membuat tingginya tingkat persaingan penjualan di media sosial dan e-

commerce.

Based on Market Share (%)

..............

Gambar 1. 3 Data Penjualan Skinker Periode Juni 2023
Sumber: Compas.co.id 2023

The Originote juga merupakan produk skincare merek retinol B3 serum,
Serum Anti Aging yang mempunyai manfaat Menyamarkan Garis Halus. Berbeda
dengan dua produk serum sebelumnya, salah satu produk The Originote
menggunakan Retinol sebagai hero ingredients. Dengan kandungan Retinol dan
Vitamin B3, Berdasarkan pantuan Compas Dashboard serum ini berhasil memukau
para konsumen dan terjual sebanyak 13.7 ribu botol. Didukung dengan pemberian
potongan harga setiap pembelian paket atau bundling, produk ini mencatatka nilai
penjualan sebesar Rp573.4 juta dan memperoleh pangsa pasar sebesar 1,61%,
terlihat jelas persaingan ketat di industri serum wajah, dan brand-brand terkenal
harus terus berinovasi untuk tetap unggul di pasaran, The Originote menduduki
peringkat 3 dan mengalami penurunan di bulan juni 1-15 dibanding bulan

sebelumnya.

The Originote terus bersaing dengan merek perawatan kulit lainnya untuk

menarik minat konsumen agar membeli produknya. Disebutkan bahwa keputusan
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pembelian adalah proses yang dilalui konsumen sebelum memutuskan untuk
membeli suatu produk. Untuk lebih meningkatkan minat konsumen, The Originote
menggunakan pemasaran yang tertarget. Hasilnya, konsumen menjadi lebih sadar
akan merek tersebut dan terus membeli produknya. Turbo Marketing berfungsi
sebagai pendorong utama bagi konsumen, bekerja sama dengan pemasaran untuk
menarik pelanggan dan meningkatkan penjualan.

Fenomena ini adalah ditemukan persaingan semakin ketat antara produk
lokal dan produk cina, salah satunya The Originote yang menggunakan strategi
pemasaran untuk memasarkan produknya secara gencar melalui media sosial. Salah
satu penyebabnya adalah semakin banyaknya pengguna Instagram yang akan
membantu industri e-commerce tumbuh di masa mendatang. Hal ini menunjukkan
bahwa strategi pemasaran produk melalui internet yang digunakan sangat efektif.
Penggunaan internet akan tumbuh seiring dengan ketersediaan sumber daya dan

kemudahan yang semakin banyak.

Meskipun terbilang baru The Originote berhasil membawa misi untuk
menghadirkan skincare berkualitas dengan harga terjangkau, The Originote
Hyalucera Moisturizer Gel berhasil menjadi Top produk listing setelah berhasil
terjual lebih dari 100K hanya dalam 2 minggu di The Originote Official Store, dan
meraih penghargaan Brand Choice Award 2023 dari Infobrand.id yang
berkolaborasi dengan Tras Keberhasilan yang diraih oleh The Originote sebagai

strategi pemasaran yang dilakukan. N Co Indonesia.
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Gambar 1. 4 Penghargaan Brand Choice Award 2023
Sumber: Neraca.co.id 2023

Salah satu contoh fenomena yang sedang terjadi adalah produk The
Originote yang juga tersedia di TikTok. Mereka berusaha untuk memberikan
kepercayaan merek kepada pelanggan, sehingga mereka membuat branding besar-
besaran seperti berkolaborasi dengan TRAS N Co Indonesia, perusahaan yang
memiliki nama baik dan memiliki misi mendedikasikan perkembangan brand dan
bisnis di Indonesia, sehingga lebih mudah untuk menumbuhkan minat pelanggan

untuk memutuskan pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian sebelumnya yang diteliti oleh (Furqon, 2020)
tentang “pengaruh viral marketing dan turbo marketing terhadap keputusan
pembelian”. Hasilnya menyatakan bahwa keputusan pembelian berpengaruh positif
dan signifikan pada viral marketing dan turbo marketing. Dan untuk peneliti
selanjutnya disarankan untuk meneliti objek dengan populasi yang lebih beragam
sehingga hasilnya lebih spesifik dan juga disarankan untuk menggunakan variabel
intervening (mediasi) sehingga bisa memperkaya hasil temuan selanjutnya.

Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, diantaranya
Turbo Marketing dan reputasi merek, Turbo Marketing adalah salah satu cara

ampuh vyang bisa digunakan ditengah kondisi tuntutan konsumen yang
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menginginkan semuanya serba cepat dan kilat. Respon yang cepat merupakan kunci
keberhasilan usaha. Khususnya diabad ini pentingnya seorang pebisnis memiliki
strategi yang tepat dan lebih cepat dari pesaing dalam hal memproduksi, melayani,
memasarkan, dan mengantaran produk sampai ketangan konsumen. (Natalia &
Sudrajat, 2022) menyatakan bahwa turbo marketing berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian lainya menyatakan bahwa
turbo marketing berpengaruh tidak signifikan terhadap keeputusan pembelian.

Faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian selanjutnya adalah
Reputasi, Menurut (Cannon, 1997) reputasi akan tumbuh ketika konsumen percaya
bahwa bisnis yang menjual barang atau jasa akan jujur dan memperhatikan
kebutuhan mereka. Jika konsumen merasa puas dengan produk yang mereka beli,
reputasi mereka akan tumbuh. Selnes mendefinisikan reputasi merek sebagai
persepsi kualitas yang dikaitkan dengan nama yang positif. Nama yang baik
memungkinkan Anda untuk memilih apakah atribut yang secara intrinsik lemah
dapat atau tidak dapat digunakan. Produk Originote memiliki reputasi yang sangat
baik dan dapat menarik banyak pelanggan. Reputasi merek adalah apa yang
dipikirkan dan dirasakan oleh konsumen ketika melihat atau mendengar merek. atau
dengan kata lain (Selnes, 1993).

Selain itu (Kotler, 2017) mendefinisikan minat beli sebagai perilaku
pelanggan dalam menanggapi suatu barang yang menggugah minatnya untuk
membeli. Minat pembelian mempunyai peran yang signifikan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian. Akibatnya, pembeli yang menyatakan

keinginan kuat untuk membeli kemungkinan besar akan bertindak cepat.
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Keputusan pembelian biasanya bergantung pada seberapa dekat kinerja
produk dengan harapan konsumen. Jika Kkinerja produk kurang dari yang
diharapkan, konsumen akan kecewa, dan jika kinerja produk sesuai dengan
harapan, konsumen akan merasa puas. Ini akan menentukan apakah pelanggan akan
memutuskan untuk membeli atau tidak produk yang diungkapkan (Risma, d,
suhaeli., 2023). Pengaruh stimulus dari luar konsumen baik dari pemasaran maupun
dari sumber lain memulai proses pengambilan keputusan dan minat beli konsumen
terhadap produk.

Berdasarkan latar belakang tersebut peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian ini denagn saran menambahkan variabel intervening (mediasi) untuk
menemukan hasil temuan baru dengan menggunakan judul “Pengaruh Turbo
Marketing dan Reputasi Merek terhadap Keputusan Pembelian melalui
Minat Beli sebagai Variabel Mediasi pada Produk The Originote” (Studi Pada
Followers Akun Instagram @TheOriginote) sehingga melalui penelitian ini
dengan di harapkan dapat bermanfaat bagi pihak lain yang membutuhkan dan

peneliti selanjutnya.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian diatas, maka rumusan masalah dalam penulisan ini
adalah:
1. Apakah turbo marketing berpengaruh terhadap minat beli pada produk
the originote?
2. Apakah reputasi merek berpengaruh terhadap minat beli pada produk

the originote?
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Apakah turbo marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada produk the originate?

Apakah reputasi merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada produk the originote?

Apakah minat beli berpengaruh terhadap Keputusan pembelian pada
produk the originote?

Apakah minat beli memediasi pengaruh turbo marketing terhadap
keputusan pembelian pada produk the originate?

Apakah minat beli memediasi pengaruh reputasi merek terhadap

Keputusan pembelian pada produk the originate?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, tujuan yang hendak

dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahi pengaruh turbo marketing terhadap minat beli pada
produk the originote.

Untuk mengetahi pengaruh reputasi merek terhadap minat beli pada
produk the originote.

Untuk mengetahui pengaruh turbo marketing terhadap keputusan
pembelian pada produk the originote.

Untuk mengetahi pengaruh reputasi merek terhadap keputusan
pembelian pada produk the originote.

Untuk mengetahi pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian

pada produk the originote.



62

6. Untuk mengetahui minat beli memediasi pengaruh turbo marketing
terhadap keputusan pembelian pada produk the originote.

7. Untuk mengetahui minat beli memediasi pengaruh reputasi merek
terhadap keputusan pembelian pada produk the originote.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi:
1. Bagi Teoritis.
Penelitian ini dapat memberi tambahan wawasan serta kajian
berharga mengenai pengaruh bagi tren skincare generasi z
mencerminkan budaya mereka yang terhubung secara digital,
kesadaran akan lingkungan, fokus pada kesehatan kulit jangka
panjang, hingga dorongan untuk mengekspresikan diri dalam dunia
strategi pemasaran. Mereka juga dapat memahami sejauh turbo
marketing dan reputasi merek mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen.
2. Bagi Praktis.

Sebagai alat ukur kemampuan mahasiswa untuk menerapkan ilmu
pengetahuannya dalam bidang pemasaran dan juga untuk
merancang pengalaman konsumen yang lebih baik. Menyadari
bagaimana persepsi pemasaran cepat (turbo marketing) dan reputasi
merek memepengaruhi keputusan pembelian dan minat beli dapat
membantu meningkatkan aspek — aspek yang dianggap penting oleh

konsumen.



o1

BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil analisis data dan pembahasan yang telah
dilakukan pada bab sebelumnya mengenai Pengaruh Turbo Marketing dan
Reputasi Merek terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli sebagai
Variabel mediasi pada produk The Originote, maka dapat ditarik
Kesimpulan sebagai berikut:

1. Turbo Marketing (X1) berpengaruh positif dan signifikan Minat Beli (Z).

2. Reputasi Merek (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
Beli (2).

3. Turbo Marketing (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y).

4. Reputasi Merek (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y).

5. Minat Beli (Z) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y).

6. Turbo Marketing (X1) berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y) melalui Minat Beli (2).

7. Reputasi Merek (X2) berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y) melalui Minat Beli (Z).

8. Berdasarkan dari profil responde, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
kelompok responden berjenis kelamin perempuan berusia 20-30 tahun dan
bependidikan sebagai mahasiwa, dimana pada usia ini adalah taham menuju

dewasa yang rentan atau emosi menjaga kelembapan kulit dan menjaga dari
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penuaan dini, karena remaja menuju dewasa di Indonesia tetap mengikuti
tren yang ada pada saat ini dan ditinjau dari data yang mengisi kuesioner
kebanyakan adalah pelajar atau mahasiswa. Keputusan ini yang membuat
reputasu merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
karena kebanyakan mahasiswa percaya bahwasanya produk skincare yang
akan dibeli memberikan kualitas produk yang dan mereka menyajikan harga
yang ekonomin untuk kalangan pelajar/mahasiswa.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang
diperoleh, saran yang dapat diberikan sebagai berikut:

1. Bagi perusahaan perlu menjaga dan mengembangkan strategi turbo
marketing karen terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Selain itu meningkatkan kualitas pelayanan konsumen semisal
menyediakan hotline sehingga konsumen mudah menghubungi para
penjual. Jangan lupa terus melakukan inten promosi sehingga bisa
meningkatkan jumlah keputusan pembelian bagi konsumen potensial.

2. Pada variabel reputasi merek diharapkan lebih meningkatkan kualitas
produk dan nama baik produknya demi kebijakan konsumen untuk
konsisten dalam menimbulkan minat beli dan menjadi prioritas konsumen.

3. Bagi konsumen sebaiknya konsumen sebelum memutuskan pembelian
diharapkan memperhatikan factor-faktot seperti kualitas produk, harga dan
manfaat kandungan dalam produk skincare tersebur agar dapat memberikan
kepuasan sesuai dengan keinginan konsumen.

4. Bagi pembaca dan peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah
variabel lain yang mampu mempengaruhi minat beli dan keputusan



pembelian sehingga hasilnya dapat memperkaya pengetahuan serta teori
tentang variabel- variabel tersebu
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Lampiran 1. 2 Kuesioner Penelitian

PENGARUH TURBO MARKETI NG DAN REPUTASI MEREK
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI MINAT BELI
SEBAGAI VARIABEL MEDIASI PADA PRODUK THE ORIGINOTE

(Studi Pada Followers Akun Instagram @ TheOriginote)

Kepada Yang Terhormat,
Saudar/saudari Responden
Di Tempat

Assalamualaikum Wr, Wb

Puji syukur kehadirat Allah SWT, tuhan semesta alam yang telah
memberikan rahmat dan hidayah-Nya. Sholawat serta salam semoga tetap
tercurahkan kepada Nabi kita Nabi Muhammad SAW.

Dalam rangka menyelesaikan studi di Universitas Yudahrta Pasuruan pada
Prodi Administrasi Bisnis dengan ini saya mengadakan penelitian ini yang berjudul
“ Pengaruh Turbo Marketing dan Reputasi Merek terhadap Keputusan
Pembelian melalui Minat Beli sebagai Variabel Mediasi pada Produk The
Originote (Studi Pada Followers Akun Instagram @ TheOriginote)”

Maka dengan ini, saya mohon kesedian Saudara/l untuk berkenan mengisi
kuisioner ini. Atas ketersediaan dan bantuan Saudara/l yang turut berpartisipasi

dalam mengisi kuisioner penelitian ini, saya ucapkan terima kasih.

Penulis

Indah Kasih Wulan



PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER

1. Pilihlah jawaban pernyataan dibawah ini yang sesuai dengan jawaban anda
dengan jujurdan tanpa dipengaruhi oleh orang lain.
2. Pilih salah satu jawaban yang menurut anda paling tepat dengan
memberikan tandacentang (V) pada salah satu jawaban STS, TS, N dan
SS pada kolom yang telah disedikan, dimana :
a. STS = Sangat Tidak Setuju

b. TS =Tidak Setuju
c. N = Netral
d. S=Setuju

e. SS = Sangat Setuju

Daftar Pertanyaan Variabel Turbo Marketing

No. Pertanyaan | sts|1ts| N | s | ss

Speed of Response (Respon Cepat)

1. | Saya mendapatkan manfaat dari
kecepatan penyampaian konten
instagram  mengenai produk the
originote.

Deft of Response (Respon
Cekatan)

2. | Saya menyadari pentingnya peran
media sosial instagram dalam
menyebarkan informasi produk the
originote terhadap konsumen sangat
cepat.




Daftar Pertanyaan Variabel Reputasi Merek

No.

Pertanyaan

[sts[ s | N | s [ ss

Terpercaya

Saya cenderung lebih  memilih
skincare “the originote” yang sudah
BPOM dari pada yang lain.

Reputasi dibanding Pesaing

Saya percaya bahwa tingkat pangsa
pasar skincare the originote
memiliki  reputasi yang  baik
dibanding pesaing lainya.

Dikenal Luas

Saya percaya bahwa produk “the
originote” mempunyai nama baik di
media sosial.

Kemudahan di Ingat

Saya percaya bahwa moisturizer the
originote  memiliki ciri  khas
kandungan hidrasi yang bagus
dibanding merek yang lain.

Daftar Pertanyaan Variabel Minat Beli

No. Pertanyaan |sts| Ts | N | ss | s
Mintat Transaksional
1. | Saya cenderung mencari tahu lebih
lanjut tentang produk The Originote
setelah melihat promosi.
Minat Referensial
2. | Saya sering merekomendasikan

produk “the originote” jiika ada
teman vyang bermaksud untuk
membeli skincare.

Minat Preferensial

3. | Saya memilih “the originote” karena
memenuhi kebutuhan untuk menjaga
kelembutan kulit wajah.

Minta Eksploratif
4. | Saya ingin mencari informasi lebih

lanjut produk “the originote” dari
teman walaupun telah mengetahui
produk tersebut.




Daftar Pertanyaan Variabel Keputusan Pembelian

No.

Pertanyaan

[sts[ s | N [ss ] s

Pilihan Produk

Saya memutuskan membeli produk
The Originote karena konsisten
dalam menyediakan produk yang
berkualitas tinggi.

Pilihan Merek

Saya memilih merek skincare “the
originate” karena dikenal kualitas
produknya bagus dan terpercaya.

Pilihan Penyaluran

Saya melakukan keputusan
pembelian produk the originote pada
penyalur reseller yang menjual
produk resmi.

Waktu Pembelian

Saya memutuskan membeli produk
“the originote” dilakukan
berdasarkan ada promosi dan diskon.

Jumlah Pembelian

Saya melakukan keputusan
pembelian the originote sesuai
dengan jumlah produk yang saya
inginkan.
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Lampiran 1. 3 Hasil Tabulasi data responden

Total

18
20
20
19
21

25

24
25

22
25

23

20
25

20
12
20
16
25

22
16

Y5

Y4

Y3

Y2

Keputusan Pembelian

Y1

Total

14
15
16
15
17
20
19
20
17
20
19
16
20
16
10
17
13
20
17
16

Minat Beli

Z4

Z3

Z2

Z1

Total

15
18
14
16
16
20
20
20
17
20
17
17
20
16
13
18
12
20
18
14

X2.4

X2.3

X2.2

Reputasi Merek

X2.1

Total

10

10
10
10

10

10

10
10

Turbo
Marketing

X1.1

X1.2

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
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Total

22
21

20
17
22
22
25

20
17
24
23

20
20
23

19
25

24
20
14
19
19
19

Y5

Y4

Y3

Y2

Keputusan Pembelian

Y1

Total

17
15
16
16
17
18
16
16
14
18
16
14
16
18
19
20
19
16
17
15
13
17

Minat Beli

Z4

Z3

Z2

Z1

Total

20
16
16
18
18
17
19
15
15
17
19
14
15
19
16
20
17
17
16
18
16
16

X2.4

X2.3

X2.2

Reputasi Merek

X2.1

Total

10

10

10

10

Turbo
Marketing

X1.1

X1.2

No

43

44
45

46
47

48
49
50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63

64
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Total

20
17
20
16
17
16
23

17
25

18
19
24
23

23

Y5

Y4

Y3

Y2

Keputusan Pembelian

Y1

Total

18
14
17

14
14
16
16
20
18
15
16
20
18

Minat Beli

Z4

Z3

Z2

Z1

Total

16
14
15
13
11
16
20
12
10
15
12
19
20
18

X2.4

X2.3

X2.2

Reputasi Merek

X2.1

Total

10

10

10
10

Turbo
Marketing

X1.1

X1.2

No

87

88
89
90
91

92

93

94
95

96
97

98
99

100




Lampiran 1. 4 Hasil Uji Analisis SPSS

A. Analisis Deskriptif

o1

Descriptive Statistics

Maximu Std.
N Minimum m Mean Deviation
X1.1 100 2 5 4,18 ,702
X1.2 100 1 5 4,43 , 714
X1 100 5 10 8,61 1,171
Valid N (listwise) 100
Descriptive Statistics
Maximu Std.
N Minimum m Mean Deviation
X2.1 100 1 5 4,07 ,935
X2.2 100 2 5 4,02 ,853
X2.3 100 2 5 4,29 ,701
X2.4 100 1 5 4,20 ,829
X2 100 10 20 16,58 2,479
Valid N (listwise) 100
Descriptive Statistics
Maximu Std.
N Minimum m Mean Deviation
Z1 100 1 5 4,16 ,849
Z2 100 1 5 3,99 ,990
Z3 100 1 5 4,22 , 905
Z4 100 1 5 4,10 ,835
Z 100 6 20 16,47 2,657
Valid N (listwise) 100
Descriptive Statistics
o Maximu Std.
N Minimum m Mean Deviation
Y1 100 1 5 4,05 , 968
Y2 100 2 5 4,23 737
Y3 100 2 5 4,05 ,914
Y4 100 1 5 4,07 1,008
Y5 100 2 5 4,25 , 157
Y 100 12 25 20,65 3,227
Valid N (listwise) 100
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B. Uji Validitas
Correlations
TURBO
X1.1 X1.2 MARKETING
X1.1 Pearson Correlation 1 ,490™ ,849™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 100 100 100
X1.2 Pearson Correlation ,490™ 1 ,876"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 100 100 100
TURBO MARKETING Pearson Correlation ,849™ ,876" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 100 100 100
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
REPUTASI
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 MEREK
X2.1 Pearson 1 426" ,263" A7 , 7357
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,008 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.2 Pearson 426" 1 ,405™ ,408™ , 754"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.3 Pearson ,263" ,405™ 1 ,490™ ,698™
Correlation
Sig. (2-tailed) ,008 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
X2.4 Pearson A57" ,408" ,490™ 1 , 794
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
REPUTASI Pearson , 735" , 754" ,698™ , 794" 1
MEREK Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Correlations

Z1 Z2 Z3 Z4 MINAT BELI
Z1 Pearson Correlation 1 , 309" 274" ,254" ,621"
Sig. (2-tailed) 1002 1006 011 1000
N 100 100 100 100 100
Z2 Pearson Correlation ,309" 1 448" ,221" , 758"
Sig. (2-tailed) 1002 1000 1027 1000
N 100 100 100 100 100
Z3 Pearson Correlation 274" 448" 1 ,179 ,709”
Sig. (2-tailed) 1006 1000 074 1000
N 100 100 100 100 100
Z4 Pearson Correlation ,254" 221" ,179 1 ,619”
Sig. (2-tailed) 011 1027 074 1000
N 100 100 100 100 100
MINAT BELI | Pearson Correlation 621" , 758" , 709" ,619” 1
Sig. (2-tailed) 1000 1000 1000 1000
N 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y
Y1 Pearson Correlation 1| ,504"| ,622"| ,348"| ,262" , 781"
Sig. (2-tailed) 000| ,000] ,000[ 008 1000
N 100 100 100 100 100 100
Y2 Pearson Correlation ,504™ 1] ,5577| ,280™| ,408" 74T
Sig. (2-tailed) 1000 000| ,005| ,000 1000
N 100 100 100 100 100 100
Y3 Pearson Correlation 622" 557" 1 ,231°| ,422™ , 793"
Sig. (2-tailed) 000 ,000 021 ,000 1000
N 100 100 100 100 100 100
Y4 Pearson Correlation ,348™| ,280" ,231" 1] ,296™ ,624™
Sig. (2-tailed) 000 ,005| 021 ,003 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Y5 Pearson Correlation 2627 ,408"| ,4227| ,296" 1 ,635™
Sig. (2-tailed) 008 ,000] ,000] 003 ,000
N 100 100 100 100 100 100
KEPUTUSAN | Pearson Correlation 7817 ,747| ,7937| ,624™| ,635" 1
PEMBELIAN |— :
Sig. (2-tailed) 000| ,000] ,o000| ,000| ,000
N 100 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




B. Uji Reliabilitas

X1
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
, 739 2
X2
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
,733 4

C. Uji Normalitas

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
, 708 4
Y
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
, 759 5

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 100
Normal ParametersaP? Mean ,0000000
Std. Deviation 1,54359567

Most Extreme Differences Absolute ,084
Positive ,084

Negative -,074

Test Statistic ,084
Asymp. Sig. (2-tailed)° ,078

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Model 2

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parameters2P Mean ,0500000
Std. Deviation 1,58831441
Most Extreme Differences Absolute ,078
Positive ,078
Negative -,063
Test Statistic ,078
Asymp. Sig. (2-tailed)® ,136

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

54



D. Uji Heteros
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Model 1
Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,405 1,431 ,982 ,329
TURBO_MARKETIN ,146 ,106 ,138 1,373 ,173
G
REPUTASI MEREK -,073 ,069 -,106 -1,057 ,293
a. Dependent Variable: ABS_RES1
Model 2
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5,098 1,699 3,001 ,003
TURBO_MARKETIN -,087 ,139 -,072 -,628 ,532
G
REPUTASI MEREK -,101 ,078 -,129 -1,289 ,200
MINAT BELI -,080 ,070 -,131 -1,138 ,258

a. Dependent Variable: ABS RES2

E. Uji R2
Model 1
Model Summary®
Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,7012 ,491 ,481 1,559

a. Predictors: (Constant), REPUTASI MEREK, TURBO MARKETING

b. Dependent Variable: MINAT BELI

Model 2
Model Summary®
Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,8272 ,683 ,673 1,705

a. Predictors: (Constant), MINAT BELI, REPUTASI MEREK, TURBO MARKETING

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
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F. Uji Analisis Jalur

Model 1
Coefficients?
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient Collinearity
Coefficients S Statistics
Toleran
Model B Std. Error Beta T Sig. ce VIF
1 (Constant) 3,320 1,446 2,295 ,024
TURBO ,610 ,155 ,306| 3,946 ,000 ,870] 1,150
MARKETING
REPUTASI ,485 ,071 ,529| 6,817 ,000 ,870] 1,150
MEREK
a. Dependent Variable: MINAT BELI
Model 2
Coefficients?
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient Collinearity
Coefficients S Statistics
Toleran
Model B Std. Error Beta T Sig. ce VIF
1 (Constant) 2,505 1,436 1,744 ,084
TURBO ,805 ,193 ,398| 4,179 ,000 3641 2,750
MARKETING
REPUTASI ,245 ,097 , 1941 2,528 ,013 561 1,781
MEREK
MINAT BELI ,451 ,136 327 3,328 ,001 341 2,935

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
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