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ABSTRACT  

Studying the effect of online promotions, prices, and a Korean brand ambassador 

on Central Lombok residents' interest in repurchasing Scarlett Whitening was the 

primary goal of this research. This research used a quantitative approach with a 

purposive sampling strategy of 100 respondents, a questionnaire as its research 

instrument, and SPSS for data testing. This study found that online promotion, 

prices, and the Korean brand ambassador had a positive and significant impact 

on Scarlett's whitening rebuying interest in Central Lombok by 52.7%, with the 

remaining 42.3% influenced by variables not included in this study. 
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PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi dan beragam ilmu pengetahuan yang ada menimbulkan persaingan 

yang semakin meningkat dalam dunia usaha. Begitu juga dalam industri kecantikan atau 

skincare mengalami perkembangan yang sangat maju, jika di lihat dari beragam merek 

kosmetik yang muncul saat ini baik produk impor maupun lokal dapat menunjukan 

perkembangan yang begitu luar biasa dalam industri kecantikan.Indonesia sendiri masuk ke 

dalam kategori pasar kosmetik yang maju dan cukup besar, sebagaimana menurut kementrian 

pendustrian, Airlangga Hartarto, menyatakan adanya kenaikan 20% atau mengalami 

pertumbuhan ekonomi nasional empat kali lipat pada industry kosmetik nasional Indonesia, 

Salah satu industri dasar yang diberi bobot cukup besar dalam RIPIN 2015-2035 ialah industri 

kosmetik. Majunya pasar kosmetik menyebabkan persaingan yang begitu keras antar 

perusahaan yang memiliki usaha serupa, sehingga setiap perusahaan serupa di tuntut harus 

mampu menyiapkan strategi yang tepat dalam upaya pencapaian tujuan.  

       Pemanfaatan media sosial dan bentuk media online lainnya untuk tujuan promosi 

telah menjadikan promosi online sebagai taktik pemasaran yang dominan dalam beberapa 

tahun terakhir (D Hermawan, S Amilia, 2023). Iklan internet memiliki banyak efek positif pada 

pemasaran, tetapi memiliki risiko reaksi dari pemirsa jika iklan tersebut vulgar atau tidak 

menarik. (Bamba, F & Barnes, 2015). Istilah "harga" mengacu pada jumlah uang yang 

dibebankan untuk sebuah layanan atau barang atau nilai yang diterima konsumen sebagai 

imbalan atas penggunaan penawaran tersebut. Pelaku usaha harus memperhatikan penetapan 

harga sebagai strategi untuk meningkatkan minat beli ulang (Amstrong, 2016).  Dalam hal ini, 

pelaku usaha harus dapat menyesuaikan harga berdasarkan kualitas produk yang ditawarkan, 

sehingga konsumen merasa puas dengan manfaat dari barang yang diperolehnya. Istilah Korea 

untuk tokoh terkemuka yang mempromosikan produk dan membantu menyebarkan berita 

tentang produk tersebut adalah "duta merek", dan ini merupakan taktik pemasaran yang umum. 

Penjualan diperkirakan akan meningkat dengan bantuan duta merek. Bisnis menggunakan duta 

merek untuk mewakili produk mereka dan menarik bagi keinginan dan kebutuhan konsumen. 

Tujuan menggunakan selebriti terkenal sebagai duta merek adalah untuk meningkatkan minat 

konsumen terhadap produk, sumbernya adalah (Lea-Greenwood, 2016). 

Terdapat hubungan yang signifikan secara statistik antara pengaruh duta merek Korea 

ITZY dan perhatian konsumen, menurut temuan penelitian (MA Faradilla, 2022) Penelitian 

telah menunjukkan bahwa harga mempengaruhi kecenderungan konsumen untuk membeli (A 

Puspitasari, EW Putri, SNB Hutapea, 2022) dan bahwa promosi online berdampak pada 

kecenderungan konsumen untuk membeli kembali (ER Santi, 2020). Salah jika berasumsi 

bahwa menerapkan sebagian saja dari taktik pemasaran yang disebutkan di atas akan menjamin 

kesuksesan perusahaan, meskipun sebagian besar penelitian sebelumnya menemukan 

sebaliknya. 

 

METODE PENELITIAN  

Pendekatan kuantitatif berdasarkan skala Likert digunakan dalam penelitian ini. 

Pelanggan di Lombok Tengah yang menggunakan Scarlett Whitening dan berada dalam 

rentang usia 15 hingga 30 tahun menjadi subjek penelitian ini. Survei ini disebarkan melalui 

Google Formulir dan WhatsApp. Jumlah sampel untuk penelitian ini adalah 100 orang, dan 

SPSS digunakan untuk pengujian hipotesis. 



Referensi : Jurnal Ilmu Manajemen dan Akutansi Volume 12 Nomor 1,2024 86 

 

Retrieved from https://jurnal.unitri.ac.id/index.php/refrensi/article/view/5707 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji validitas dan Reliabilitas 

Karena uji validitas menemukan bahwa r hitung > r tabel (df = 100-2, derajat kebebasan 

5%), dan karena skor masing-masing item pernyataan berkorelasi dengan skor keseluruhan 

item pernyataan, maka dapat disimpulkan bahwa indikator yang digunakan untuk mengukur 

variabel-variabel tersebut adalah valid. Untuk pengujian ini, nilai r-tabel sebesar 0,197 dihitung 

dengan menggunakan df (n-2) dan ambang batas signifikan 5%. Semua pertanyaan untuk setiap 

variabel adalah valid, berdasarkan hasil ini. 

Semua variabel dalam studi ini memiliki koefisien alpha (α = 0,05) lebih besar dari 0,6, 

yang mengindikasikan bahwa setiap variabel kuesioner dapat diandalkan, sesuai dengan hasil 

uji reliabilitas.    

  

Uji Normalitas  

 

Berdasarkan tabel di atas  diketahui nilai signifikansi hasil perhitungan 0,286 lebih besar 

dari α=0,05 maka di distribusinya dinyatakan normal. 

 

Uji Multikolinieritas    

    
Dalam penelitian ini, tidak ada variabel yang menunjukkan gejala multikolinieritas, 

seperti yang ditunjukkan pada tabel di atas: VIF promosi sebesar 1,701, VIF harga sebesar 

1,727, dan VIF duta merek sebesar 1,546. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas dilakukan menggunakan grafik plot antara nilai prediksi variabel 

dependen (ZPRED) dengan residualnya (SRESID) dengan cara sebagai berikut: 
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Berdasarkan gambar diatas dapat dilihat tidak ada pola yang jelas,serta titik-titik 

menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y maka dapat disimpulkan tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Uji Regresi Linier Berganda 

 

Nilai konstanta sebesar 3,485 sebelum dipengaruhi oleh pemasaran online, harga, dan 

duta merek Korea adalah positif, sesuai dengan tabel di atas, yang berarti bahwa minat beli 

ulang bernilai. Menurut temuan ini, koefisien bernilai positif, menunjukkan bahwa iklan 

online, harga, dan duta merek Korea semuanya memiliki dampak positif pada minat beli ulang. 

Dengan kata lain, semakin menarik promosi online, semakin besar kemungkinan konsumen 

Scarlett untuk membeli kembali. Di antaranya, koefisien untuk harga (0,203), promosi internet 

(0,223), dan duta merek Korea (0,385) yang menonjol. 

 

Pengujian Hipotesis 

 

Dengan nilai signifikansi sebesar 0,030 < 0,05, analisis uji t menegaskan bahwa promosi 

online berdampak positif terhadap minat beli ulang, oleh karena itu menerima hipotesis 1. 

Hipotesis 2 diterima karena data menunjukkan bahwa harga berdampak positif terhadap minat 

beli ulang, yang ditunjukkan dengan nilai signifikansi sebesar 0,030 < 0,05. Hasil penelitian 
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menunjukkan bahwa duta merek Korea berdampak positif terhadap minat beli ulang, dengan 

nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05, sehingga menerima hipotesis 3. 

Tiga hipotesis diterima berdasarkan hasil analisis uji F. Hal ini berarti hipotesis 3 (H3) 

diterima, yang berarti bahwa minat beli ulang Scarlett Whitening di Lombok Tengah 

dipengaruhi secara signifikan oleh promosi online, harga, dan brand ambassador Korea secara 

bersamaan. 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Di kota Lombok Tengah, 52,7% (0,527x100) dari minat beli ulang Scarlett Whitening 

dipengaruhi oleh promosi online, harga, dan duta merek Korea, sesuai dengan tabel di atas; 42,3% 

dipengaruhi oleh variabel yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

Analisis statistik Scarlett Whitening di Lombok Tengah menunjukkan hubungan yang kuat dan 

menguntungkan antara variabel-variabel berikut: harga, promosi internet, dan duta merek Korea. 

Peningkatan pendapatan perusahaan dapat dicapai dengan memanfaatkan taktik pemasaran yang ada 

saat ini dengan lebih baik melalui penerapan metode yang sudah teruji.  

 

KESIMPULAN  

Karena pasar kosmetik di Indonesia terus berkembang dari tahun ke tahun, Scarlett 

Whitening selalu memikirkan cara-cara baru untuk meningkatkan penjualan. Bukti dari 

pencapaian ini dapat dilihat dari peringkat Scarlett Whitening di pasar online pada tahun 2022 

di antara 10 merek perawatan kulit lokal terlaris. Penelitian di Lombok Tengah menunjukkan 

bahwa promosi online, harga, dan duta merek Korea secara signifikan dan positif 

mempengaruhi minat konsumen untuk membeli kembali produk tersebut. Temuan ini 

konsisten dengan temuan-temuan tersebut. Ketika promosi online mencapai sasarannya, hal itu 

dapat meningkatkan minat beli. Jika dirancang dengan baik, promosi ini juga dapat berfungsi 

sebagai katalisator minat terhadap produk dan layanan di mana pelanggan dapat memperoleh 

beberapa manfaat. Dalam pemasaran produk, strategi penetapan harga yang sukses sangat 

penting karena fakta bahwa harga adalah komponen bauran pemasaran yang dinamis (yaitu 

mudah disesuaikan). Perusahaan yang menggunakan selebriti Korea sebagai "duta merek" 

untuk produk mereka menemukan kesuksesan ketika para penggemar mengingat nama produk 

setiap kali mereka melihat duta tersebut.  

Diperkirakan bahwa Scarlett Whitening akan memanfaatkan sepenuhnya media sosial 

untuk tujuan promosi, idealnya dengan memposting secara teratur dan pada waktu yang 

ditentukan. Karena beberapa toko perlengkapan kecantikan menawarkan barang dengan harga 

yang melambung tinggi, membuat pelanggan khawatir bahwa mereka membeli barang palsu, 

Scarlett Whitening juga harus dapat menetapkan harga jual serendah mungkin untuk pengecer. 

Selain itu, perusahaan ini juga dikatakan lebih selektif dalam memilih duta merek yang mereka 
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gunakan, lebih memilih duta merek yang memiliki warna kulit yang mirip dengan penduduk 

Indonesia.  
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