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ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of social media marketing on purchasing decisions for Skintific 5X Ceramide 

Low pH Cleanser products. The development of social media has encouraged skincare companies to utilize digital 

platforms as effective marketing tools to influence consumer behavior. This study uses a quantitative approach with 

a survey method. The research subjects were users of Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser who learned about 

the product through social media. There were 60 respondents in this study, selected using purposive sampling. 

Data were collected through questionnaires and analyzed using descriptive and verifiable analysis. The results 

show that social media marketing has a positive impact on the purchase decision of Skintific 5X Ceramide Low pH 

Cleanser. These findings support signal theory, which states that information conveyed through social media serves 

as a signal of product quality that can increase consumer trust and influence purchasing decisions. This study is 

expected to contribute to companies in designing social media marketing strategies and serve as a reference for 

further research. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian 

produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser. Perkembangan media sosial telah mendorong perusahaan 

perawatan kulit untuk memanfaatkan platform digital sebagai alat pemasaran yang efektif untuk mempengaruhi 

perilaku konsumen. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Subjek penelitian 

adalah pengguna produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser yang mengetahui produk tersebut melalui media 

sosial. Ada 60 responden dalam penelitian ini, yang dipilih menggunakan sampling purposif. Data dikumpulkan 

melalui kuesioner dan dianalisis menggunakan analisis deskriptif dan verifikatif. Hasil menunjukkan bahwa 

pemasaran media sosial memiliki dampak positif terhadap keputusan pembelian Skintific 5X Ceramide Low pH 

Cleanser. Temuan ini mendukung teori sinyal, yang menyatakan bahwa informasi yang disampaikan melalui media 

sosial berfungsi sebagai sinyal kualitas produk yang dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan 

mempengaruhi keputusan pembelian. Penelitian ini diharapkan dapat berkontribusi bagi perusahaan dalam 

merancang strategi pemasaran melalui media sosial dan menjadi acuan untuk penelitian lebih lanjut. 

 

Kata kunci: Pemasaran Media Sosial, Keputusan Pembelian, Teori Sinyal, Perawatan Kulit, Skintific 
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PENDAHULUAN 

Industri kecantikan di Indonesia mengalami perkembangan yang sangat pesat seiring dengan 

meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap perawatan kulit wajah. Salah satu produk yang banyak 

diminati konsumen adalah pembersih wajah (facial cleanser) yang berfungsi menjaga kesehatan kulit. 

Skintific sebagai merek skincare yang relatif baru mampu menarik perhatian konsumen melalui inovasi 

produk dan strategi pemasaran berbasis media sosial. 

Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan YouTube menjadi sarana utama perusahaan dalam 

menyampaikan informasi produk, melakukan promosi, serta membangun citra merek. Konten berupa 

review beauty influencer, testimoni pengguna, serta edukasi skincare menjadi sinyal positif bagi konsumen 

dalam menilai kualitas produk. Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser dikenal luas melalui konten media 

sosial yang menekankan keunggulan kandungan ceramide dan pH rendah yang aman untuk skin barrier. 

Keputusan pembelian konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh kebutuhan, tetapi juga oleh informasi 

yang diterima melalui media sosial. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan untuk mengetahui 

sejauh mana pengaruh social media marketing terhadap keputusan pembelian produk Skintific 5X 

Ceramide Low pH Cleanser. 

Pra-survei ini dilakukan untuk mengetahui gambaran awal mengenai pengaruh social media 

marketing terhadap keputusan pembelian produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser. Pra-survei 

dilakukan terhadap 60 responden yang merupakan pengguna produk Skintific dan mengetahui produk 

tersebut melalui media sosial. Instrumen pra-survei menggunakan skala Likert 5 poin, Berdasarkan hasil 

pra-survei terhadap 60 responden, diperoleh bahwa variabel social media marketing dan keputusan 

pembelian berada pada kategori Baik. Hasil ini menunjukkan bahwa media sosial berperan penting dalam 

memengaruhi keputusan pembelian produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser, sehingga penelitian 

ini layak untuk dilanjutkan ke tahap penelitian utama. 

 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Sosial Media Marketing 

Menurut Tracy L. Tuten dan Michael R. Solomon, Social Media Marketing adalah salah satu bentuk 

pemasaran digital yang memanfaatkan platform media sosial untuk menyampaikan pesan pemasaran, 

berinteraksi dengan konsumen, dan membangun hubungan jangka panjang antara merek dan audiens. 

Media sosial memungkinkan penyampaian pesan pemasaran secara visual dan interaktif sehingga lebih 

mudah menarik perhatian konsumen. Indikator social media marketing meliputi kualitas konten, intensitas 

promosi, interaksi dengan pengguna, serta kredibilitas informasi yang disampaikan. 

 

Signalling  

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, keputusan pembelian merupakan hasil dari proses 

kompleks di mana konsumen melakukan evaluasi berbagai alternatif sebelum menentukan pilihan akhirnya. 

Konsep dalam perilaku konsumen yang menjelaskan proses yang dilalui konsumen dari awal sampai 

menghasilkan tindakan membeli suatu produk atau jasa. Teori signalling menjelaskan bahwa pihak yang 

memiliki informasi lebih (perusahaan) akan memberikan sinyal kepada pihak yang memiliki informasi 

lebih sedikit (konsumen) untuk mengurangi ketidakpastian. Dalam konteks pemasaran digital, sinyal 
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tersebut dapat berupa ulasan positif, endorsement influencer, testimoni pengguna, serta penjelasan 

kandungan produk. Sinyal yang positif akan membentuk persepsi kualitas dan meningkatkan kepercayaan 

konsumen. 

 

Keputusan Pembelian  

Menurut Dharmmesta dan Handoko (2012), keputusan pembelian terdiri dari berbagai komponen 

seperti keputusan jenis produk, keputusan merek, dan waktu pembelian. Keputusan pembelian merupakan 

proses yang dilalui konsumen dalam menentukan pilihan terhadap suatu produk. Sedangkan menurut Kotler 

dan Keller, proses keputusan pembelian terdiri dari pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Media sosial memiliki peran penting dalam 

membantu konsumen pada tahap pencarian informasi dan evaluasi alternatif. 

 

Hipotesis  

Hipotesis merupakan dugaan sementara yang dirumuskan berdasarkan landasan teori dan hasil 

penelitian terdahulu, yang kemudian akan diuji kebenarannya melalui analisis data empiris. Dalam 

penelitian ini, hipotesis disusun berdasarkan teori social media marketing, teori signalling, dan teori 

keputusan pembelian. 

Social media marketing dipandang sebagai sarana perusahaan dalam menyampaikan informasi dan 

membangun komunikasi dengan konsumen melalui media sosial. Informasi yang disajikan dalam bentuk 

konten promosi, edukasi produk, ulasan influencer, dan testimoni pengguna berfungsi sebagai sinyal 

(signal) bagi konsumen mengenai kualitas dan keunggulan produk. Menurut teori signalling, sinyal positif 

yang diterima konsumen dapat mengurangi ketidakpastian informasi dan meningkatkan kepercayaan 

terhadap produk. 

Kepercayaan yang terbentuk melalui media sosial selanjutnya memengaruhi proses keputusan 

pembelian konsumen, khususnya pada tahap pencarian informasi dan evaluasi alternatif. Konsumen yang 

memperoleh informasi yang jelas, menarik, dan meyakinkan dari media sosial cenderung memiliki 

keyakinan yang lebih besar untuk melakukan pembelian. Berdasarkan hubungan teoritis tersebut, maka 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H₁: Social media marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk 

Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser.Hipotesis ini menyatakan bahwa semakin baik penerapan social 

media marketing yang dilakukan oleh Skintific, maka semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian 

konsumen terhadap produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser. Hipotesis ini selanjutnya akan diuji 

secara empiris menggunakan data yang diperoleh dari responden penelitian. 

 

 

 

 

 

1.  

 

 

Sosial Media marketing  

(Variable X) 

Sosial Media marketing  

(Variable Y) 

 
Pengaruh Posistif 

(variable X) 



 
 
 

 
 

 

----------------- 

Pengaruh Media Sosial Marketing Terhadap Keputusan Pembelian  

pada Produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser  

(Riskiawati, et al.)  

        516 

Online ISSN 3110-1151 & Print ISSN 3110-1526   

 

METODE  

 Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, Objek penelitian adalah produk Skintific 5X 

Ceramide Low pH Cleanser, sedangkan subjek penelitian adalah konsumen yang menggunakan produk 

tersebut dan mengetahui produk melalui media sosial. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna 

produk Skintific. Sampel penelitian berjumlah 60 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling dengan kriteria pernah melihat promosi Skintific di media sosial dan pernah menggunakan 

produknya. Data dikumpulkan melalui kuesioner dengan skala Likert lima poin. Teknik analisis data 

meliputi analisis deskriptif dan analisis pengaruh antar variabel.  

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

1. Gambaran Umum Responden 

Penelitian ini melibatkan 60 responden yang merupakan pengguna produk Skintific 5X Ceramide 

Low pH Cleanser dan mengetahui produk tersebut melalui media sosial. Sebagian besar responden 

mengenal produk Skintific melalui platform media sosial seperti Instagram dan TikTok. Hal ini 

menunjukkan bahwa media sosial menjadi sumber informasi utama bagi konsumen dalam mengenal produk 

skincare. Karakteristik responden menunjukkan bahwa mayoritas responden berada pada rentang usia 

remaja hingga dewasa muda, yang merupakan kelompok pengguna aktif media sosial. Kondisi ini 

memperkuat relevansi penggunaan social media marketing sebagai strategi pemasaran produk skincare. 

 

2. Hasil Analisis Deskriptif Variabel Sosial Media Marketing (X) 

Hasil pra-survei menunjukkan bahwa rata-rata penilaian responden terhadap variabel social media 

marketing berada pada kategori Baik. Hal ini menandakan bahwa strategi pemasaran Skintific melalui 

media sosial telah berjalan secara efektif. Indikator review beauty influencer memperoleh penilaian paling 

tinggi, yang menunjukkan bahwa influencer memiliki peran penting dalam membangun kepercayaan 

konsumen. Konsumen cenderung lebih yakin terhadap produk setelah melihat ulasan dari influencer yang 

dianggap berpengalaman dan kredibel. 

Selain itu, konten promosi yang menarik dan penyampaian informasi produk yang mudah dipahami 

turut memengaruhi persepsi positif konsumen terhadap Skintific. Media sosial dimanfaatkan sebagai sarana 

untuk menjelaskan manfaat produk, kandungan utama, serta keunggulan pH rendah yang aman bagi kulit. 

Interaksi Skintific dengan konsumen melalui kolom komentar maupun pesan langsung juga dinilai cukup 

baik, meskipun masih dapat ditingkatkan untuk menciptakan hubungan yang lebih erat dengan konsumen 

 

3. Hasil Analisis Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Pada variabel keputusan pembelian, hasil pra-survei terhadap 60 responden menunjukkan kategori 

Baik. Indikator kepuasan dan niat membeli ulang memperoleh penilaian tertinggi, yang mengindikasikan 

bahwa konsumen merasa puas setelah menggunakan produk Skintific dan memiliki keinginan untuk 

melakukan pembelian ulang. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh 

media sosial berlanjut pada pengalaman positif setelah penggunaan produk. 
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Media sosial juga berperan dalam membantu konsumen mengenali kebutuhan akan produk 

pembersih wajah, mencari informasi sebelum membeli, serta membandingkan Skintific dengan produk 

sejenis lainnya. Dengan demikian, media sosial menjadi sumber informasi utama yang memengaruhi proses 

pengambilan keputusan pembelian. 

 

4. Hasil Analisis Pengaruh Sosial Media Marketing terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pra-survei yang melibatkan 60 responden, dapat disimpulkan bahwa social media 

marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk Skintific 5X Ceramide Low pH 

Cleanser. Semakin baik strategi pemasaran melalui media sosial, seperti kualitas konten, peran influencer, 

dan interaksi dengan konsumen, maka semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk mengambil 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, hasil pra-survei ini menjadi dasar yang kuat untuk melanjutkan 

penelitian ke tahap penelitian utama dengan analisis yang lebih mendalam. 

 

Pembahasan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa social media marketing berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser. Temuan ini sejalan dengan teori signalling 

yang menyatakan bahwa informasi yang disampaikan perusahaan berfungsi sebagai sinyal kualitas produk 

bagi konsumen. Konten promosi, klaim kandungan, serta ulasan influencer yang ditampilkan melalui media 

sosial menjadi sinyal positif yang dapat mengurangi ketidakpastian konsumen terhadap kualitas produk. 

Selain itu, hasil penelitian ini juga mendukung teori keputusan pembelian yang dikemukakan oleh 

Kotler dan Keller, di mana konsumen melalui beberapa tahap sebelum melakukan pembelian. Media sosial 

berperan penting pada tahap pencarian informasi dan evaluasi alternatif. Informasi yang lengkap dan mudah 

diakses melalui media sosial membantu konsumen dalam membandingkan produk dan mengambil 

keputusan pembelian. 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa Skintific berhasil memanfaatkan media sosial sebagai 

sarana pemasaran yang efektif. Konten  edukatif mengenai fungsi ceramide dan pH rendah pada pembersih 

wajah memberikan nilai tambah bagi konsumen dan meningkatkan persepsi kualitas produk. Ulasan dari 

beauty influencer juga memperkuat kepercayaan konsumen karena dianggap sebagai sumber informasi 

yang kredibel. 

Dengan demikian, hasil penelitian ini membuktikan bahwa social media marketing tidak hanya 

berfungsi sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai sarana pembentukan kepercayaan dan pengaruh terhadap 

perilaku konsumen. Penerapan strategi social media marketing yang baik dapat meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk skincare. 

 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh social media marketing terhadap 

keputusan pembelian produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser, maka dapat ditarik beberapa 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Social media marketing yang dilakukan oleh Skintific dinilai berada pada kategori baik. Konten 

promosi yang informatif, edukatif, serta didukung oleh ulasan beauty influencer dan testimoni 



 
 
 

 
 

 

----------------- 

Pengaruh Media Sosial Marketing Terhadap Keputusan Pembelian  

pada Produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser  

(Riskiawati, et al.)  

        518 

Online ISSN 3110-1151 & Print ISSN 3110-1526   

 

pengguna mampu memberikan informasi yang jelas mengenai manfaat dan kualitas produk kepada 

konsumen. 

2. Keputusan pembelian konsumen terhadap produk Skintific 5X Ceramide Low pH Cleanser juga 

berada pada kategori baik. Media sosial berperan penting dalam membantu konsumen mengenali 

kebutuhan perawatan kulit, mencari informasi produk, serta meyakinkan konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

3. Social media marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk Skintific 5X 

Ceramide Low pH Cleanser. Semakin baik strategi social media marketing yang diterapkan, maka 

semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian konsumen. 

4. Hasil penelitian ini mendukung teori signalling, di mana informasi yang disampaikan melalui 

media sosial berfungsi sebagai sinyal kualitas produk yang dapat meningkatkan kepercayaan 

konsumen dan memengaruhi keputusan pembelian. 
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