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Abstract

This research aims to analyze and explain the influence of Digital Marketing, Electronic Word of Mouth, and
Product Quality on Purchasing Decisions in Samarinda. The population in this study is people who intend to
consume Somethinc products in Samarinda and are interested in doing so. The sample selection technique uses
nonprobability sampling, namely the purposive sampling method. Analysis was carried out using Partial Least
Square (PLS). This research shows that Digital Marketing has a positive and significant effect on Purchasing
Decisions, Electronic Word of Mouth has a positive and significant effect on Purchasing Decisions, and Product
quality has a positive and significant effect on purchasing decisions.

Keywords digital marketing, electronic word of mouth, product quality, purchasing decision.
1. Pendahuluan

Perkembangan teknologi ini dapat dilihat dari banyaknya konsumen menggunakan internet
untuk mengakses informasi yang berdampak dalam memenuhi gaya hidup. Dalam platform
media sosial hootsuite disebutkan bahwa sekitar 60% masyarakat di Indonesia memiliki akses
konelsi yang sangat pesat. Khoziyah & Lubis (2021) dalam penelitianya menyebutkan bahwa
di Indonesia kini memiliki 160 juta pengguna internet dan media sosial. Tingginya penggunaan
internet dan media sosial diinonesia dapat meningkatkan pembelian produk secara online.

Hal ini dapat dilihat dengan data MarketingCraft. Menurut hasil penelitian Sukmawati et.al
(2022) pertumbuhan industri kosmetik dan perawatan kulit berkembang 6,46% setiap tahunya.
Hal ini didorong oleh kontribusi penjualan melalui online yang diperkirakan akan mencapai
25% ditahun 2021 di Indonesia sebagai brand skincare. Produk skincare Somethinc adalah salah
satu skincare yang banyak digunakan oleh usia produktif yang dapat mengatasi berbagai macam
masalah kulit dan wajah. Somethinc berdiri pada maret tahun 2019 oleh wanita hebat bernama
Ursula sebagai founder brand Somethinc.
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Gambar 1 Data Peningkatan Pembelian Secara Online

Retail ecommerce sales worldwide, 2015-2021
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Somethinc adalah brand skincare lokal yang menduduki posisi ketiga dari 5 brand produk lokal
pada tahun 2021. Berdasarkan data compass (2021) Somethinc belum bisa memposisikan
dirinya diperingkat pertama karena penjualan somethinc belum bisa mengalahkan penjualan
produk MSGlow dengan pendapatan Rp. 74,85 Miliar dan somethinc sendiri telah memperoleh
pendapatan senilai Rp. 22,45 Miliar dikarenakan somethinc belum bisa sepopuler brand
MSGlow maka dari itu somethinc belum bisa menduduki peringkat 1 dan belum bisa bersaing
dengan brand lain. Hal ini dipengaruhi oleh keputusan pembelian konsumen.

Gambar 2 Data Top 5 Brand Wajah di E-commerce pada bulan Mei

Top S Brand Perawatan Wajah
0\ di E-commerce Bulan Mei 2021
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Salah satu variable yang mempengaruhi Keputusan Pembelian adalah Digital Marketing, ketika
perusahaan mengambil suatu promosi yang memanfaatkan teknologi dan media sosial sehingga
konsumen dapat mengaksesnya dengan mudah menggunakan akses jaringan internet. Menurut
Purnamasari & Kadi (2022) salah satu faktor Keputusan Pembelian adalah Digital Marketing.
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Selain itu hal lain yang mempengaruhi Keputusan Pembelian adalah Electronic Word Of Mouth,
dilihat dari penyebarakan informasi secara tidak langsung oleh para konsumenya melalui media
sosial. Sebelum konsumen membeli sebuah produk adalah melihat riview dari konsumen
tentang produk tersebut sebelum membeli dan menggunakanya. Menurut Cahyani &
Sulistyowati (2021) faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian adalah Electronic Word
Of Mouth.

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh Kualitas Produk, konsumen akan mencari tahu
tentang kualitas produk tersebut sebelum melakukan keputusan pembelian apakah untuk
memutuskan membelinya atau tidak dikarenakan konsumen harus tahu kualitas produk dari
sebuah produk tersebut mulai dari keawatean dan kemasanya yang praktis atau tidak. Menurut
Kotler (2018:54) suatu produk yang ditawarkn harus diperhatikan sehingga dapat memenuhi
keinginan dan kebutuhan konsumen.

2. Tinjauan Literatur

Digital Marketing. Menurut Omar & Atteya (2020) mendifinisikan bahwa Digital Marketing
ialah pemasaran yang memasrkan produk atau jasa yang memanfaatkan smartphone dengan
tujuan bisa menjangkau konsumen dan calon konsumen untuk memasarkan dan
mempromosikan produk melalui media digital. Indikator (X1) Digital Marketing oleh Yazer
Nasini (2012): (1) Accesbility (Aksesbilitas); (2) Entertaiment (Hiburan); (3) Credibility
(Kepercayaan); (4) Informatives (Informatif)

Electronic Word Of Mouth. Menurut Badir & Andjarwati (2020) Electronic Word Of Mouth
pernyataan negative dan positif dari calon pelanggan tentang suatu jasa atau produk melalui
media internet pada sebuah wadah review yang ditulis dalam ulasan media digital. Indikator
(X2) Elecetronic Word Of Mouth oleh Jalildvand & Samei (2012): (1) Membaca ulasanonline
produk konsumen lain. (2) Mengumpulkan informasi dari riview produk konsumen melalui
internet. (3) Berkonsultasi Online. (4) Peningkatan rasa percaya diri apabila setelah membaca
ulasan online.

Kualitas Produk. Menurut Ernawati (2019) mendifinisikan Kualitas Produk salah satu faktor
penting yang mempengaruhi keputusan setiap konsumen dalam membeli dan memilih sebuah
produk. Jadi semakin baik kualitas produk tersebut, maka akan semakin meningkatkan minat
konsumen yang ingin membeli produk. Indikator (X3) Kualitas Produk oleh Fandy Tjiptono
(2016): (1) Performance (Kinerja); (2) Reability (Keandalan); (3) Durability (Daya Tahan); (4)
Esthetics (Estetika).

Keputusan Pembelian. Menurut Shiffman & Kanuk (2015) menyatakan bahwa Keputusan
Pembelian ialah pemilihan dari dua alternative pilihan, artinya Keputusan pembelian adalah
pemilihan dari suatu pilihan yang terdiri dari fua atau Irbih pilihan alternative dan memilih satu
diantaranya. Indikator (Y1) Keputusan Pembelian oleh Thampson (2016): (1) Sesuai
Kebutuhan; (2) Mempunyai Manfaat Produk Yang Dibeli; (3) Ketetapan dalam memberi
produk; (4) Pembelian berulang
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Melalui kerangka yang disajikan dalam melihat dan mengidentifikasi permasalahan yang
diangkat dalam penelitian ini. Kerangka konsep dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 3. Kerangka Konsep

Digital
Marketing
(X1)

Electronic Word Of
Mouth (X2)

Keputusan
Pembelian

Kualitas
Produk
(X3)

Hipotesis Penelitian

Berdasarkan dasar teori yang telah dijelaskan dan permasalahan yang diuraikan sebelumnya
sebagai landasan dalam menganalisis data yang akan diuji kevalitannya, maka diperoleh
jawaban sementara dari permasalahan tersebut dapat disimpulkan hipotesis sebagai berikut :

H1: Diduga bahwa Digital Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian..

H2: Diduga bahwa Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian

H3: Diduga bahwa Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
3. Metode Penelitian

Metode Penelitian yang digunakan adalah data Kuantitatif. Dan jenis data yangdigunakan
dalam penelitian ini adalah data sekunder dan data primer. Data Primer diperoleh dengan
memberikan pertanyaan (Questionner) sedangkan data sekunder diperoleh melalui studi
pustaka. Penelitian ini menggunakan metode pengambilan sampel Snowball Sampling. Dalam
penentuan jumlah sampel minimum untuk SEM denganasumsi nx5 sampai nx10 (Ferdinand,
2014:173). Pada penelitian ini jumlah sampel belum diketahui dan jumlah sampel akan
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ditentukan oleh jumlah responden yang mengisi kuisioner dalam jangka waktu 3 bulan. Teknik
yang digunakan dalam pengambilan sampel pada penelitian ini adalah Non Probability
Sampling. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan metode
Analisis Data Partial Least Square (PLS). Analisis permodelan persamaan struktural
(Srtructural Equating Modelling/SEM) berbasis varian secara simultan melakukan uji
pengukuran yang sekaligus model struktural.

4. Hasil dan Pembahasan

Validitas Penelitian mengenai Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, dan Kualitas
Produk terhadap Keputusan Pembelian pada produk Somethinc di Samarinda dilaksanakan
pada bulan juni-september 2023 dengan sampel penelitian sebanyak 128 responden. penelitian
ini dilakukan dengan menggunakan google forms untuk mendistribusikan survey online.
Adapun yang menjadi responden dalam penelitiann ini ialah masyrakat yang berusia minimal
17 tahun dan pernah membeli produk somethinc yang berdomisili di samarinda. Berikut akan
dijelaskan mengenai deskripsi respondendari data yang telah terkumpul.

Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Frekuensi Presentase
1 Perempuan 108 84,4%

2 Laki-Laki 20 15,6%
Jumlah 128 100%

Dari Tabel 1 dapat diketahui bahwa responden Produk Somethinc yang terbanyak adalah
perempuan dengan jumlah 107 orang ( 84,4%) sedangkan responden laki-laki sebanyak 20
orang (15,6%).

Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Frekuensi Presentase
1 17-20 73 57%

2 21-24 51 39,9%

3 25-27 4 3,1%

4 >27 0

Jumlah 128 100%

Dari tabel 2 diketahui bahwa responden atau konsumen produk Somethinc rata-rata berusia
17-20 Tahun dengan jumlah 73 orang ( 57%), sedangkan yang paling rendah pada rentan 25-27
dengan responden sebanyak 4 orang (3,1%).

Tabel 3. Karakteristik responden Berdasarkan Pekerjaan

No Pekerjaan Frekuensi Presentase

1 Pelajar/Mahasiswa 103 80,4%

2 Wirausaha 9 7,1%

3 Karyawan Swasta 11 8,6%

F P I I ——""— 1815
Publishedby: — __— — —— ~—— EEETE 1o
FORUM MANAJEMEN © Rescarch N
INDONESIA Arymtiborte

.
KTRAMDA LML ©LIdTs



Seminar Nasional
FMI 2024 Manado

FM I

Manado
2024
e-ISSN: 3026-4499

* *
Prosiding Vol.2
5-7 November 2024
4 | Pegawai Negeri 5 3,9%
Jumlah 128 100%

Tabel 3 menunjukan bahwa responden atau konsumen produk Somethinc berdasarkan
penelitian ini yang terbanyak berasal dari kalangan pelajar/mahasiswa dengan total 103 orang
(80,4%), sedangkan yang paling minimum berasal dari kalangan pegawa negeri 5 orang (3,9%).

Tabel 4. Tanggapan Responden Terhadap Digital Marketing

Indikator Skala Jawaban Responden Indeks | Katego
1 2 3 4 5 1

F 2 5 7 61 53 84,58 Tinggi

Digital Marketing 1 % 1,5% 3.9% | 54% 47,6% | 41,4%
F 3 1 9 61 54 85,15 Tinggi

Digital Marketing 2 % 2,3% 0,78% | 7,0% 47,6% | 42,1%
F 2 3 6 59 58 86,8 Tinggi

Digital Marketing 3 % 1,5% 2,3% | 4,6% 46,0% | 45,3%
F 3 3 7 61 54 84,8 Tinggi

Digital Marketing % 2,3% 2,3% | 5,4% 47,6% | 42,1%
85,15 Tinggi

Rata-Rata

Dari Tabel 4 Variable Digital Marketing, terdiri dari 4 item pertanyaan. Indeks rata-rata dari
variable ini adalah 85,15 yang menunjukan nilai yang tinggi.

Tabel 5. Tanggapan Responden Terhadap Electronic Word Of Mouth

Indikator Skala Jawaban Responden Indeks Kategori
1 2 3 4 5

F 2 4 10 51 61 85,66 Tinggi
EWOM 1 % 1,5% 3,1% 7,8% 39,8% | 47,8%

F 2 2 11 45 68 87,18 Tinggi
E-WOM 2 % 1,5% 1,5% 8,5% 35,1% | 53,1%

F 2 4 14 66 42 82,8 Tinggi
E-WOM 3 % 1,5% 3,1% 10,9% | 51,5% | 32,8%

F 2 1 9 31 85 81,68 Tinggi
E-WOM 4 % 1,5% 0,78% | 7% 24,2% | 66,4%
Rata-Rata 86,35 Tinggi

Dari tabel 5 Variable Electronic Word Of Mouth, terdiri dari 4 item pertanyaan. Indeks rata-rata
dari variable ini adalah 86,35 yang menunjukan nilai yang tinggi.
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Tabel 6. Tanggapan Responden Terhadap Kualitas Produk
Indikator Skala Jawaban Responden Indeks Kategori
1 2 3 4 5
F 4 2 11 72 39 81,68 Tinggi
Kualitas Produk 1 % 3,1% 1,5% 8,5% 56,2% | 30,4%
F 2 3 10 65 48 84 Tinggi
Kualitas Produk
% 1,5% 2,3% 7,8% 50,7% | 37,5%
F 3 3 6 66 50 84,34 Tinggi
Kualitas Produk 3 % 2,3% 2,3% 4,6% 51,5% | 39%
F 2 1 16 44 65 86,23 Tinggi
Kualitas Produk 4 % 1,5% 0,78% | 12,5% | 34,4% | 50,7%
Rata-Rata 84,06 Tinggi

Dari Tabel 6 Kualitas Produk, terdiri dari empat item pertanyaan. Indeks rata-rata dari variable
ini adalah 84,06 yang menunjukan nilai yang tinggi.

Tabel 7. Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Pembelian

Indikator Skala Jawaban Responden Indeks Kategori
1 2 3 4 5

Kepuutusan F 3 2 7 43 73 88,1 Tinggi
Pembelian 1 % 2,3% 1,5% 5,4% 33,5% | 57%
Keputusan F 3 3 7 58 57 85,36 Tinnggi
Pembelian 2 % 2,3% 2,3% 5,4% 45,3% | 44,5%
Keputusan F 2 3 7 50 66 87,16 Tinggi
Pembelian % 1,5% 2,3% 5,4% 39% 51,5%

3
Keputusan F 2 3 11 51 61 85,16 Tinggi
Pembelian 4 % 1,5% 2,3% 8,5% 39,8% | 47,6%
Rata-Rata Tinggi

Dari Tabel 7 Variable Keputusan Pembeluan, terdiri dari empat item pertanyaan.

rata variable ini adalah Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model)
Gambar 4. Kerangka Model Dasar
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Validitas Konvergen
Tabel 8. Hasil Outer Loading

Indikator QOuter Loading
Digital Marketing 1 0,929
Digital Marketing 2 0,930
Digital Marketing 3 0,912
Digital Marketing 4 0,907
Electronic Word Of Mouth 1 0,875
Electronic Word Of Mouth 2 0,906
Electronic Word Of Mouth 3 0,843
Electronic Word Of Mouth 4 0,920
Kualitas Produk 1 0,904
Kualitas Produk 2 0,914
Kualitas Produk 3 0,893
Kualitas Produk 4 0,890
Keputusan Pembelian 1 0,932
Keputusan Pembelian 2 0,927
Keputusan Pembelian 3 0,948
Keputusan Pembelian 4 0,923

Besarnya nilai numerik dari masing-masing Outer Load terhadap variabel laten menunjukan
hasil validitas konvergen, seperti yang ditunjukan pada 8. Nilai Outer Load berkisaran antara
0.701 sampai dengan 0.904, sesuai dengan hasil pengeolahan konvergen sebagai ukuran
konstruk karena masing-masing memiliki nilai Loading Factor yang lebih besar dari 0,70.

Validitas Diskriminan

Tabel 9. Hasil Pengujian Cross Loading

Variable Digital Electronic Word | Kualitas Keputusan
Marketing Of Mouth Produk Pembelian
X1.1 0,929 0,757 0,805 0,796
X1.2 0,930 0,746 0,788 0,804
X1.3 0,912 0,736 0,766 0,776
X1.4 0,907 0,792 0,831 0,782
X2.1 0,717 0,875 0,731 0,722
X2.2 0,744 0,906 0,758 0,723
X2.3 0,684 0,843 0,775 0,764
X2.4 0,744 0,920 0,808 0,791
X3.1 0,834 0,776 0,904 0,853
X3.2 0,802 0,828 0,914 0,833
X3.3 0,765 0,768 0,893 0,763
X3.4 0,715 0,761 0,890 0,747
Y1.1 0,807 0,811 0,822 0,932
Y1.2 0,791 0,774 0,819 0,927
Y1.3 0,794 0,781 0,820 0,948
Y1.4 0,809 0,749 0,855 0,923
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Tabel 9 dalam penelitian sebelumnya menunjukan bahwa setiap indikator dikonfirmasi ssebagai
pengukur konstruk. Konfirmasi ini didasarkan pada korelasi konstruk yang lebih tinggi yang
diamati antara setiap variable laten dengan indikator masing-masing dibandingkan dengan
korelasi dengan variable laten lainnya.

Tabel 10. Avarage Variance Exctracted (AVE)

Kode Variable Rata-rata Minumum Kategori
perbedaan Memuat AVE
diekstrak (AVE)
X1 Digital 0,846 >5 Valid
Marketing
X2 Electronic Word | 0,786 >5 Valid
Of Mouth
X3 Kualitas Produk | 0,869 >5 Valid
Y1 Keputusan 0,811 >5 Valid
Pembelian

Hasil pengujian Tabel 10 menunjukan nilai AVE keseluruhan struktur lebih tinggi dari 0,50
sehingga seluruh konstruk validitas diskriminan memadai.

Uji Reliabilitas
Tabel 11. Hasil Pengujian Reabilitas

Variable Composite Reability Cronbach'’s Alpha Keterangan
Digital Marketing | 0,956 0,939 Reliable
X1)

Electronic  Word Of | 0,936 0,909 Reliable
Mouth (X2)

Kualitas Produk (X3) | 0,925 0,922 Reliable
Keputusan Pembelian | 0,950 0,950 Reliable
(Y1)

Menurut Tabel 11, semua variable dianggap reliable ketika Cronbach alpha diatas 0,7. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa variable laten secara keseluruhan memiliki tingkat
keandalan yang tinggi.

Evaluasi Inner Model
Tabel 12. R-Square (R?

Variable R Square
Keputusan Pembelian 0,833

Penelitisn ini menggunakan 1 (satu) buah variable eksogen yang dipengaruhi 3 (tiga) variable
endogen yaitu Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth dan Kualitas Produk. Tabel 13
menunjukan nilai R-Square suatu variable positif keputusan pembelian dipengaruhi oleh
Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth dan Kualitas Produk sebesar 83,3% (0,833 x
100%).
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Gambar 4. Hasil Boothstraping
= AR}
Path Coefficient
Tabel 13. Path Coefficient
Variabel Influence Original Sample Standard T-Statisik | P Values
Exogenous | Endogenous | Sampel Mean Deviation
Variabel Variabel
Digital Keputusan | 0,287 0,286 0,093 3,070 0,002
Marketing | Pembelian
Electronic | Keputusan 0,222 0,220 0,074 2,999 0,003
Word Of | Pembelian
Mouth
Kualitas Keputusan 0,448 0,446 0,089 5,042 0,000
Produk Pembelian

Pengujian Hipotesis 1 Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Dari hasil
analisis pengolahan data yang dapat disimpulkan bahwa Digital Marketing memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan
pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian melalui nilai koefesien jalur
sebesar 0,287, t-statistik sebesar 3,070 dan p value sebesar 0,002. Nilai tersebut lebih
dari t table dan p value <0,05. Dengan demikian hal ini menunjukan bahwa Hipotesis
1 Diterima.

Pengujian Electronic Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian. Dari hasil
pengolahan data dapat disimpulkan bahwa Electronic Word Of Mouth memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan
Electronic Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian melalui nilai koefisien jalur
sebesar 0,222. T-statistik 2,999 dan p value sebesar 0,003. Nilai tersebut lebih besar
dari t table dan p value <0,05. Dengan demikian hal ini menunjukan bahwa Hipotesis
2 Diterima.

Pengujian Hipotesis 3 Kualitas Produk Terhadap keputusan Pembelian. Dari hasil analisis
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pengolahan data dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini  dibuktikan dengan
pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian melalui nilai koefesien jalur
sebesar 0,285, t-statistik sebesar 5,042 dan p value sebesar 0,000. Nilai tersebut lebih
besar dari t table dan p value <0,005. Dengan demikian hal ini menunjukan bahwa
Hipotesis 3 Diterima.

5. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka didapatkan temuan
permasalahan yang teridentifikasi dan tersusun dalam rumusan masaslah. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth , Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Somethinc Di Samarinda. Dalam menganalisa
hubungan antar variabel tersebut, penelitian ini menggunakan Partial Least Square (PLS) Versi
3.2.10 dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : (1) Berdasarkan hasil uji dinyatakan bahwa
Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sehingga
pada hasil penelitian ini sesuai dengan hipotesis yang menyatakan Digital Marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, maka hipotesis 1 diterima.
Hal ini menyatakan bahwa semakin tinggi atau semakin kuat Digital Marketing produk
Somethinc maka semakin meningkatkan Keputusan Pembelian terhadap produk Somethinc. (2)
Berdasarkan hasil uji dinyatakan bahwa Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sehingga pada hasil penelitian ini sesuai dengan
hipotesis yang menyatakan Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, maka hipotesis 2 diterima. Hal ini menyatakan bahwa semakin
sering konsumen membagikan informasi produk Somethinc pada situs jejaring sosial, maka
informasi produk Somethinc pada situs jejarinng sosial, maka semakin meningkatkan
Keputusan Pembelian pada produk Somethinc. (3) Berdasarkan hasil uji menyatakann bahwa
Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sehingga
pada penelitian ini sesuai dengan hhipotesis yang menyatakan bahwa Keputusan Pembelian
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, maka hipotesis 3 diterima.
Hal ini menyatakan bahwa semakin bagus suatu kemasan dan kualitas pada produk maka
semakin meningkatkan Keputusan Pembelian pada produk.

Hasil Penelitiann menunjukan bahwa Digital Marketing mempengaruhi Keputusan Pembelian,
diharapkan bagi para pengembang produk Somethinc harus bisa berinovasi supaya lebih
menarik dan kreatif dalam membuat konten untuk mempromosikan produk Somethinc, agar
kedepannya konten promosi yang ditawarkan dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian dan
kemudian mengikuti tren pasar. Hasil penelitian menunjukan bahwa Electronic Word Of Mouth
mempengaruhi Keputusan Pembelian, diharapkan bagi para pengembang produk Somethinc
dapat terus konsisten untuk menyebarkan informasi mengenai produk Somethinc melalui situs
jejaring sosial, selain itu Somethinc juga tetap harus konsisten untuk memperbaharui dan
menyediakan section ulasan produk pada e-commerce maupun media sosial yang dimiliki
Somethinc agar dapat menjadi evaluasi dalam pencapaian target yang mendengar keluhan
konsumen yang diinginkan. Hasil penelitian menunjukan bahwa Kualitas Produk
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mempengaruhi Keputusan Pembelian, diharapkan bagi para pengembang produk Somethinc
dapat terus berkonsisten untuk menjaga kualitas kemasan dan bahan pada produk Somethinc
agar dapat mempengaruhi dan meningkatkan Keputusan Pembelian konsumen. Penelitian ini
belum menberikan hasil yang maksimmal dan diharapkan pada penelitian selanjutnya dapat
mengekspolasi pada variabel-variabel selain Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth dan
Kualitas Produk yang mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Pembelian, sehingga dapat
menambah pengetahuan dan wawasan yang lebih lias dibidang pemasaran maka dengan itu
peneliti selanjutnya bisa meneliti skincare atau perawatan kulit dengan merek lain agar dapat
mengenalkan berbagai macam merek skincare lokal lainnya. Penelitian selanjutnya juga dapat
menggunakan metode lain dalam meneliti, misalnya melalui wawancara secara langsung
dengan responden, sehingga informasi yang didapat akan lebih akurat.
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