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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah mengetahui signifikansi Pengaruh Brand Ambassador, Promosi dan Free Gift
K-Pop Terhadap Keputusan Kembelian Pada Pengguna Shopee. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Penelitian ini memiliki lokasi di Kota Mataram. Populasi
penelitian adalah orang yang pernah membeli produk Scarlett Whitening melalui e-commerce Shopee dengan jumlah
sampel 100 responden. Penentuan pengambilan sampel dilakukan melalui metode Nonprobability sampling dengan
teknik purposive sampling. Hasil penelitian menunjukkan Brand Ambassador berpengaruh positif dan signifikan
erhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee. Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee. Free Gift K-Pop

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee.
Kata Kunci : Brand Ambassador, Promosi, Free Gift K-Pop, dan Keputusan Pembelian
ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the significance of the Influence of Brand Ambassadors, K-Pop
Promotions and Free Gifts on Purchase Decisions of Shopee Users. The type of research used in this research is
quantitative research with an associative approach. This research has a location in the city of Mataram. The research
population is people who have purchased Scarlett Whitening products through Shopee e-commerce with a sample size
of 100 respondents. Determination of sampling is done through nonprobability sampling method with purposive
sampling technique. The results of the study show that Brand Ambassadors have a positive and significant effect on
the Purchase Decision of Scarlett Whitening Products on Shopee Users. Promotion has a positive and significant
effect on the Purchase Decision of Scarlett Whitening Products on Shopee Users. K-Pop Free Gift has a positive and
significant effect on the Purchase Decision of Scarlett Whitening Products on Shopee Users.
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PENDAHULUAN

Hadirnya teknologi internet mempermudah
segala aktivitas manusia dalam berbagai bentuk. Seperti
halnya komunikasi yang dahulu membutuhkan waktu
penyampaian yang sangat lama, namun sekarang
komunikasi dalam bentuk apapun menjadi sangat cepat
seolah tidak memiliki jarak. Tidak hanya itu, proses
belanja kini juga jauh lebih mudah dan juga praktis.
Dahulu masyarakat berbelanja secara konvensional yaitu
berbelanja secara langsung ke pasar tradisional atau pasar
modern. Kini dengan hadirnya internet masyarakat bisa
berbelanja secara online melalui marketplace atau e-
commerce. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian terdiri dari faktor eksternal maupun internal
meliputi budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Faktor-
faktor tersebut didalamnya terdapat aspek sikap,
presepsi, dan keyakinan dari seseorang terhadap suatu
objek dalam hal ini produk. Produsen dituntut untuk
mampu memasarkan produk tentunya dengan senantiasa
memperhatikan  faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Salah satu kegiatan yang ditujukan
untuk mempengaruhi keputusan konsumen dalam
membeli suatu produk yaitu dengan penggunaan Brand

Ambassador, promosi dan Free Gift K-Pop.

Salah satu e-commerce paling popular di
Indonesia adalah shopee. Shopee berdiri tahun 2015 di 7
wilayah berbeda di Asia. Tujuan Shopee juga untuk
menawarkan pengalaman berbelanja dan berjualan
online dengan berbagai macam pilihan produk, jasa
fulfillment yang mudah digunakan dari beragam
komunitas sosial (ginee.com). Berdasarkan artikel Sirclo
Store (2022) produk fashion menjadi produk yang terlaris
urutan pertama di shopee. Disusul oleh produk Skincare

dan Bodycare diurutan kedua sebagai produk terlaris di

shopee. Salah satu produk Skincare dan bodycare yang
ada di shopee adalah Scarlett whitening yang merupakan
produk kecantikan brand lokal milik artis cantik Felicya
Angelista. Scarlett Whitening menjadi salah satu dari 10
Brand Skincare Lokal terlaris di Indonesia yaitu diurtan
kedua dengan total penjualan mencapai Rp.40,9 miliar
pada periode April-Juni 2022 dengan beberapa rangkaian
produk perawatan kulit yang menjadi favorit seperti body
lotion, body scrub, toner wajah, serum, dan juga shampo

(compass.co.id).

Scarlett whitening menggunakan berbagai
macam strategi dalam pemasaran Salah satu strategi
yang digunakan perusahaan Scarlett Whitening yaitu
pemilihan brand ambassador. Produk Scarlett whitening
menggandeng artis korea Song Joong Ki yang
merupakan aktor papan atas paling berpengaruh di Korea
Selatan di Korea. Tidak hanya itu, Scarlett juga
melakukan kerja sama dengan ldol K-Pop vyaitu girl
group TWICE yang memiliki 9 anggota atau member.
Budaya Korea memiliki pengaruh kuat terhadap berbagai
aspek kehidupan sehari-hari, mulai dari selera musik,
tampilan atau fashion, makanan, dan lain sebagainya.
Dengan melakukan kerja sama ini, felicya ingin
mempopulerkan serangkaian kategori perawatan kulit
eksklusif yang tidak hanya menarik pembeli lokal tetapi

juga global

Selain itu scarlett whitening juga melakukan
strategi pemasaran yakni promosi. Promosi yang
dilakukan scarlett yakni secara online dalam berbagai
macam konten video dan foto produk estetik dengan
warna-warna dan properti cantik yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen serta

disebarluaskan atau diiklankan melalui media sosial
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seperti Instagram, TikTok, Facebook, Line, WhatsApp,

dan juga televisi.

Strategi selanjutnya yang digunakan Scarlett
untuk menarik minat konsumen yaitu pemberian Free
gift K-Pop pada setiap pembelian produk Scarlett
Whitening. Free Gift K-Pop sering disebut dengan kata
Freebies oleh kalangan penggemar K-Pop yang dimana
Freebies K-Pop merupakan salah satu istilah dalam dunia
K-Pop berbentuk pernak pernik berbagai macam seperti
photocard, stiker, gantungan kunci, pin, postcard, book
marker bahkan makanan maupun minuman. Seperti yang
kita ketahui brand ambassador scarlett whitening yaitu
artis dan juga idol K-Pop hal tersebut dimanfaatkan oleh
scarlett whitening dalam meningkatkan penjualan dan
menarik minat konsumen terutama pecinta K-Pop
diberbagai kalangan, dengan memberikan hadiah dalam
bentuk photocard, stiker bahkan surat dari Song Joong ki
dan Twice.

Berdasarkan pernyataan di atas, penulis tertarik
untuk melakukan penelitian tentang “PENGARUH
BRAND AMBASSADOR, PROMOSI DAN FREE
GIFT K-POP  TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PRODUK SCARLETT WHITENING
PADA PENGGUNA SHOPEE DI KOTA
MATARAM”.

TINJAUAN PUSTAKA

Dalam penelitian ini penulis menggunakan
Grand Theory Manajemen Pemasaran. Menurut Kotler
dan Keller (2012) manajemen pemasaran adalah suatu
gabungan antara seni dengan ilmu mengenai pemilihan
target pasar. Topik penelitian ini adalah perilaku

konsumen dalam proses pengambilan keputusan

pembelian. Menurut Kotler, perilaku konsumen adalah
studi tentang bagaimana individu, kelompok dan
organisasi memilih, memberi, menggunakan jasa, ide
atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan mereka. Penelitian ini menganalisis proses
keputusan pembelian dari pengaruh Brand Ambassador,
Promosi dan Free Gift K-Pop.

A. Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 177)
“Consumer behaviour is the study of bow individual,
groups, and organizations select, buy, use, and dispose of
goods, services, ideas, or experiences to satisfy their
needs and wants”, jika diterjemahkan berarti keputusan
pembelian adalah bagian dari perilaku konsumen yaitu
ilmu yang mempelajari perihal seorang individu,
kelompok, serta organisasi dalam memilah, membeli,
menggunakan dan membuang barang, jasa ataupun
pengalaman untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan
mereka. Menurut Kotler dan Keller dalam Tjiptono
(2012: 184) ada lima indikator keputusan pembelian,
diantaranya adalah pilihan produk, pilihan merek, pilihan

penyalur, waktu pembelian, dan jumalah pembelian.
B. Brand Ambassador

Definisi brand ambassador menurut Kotler dan
Armstrong  (2014: 163) adalah individu yang
menyebarkan informasi mengenai produk dari suatu
perusahaan. Brand Ambassador merupakan seseorang
yang dapat memperkenalkan suatu produk atau sebuah
brand (merek) kepada khalayak agar lebih dikenal dan
mudah diingat dalam benak konsumen serta diharapkan
dapat memberikan profit yang meningkat bagi

perusahaan. Indikator Brand Ambassador terdiri dari
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visibility  (popularitas),  credibility  (kredibilitas),

attraction (daya tarik), dan power (kekuatan).
C. Promosi

Menurut (Handoko, 2017) promosi ialah salah
satu bagian dari rangkaian kegiatan pemasaran suatu
produk barang ataupun jasa. Promosi adalah suatu bidang
kegiatan marketing dan merupakan komunikasi yang
dilaksanakan perusahaan kepada pembeli atau konsumen
yang memuat pemberitaan (information), membujuk
(persuasion) dan mempengaruhi (influence). Indikator
promosi terdiri dari advertising (periklanan), sales
promotion (promosi penjualan), personal selling
(penjualan perorangan), public relations (hubungan

masyarakat), dan direct marketing (penjualan langsung).
D. Free Gift K-Pop

Free Gift K-pop atau dikenal dengan sebutan
freebies merupakan pernak-pernik K-Pop yang diberikan
secara gratis pada saat konser ataupun belanja online.
Freebies lebih umum digunakan oleh para K-Popers
yang menjual berbagai barang bernuansa K-Pop. Kata
lain dari Free Gift ini yaitu freebies atau hadiah gratis
merupakan alternatif yang baik dilakukan guna
menumbuhkan  minat  konsumen dalam rangka
meningkatkan volume penjualan. Raman dan Prasad
(2011) mengemukakan bahwa hadiah dipandang sebagai
penarik minat konsumen untuk dapat melihat (harga,
kemasan, warna dan rasa). Dalam dunia pemasaran ritel,
hadiah dapat menjadi bahan komikasi antara produk
dengan konsumen. adapun indikator-indikator dari Free
Gift K-Pop yaitu menarikcalon konsumen, loyalitas

konsumen, dan repeat purchase.

METOODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan
metode penelitian kuantitatif dengan pendekan asosiatif.
penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan
antara dua variable atau lebih. Peneliti menggunakan
teknik pengumpulan data melalui online survey dan alat
pengumpulan data yaitu kuesioner dengan persepsi
jawaban responden diukur menggunakan skala likert
serta sampel sebanyak 100 responden. Variabel
dependen dalam penelitian ini yaitu Brand Ambassador
(X1), promosi (X2), dan Free Gift K-Pop (X3).
Sedangkan variabel independen dalam penelitian ini

adalah keputusan pembelian ().
Lokasi Penelitian dan Waktu Penelitian

Pemilihan lokasi pada penelitian ini adalah Kota
Mataram, yang merupakan pusat pendidikan,
perekonomian serta pemerintahan di Provinsi Nusa
Tenggara Barat. Penduduk di Kota ini lebih banyak
dibandingkan tempat lain dan memiliki pangsa pasar
yang cukup tinggi sehingga bisa dikatakan cukup banyak
untuk dijadikan sampel. Waktu penelitian dimulai dari

Januari 2023 sampai dengan selesai.
Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen
di Kota Mataram yang membeli produk scarlett
whitening melalui Shopee.
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Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan

dalam penelitian ini adalah sampel survey.

Sampel dan Teknik Sampling

Penelitian ini  menggunakan  Nonprobability
sampling sebagai metode pengambilan sampel. Teknik
sampling yang akan digunakan dalam penelitian ini yaitu
purposive sampling,. purposive sampling adalah teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, yakni
dengan seleksi khusus. Karakteristik responden yang

digunakan sebagai berikut :

1. Pengguna produk scarlett whitening yang membeli
menggunakan e-commerce shopee

2. Berusia 17 tahun ke atas
Teknik pengumpulan Data

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan

kuesioner atau angket untuk memperoleh data penelitian.

Jenis Data

pembelian.  Statistik  deskriptif responden dalam
penelitian ini meliputi jeis kelamin, usia, pekerjaan, dan

pendapatan.

Tabel 4. 1 Statistik Deskriptif Demografi
Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Frekuensi | Persentase
Kelamin (orang) (%)
Laki —laki | 14 14%
Perempuan | 86 86%
Jumlah 100 100%

Sumber: Lampiran 2

Diketahui bahwa responden penelitian ini terdiri
dari 14 orang laki-laki dan 86 orang perempuan. Megacu
pada deskripsi tersebut, dapat dinyatakan bahwa
konsumen yang membeli produk scarlett whitening
melalui e-commerce Shopee di Kota Mataram sebagian
besar adalah perempuan (86%). Hal ini memberikan
informasi bahwa kelompok konsumen perempuan
merupakan pangsa pasar dan target yang penting bagi
Scarlett Whitening.

Tabel 4. 2 Statistik Deskriptif Demografi
Responden Berdasarkan Usia

Dalam penelitian ini jenis data yang digunakan Kelompok Usia Frekuensi Persentase (%)
oleh peneliti yaitu data kuantitatif dan data kualitatif. (Grang)
17 tahun s/d 25 tahun 78 78%
Sumber Data 26 tahun /d 35 tahun | 16 16%
Sumber data dalam penelitian ini yaitu data 36 tahun s/d 45 tahun 5 5%
primer dan data sekunder. diatas 45 tahun 1 1%
HASIL DAN PEMBAHASAN Jumlah 100 100%

Statistik Deskriptif Respon Sumber: Lampiran 2

Responden dalam penelitian adalah orang yang Berdasarkan Tabel 4.2 dapat dilihat bahwa

membeli produk scarlett whitening menggunakan e- responden dengan usia antara 17 tahun s.d 25 tahun

commerce Shopee setidaknya satu sampai dua kali sebanyak 78 orang, usia 26 s.d 35 tahun 16 orang, usia 36
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s.d 45 tahun sebanyak 5 orang, dan usia di atas 45 tahun

sebanyak 1 orang. Mengacu pada usia tersebut dapat
dinyatakan bahwa konsumen yang membeli Produk
Scarlett Whitening Melalui E-Commerce Shopee di Kota
Mataram sebagian besar berusia 17 tahu sampai degan 25
tahun (78%). Hal ini memberikan informasi bahwa
kelompok konsumen yang berada pada usia remaja serta
produktif merupakan pangsa pasar dan target yang
penting bagi Produk Scarlett Whitening.

Tabel 4. 3 Statistik Deskriptif Demografi
Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Frekuensi | Persentase
(orang) (%)

Pelajar/Mahasiswa | 63 63%
PNS/TNI/POLRI 1 1%
Karyawan 12 12%
Swasta/BUMN
Wirausaha 4 4%
Lainnya 20 20%
Jumlah 100 100%

Sumber: Lampiran 2

Berdasarkan tabel 4.3 dilihat bahwa responden
yang merupakan pelajar atau Mahasiswa sebanyak 63
orang, PNS/TNI/PORLI sebanyak 1 orang, Karyawan
Swasta/BUMN sebanyak 12 orang, Wirausaha 4 orang
dan pekerjaan lainnya sebanyak 20 orang. Mengacu pada
deskripsi tesebut dapat dinyatakan bahwa Konsumen
yang membeli Produk Scarlett Whitening melalui E-
commerce Shopee sebagian besar memiliki latar
belakang pekerjaan sebagai Pelajar atau Mahasiswa
sebesar 63%. Hal ini memberikan informasi bahwa
Pelatar atau Mahasiswa merupakan pangsa pasar dan

target yang penting bagi Scarlett Whitening.

Tabel 4. 4 Statistik Deskriptif Demografi
Responden Berdasarkan

Pendapatan
Pendapatan Frekuensi Persentase (%)
(orang)

<Rp. 1 juta 57 58%

Rp. 1jutas/d Rp. 3juta | 25 25%

Rp. 3juta—Rp.5juta | 14 14%

Di atas Rp. 5 juta 3 3%

Jumlah 100 100%

Sumber : Lampiran 2

Berdasarkan tabel 4.4 di atas dapat dilihat
bahwa responden dengan pendapatan kurang dari Rp. 1
juta sebanyak 60 orang, pendapatan antara Rp. 1 juta s.d
Rp. 3 juta sebanyak 25 orang, pendapatan antara Rp. 3
jutas.d Rp. 5 juta sebanyak 12 orang, dan pendapatan di
atas Rp. 5 juta sebanyak 3 orang. Mengacu pada deskripsi
tersebut dapat dinyatakan bahwa konsumen yang
membeli Produk Scarlett Whitening melalui E-
commerce Shopee di Kota Mataram sebagian besar
memiliki tingkat pendapatan di bawah Rp. 1 juta dengan
persentase 60%. Hal ini memberikan informasi bahwa
kelompok masyarakat yang berpendapatan Rp. 1 juta

merupakan pangsa pasar dan target yang peting bagi

Scarlett Whitening.

1 Uji Validitas

Tabel 4. 5Rekapitulasi Hasil Uji Validitas

. . r .
Variabel Indikator hitung Sig. Keterangan
X1.1 0,952 0,000 Valid
d X1.2 0,947 0,000 Valid
Bran X13 0909 0000  Valid
Ambassador -
X1.4 0,923 0,000 Valid
X1.5 0,882 0,000 Valid
Promosi X2.1 0,857 0,000 Valid
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X2.2 0916 0000  Valid

X2.3 0874 0000  Valid

X2.4 0818 0000  Valid

X2.5 0917 0000  Valid

X3.1 0,797 0000  Valid

X32 0,009 0000  Valid

E'};)ec?p gift “x33 0981 0000 Valid
X3.4 0972 0000  Valid

X3.5 0972 0000  Valid

Y1 0901 0000  Valid

Y2 0901 0000  Valid

ﬁ:r‘:]‘éﬁ;‘;‘ Y3 0872 0000 Valid
Y4 0,009 0000  Valid

Y5 0,936 0000  Valid

Sumber: Lampiran 3

Berdasarkan Tabel 4.9 dapat diketahui bahwa
masing-masing indikator yang digunakan baik dalam
variabel independen (Brand Ambassador, Promosi, Free
gift Kpop) maupun dependen (keputusan pembelian)
mempunyai nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05.
Hal ini berarti indikator — indikator yang digunakan
dalam variabel penelitian ini layak atau valid digunakan

sebagai pengumpul data.

2 Uji Reliabilitas

Tabel 4. 6 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel A Keterangan
Brand 0,960
Ambassador
Promosi 0,951 Reliabel
o> 0,60
Free gift Kpop 0,947
Keputusan 0,917
Pembelian

Sumber : lampiran 3

Berdasarkan Tabel 4.10 di atas dapat
disimpulkan bahwa semua variabel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah reliable, karena memiliki nilai
Cronbach Alpha () lebih besar dari 0,60. Sesuai yang
disyaratkan oleh Ghozali (2016) bahwa suatu konstruk
dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha lebih dari
0,60.

3 Uji Normalitas

Tabel 4. 7 Hasil Uji Normalitas

Nilai
Variabel | Kolmogorov- | Sig. Keterangan
Smirnov
Abs _Res | 0,081 0,106 | Berdistribusi
Normal

Sumber: lampiran 4
Berdasarkan Tabel 4.11 di atas dapat diketahui

bahwa nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka data
tersebut terdistribusi secara normal. Sesuai dengan
ketentuan penggunaan metode Kolmogrov-Sumirnov
adalah data akan dikatakan normal apabila nilai

signifikansi lebih besar dari 0,05.

4 Uji Multikolinearitas

Tabel 4. 8 Collinearity Statistic

Variabel Tolerance | VIF Keterangan
Brand 0,324 3,082 | VIF<10
Ambassador Tidakada
Promosi 0,349 2,863 | multikolinearitas
Free gift K-| 0,410 2,440

Pop

Sumber: Lampiran 4

Berdasarkan hasil analisis Collinearity Statistic
di atas bahwa dalam model tidak terjadi
multikolinearitas. Hal ini dapat dilihat dari nilai tolerance

> 0,1 dimana model yang baik adalah model yang
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korelasi variabel bebasnya kurang dari 90% (toleransi Variabel Koef. _ thitung Sig Ket
> 0,1) dan nilai VIF dari masing-masing variabel kurang Regresi 153 -
dari 10. Konstanta 4,064 4’ 0,000
Brand 0.291 3,98 0.000 Sig
5 Uji Heteroskedastisitas Ambassador 598 <
Promosi 0,279 & | o000 |19
Tabel 4._9_ Hasil Penguj!gn _ Free gift K- | j,as 365 | 5000 | Sid
Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser. Pop : 9 ’
Vari t ig. | Keterangan R =|0872
ael ab hitun Sig cteranga R Square = 0,760
Fhitung = 101,2
g Sig = | 09
X1 - 0,36 | Non N = | 0,000
0,917 |2 Heteroskedastisi _ 100
tas Sumber: lampiran 5
X2 1,844 | 0,06 | Non . .
8 Heteroskedastisi Berdasarkan hasil tersebut dapat diperoleh
tas persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :
X3 - 0,62 | Non
tas Y =4,064 + 0,291 X1 + 0,279 X2 + 0,237 X3

Sumber : lampiran 4
Interpretasi atas hasil analisis tersebut dapat

Berdasarkan Tabel 4.13 diketahui dinyatakan sebagai berikut :

bahwa t statistik menunjukkan tidak adanya
pengaruh yang signifikan masing-masing
variabel  independen terhadap variabel
dependen dimana variabel dependen yaitu error
absolut, hal ini dapat dibuktikan dengan
diperolehnya nilai signifikansi untuk masing-
masing variabel yang lebih besar dari 0,05 (P <
0,05). Dari hasil tersebut dapat dikatakan
bahwa X1, X2, dan X3 tidak terdapat gejala
heteroskedastisitas.

6. Analisis Regresi Linier

Tabel 4. 10 Hasil Perhitungan Regresi
Linear Berganda

Nilai a sebesar sebesar 4,064 merupakan
konstanta, menunjukkan besarnya keputusan pembelian
pada saat variabel Brand Ambassador, Promosi dan Free
Gift K-Pop sama dengan nol. Dalam hal ini keputusan
pembelian masih tercapai meskipun tanpa kedua variabel
tersebut yang disebabkan oleh faktor lain.

bl = 0,291 menunjukkan bahwa variabel Brand
Ambassador mempunyai pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen yang berarti bahwa
setiap kenaikan satu satuan variabel Brand Ambassador
maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
0,291, dengan asumsi bahwa variabel lain sama dengan

nol.
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b2 = 0,279 menunjukkan bahwa variabel
Promosi mempunyai pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen yang berarti bahwa
setiap kenaikan satu satuan variabel Promosi maka akan
mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,279,

dengan asumsi bahwa variabel lain sama dengan nol.

b3 = 0,237 menunjukkan bahwa variabel Free
gift K-Pop mempunyai pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen yang berarti bahwa
setiap kenaikan satu satuan variabel Free gift K-Pop
maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
0,237, dengan asumsi bahwa variabel lain sama dengan

nol.
7 Uji T (Uji Parsial)

Hasil perhitungan uji t menggunakan bantuan
program SPSS for windows dapat dilihat pada Tabel 3.6.
berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui besarnya
pengaruh masing-masing variabel bebas (X) terhadap

variabel terikat (YY) sebagai berikut :

a. Pengaruh variabel Brand Ambassador (Xi)
terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai
signifikansi pengaruh Brand Ambassador (X1)
terhadap keputusan pembelian () adalah 0,000
< 0,05 dan nilai t hitung 3,982 > nilai t tabel
1,985 maka Ho ditolak dan Ha; diterima, berarti
secara parsial variabel Brand Ambassador (X1)
mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Produk Scarlett
Whitening (Y). Sehingga, hipotesis yang
menyatakan diduga bahwa Brand

Ambassador berpengaruh signifikan

terhadap Keputusan Pembelian Produk
Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee
terbukti kebenarannya atau Ha; diterima.
Pengaruh variabel Promosi (X;) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai
signifikansi pengaruh Promosi (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y) adalah 0,000 < 0,05
dan nilai t hitung 3,986 > nilai t tabel 1,985
maka Ho ditolak dan Ha, diterima, berarti secara
parsial variabel Promosi (X2) mempunyai
pengaruh  signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Produk Scarlett Whitening (Y).
Sehingga, hipotesis yang menyatakan diduga
bahwa Promosi berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Produk
Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee
terbukti kebenarannya atau Ha, diterima.
Pengaruh variabel Free Gift K-Pop (Xs)
terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai
signifikansi pengaruh Free gift K-Pop (X3)
terhadap keputusan pembelian () adalah 0,000
< 0,05 dan nilai t hitung 3,659 > nilai t tabel
1,985 maka Ho ditolak dan Haz diterima, berarti
secara parsial variabel Free Gift K-Pop (X3)
mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Produk Scarlett
Whitening (Y). Sehingga, hipotesis yang
menyatakan diduga bahwa Free Gift K-Pop
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Scarlett Whitening Pada
Pengguna Shopee terbukti kebenarannya atau
Has diterima.
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6. Koefisien Determinasi Berganda (R?)

Berdasarkan hasil analisis yang bisa dilihat pada
Tabel 4.14 diperoleh hasil koefisien determinasi
berganda (R?) sebesar 0,760, hal ini berarti kontribusi
dari unit Brand Ambassador (Xi), Promosi (X2), dan
Free Gift K-Pop (X3) dalam mempengaruhi keputusan
pembelian sebesar 76,0% sedangkan sisanya sebesar
24,0% disebabkan oleh faktor lain seperti harga, kualitas
pelayanan, dan lain-lain yang tidak termasuk dalam

persamaan regresi yang dibuat.

PEMBAHASAN

1. Pengaruh Brand Ambassador
Terhadap Keputusan Pembelian
Produk Scarlett Pada Pengguna
Shopee di Kota Mataram

Dari  hasil  pengujian hipotesis
diperoleh nilai koefisien regresi sebesar 0,291
dengan signifikansi sebesar 0,000 yang berarti
terdapat pengaruh signifikan antara Brand
Ambassador terhadap keputusan pembelian.
Hal ini berarti faktor Brand Ambassador yang
diukur melalui Brand Ambassador pada Produk
Scarlett Whitening dipersepsikan baik. Baiknya.
Brand Ambassador dapat dilihat dari Scarlett
Whitening menunjuk Brand Ambassador yang
terkenal dan popular, Brand Ambassador dari
Scarlett Whitening mampu menyampaikan
pesan kepada konsumen dengan baik, mampu
menciptakan rasa ketertarikan dari konsumen
untuk membeli produk yang sama dengan yang
digunakan oleh sang idola, dan Brand
Ambassador dari Scarlett Whitening memiliki

kharisma di mata konsumen yang merupakan
suatu faktor yang menentukan keputusan

pembelian pada Produk Scarlett Whitening.

Pengaruh Promosi Terhadap
Keputusan  Pembelian  Produk
Scarlett Pada Pengguna Shopee di
Kota Mataram

Dari  hasil  pengujian hipotesis
diperoleh nilai koefisien regresi sebesar 0,279
dengan signifikansi sebesar 0,000 yang berarti
terdapat pengaruh signifikan antara Promosi
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti
faktor Promosi yang diukur melalui Promosi
pada Produk Scarlett Whitening dipersepsikan
baik. Baiknya Promosi dapat dilihat dari Produk
Scarlett Whitening sering melakukan berbagai
macam promosi yang unik serta menarik dengan
membuat video atau konten - konten berisi iklan
Produk Scarlett Whitening yang disebarkan

melalui sosial media maupun Televisi.

Pengaruh Free Gift K-Pop Terhadap
Keputusan  Pembelian ~ Produk
Scarlett Pada Pengguna Shopee di

Kota Mataram

Dari hasil pengujian hipotesis diperoleh
nilai Kkoefisien regresi sebesar 0,237 dengan
signifikansi sebesar 0,000 yang berarti terdapat
pengaruh signifikan antara Free gift K-Pop
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti
faktor Free gift K-Pop yang diukur melalui Free
gift K-Pop pada Produk Scarlett Whitening
dipersepsikan  baik. Baiknya  keputusan
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pembelian dapat dilihat dari konsumen yang

membeli produk Scarlett Whitening melalui e-
commerce, konsumen melakukan pembelian
karena merasa suka dengan produk Scarlett
Whitening, konsumen melakukan pembelian
produk Scarett Whitening karena kualitas yang
dimiliki sangat baik dibandingkan produk
lainnya, konsumen membeli produk Scarlett
Whitening karena merasa puas dengan
pembelian sebelumnya, dan konsumen akan
terus menerus membeli produk Scarlett
Whitening atau konsumen akan melakukan

pembelian produk secara berulang-ulang.
PENUTUP

a. Kesimpulan

1. Brand Ambassador berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk
Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee Di
Kota Mataram.

2. Promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett
Whitening Pada Pengguna Shopee Di Kota
Mataram.

3. Free Gift K-Pop berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Produk Scarlett
Whitening Pada Pengguna Shopee Di Kota
Mataram.

b. Implikasi Penelitian

Implikasi Teoritis

Hasil penelitian membuktikan bahwa Brand
Ambassador, Promosi dan Free Gift K-Pop
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Oleh Kkarena itu dalam tataran teoritis perlu

dikembangkan konsep teori strategi pemasaran yang

lebih luas, tidak hanya Brand Ambassador, Promosi dan
Free Gift K-Pop selain itu juga perlu dikembangkan
konsep teori tentang perilaku konsumen termasuk
perilaku pasca pembelian.

Implikasi Praktis

Hasil penelitian membuktikan bahwa Brand
Ambassador, Promosi dan Free Gift K-Pop
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Produk Scarlett Whitening Pada Pengguna Shopee,
oleh karena itu hendaknya perusahaan dalam hal ini
Produk Scarlett Whitening selalu memperhatikan hal-hal
khususnya yang berkaitan dengan Brand Ambassador,
Promosi dan Freeebies K-Pop seperti kebijakan promaosi
melalui pemilihan public figure yang akan menjadi brand
ambassador yaitu artis yang populer dan menjadi idola
saat ini, dan lainnya. Melakukan promosi secara terus
menerus dalam jangka panjang, serta pemberian Free
Gift K-Pop dengan Idol yang berbeda setidaknya sebulan
sekali.
c. Keterbatasan

1. Penelitian hanya dilaksanakan di Kota Mataram
dengan melibatkan 100 responden, sehingga tidak

dapat digeneralisasi secara luas.

2. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan
kuesioner, sehingga subjektivitas responden
dinilai tinggi.

3. Variabel yang dijadikan predictor untuk keputusan
pembelian hanya terdiri dari Brand Ambassador,
Promosi dan Free Gift K-Pop. Dalam hal ini
masih banyak variabel lain yang dapat digunakan

dalam menjelaskan tentang perilaku konsumen.
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d. Saran

1. Penelitian mendatang hendaknya dilakukan

dengan wilayah atau scope yang lebih luas
(regional atau nasional).

2. Penelitian mendatang kiranya perlu adanya
keterlibatan secara langsung dari peneliti,
misalnya dengan wawancara tatap muka langsung

peneliti dengan responden.

3. Hasil penelitian ini hanya mampu menjelaskan
keputusan pembelian sebesar 76,0%, sehingga
masih ada faktor lain di luar model yang diteliti
yang mampu menjelaskan keputusan pembelian.
Oleh karena itu disarankan bagi penelitian
lanjutan untuk menambahkan variabel lain seperti
harga, kualitas pelayanan, dan lain-lain. Sehingga
dapat memperoleh hasil temuan yang lebih baik

dan  berguna bagi pengembangan ilmu

pengetahuan khususnya manajemen pemasaran.
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