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ABSTRAK 

UNIVERSITAS TARUMANAGARA 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

JAKARTA 

 

(A) DANIELLE (115200114) 

(B) PENGARUH DIRECT MARKETING DAN ADVERTISING TERHADAP 

PURCHASE DECISION PRODUK SOMETHINC DI JAKARTA 

(C) xv + 106 halaman, 2023, 30 tabel, 3 gambar, 3 lampiran 

(D) PEMASARAN 

(E) Abstrak : Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat 

pengaruh direct marketing dan advertising terhadap purchase decision produk 

Somethinc di Jakarta. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 

240 responden. Metode pengumpulan data menggunakan metode non-

probability sampling dengan teknik purposive sampling. Instrumen 

pengumpulan data menggunakan kuesioner google form yang disebarkan 

secara online kepada pengguna produk Somethinc di Jakarta. Teknik analisis 

data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan SEM PLS dengan 

aplikasi SmartPLS 4. Hasil analisis data ini menunjukkan bahwa variabel direct 

marketing dan advertising berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

Purchase decision.  

Kata Kunci : direct marketing, advertising, purchase decision 

(F) Daftar Pustaka : 41 (1975-2023) 

(G) Prof. Ir. Carunia Mulya Firdausy M.ADE., Ph.D. 
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ABSTRACT 

TARUMANAGARA UNIVERSITY 

FACULTY OF ECONOMY AND BUSINESS 

JAKARTA 

 

(A) DANIELLE (115200114) 

(B) THE INFLUENCE OF DIRECT MARKETING AND ADVERTISING ON 

PURCHASE DECISION OF SOMETHINC PRODUCTS IN JAKARTA. 

(C)  xv + 106 pages, 2023, 30 tables, 3 pictures, 3 attachments 

(D) MARKETING 

(E) Abstract : This research was conducted with the aim of finding out whether 

there is an influence of direct marketing and advertising on purchase decisions 

for Somehinc products in Jakarta. The sample used in this research was 240 

respondents. The data collection method uses a non-probability sampling 

method with purposive sampling technique. The data collection instrument used 

a Google Form questionnaire which was distributed online to Somehinc 

product users in Jakarta. The data analysis technique used in this research uses 

SEM PLS with the SmartPLS 4 application. The results of this data analysis 

show that direct marketing and advertising variables have a positive and 

significant influence on purchasing decisions. 

Keywords: direct marketing, advertising, purchase decisions 

(F) Reference : 41 (1975-2023) 

(G) Prof. Ir. Carunia Mulya Firdausy M.ADE., Ph.D. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. PERMASALAHAN 

1. Latar Belakang  

Perkembangan industri produk perawatan kulit untuk kecantikan di 

Indonesia saat ini mengalami perkembangan yang pesat. Menurut data dari 

(Compas.co.id, 2023), hasil survei yang dilakukan oleh Populix menunjukkan 

bahwa 90% dari responden lebih memilih brand kecantikan lokal dengan 

berbagai alasan tertentu. Keunggulan dari produk kecantikan lokal Indonesia 

terletak pada faktor harga yang lebih terjangkau, kualitas dan manfaat yang 

sebanding dengan produk luar, keamanan penggunaan, serta kelebihan lainnya. 

Oleh karena itu, tak heran jika brand skincare lokal terus mengalami 

perkembangan yang pesat. Bahkan, data dari Compas Dashboard mencatat 

bahwa penjualan total produk skincare lokal mencapai Rp352.5 miliar selama 

bulan Agustus di official store Shopee dan Tokopedia. Dengan semakin 

banyaknya minat konsumen terhadap  produk-produk baru yang diperkenalkan 

oleh pelaku industri produk kecantikan dan perawatan wajah lokal, konsumen 

di Indonesia saat ini memiliki akses ke beragam pilihan, yang bahkan bisa 

sebanding dengan kualitas produk kecantikan dari luar negeri.  

Berdasarkan survei ZAP Beauty Index 2020, diketahui bahwa 

masyarakat Indonesia semakin sadar akan pentingnya perawatan kulit dan 

kecantikan semenjak usia muda yang mana survei tersebut dilakukan terhadap 

6.460 responden berusia antara 13 hingga 65 tahun dan ditemukan bahwa 

beberapa dari responden ini telah menggunakan produk skincare saat berusia 

19 hingga 23 tahun, sedangkan dokter  kulit bersertifikat yaitu Rachel Westbay 

mengatakan usia ideal untuk mulai menggunakan perawatan kulit adalah antara 

usia 10 - 14 tahun yaitu pada anak yang  pra-remaja hingga awal remaja 

(KOMPAS.com, 2021).  
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Dari sekian banyaknya brand produk skincare lokal yang terkenal, 

Somethinc merupakan salah satu dari brand skincare yang cukup ternama saat 

ini. Somethinc adalah salah satu merek skincare lokal yang terkenal di 

Indonesia. Dan pemilik dari brand ini adalah Irene Ursula. Beberapa rangkaian 

jenis produk kecantikan yang diproduksi oleh Somethinc yaitu pembersih 

wajah, serum, eye cream, essence, toner, pelembab, dan lainnya. Hal yang 

membuat produk skincare ini menarik adalah bahwa Somethinc menggunakan 

bahan aktif berkualitas tinggi yang tidak umum digunakan di Indonesia. Selain 

itu, Somethinc memberikan transparansi tentang komposisi bahan aktif yang 

digunakan dalam produknya. Selain itu, Somethinc telah banyak bekerja sama 

dengan artis dan influencer yang sesuai dengan identitas mereknya. Somethinc 

juga selalu aktif melakukan promosi di media sosialnya. Hal ini membuat 

Somethinc disukai oleh masyarakat Indonesia karena berhasil menjadi merek 

skincare lokal yang top of mind.  

Berdasarkan data (Compas.co.id, 2023) didapati data penjualan 

produk skincare lokal indonesia selama kuartal II – 2022 telah 

mencapai Rp292.4 miliar. Terdapat 5 brand skincare Indonesia dan peringkat 

popularitasnya di e-commerce yaitu peringkat pertama diperoleh oleh Madame 

Gie dengan penjualan lebih dari 336 ribu produk selama bulan Agustus 2022. 

Sedangkan peringkat kedua dipegang oleh Azarine dan produknya tersebut 

sukses meraih penjualan hingga 193 ribu produk. Kemudian peringkat ketiga 

dipegang oleh Wardah dengan memperoleh penjualan lebih dari 187 

ribu produk sepanjang bulan Agustus 2022. Lalu peringkat ke empat diperoeh 

Somethinc dengan meraih penjualan lebih dari 177 ribu produk selama bulan 

Agustus 2022. Peringkat kelima dipegang oleh Emina dengan memperoleh 

penjualan lebih dari 126 ribu produk. Dengan adanya data penjualan 5 brand 

skincare terlaris di e-commerce ini, dapat disimpulkan jika tingkat keputusan 

pembelian konsumen atau purchase decision terhadap produk Somethinc masih 

cukup tinggi, akan tetapi dapat di indikasikan adanya persaingan yang ketat 
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antar brand lokal lainnya. Hal ini dikarenakan Indonesia yang dikenal sebagai 

pasar yang menjanjikan untuk berbagai produk, termasuk produk skincare yang 

mendominasi tingkat permintaan konsumen.  

Menurut pendiri Somethinc, Irene Ursula, dalam wawancara dengan 

(KOMPAS.com, 2022), Somethinc menghadapi tantangan yang tidak hanya 

terkait dengan persaingan bisnis, melainkan juga melibatkan berbagai isu 

seperti adanya kecenderungan beberapa konsumen Indonesia yang 

menginginkan hasil instan dari produk perawatan kulit. Meskipun demikian, 

realitas menunjukkan bahwa hasil yang efektif dan optimal dapat dicapai 

melalui penggunaan produk secara rutin dan teratur. Oleh karena itu, Somethinc 

memahami pentingnya memberikan edukasi kepada masyarakat Indonesia 

mengenai penggunaan yang tepat dari produk perawatan kulit dan kosmetik. 

Fokusnya adalah untuk memberikan pemahaman bahwa hasil yang signifikan 

memerlukan kesabaran dan konsistensi dalam penggunaan produk perawatan 

tersebut. Selain itu, kesuksesan merek lokal di industri perawatan kulit tidak 

terlepas dari adanya inovasi yang terus dihadirkan seperti melakukan riset dan 

pengembangan agar dapat menciptakan produk yang lebih unggul (Glow 

Mates, 2024). Oleh karena itu, Somethinc sebagai brand lokal yang beroperasi 

di sektor industri kecantikan perlu terus mengembangkan inovasi kreatif pula 

agar dapat bersaing secara efektif dan menarik perhatian masyarakat terhadap 

produk kecantikan lokal.  

Dalam konteks ini, untuk meningkatkan minat konsumen dan 

mendorong mereka untuk membuat keputusan pembelian terhadap produk 

dalam negeri, pemasar harus memiliki pemahaman yang mendalam tentang 

berbagai faktor yang memengaruhi preferensi konsumen. Salah satu faktor 

kunci yang dapat memengaruhi keputusan pembelian adalah melalui penerapan 

pemasaran, terutama melalui strategi direct marketing dan advertising. 

Pemasaran dianggap sebagai elemen krusial dalam strategi komunikasi 

pemasaran produk. Penyampaian promosi penjualan mencakup berbagai 
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saluran mulai dari iklan televisi hingga iklan di berbagai platform media sosial. 

Selain itu, banyak merek skincare dan kosmetik di pasar saat ini aktif dalam 

menyediakan promosi penjualan melalui direct marketing di platform e-

commerce. Upaya ini berhasil membangkitkan minat konsumen untuk 

melakukan purchase decision, karena mereka tertarik dengan penawaran 

promosi penjualan yang diberikan oleh berbagai merek, termasuk Somethinc. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Soehardi, 2022) terhadap 

konsumen tiket kapal penumpang di Tanjung Pasir yang didukung oleh 82 

responden yang menunjukkan bahwa beberapa pengaruh yang cukup signifikan 

dari periklanan (advertising), pemasaran langsung (direct marketing) , word of 

mouth  dan penjualan pribadi (personal selling) terhadap keputusan pembelian 

(purchase decision). Begitu pula dengan penelitian yang dilakukan oleh (Adnan 

et al. 2019) pada 250 pelanggan susu morinaga di Aceh. Hasil dari penelitian 

ini menunjukan bahwa kulitas produk, citra merek, harga, dan iklan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan. Namun, 

menurut penelitian yang dilakukan oleh  (Oktavania, 2019) pada pelanggan 

yang melakukan pembelian produk Wardah Exclusive Matte Lip Cream di 

Tokopedia, yang didukung oleh 107 responden. Penelitian ini menunjukkan 

bahwa direct marketing dan promosi pejualan tidak berpengaruh signifikan 

pada keputusan pembelian secara parsial, namun direct marketing dan promosi 

penjualan berpengaruh signifikan pada keputusan pembelian secara simultan.  

Berdasarakan uraian diatas, maka penelitian ini ditujukan untuk 

melengkapi penelitian sebelumnya khususnya yang terkait dengan keputusan 

pembelian. Pada penelitian ini yang menjadi pembeda atau kebaharuan yaitu 

penekanan khusus pada variable direct marketing dan advertising dalam 

konteks keputusan pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini diberi judul 

“Pengaruh Direct Marketing & Advertising terhadap Purchase Decision 

produk Somethinc di Jakarta”. 
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2. Identifikasi Masalah  

Dari beberapa uraian yang dikemukakan pada latar belakang, 

maka dapat diidentifikasi masalah-masalah dalam penelitian ini sebagai 

berikut :   

a. Terdapat persaingan ketat dalam industri kecantikan dan 

perawatan kulit (skincare) di Indonesia. 

b. Terdapat kurangnya edukasi penggunaan skincare pada 

beberapa masyarakat Indonesia terkait penggunaan produk 

skincare yang maksimal. 

c. Munculnya inovasi baru dari brand skincare lokal dalam 

perindustrian kecantikan & perawatan kulit di Indonesia. 

 

3. Batasan Masalah  

Batasan masalah adalah lingkup yang berguna untuk 

memperkecil subjek atau objek penelitian sehingga beguna 

untuk memudahkan pengumpulan data dan sampel yang diperlukan. 

Batasan masalah juga dapat berguna untuk membantu peneliti menjadi 

lebih fokus dan teratur saat melakukan penelitian. 

- Subjek penelitian yang digunakan difokuskan kepada 

konsumen yang mengetahui dan menggunakan produk 

Somethinc di Jakarta. 

- Objek penelitian yang akan diteliti merupakan pengaruh direct 

marketing dan advertising terhadap purchase decision produk 

Somethinc di Jakarta.   

 

4. Rumusan Masalah 

Mengacu dari latar belakang ini, rumusan masalah adalah :  

1) Apakah Direct marketing berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Somethinc di Jakarta? 
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2) Apakah Advertising berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Somethinc di Jakarta? 

 

B. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN  

1. Tujuan Penelitian 

Mengacu dari latar belakang ini, tujuan penelitian adalah :  

a. Untuk mengetahui apakah Direct marketing memiliki pengaruh 

terhadap purchase decision produk Somethinc. 

b. Untuk mengetahui apakah Advertising memiliki pengaruh 

terhadap purchase decision produk Somethinc. 

 

2. Manfaat Penelitian 

Berikut adalah manfaat penelitian yang berlandaskan tujuan, 

yaitu:  

1) Manfaat Teoritis  

Diharapkan dapat berkontribusi bagi para pembaca 

khususnya dalam lingkup Ilmu Ekonomi dan Manajemen Bisnis 

dan sebagai sumber rujukan bagi penelitian serupa berkaitan 

dengan lingkup pemasaran, khususnya mengenai pengaruh 

Direct Marketing dan Advertising terhadap Purchase Decision 

produk Somethinc di Jakarta. 

 

2) Manfaat Praktis  

Manfaat praktis dari penelitian ini yaitu agar dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan dan informasi bagi 

brand Somethinc atau semua pihak yang bersangkutan untuk 

menganalisis dan melihat bagaimana faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian (purchase decision) 

konsumen. Penelitian ini juga dapat berguna sebagai sarana bagi 
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peneliti untuk dapat menerapkan ilmu yang telah dipelajari, 

mengembangkan penelitian, menambah wawasan, serta 

pengalaman. 
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