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ABSTRAK 

 
Tingginya minat masyarakat terhadap produk perawatan kulit membuat konsumen 
dihadapkan pada berbagai pilihan, mendorong produsen untuk berinovasi dan 
mempromosikan produk, termasuk melalui influencer. Penelitian ini bertujuan 
mengevaluasi pengaruh online customer review dan promotional content terhadap 
impulse buying produk The Originote di Indonesia, dengan influencer sebagai 
variabel moderasi. Fokus penelitian adalah konsumen Indonesia berusia 17 tahun 
ke atas yang telah membeli dan mencoba produk The Originote minimal satu kali. 
Data dikumpulkan melalui kuesioner dari 205 responden menggunakan teknik 
purposive sampling, dan dianalisis dengan Structural Equation Modeling (SEM) 
menggunakan SmartPLS 4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa online customer 
review dan promotional content berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
impulse buying. Namun, influencer tidak secara signifikan memoderasi hubungan 
keduanya terhadap impulse buying. Temuan ini menunjukkan bahwa dalam 
pemasaran digital, kepercayaan terhadap online customer review dan kekuatan 
promotional content lebih efektif dalam mendorong impulse buying dibandingkan 
pengaruh influencer. Implikasi praktis dari penelitian ini adalah pentingnya bagi 
pelaku bisnis untuk memfokuskan strategi pemasaran pada penguatan promotional 
content dan online customer review. 

 
Kata kunci: Impulse Buying, Online Customer Review, Promotional content, 
Influencers. 
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ABSTRACT 

 
The high public interest in skin care products has led to consumers facing various 
choices, encouraging manufacturers to innovate and promote their products, 
including through influencers. This study aims to evaluate the effect of online 
customer reviews and promotional content on impulse buying of The Originote 
products in Indonesia, with influencers as moderating variables. The focus of the 
study is Indonesian consumers aged 17 years and over who have purchased and 
tried The Originote products at least once. Data were collected through 
questionnaires from 205 respondents using purposive sampling techniques and 
analyzed using Structural Equation Modeling (SEM) with SmartPLS 4. The results 
showed that online customer reviews and promotional content have a positive and 
significant effect on impulse buying. However, influencers do not significantly 
moderate their relationship to impulse buying. This finding suggests that in digital 
marketing, trust in online customer reviews and the strength of promotional content 
are more effective in driving impulse buying than influencers. The practical 
implication of this research is the importance for businesses to focus marketing 
strategies on strengthening promotional content and online customer reviews. 

 
Keywords: Impulse Buying, Online Customer Review, Promotional content, 
Influencers. 



 
RINGKASAN KARYA AKHIR 

 
Pengaruh Online Customer Review dan Promotional Content pada 

Impulse Buying Produk Skincare The Originote di Platform Tiktok 
dengan Influencers sebagai Variabel Moderasi 

1. Latar Belakang 
Industri kecantikan terus mengalami perkembangan pesat, termasuk 

produk perawatan kulit atau skincare, yang penjualannya melalui e-commerce 
pada tahun 2024 mencapai Rp 2,04 triliun, meningkat 25% dari tahun 
sebelumnya. Produk perawatan kulit menyumbang Rp 740,68 miliar dari nilai 
tersebut. Transaksi pembelian produk kini banyak dilakukan secara online 
karena lebih efisien, variatif, dan nyaman. Namun, meskipun pasar digital 
menunjukkan potensi besar, tidak semua merek mampu menjaga performa 
penjualannya. Salah satu contohnya adalah The Originote, brand skincare lokal 
yang sempat viral, namun mengalami penurunan penjualan 9,2% di semester 
pertama 2024, serta menghadapi isu overclaim dan menurunnya engagement di 
TikTok. 

Seiring berkembangnya teknologi, media sosial seperti TikTok menjadi 
media yang sangat efektif untuk promosi, mengingat Indonesia merupakan 
negara dengan pengguna TikTok terbanyak kedua di dunia. TikTok 
dimanfaatkan oleh pelaku bisnis sebagai platform untuk menjangkau konsumen 
melalui ulasan pengguna dan promosi influencer. The Originote sendiri 
memperoleh popularitas dan penghargaan melalui konten viral dan ulasan 
positif di TikTok, dengan lebih dari 2 juta pengikut dan 16,6 juta produk terjual. 
Google Trends menunjukkan bahwa brand ini memiliki tingkat minat tertinggi 
dibanding merek baru lainnya. 

Dalam era digital, perilaku impulse buying menjadi perhatian, di mana 
pembelian dilakukan secara spontan akibat dorongan emosi dan presentasi 
produk yang menarik, termasuk melalui siaran langsung penjual di media sosial. 
Ulasan pelanggan di TikTok memberikan informasi yang membantu calon 
pembeli dalam memahami produk, kualitas, dan keamanan transaksi. 
Pemasaran konten dan kehadiran influencer menjadi strategi utama dalam 
mendorong perilaku ini, dengan menciptakan rasa urgensi dan keterlibatan 
emosional yang tinggi. 

Namun demikian, meskipun strategi dengan menggunakan influencer 
banyak diterapkan, masih sedikit penelitian yang membahas secara khusus 
bagaimana peran influencer memoderasi pengaruh online customer review dan 
promotional content terhadap impulse buying, khususnya pada produk The 
Originote di TikTok. Oleh karena itu, penelitian ini penting untuk menganalisis 
secara mendalam keterkaitan ketiga variabel tersebut guna menjawab tantangan 
pemasaran digital saat ini. 



 
2. Permasalahan 

1) Bagaimana pengaruh online customer review terhadap impulse buying 
produk skincare The Originote di platform TikTok? 

2) Bagaimana pengaruh promotional content terhadap impulse buying produk 
The Originote di TikTok? 

3) Apakah influencer memoderasi hubungan antara online customer review 
dan impulse buying pada produk The Originote? 

4) Apakah influencer memoderasi hubungan antara promotional content dan 
impulse buying produk The Originote? 

 
3. Tujuan Penelitian 

1) Untuk menganalisis pengaruh online customer review terhadap impulse 
buying produk The Originote di TikTok. 

2) Untuk menganalisis pengaruh promotional content terhadap impulse buying 
produk The Originote di TikTok. 

3) Untuk mengetahui peran influencer sebagai variabel moderasi dalam 
hubungan antara online customer review dan impulse buying. 

4) Untuk mengetahui peran influencer sebagai variabel moderasi dalam 
hubungan antara promotional content dan impulse buying. 

 
4. Metode Penelitian 

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian kuantitatif, yang berarti 
pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner yang disebarkan kepada sampel 
yang mewakili populasi lebih luas. Berdasarkan tingkat eksplanasinya, 
penelitian ini dikategorikan sebagai penelitian asosiatif kausal, yang bertujuan 
untuk menganalisis hubungan sebab-akibat antara variabel yang diteliti. 
Pengumpulan data dilakukan menggunakan Google Form yang disebarkan 
secara daring melalui berbagai platform media sosial, seperti Instagram, 
Facebook, WhatsApp, dan TikTok. Kuesioner dalam penelitian ini menerapkan 
skala Likert dengan rentang nilai 1 hingga 5, di mana "Sangat Setuju" diberi 
skor 5, "Setuju" diberi skor 4, "Netral" dengan skor 3, "Tidak Setuju" 
memperoleh skor 2, dan "Sangat Tidak Setuju" memiliki skor 1. Penelitian ini 
menargetkan populasi yang terdiri dari individu di Indonesia yang telah 
melakukan pembelian produk The Originote serta mengikuti akun resmi The 
Originote di Tiktok. Sampel penelitian ini terdiri dari 205 responden yang 
dipilih menggunakan teknik non-probability sampling, dengan kriteria sebagai 
berikut: 1) Berusia 17-35 tahun; 2) Pengguna aktif tiktok; 3) pengalaman 
membeli produk The Originote melalui platform tersebut; 4) Berdomisili di 
beberapa wilayah Indonesia, seperti Kalimantan, Sumatra, Jawa, Nusa 
Tenggara, Sulawesi, dan Bali. Dalam penelitian ini, digunakan pendekatan 
Structural Equation Modeling (SEM) dengan bantuan perangkat lunak Smart 
PLS 4. Proses analisis meliputi statistik deskriptif untuk menggambarkan profil 
responden, uji validitas dan reliabilitas guna menilai keakuratan instrumen 



 
penelitian, serta analisis SEM untuk menguji hipotesis dan mengeksplorasi 
hubungan antarvariabel dalam studi ini (Ramadania et al., 2022). 
 

5. Hasil Penelitian 
1) Diperoleh nilai t-hitung pengaruh online customer review terhadap impulse 

buying sebesar 2,513 dan nilai p-value 0,012, lebih kecil dari 0,05 (α = 0,05). 
Hasil ini membuktikan hipotesis pertama diterima, yang dimana online 
customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

2) Diperoleh nilai t-hitung pengaruh promotional content terhadap impulse 
buying sebesar 3,112 dan nilai p-value 0,002, lebih kecil dari 0,05 (α = 0,05). 
Hasil ini membuktikan hipotesis kedua diterima, yang dimana promotional 
content berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse 
buying.Diperoleh nilai t-hitung 

3) Diperoleh nilai t-hitung pengaruh interaksi influencer dengan online 
customer review terhadap impulse buying sebesar 1,716 dan nilai p-value 
0,086, lebih besar dari 0,05 (α = 0,05). Hasil ini membuktikan hipotesis 
ketiga ditolak, yang dimana influencer tidak memoderasi secara signifikan 
pengaruh online customer review terhadap impulse buying. 

4) Diperoleh nilai t-hitung pengaruh interaksi influencer dengan promotional 
content terhadap impulse buying sebesar 0,750 dan nilai p-value 0,453, lebih 
besar dari 0,05 (α = 0,05). Hasil ini membuktikan hipotesis keempat ditolak, 
yang dimana influencer tidak memoderasi secara signifikan pengaruh 
promotional content terhadap impulse buying.Diperoleh nilai t- hitung 

 
6. Kesimpulan dan Saran 

1) Kesimpulan 
Online customer review dan promotional content terbukti secara 

signifikan memengaruhi impulse buying terhadap produk The Originote di 
TikTok. Namun, influencer tidak terbukti secara signifikan memoderasi 
hubungan tersebut. Ini menunjukkan bahwa pengalaman dan ulasan 
konsumen serta kekuatan konten promosi lebih berpengaruh dalam 
mendorong pembelian impulsif daripada peran influencer. 

 
2) Saran 

Pelaku bisnis sebaiknya memfokuskan strategi pemasarannya pada 
penguatan konten promosi dan ulasan pelanggan yang otentik. 
Memanfaatkan review yang jujur dan konten menarik di platform seperti 
TikTok dapat menjadi strategi efektif untuk meningkatkan impulse buying 
konsumen, dibanding terlalu bergantung pada influencer.
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