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ABSTRACT
This study aims to analyze the influence of digital marketing, electronic word of mouth (e-
WOM), and lifestyle on the purchase decision of Glad2Glow skincare products at the My Lova
Bengkulu Store. In addition, this study also seeks to identify the most dominant factors in
influencing consumer purchase decisions. This research was conducted from November to
December 2024 with a quantitative approach. The sample of this study is 170 consumers of
Glad2Glow skincare products who shop at the My Lova Bengkulu Shop. The sampling
technique used is probability sampling, so that every individual in the population has an equal
opportunity to be selected as a respondent. Data analysis was carried out using the Multiple
Linear Regression method processed through the SPSS 24 for Windows software.
Based on the results of multiple linear regression, the regression equation form Y = 3.584 +
0.779 )+ 0.171 (XX;2) + 0.285 (X3), where Y is the purchase decision, X: is digital marketing,
X2 is electronic word of mouth, and Xs is lifestyle. In addition, the results of the analysis
showed that the value of the determination coefficient (R Square, R?) was 0.858 or 85.8%,
which means that the three independent variables together were able to explain 85.8% of the
variability of the purchase decision, while the remaining 14.2% was influenced by other factors
not included in this study. Based on the results of the research, it can be concluded that digital
marketing, electronic word of mouth, and lifestyle have a positive and significant influence
both partially and simultaneously on the purchase decision of Glad2Glow skincare products at
the My Lova Bengkulu Store. Digital marketing is the most dominant factor in influencing
consumer purchase decisions. These findings show that an effective digital marketing strategy,
support from a good e-WOM, and the suitability of consumers' lifestyles with the products
offered can improve skincare product purchase decisions.
Keywords: Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, Lifestyle and Purchase Decisions.

PENDAHULUAN

Pada era globalisasi yang pesat ini, dunia usaha berkembang dengan sangat cepat, termasuk
bisnis di bidang kecantikan dan perawatan kulit. Produk skincare kini menjadi bagian penting
dalam kehidupan masyarakat, terutama bagi mereka yang peduli dengan kesehatan dan
penampilan kulit. Salah satu produk yang tengah menarik perhatian di pasar Bengkulu adalah
produk skincare Glad2Glow yang dipasarkan oleh Toko My Lova. Namun, seiring dengan
meningkatnya jumlah pesaing di pasar skincare, Toko My Lova harus berhadapan dengan
tantangan besar dalam menarik perhatian konsumen dan memenangkan persaingan yang
semakin ketat ini.

Dalam menghadapi tantangan tersebut, pemahaman terhadap keputusan pembelian
konsumen menjadi faktor yang sangat penting. Keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi
oleh faktor harga atau kualitas produk, tetapi juga oleh faktor eksternal seperti promosi yang
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dilakukan oleh pengusaha, citra yang dibangun melalui digital marketing, serta rekomendasi
yang diperoleh dari orang lain, baik secara langsung maupun melalui platform online (e-WOM)
dan gaya hidup. Dengan semakin tingginya penggunaan teknologi dan media sosial oleh
konsumen, strategi pemasaran digital menjadi salah satu cara yang paling efektif untuk menarik
perhatian dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Rendahnya tingkat keputusan pembelian konsumen untuk produk Glad2Glow di Toko My
Lova menunjukkan bahwa ada faktor-faktor yang menghambat minat konsumen untuk
membeli. Dalam kondisi ini, meskipun produk sudah tersedia dan memiliki kualitas yang dapat
bersaing, kehadirannya belum berhasil menarik perhatian yang cukup di kalangan potensial
konsumen. Hal ini mencerminkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian, seperti digital marketing, e-WOM, dan relevansi produk dengan gaya hidup, belum
dioptimalkan dengan baik.

Toko My Lova di Bengkulu perlu untuk memahami dengan lebih mendalam faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow. Bertujuan untuk
menggali lebih jauh pengaruh (Putri Yolandha et al., 2022) digital marketing adalah suatu
bentuk pemasaran langsung yang menghubungkan konsumen dengan perusahaan melalui
teknologi elektronik. Teknologi elektronik dapat berupa e-mail, website, media sosial, televisi,
dan sebagainya. (Fina et al., 2023) e-WOM adalah pernyataan yang dibuat oleh calon
pelanggan, aktual, atau mantan pelanggan tentang suatu produk atau perusahaan, yang tersedia
untuk banyak orang dan institusi melalui Internet dan gaya hidup adalah sebagian dari
kebutuhan kedua manusia yang dapat diubah menyesuaikan masa dan hasrat individu untuk
mengganti gaya hidupnya (Mustary et al., 2021), Dengan pemahaman yang lebih baik tentang
faktor-faktor ini, diharapkan Toko My Lova dapat merancang strategi pemasaran yang lebih
efektif, menarik lebih banyak konsumen, dan akhirnya meningkatkan penjualan produk
Glad2Glow di pasar yang semakin kompetitif.

Di Bengkulu, salah satu merek lokal yang cukup populer adalah Glad2Glow, yang
dipasarkan oleh Toko My Lova. Glad2Glow adalah merek skincare yang menyediakan produk
untuk berbagai masalah kulit, seperti jerawat dan kulit kusam, dengan bahan yang cocok untuk
pemula, seperti Centella Asiatica dan Allantoin dalam produknya Centella Allantoin Soothing
Gel Moisturizer, yang menenangkan kulit sensitif dan kemerahan. Toko My Lova di Bengkulu,
Didirikan oleh Deli Juniarti pada 2019, menjual produk fashion dan kosmetik, termasuk
Glad2Glow. Toko ini menjadi pilihan utama bagi anak muda karena lengkap dan terjangkau,
menjadikan destinasi belanja favorit. Dalam konteks persaingan yang ketat ini, berbagai faktor
menjadi penentu bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Toko My Lova
Bengkulu saat ini menghadapi masalah terkait penurunan keputusan pembelian produk
skincare Glad2Glow.

Persaingan di pasar skincare di Bengkulu semakin ketat dengan hadirnya berbagai produk
dari berbagai merek. Salah satu produk yang berusaha bersaing di pasar ini adalah Glad2Glow
yang dipasarkan oleh Toko My Lova. Namun, meskipun produk ini memiliki potensi yang
besar, Toko My Lova menghadapi tantangan dalam menarik minat konsumen untuk membeli
produk tersebut di tengah banyaknya pilihan yang tersedia. Oleh karena itu, perlu adanya
strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan kesadaran konsumen tentang produk ini
dan mempengaruhi keputusan mereka untuk melakukan pembelian.

Keputusan pembelian konsumen, khususnya untuk produk skincare, menjadi hal yang
penting untuk dipahami karena dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik internal maupun
eksternal. Faktor eksternal seperti digital marketing, electronic word of Mouth (e-WOM), dan
gaya hidup konsumen memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian.
Namun, Toko My Lova masih menghadapi tantangan dalam mengoptimalkan strategi
pemasaran digital dan memanfaatkan e-WOM untuk menarik konsumen agar memilih produk
Glad2Glow di antara berbagai pilihan yang tersedia di pasar.
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Hasil observasi (07/11/2024) pada Toko My Lova Bengkulu mengalami penurunan
penjualan produk skincare Glad2glow yang cukup signifikan. Penurunan ini disebabkan oleh
ketatnya persaingan antara toko-toko kosmetik di Bengkulu, serta banyaknya pilihan produk
skincare dengan kualitas dan harga yang bersaing. Produk-produk skincare lainnya, yang
menawarkan klaim lebih menarik dan kualitas lebih terjamin, menjadi pilihan utama
konsumen, sehingga mengurangi minat beli terhadap Glad2glow. Selain itu, kurangnya
promosi yang efektif membuat produk Glad2glow sulit bersaing di pasar yang semakin
dinamis. Persaingan yang semakin ketat ini berdampak pada menurunnya volume penjualan
produk skincare Glad2glow di toko tersebut. Berikut ini adalah data penjualan produk skincare
Glad2glow Toko My Lova Bengkulu pada bulan Juli hingga September 2024.

Tabel 1.
Tingkat Penjualan Produk Skincare Glad2glow
Juli sampai September 2024
Penjualan / Bulan
Nama Produk Juli Agustus September Oktober
Glad2glow 1100 produk | 1250 produk | 950 produk 900 produk

Sumber : Dari Toko My Lova Bengkulu.

Dari data diatas menunjukkan bahwa penjualan produk skincare Glad2glow Toko My
Lova Bengkulu di bulan juli terjual sebanyak 1.100 produk, dan di bulan Agustus penjualan
mengalami peningkatan dengan total 1.250 produk, kemudian pada bulan September penjualan
mengalami penurunan yang signifikan yang mana bulan September terjual hanya 950 produk.
Kemudian pada bulan Oktober mengalami lagi sedikit penurunan dengan penjualan 900
produk. Hal itu menggambarkan terjadinya masalah terhadap keputusan pembelian konsumen
pada produk skincare Glad2glow Toko My Lova Bengkulu.

Salah satu aspek penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian adalah digital
marketing, yang memungkinkan produk dikenal secara luas melalui platform media sosial,
iklan bold, dan website. Namun, persaingan di platform digital membuat pesan pemasaran dari
Toko My Lova untuk produk Glad2Glow sulit terlihat di antara berbagai merek lain yang juga
gencar mempromosikan produk mereka. Dalam wawancara dengan salah satu konsumen
bernama Anisa menyebutkan bahwa informasi yang berlebihan di platform digital sering kali
membingungkan, sehingga ia kesulitan dalam menentukan produk mana yang sesuai dengan
kebutuhannya. Hal ini menunjukkan perlunya konten digital yang tidak hanya menarik tetapi
juga memberikan edukasi yang mendalam bagi konsumen agar dapat mengambil keputusan
pembelian dengan lebih percaya diri.

Selain digital marketing, e-WOM menjadi faktor lain yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Rekomendasi dari teman, keluarga, atau ulasan dari pengguna lain di
media sosial sangat berpengaruh terhadap persepsi konsumen terhadap produk. Namun Toko
My Lova belum memanfaatkan e-WOM secara optimal, sehingga potensi ulasan positif dari
konsumen yang telah menggunakan produk Glad2Glow belum dapat dimaksimalkan.
Konsumen bernama Sinta Dewi dalam wawancaranya mengungkapkan bahwa ia merasa ragu
terhadap keaslian beberapa ulasan online, dan lebih memilih rekomendasi yang autentik dan
jujur. Hal ini mengindikasikan bahwa autentisitas ulasan konsumen sangat penting dalam
membangun kepercayaan terhadap produk Glad2Glow.

Selain itu, gaya hidup konsumen juga memiliki peran yang penting dalam keputusan
pembelian. Konsumen yang peduli terhadap kesehatan kulit cenderung mencari produk yang
sesuai dengan gaya hidup mereka, seperti produk dengan bahan alami dan ramah lingkungan.
Dalam hasil wawancara bernama, Maya Putri menyebutkan bahwa ia cenderung mencari
produk yang sesuai dengan nilai kesehatan yang dianutnya, namun kesulitan menemukan
produk yang memenuhi standar tersebut di pasar lokal. Oleh karena itu, penting bagi Toko My
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Lova untuk merancang strategi pemasaran yang menyesuaikan dengan kebutuhan dan gaya
hidup konsumen sasarannya, agar produk Glad2Glow lebih relevan dan diminati.

Berdasarkan permasalahan yang diuraikan di atas, dapat disimpulkan bahwa Toko My
Lova perlu memahami pengaruh lebih mendalam dari digital marketing, e-WOM, dan gaya
hidup konsumen terhadap keputusan pembelian produk perawatan kulit Glad2Glow.

Digital marketing adalah kegiatan pemasaran termasuk branding yang menggunakan
berbagai media berbasis web seperti blog, website, e-mail, adwords, ataupun jejaring. Digital
marketing adalah penggunaan internet dan penggunaan teknologi interaktif lain untuk
membuat dan menghubungkan informasi antara perusahaan dan konsumen yang berupa web
site, search engine marketing, web banner, social networking, viral marketing, e-mail
marketing dan affiliate marketing (Putri & Marlien, 2022). Digital marketing memiliki
beberapa indikator menurut (Viedy E, 2022) yaitu :

1. Accessibility (aksessibilitas), kemampuan pengguna untuk mengakses informasi dan
layanan yang disediakan secara online dan periklanan.

2. Interactivity (interaktivitas), tingkat komunikasi dua arah yang mengacup ada kemampuan
timbal balik komunikasi antara pengiklan dan konsumen, dan menanggapi input yang akan
diterima.

3. Entertainment (hiburan), kemampuan beriklan untuk memberi kesenangan atau hiburan
kepada konsumen.

4. Credibility (kepercayaan), tingkat kepercayaan konsumen pada iklan yang muncul atau
sejauh mana iklan memberikan informasi tentang mereka dapat dipercaya, tidak memihak,
kompeten, kredibel, dan spesifik.

5. Informativeness (informatif), kemampuan iklan untuk menyuplai informasi kepada
konsumen, serta memberikan gambaran yang sebenarnya mengenai sebuah produk
sehingga bisa memberikan keuntungan ekonomis.

Electronic dari Word of Mouth atau disebut e-WoM menurut (Kotler & Keller, 2016)
dalam (Elsa Rizki Yulindasari, 2022) merupakan bentuk komunikasi baik positif maupun
negatif yang dibuat oleh konsumen berkemampuan, konsumen jujur dan mantan pengguna
produk atau jasa terkait suatu barang atau jasa yang dijual oleh perusahaan melalui internet.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa e- wom adalah bentuk komunikasi berupa pernyataan baik
posiitf maupun negatif dari suatu produk yang disalurkan dari konsumen satu ke konsumen
lain di internet. Indikator Electronic Word of Mouth (EWOM) diambil menurut (Ni Made Dwi
Apriastuti, 2022) adalah sebagai berikut:

1. Information adalah sumber informasi online yang diberikan mengenai ecommerce atau
oleh e-commerce kepada konsumen secara luas.

2. Knowledge adalah kemampuan media sosial sebagai sumber informasi online dalam
memberikan pengetahuan kepada konsumen mengenai e-commerce.

3. Answer adalah kemampuan media sosial sebagai sumber informasi online dalam
memberikan jawaban atas pertanyaan konsumen mengenai e-commerce.

4. Reliability adalah kesesuaian antara informasi yang didapatkan konsumen melalui media
sosial secara online dengan kenyataan yang dapat diandalkan mengenai e-commerce.

(Lintang Sukma Ningrum et al., 2024) gaya hidup adalah cara hidup masyarakat yang
kadang-kadang akan berbeda dari masyarakat lain, seperti halnya cara hidup individu dan
kelompok. Gaya hidup terhadap keputusan pembelian produk skincare akan menunjukan
pilihan seseorang untuk memilih produk skincare yang dapat dilihat melalui ketertarikan
masyarakat terhadap sesuatu, aktivitas yang sedang dijalani, dan pendapat masyarakat terhadap
suatu produk skincare tertentu. Menurut (Sugiharti, 2022) menyatakan bahwa indikator gaya
hidup adalah sebagai berikut:

1. Aktivitas (Activities)
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Aktivitas ini dapat berupa kerja, hobi, kegiatan sosial,hiburan, anggota klub, masyarakat,
belanja dan olahraga. Aktivitas konsumen merupakan karakteristik konsumen dalam
kehidupan sehari-harinya. Dengan adanya aktivitas konsumen, perusahaan dapat
mengetahui kegiatan apa saja yang dapat dilakukan oleh pasar sasarannya, sehingga
mempermudah perusahaan untuk menciptakan strategi-strategi dari informasi yang
didapatkan tersebut.
Minat (Interest)
Minat atau ketertarikan setiap manusia berbeda-beda.
Adakalanya manusia tertarik pada makanan, adakalanya manusia tertarik pada model
pakaian, dan sebagainya. Minat merupakan faktor pribadi konsumen dalam mempengaruhi
proses pengambilan keputusan. Setiap perusahaan dituntut untuk selalu memahami minat
dan hasrat para pelanggannya. Dengan memahami minat pelanggannya, dapat
memudahkan perusahaan untuk menciptakan konsep pemasar guna mempengaruhi proses
pembelian pada pasar sasarannya. Sehingga konsumen akan menyukai produk yang
ditawarkan.
Opini (Opinion)
Opini digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan dan evaluasi, seperti
kepercayaan mengenai maksud orang lain, antisipasi sehubungan dengan peristiwa masa
datang dan penimbangan konsekuensi yang memberi ganjaran atau menghukum dari
jalannya tindakan alternatif. Seperti konsumen memiliki pendapat bahwa produk yang
digunakan dapat memberikan manfaat untuknya di zaman sekarang ini.

Keputusan pembelian adalah tahapan akhir pada bagian proses pengambilan keputusan

yang dilakukan oleh konsumen secara nyata dalam melakukan pembelian sebuah produk.
Dalam proses pengambilan keputusan memerlukan beberapa tahapan dalam menyelesaikan
permasalahan antara lain pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian (Kotler & Keller, 2016) dalam (Aninditya
et al., 2023). Indikator keputusan pembelian menurut (Purnomo, 2024) menjelaskannya bahwa
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi 5 keputusan sebagai
berikut:

1.

Pilihan produk
Pembeli dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan
uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya
kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka
pertimbangkan.

. Pilihan merek

Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap
merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

. Pilihan penyalur

Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap
pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur
bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang
lengkap dan lain-lain.

Waktu pembelian

Pembeli dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus melakukan pembelian
dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-beda, misalnya ada yang membeli
sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali.

5. Jumlah pembelian
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Pembeli dapat mengambil keputusan mengenai berapa banyak produk yang akan
dibelinya. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai
dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli.

Gambar 1.
Kerangka Konseptual

Digital Marketing (X1) Hi
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3
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METODE

Sehubungan dengan penelitian mengenai digital marketing, electronic word of mouth
dan gaya hidup berpengaruh positif keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada
Toko My Lova Bengkulu JI. Meranti raya, Sawah Lebar, Kota Bengkulu. Dengan waktu yang
dibutuhkan oleh penelitian pada bulan November sampai Januari 2025. Penelitian ini
merupakan penelitian dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Metode kuantitatif
digunakan untuk meneliti populasi dan sampel tertentu, mengumpulkan data menggunakan
instrumen penelitian, analisis data bersifat statistic, dengan tujuan menguji hipotesis yang telah
ditetapkan (Sugiyono, 2022). Dalam penelitian ini, jumlah item indikator yang digunakan
sebanyak 17 item indikator. Sampel = Jumlah indicator (17 x 10 = 170). Maka jumlah sampel
dalam penelitian ini ditentukan sebanyak 170 orang sampel, yang dirasa sudah cukup mewakili
populasi. Sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah konsumen My Lova Kota Bengkulu.
Teknik pengambilan sampel digunakan dalam penelitian adalah probability sampling dengan
pendekatan simple random sampling dikatakan simple (Sederhana) karena pengambilan
anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada
dalam populasi tersebut. Adapun kriteria pemilihan sampel yang digunakan dalam penelitian
ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian atau yang sedang melakukan
pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Kota Bengkulu. Maka metode
analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda, koefisien
determinasi dan uji hipotesis.

HASIL
Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda yang akan dibahas dalam penelitian ini sehingga penulis
bisa menggambarkan mengenai tanggapan responden digital marketing, electronik word of
mouth dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan estemasi regresi linier
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berganda dengan menggunakan program SPSS Versi 24,0For Windows,maka diperoleh tabel
dibawah ini :
Tabel 2.
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3.584 1.395 2570 .011
Digital Marketing 779 .043 .684 17.989 .000
EWOM 71 .048 142 3.575 .000
Gaya Hidup .285 .060 214 4.723 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS 24

Dari perhitungan hasil diatas didapatkan persamaan regresinya adalah sebagai berikut :

Y =3.584+0.779 (X;) + 0.171 (X2) + 0.285 (X3)

Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Nilai Konstanta 3.584 mempunyai arti bahwa apabila variabel digital marketing (X;),
electronic word of mouth (X2) dan gaya hidup (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)
sama dengan nol, maka variabel keputusan pembelian akan tetap yaitu 3.584.

2. Koefisien Regresi X;, sebesar 0.779 mempunyai makna jika nilai variabel digital
marketing (X;) naik satu satuan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan naik sebesar
0.779 dengan asumsi variabel electronic word of mouth (X2) dan gaya hidup (X3)
dianggap tetap.

3. Koefisien Regresi X,, sebesar 0.171 mempunyai makna jika nilai variabel electronic
word of mouth (X,) naik satu satuan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan naik
sebesar 0.171 dengan asumsi variabel digital marketing (X;), dan gaya hidup (X3)
dianggap tetap.

4. Koefisien Regresi X3, sebesar 0.285 mempunyai makna jika nilai variabel gaya hidup
(X3) naik satu satuan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan naik sebesar 0.285
dengan asumsi variabel digital marketing (X;) dan electronic word of mouth (X3)
dianggap tetap.

Hasil penelitian dalam variabel electronic word of Mouth (X2) dengan nilai sebesar 0.171
artinya ketika konsumen lebih banyak berbicara atau memberikan ulasan positif secara online
mengenai produk atau layanan, hal ini akan sedikit meningkatkan kemungkinan keputusan
pembelian oleh konsumen lainnya. Variabel gaya hidup (Xs) dengan nilai sebesar 0,285 karena
perubahan gaya hidup konsumen mempengaruhi preferensi dan kebiasaan mereka dalam
memilih produk. Hal ini menunjukkan bahwa gaya hidup yang lebih sesuai dengan penawaran
produk dapat mendorong konsumen untuk lebih cenderung melakukan pembelian. Sedangkan
yang paling dominan terhadap keputusan pembelian (Y) adalah digital marketing (X1) dengan
nilai sebesar 0.779. Hal ini karena digital marketing memiliki jangkauan yang luas dan dapat
memengaruhi konsumen secara langsung melalui berbagai situs online, seperti media sosial,
iklan digital, dan konten pemasaran yang relevan, sehingga meningkatkan kesadaran dan minat
konsumen untuk melakukan pembelian.

Koefisien Determinasi (R2)

Untuk mengetahui besarnya presentase sumbangan pengaruh variabel bebas digital
marketing (X) electronic word of mouth (X>) dan gaya hidup (X3) terhadap variable terikat
keputusan pembelian (Y) maka dari perhitungan computer menggunakan SPSS 24,0
didapatkan uji koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel sebagai berikut :
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Tabel 3.
Nilai Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .9282 .861 .858 1.37705

a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Digital Marketing, EWOM
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS 24,0
Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui nilai koefisien determinasi Adjusted (R2) diperoleh
nilai sebesar 0.858 Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel digital marketing, electronic word
of mouth dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian memberikan sumbangan sebesar 0.858
atau 85.8% terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu, sedangkan sisanya sebesar 0.142 atau 14.2% dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak masuk dalam model penelitian ini.

Uji Hipotesis
Pengujian Hipotesis Dengan Uji T
Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat
digunakan uji t dapat dilihat pada tabel sebagai berikut :
Tabel 4.
Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji T

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3.584 1.395 2.570 .011
Digital Marketing 779 .043 .684 17.989| .000
EWOM A71 .048 142 3.575 .000
Gaya Hidup .285 .060 214 4.723 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS 24

Melalui perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS, maka
perbandingan antara jumlah sampel (n) = 170, jumlah variabel (k) =3, df = (n-k) =170 - 3
=167 diperoleh tuape = 1.65403. Setiap variabel sebagai berikut:

1. Digital marketing (X;) yaitu tyi> tuavet (17.989 > 1.65403) dan (sig a = 0.000 < 0.05),
hal tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan digital marketing
(X;) terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu.

2. Electronik Word Of Mouth (X2) yaitu tp;> teabel (3.575> 1.65403) dan (sig a = 0.000 <
0.05), hal tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan electronic
word of mouth (X2) terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada
Toko My Lova Bengkulu.

3. Gaya Hidup (X3) yaitu tyj> tavel (4.723 > 1.65403) dan (sig a = 0.000 < 0.05), hal
tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan gaya hidup (X3)
terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu.

Pengujian Hipotesis Dengan Uji F

Dalam penelitian ini pengujian hipotesis dimaksudkan untuk mengukur besarnya
pengaruh digital marketing (X1) electronic word of mouth (X2) dan gaya hidup (X3) terhadap
keputusan pembelian (Y) maka digunakan uji f. Pada peneitian ini diketahui jumlah sampel (n)
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adalah 170 dan jumlah parameter (k) adalah 4 sehingga di peroleh, dfl =k-1=4-1=3,df2 =
n-k =170 - 3 = 167. Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel
terikat digunakan uji F sebagai berikut :

Tabel 5.
Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji F
ANOVA=®

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1942.041 3 647.347 341.377 .000P

Residual 314.783 166 1.896

Total 2256.824 169
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Gaya Hidup, Digital Marketing, EWOM

Sumber: Output SPSS 24,0
Berdasarkan tabel uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fiyng sebesar 341.377

dengan nilai Fy,pe) sebesar 2.66 yaitu (341.377 > 2.66) dan (sig « = 0.000 < 0.05), maka dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa H, diterima artinya secara simultan variabel digital
marketing (X) electronic word of mouth (X2) dan gaya hidup (X3) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 170
orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh digital marketing (X1)
electronic word of mouth (X2) dan gaya hidup (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Pengaruh Digital Marketing (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 170
orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh digital marketing (X1)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow
pada Toko My Lova Bengkulu.

Dari hasil uji terhadap variabel digital marketing, menunjukan thitung > ttabel (17.989 >
1.65403) dan (sig @ = 0.000 < 0.05), hal tersebut menyatakan adanya pengaruh variabel digital
marketinga (Xi) secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare
glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Hasil penelitian pada variabel digital marketing adalah terdapat pengaruh yang positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu. Artinya apabila digital marketing meningkat keputusan pembelian produk skincare
glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu akan meningkat. Hal ini disebabkan oleh kemudahan
akses informasi yang diberikan melalui platform digital, seperti media sosial, marketplace, dan
website resmi, yang memungkinkan konsumen untuk mengetahui detail produk, ulasan, serta
promosi dengan lebih cepat dan interaktif. Selain itu, penggunaan konten kreatif, seperti video
tutorial atau testimoni influencer, mampu meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk.
Strategi digital marketing yang terencana dan konsisten juga membantu membangun
kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap merek Glad2Glow, sehingga memperkuat
keputusan pembelian.
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Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian (Putri & Marlien, (2022) yang berjudul
pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian online. Hasil Analisis data
menggunakan regresi berganda dan ditemukan bahwa digital marketing berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian juga didukung (Mewoh et al., 2019) pengaruh
digital marketing terhadap keputusan pembelian pada matahari department store manado town
square. Hasil penelitian positif sehingga dapat dikatakan adanya berpengaruh signifikan
variabel digital marketing terhadap variabel keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian (Hidayat, 2020) pengaruh social media
marketing dan electronic word of mouth terhadap keputusan pembelian produk smartphone
oppo dengan brand image sebagai variabel mediasi. Hasil penelitian ini electronic word of
mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap brand image, brand image berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, brand image mampu memediasi secara
positif dan signifikan antara social media marketing dan keputusan pembelian produk
smartphone oppo pada Mahasiswa Universitas Pembangunan Nasional “ Veteran” Yogyakarta.

Pengaruh Electronic Word of Mouth (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 170
orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh electronic word of mouth
(X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare
glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Dari hasil uji terhadap variabel electronic word of mouth, menunjukan thitung > ttabel
(3.575 > 1.65403) dan (sig & = 0.000 < 0.05), hal tersebut menyatakan adanya pengaruh
variabel electronic word of mouth (X2) secara positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Hasil penelitian pada variabel electronic word of mouth adalah terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My
Lova Bengkulu. Artinya apabila electronic word of mouth meningkat keputusan pembelian
produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu akan meningkat. Hal ini karena
informasi yang tersebar melalui ulasan, rekomendasi, dan testimoni konsumen di platform
digital, seperti media sosial atau forum daring, dapat membangun kepercayaan dan
meningkatkan minat calon pembeli. Selain itu, ulasan positif dari konsumen sebelumnya sering
kali dianggap lebih autentik dan dapat memengaruhi persepsi konsumen baru terhadap kualitas
produk. Ditambah lagi, interaksi aktif antara pengguna yang membahas produk Glad2Glow di
media online mampu menciptakan efek viral, sehingga memperluas jangkauan pemasaran
secara efektif dan meningkatkan daya tarik produk.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian (Anggreani et al., 2024) pengaruh content
marketing dan electronic word of mouth (e-wom) pada media sosial tiktok shop terhadap
keputusan pembelian produk skincare generasi z Kota Bengkulu. Hasil penelitian secara
keseluruhan ada pengaruh content marketing, electronic word of mouth pada media sosial
tiktok shop terhadap keputusan pembelian produk skincare generasi z Kota Bengkulu. Dalam
penelitian (Nur & Octavia, 2022) pengaruh electronic word of mouth terhadap keputusan
pembelian dengan kepercayaan konsumen sebagai mediasi pada marketplace shopee di Kota
Jambi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa electronic word of mouth berpengaruh langsung
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, electronic word of mouth berpengaruh terhadap
kepercayaan konsumen, kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
marketplace shopee.

Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian (Adilah et al., 2023) pengaruh
electronic word of mouth, harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk
serum hanasui (studi pada mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya). Hasil penelitian
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dalam penelitian ini menunjukan bahwa variabel electronic word of mouth, harga dan kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan secara parsial dan simultan terhadap keputusan
pembelian produk serum hanasui.

Pengaruh Gaya Hidup (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 170
orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh gaya hidup (X3)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow
pada Toko My Lova Bengkulu.

Dari hasil uji terhadap variabel gaya hidup, menunjukan thitung > ttabel (4.723 >
1.65403) dan (sig @ = 0.000 < 0.05), hal tersebut menyatakan adanya pengaruh variabel gaya
hidup (X3) secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare
glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Hasil penelitian pada variabel gaya hidup adalah terdapat pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova
Bengkulu. Artinya apabila gaya hidup meningkat keputusan pembelian produk skincare
glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu akan meningkat. Hal ini menunjukkan bahwa gaya
hidup yang lebih modern dan berorientasi pada tren kecantikan memiliki peran penting dalam
mendorong konsumen untuk memilih produk skincare seperti Glad2Glow. Konsumen dengan
gaya hidup aktif dan mengikuti perkembangan zaman cenderung lebih memperhatikan
penampilan, sehingga mereka lebih selektif dalam memilih produk perawatan kulit yang sesuai
dengan kebutuhan dan nilai-nilai estetika mereka. Selain itu, paparan terhadap media sosial
dan influencer yang sering mempromosikan produk skincare turut memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Dengan demikian, peningkatan gaya hidup yang selaras dengan tren
kecantikan dapat menjadi indikator meningkatnya minat dan kepercayaan konsumen terhadap
produk Glad2Glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian (Pamungkas & Wardhani, 2024) pengaruh
gaya hidup, brand ambassador dan harga produk terhadap keputusan pembelian konsumen
pada produk skincare skintific (studi pada konsumen produk skintific semarang). Hasil uji T
menunjukkan bahwa harga produk dan gaya hidup Brand Ambassador memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga didukung oleh penelitian (Pangestu &
Suryoko, 2020) pengaruh gaya hidup (lifestyle) dan harga terhadap keputusan pembelian (studi
kasus pada pelanggan Peacockoffie Semarang). Hasil penelitian menunjukkan variabel gaya
hidup dan harga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian (Mokoagouw, 2019) pengaruh gaya
hidup, harga, kualitas produk terhadap keputusan pembelian handphone samsung di samsung
mobile it center Manado. Hasil penelitian membuktikan bahwa gaya hidup, harga, dan kualitas
produk mempunyai pengaruh positif terhadap variable dependen yaitu keputusan pembelian.

Pengaruh Digital Marketing (X1), Electronic Word of Mouth (X2), dan Gaya Hidup (X3)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 170
orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh digital marketing (X1)
electronic word of mouth (X2) dan gaya rasa (X3) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.

Digital marketing (Xi) electronic word of mouth (X>) dan gaya rasa (X3) memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), hal ini terlihat pada uji F
yang menyatakan nilai Fhitung > Ftabel , yaitu (341.377 > 2.66) dan (sig a = 0.000 < 0.05),
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maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H4 diterima artinya secara bersamaan
variabel digital marketing (X1) electronic word of mouth (X>) dan gaya hidup (X3) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My
Lova Bengkulu.

Dari hasil penelitian yang dilakukan menunjukan bahwa digital marketing, electronic
word of mouth dan gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini ditunjukan
dari Koefisien Korelasi dan Determinasi bahwa penelitian ini mempunyai nilai pengaruh
sebesar R = 0.861 dan determinasi R2 = 0.858 dimana dalam penelitian ini ada variabel yang
tidak diteliti sebesar 0.142 atau 14.2%.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh pengaruh digital
marketing, electronic word of mouth dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu, dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Digital marketing memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.
2. Electronic word of mouth memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.
3. Gaya hidup memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.
4. Secara bersama-sama digital marketing, electronic word of mouth dan gaya hidup
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk
skincare glad2glow pada Toko My Lova Bengkulu.
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