
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara berkembang yang memiliki populasi 

penduduk yang 50% dari total penduduk tersebut didominasi oleh 

Perempuan (Kementerian Pemberdayaan Perempuan dan Perlindungan 

Anak, 2025). Saat ini Perempuan di indonesia cenderung memperhatikan 

penampilan mereka mulai dari perawatan wajah, perawatan badan, hingga 

perawatan rambut. Perawatan wajah atau yang sering disebut skincare 

merupakan sekumpulan produk yang bisa menjadikan kulit wajah lebih 

sehat dan glowing, selain itu juga dapat membantu mengatasi permasalahan 

kulit seperti jerawat, flek hitam, kulit kering, dan lainnya. Maraknya 

permintaan pasar ini berbanding lurus dengan banyaknya merek produk 

kecantikan yang terus muncul dan bertambah di industri kosmetik indonesia 

hingga pasar kosmetik Indonesia melesat 48%, hal ini mengakibatkan 

persaingan pasar yang kompetitif sehingga menuntut perusahaan untuk 

terus berinovasi (Indonesia.go.id, 2024). 

Berdasarkan data BPOM dan Perkosmi, jumlah perusahaan 

kosmetik di Indonesia mengalami peningkatan mencapai 21.9% yaitu 1.039 

pelaku usaha, dengan didominasi oleh industri kecil menengah (IKM) 

(Kemenperin, 2024). Selanjutnya menurut data statista.com tahun 2024 

angka pertumbuhan pasar kosmetik di Indonesia diprediksi akan mencapai 

4,86% pertahun dalam kurun waktu 2024-2029. Selain itu Populix 
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Indonesia, 2024 mengungkapkan bahwa masyarakat Indonesia kini semakin 

suka membeli produk kecantikan dan fesyen melalui platform e-commerce 

pada laporan berjudul "Market Insights and Strategic Opportunities for 

Beauty and Fashion Brands in Indonesia”, sebanyak 41% responden 

membeli skincare secara rutin setiap bulannya dan e-commerce menjadi 

pilihan utama tempat pembelian bagi 62% responden. 

Salah satu brand industri kecantikan lokal adalah the originote, 

Brand lokal ini berdiri sejak 2018, tetapi brand the originote diketahui oleh 

khalayak umum pada april tahun 2022 setelah melakukan strategi marketing 

hingga makin berkembang sampai saat ini. The originote konsisten 

menghadirkan produk skincare berkualitas dengan harga yang terjangkau. 

karena daya tarik produk yang luas, the originote telah muncul sebagai 

merek perawatan kulit terkemuka di Indonesia. 

 

 
Gambar 1 1 Data Top Brand 2022-2024 Berdasarkan Sales Value periode januari 2022- juni 2024 

Berdasarkan data compas, produk the originote adalah produk baru 

namun produk the originote di tahun 2023 menduduki posisi ke-5 dengan 

https://infokomputer.grid.id/tag/kecantikan
https://infokomputer.grid.id/tag/fesyen
https://infokomputer.grid.id/tag/e-commerce
https://infokomputer.grid.id/tag/fashion
https://infokomputer.grid.id/tag/skincare
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kategori top sales value of beauty brands dan mengalami kenaikan secara 

signifikan hingga periode Juni 2024, The originote berhasil menduduki 

posisi ke 3 di kategori tersebut. The originote juga berhasil meraih 

penghargaan brand choice award di tahun 2023 (Baihaqi, 2023). 

Produk the originote didistribusikan secara luas melalui berbagai e- 

commerce yaitu Tiktok, Shopee, Lazada, Tokopedia, Blibli dan melalui 

retail di seluruh indonesia. Penggunaan internet kini mengubah peran media 

sosial tidak hanya menjadi media komunikasi dan hiburan semata, 

melainkan media sosial juga dapat menjadi media digital marketing. The 

originote melakukan pemasaran produknya dengan memanfaatkan e- 

commerce dan media sosial seperti tiktok. TikTok adalah platform untuk 

membuat video pendek dan membagikan konten-konten singkat yang 

didukung dengan musik. 

 

 

 
Gambar 1 2 Negara pengguna tiktok (sumber Dataindonesia.id, 2024) 
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Negara dengan pengguna tiktok terbesar di dunia adalah negara 

indonesia dengan jumlah pengguna tiktok mencapai 127,5 juta. Selanjutnya 

disusul negara Amerika serikat di posisi kedua dengan jumlah pengguna 

tiktok mencapai 121,52 juta (Dataindonesia_id, 2024). Hal ini menunjukkan 

bahwa melakukan pemasaran di tiktok merupakan hal yang efektif dan 

efisien karena jangkauan yang didapatkan luas. The originote melakukan 

startegi pemasaran melalui aplikasi tiktok dengan menerapkan digital 

marketing. Kehadiran platform TikTok menjadi peluang dan pilihan yang 

sangat menjanjikan. TikTok dapat mempermudah suatu usaha karena 

semakin banyak konten video yang dihasilkan dibagikan (di share), hal itu 

memiliki pengaruh positif yaitu produk yang akan dijual akan dikenal 

banyak orang atau bisa disebut halaman pertama yang dibuka oleh 

pengguna saat mengakses aplikasi TikTok (FYP atau For Your Page) yang 

berujung pada rasa penasaran pada konsumen ingin mencoba atau 

membelinya. 

The originote memiliki produk kecantikan salah satu produk yang 

viral adalah serum. serum wajah merupakan produk yang mengandung 

bahan aktif yang berfungsi untuk mengatasi masalah kulit tertentu seperti 

masalah jerawat, komedo, kulit kusam, kulit kering dan kulit berminyak. 

Serum the originote terdiri 7 jenis yaitu Serum Hyalu-C serum, Acne B5 

Serum, Bright B3 Serum, Retinol B3 Serum, Astachiol Serum, Ceratides 

Barrier Serum, dan Peeling Serum. 
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Gambar 1 3 Marketshare serum sumber (Muhamad, 2024) 

Menurut (Muhamad, 2024) Serum the originote menduduki posisi 

kedua sebagai 10 merek serum wajah yang memiliki pangsa pasar terbesar 

di e-commerce indonesia periode januari hingga juni 2024, serum the 

originote memiliki pangsa pasar 5% lebih tinggi dibanding produk 

something. 

Namun pada bulan oktober 2024 muncul fenomena dokter detektif 

di aplikasi tiktok. hal ini membuat heboh dunia skincare, karena dokter 

dektektif ini membongkar kandungan skincare di berbagai macam merek. 

Dokter detektif melakukan review bukan hanya sebatas narasi namun 

dengan data uji lab yang membuat penonton percaya kepada dokter detektif. 

Akun tiktok dokter detektif memiliki jumlah pengikut 3 juta dengan 

engagement rate sebesar 4.33%. Produk skincare yang di review oleh 

dokter detektif ini sudah BPOM, meskipun produk sudah BPOM tidak 

menjamin produk tersebut memiliki kualitas yang bagus bahkan ada yang 

memiliki kandungan merkuri dan hidroquinon. 
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Gambar 1 4 Review serum doktif sumber (DokterDetektif, 2024) 

The originote merupakkan salah satu produk skincare yang di 

review oleh dokter detektif. Dokter detektif melakukan uji terhadap produk 

serum the originote yaitu Brigth B3 dan Retional B3. Dalam video review 

doktif ini menjelaskan bahwa produk the originote melakukan overclaim 

pada produknya, serum Bright B3 diklaim memiliki niacinimade 10% 

namun berdasarkan uji SIG kandungan niacinimide hanya 4,97% berkurang 

50% dari klaimnya dan serum Retinol B3 yang diklaim terdapat 3 

kandungan Retinol ternyata dari hasil uji SIG pada produk serum Retinol B3 

sama sekali tidak ada kandungan retinol atau not detected. Dokter detektif 

pun memberi penjelasan lagi bahwa produk the originote yang direview 

tersebut melakukan overclaim. Video review produk the originote tersebut 

diliris pada tanggal 22 Oktober 2024 mendapatkan 214,6k viewers atau 

penonton serta 21,8k komentar. 
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Gambar 1 5 Review the originote sumber (DokterDetektif, 2024) 

Adanya fenomena review the originote yang dilakukan dokter 

detektif ini membuat konsumen produk the originote kecewa dan ada juga 

yang kaget terkait overclaim yang dilakukan the originote pada produknya. 

Meskipun dokter detektif tidak menyebut nama brand the originote namun 

konsumen bisa mengetahui dari bentuk dan warna kemasan Seperti 

komentar yang ditulis oleh akun a’a’a “the originote, pantes ga ngaruh apa 

apaaa”, ada juga komentar yang di tulis akun uliey “hahaha cuman bisa 

ketawa untungnya gue cuman beli 1 botol retinol karena gak ada perubahan 

jadi gue stop pake. Terima kasih doktif” dan komentar dari akun lanzy 

“sudah kuduga originote” (DokterDetektif, 2024). Dari viewers dan 

komentar video review yang di lakukan dokter detektif ini, bisa dilihat 

respon pengguna produk the originote kehilangan kepercayaan pada produk 

the originote. 
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Dari fenomena dokter detektif ini, the originote kehilangan 

kepercayaan konsumennya. The originote langsung dengan sigap 

melakukan permohonan maaf kepada seluruh pengguna produknya melalui 

akun resmi tiktok yang diunggah pada tanggal 28 oktober 2024 dengan 

kalimat “halo OGs, Setelah melakukan investigasi lanjutan terkait 

kandungan yang ada dalam produk The Originote Retinol B3 Serum dan 

The Originote Gluta-Bright B3 Serum, kami menemukan adanya hasil yang 

tidak maksimal dari kandungan kedua produk tersebut. Kami menyadari 

bahwa terdapat kekecewaan yang timbul dari konsumen. Dengan 

kerendahan hati, The Originote menyampaikan permohonan maaf kepada 

semua konsumen yang terdampak dari isu ini. Kami memohon maaf atas 

semua bentuk kerugian yang didapat oleh konsumen dari penggunaan 

produk The Originote Retinol B3 Serum dan The Originote Gluta-Bright B3 

Serum”. Permohonan maaf ini dilakukan the originote agar tidak lepas 

tanggung jawab kepada pelanggannya. Postingan permohonan maaf the 

originote ini menimbulkan komentar negatif dan positif, dan ada juga 

pelanggan loyal yang masih percaya dengan produk the originote. 

 

 
Gambar 1 6 Data penjualan the originote (FastMoss, 2024) 
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Dampak yang te$rjadi adanya kasu$s ove$rclaim the$ originote$ yang 

dipu$blish dokte$r de$te$ktif me$mbu$at pe$nju$alan the$ originote$ me$ngalami 

pe$nu$ru$nan yang drastis. Data Pe$nu$ru$an pe$nju$alan produ$k the$ originote$ ini 

didapatkan dari aplikasi analisis tiktok yaitu$ fatsmoos, dari grafik pe$nju$alan 

ini te$rlihat bahwa the$ originote$ mu$lai me$ngalami pe$nu$ru$nan pe$nju$alan di 

pe$rte$ngahan bu$lan oktobe$r 2024 yang biasanya te$rju$al 8000 pcs tu$ru $n 

me$njadi ku$rang le$bih 2000pcs. Pe$nu$ru$nan pe$nju$alan ini diakibatkan kare$na 

hilangnya ke$pe$rcayaan konsu$me$n ke$pada produ$k the$ originote$ dan vide$o 

re$vie$w yang me$nyatakan produ$k the$ originote$ ove$rclaim. ke$tatnya 

pe$rsaingan di du$nia indu$stri skincare$ ju$ga me$mbu$at banyak pe$saing 

me$manfaatkan mome$n u$ntu$k me$masarkan produ$knya me$lalu$i me$dia sosial. 

Promosi me$lalu$i me$dia sosial me $njadi salah satu$ strate$gi digital marke$ting 

yang e$fe$ktif kare$na saat ini masyarakat me$njadi pe$nggu$na inte$rne$t. 

Tingginya pe$ningkatan pe$nggu$na inte$rne$t di Indone$sia akan me$ndu$ku$ng 

pada pe$nggu$naan me$dia sosial, dimana me$dia sosial me$njadi pe$nu$njang 

dalam du$nia pe$masaran saat ini. The$ originote$ me$laku$kan strate$gi 

pe$masaran digital u$ntu$k me$ningkatkan minat be$li konsu$me$n pada produ$k 

se$ru$m. 

Minat be$li me$ru$pakan salah satu$ bagian dalam pe$rspe$ktif pe$mbe $li 

u$ntu$k me$ngkonsu$msi su$atu$ barang. Minat yang mu$ncu$l dalam me$laku$kan 

pe$mbe$lian me$nciptakan su$atu$ motivasi be$rada dalam pikiran se$se$orang dan 

me$njadi su$atu$ ke$giatan yang sangat ku$at yang pada akhirnya ke$tika 

se$se$orang   konsu$me$n   haru$s   me$me$nu$hi   ke$bu$tu$hannya   akan 
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me$ngaktu$alisasikan apa yang ada didalam pikiran te$rse$bu$t. Minat be$li ju$ga 

bisa diartikan se$su$atu$ yang be$rsifat pribadi dan be$rhu$bu$ngan de$ngan sikap 

individu$ yang te$rdorong ole$h ke$inginan u$ntu$k me$mpe$role$h su$atu$ barang/ 

jasa. Minat be$li sangat pe$nting u$ntu$k ditu$mbu$hkan pada konsu$me$n kare$na 

me$ndorong ke$pu$tu$san pe$mbe$lian u$ntu$k produ$k yang pada akhirnya akan 

me$ngu$ntu$ngkan pe$ru$sahaan (Syarifah & Karyaningsih, 2021). Salah satu$ 

hal yang dapat me$narik minat be$li konsu$me $n te$rhadap su$atu$ produ$k adalah 

de$ngan me$laku$kan promosi di me$dia sosial. Strate$gi pe$masaran u$ntu$k 

me$ningkatkan minat be$li konsu$me$n pada pe$masaran me$dia sosial adalah 

online$ cu$stome$r re$vie$w dan be$ke$rja sama de$ngan influ$e$nce$r marke$ting 

u$ntu$k me$ngajak konsu$me$n agar te$rtarik pada produ$k yang dipasarkan. 

Online$ cu$stome$r re$vie$w me $ru$pakan be$ntu$k u$lasan atau$ kome$ntar 

yang te$rkait de$ngan informasi atau$ pe$nilaian su$atu$ ite$m yang me$ngandu$ng 

su$du$t pandang be$rbe$da. De$ngan adanya informasi dari u$lasan dan 

pe$ngalaman yang ditu$lis ole$h konsu$me$n yang te$lah me$mbe$li produ$k dari 

pe$nju$al online$, calon pe$mbe$li bisa me$ndapatkan ku$alitas produ$k se$su$ai yang 

di inginkan. Me$nu$ru$t Sri Rahmawati & Rizki De$rmawan (2023) online$ 

cu$stome$r re$vie$w me$ru$pakan se$bu$ah fitu$r yang biasanya digu$nakan se$bagai 

masu$kan dalam me$mbangu$n re$pu$tasi se$lle$r agar te$rjadi prose$s pe$mbe$ntu$kan 

ke$pe$rcayaan konsu$me$n pada aku$n me$rchant di e$-comme$rce$. Manfaat dari 

adanya online$ cu$stome$r re$vie$w akan te$rasa bagi toko kare$na me$nyangku$t 

nama baiknya yang mana apabila nama baik te$rcore$ng maka konsu$me$n akan 
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kabu$r me$ncari toko lain de$ngan produ$k yang se$ru$pa de$ngan nama baik yang 

te$rjaga. 

Online$ cu$stome$r re$vie$w mampu$ me$mbe $rikan wawasan dari 

pe$nggu$na se$be$lu$mnya yang akan be$rdampak te$rhadap ke$pu$tu$san pe$mbe$lian 

konsu$me$n. Adanya u$lasan dari konsu$me$n lain yang te$lah me$laku$kan 

pe$mbe$lian produ$k akan me$mu$dahkan para calon konsu$me$n dalam me$ncari 

informasi te$ntang produ$k. 

 

 

 
Gambar 1 7 Re$vie$w positif dan ne$gatif The$ Originote$ (Dokte$rDe$te$ktif, 2024) 
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Se$lain itu$, online$ cu$stome$r re$vie$w yang baik akan me$ndorong calon 

konsu$me$n u$ntu$k me$mu$tu$skan me$laku$kan pe$mbe$lian. Online$ cu$stome $r 

re$vie$w ju$ga me$ningkatkan ke$pe$rcayaan konsu$me$n pada produ$k kare$na 

online$ cu$stome$r re$vie$w itu$ ada ke$tika pe$mbe$ri re$vie$w te$lah me$mbe $li produ$k 

te$rse$bu$t. The$ originote$ me$laku$kan pe$nju$alan di tiktok, dimana tiktok bu$kan 

hanya aplikasi me$dia sosial namu$n ju$ga e$-comme$rce$ atau$ yang dike$nal 

de$ngan tiktokshop. The$ originote$ pada aku$n tiktok shopnya me$miliki online $ 

cu$stome$r re$vie$w dari konsu$me$nnya, ada yang ne$gatif dan positif. Re$vie $w 

positif yang dibe$rikan ole$h konsu$me$n me$ngambarkan bahwa the$ originote $ 

me$mpu$nyai harga yang te$rjangkau$ de$ngan ku$alitas yang baik hingga ada 

konsu$me$n dari brand lain me$mu$tu$skan u$ntu$k pindah ke$ produ$k the $ 

originote$. Namu$n, re$vie$w ne$gatif yang ada pada the$ originote$ me$nge$nai 

pe$nge$masan pe$ngiriman yang me$ngakibatkan produ$knya pe$cah dan 

produ$knya ove$rclaim. 

Se$lanju$tnya dalam me$laku$kan strate$gi pe$masaran agar 

me$ningkatkan minat be$li konsu$me$n, the$ originote$ be$ke$rja sama de$ngan 

influ$e$nce$r marke$ting yang ada di tiktok. Influ$e$nce$r marke$ting adalah 

se$orang pu$blik figu$r yang me$miliki pe$ngaru$h di kalangan masyarakat atau$ 

se$gme$n targe$t konsu$me$n yang ditu$ju$ se$rta dapat me$njadi sasaran promosi 

dari brand te$rse$bu$t. Se$orang influ$e$nce$r akan dibayar u$ntu$k me$laku$kan 

promosi te$rhadap su$atu$ produ$k atau$ brand dalam be$ntu$k ke$rja sama yang 

saling me$ngu$ntu$ngkan di ke$du$a sisi antara pe$milik u$saha dan influ$e$nce$r. 

Me$nu$ru$t De$vi Clau$dia & Su$ge$ng Pu$wanto (2024) influ$e$nce$r me$ru$pakan 
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ku$nci u$tama dalam me$ne$tu$kan minat be$li ke$pada se$bu$ah produ$k, de$ngan 

powe$r yang dimiliki para influ$e$nce$r me$re$ka be$ru$paya u$ntu$k me$laku$kan 

e$ndorse$me$nt atau$ bahkan me$nciptakan me$re$k me$re$ka se$ndiri de$mi 

me$ndapatkan ke$u$ntu$ngan dan me$ningkatkan pe$rsonal branding. 

Influ$e$nce$r marke$ting me$miliki pe$ngaru$h pe$nting pada su$atu$ brand 

kare$na dapat me$mbantu$ brand te$rse$bu$t u$ntu$k me$njadi te$rke$nal dan popu$le$r. 

Banyak konsu$me$n se$karang le$bih pe$rcaya de$ngan re$vie$w yang disampaikan 

ole$h orang lain, se$pe$rti influ$e$nce$r. Hal ini dikare$nakan se$orang influ$e$nce $r 

me$miliki citra dan kre$dibilitas yang dipe$rcayai pe$ngiku$tnya, apalagi jika 

produ$k yang me$re$ka du$ku$ng se$su$ai de$ngan citra influ$e$nce$r te$rse$bu$t. 

Pe$ntingnya te$rdapat ke$rja sama atau$ kolaborasi te$rhadap influ$e$nce $r 

marke$ting agar strate$gi pe$masaran me$njadi maksimal. Me$ngu$tip data ZAP 

Be$au$ty Inde$x (2023), bahwa le$bih dari se$te$ngah wanita ge$ne$rasi Z (54,0%) 

me$nganggap be$au$ty influ$e$nce$r se$bagai sosok panu$tan dalam du$nia 

ke$cantikan. Hal ini ju$ga me$njadi pe$ndu$ku$ng bahwa pe$ntingnya me$nggae$t 

influ$e$nce$r marke$ting te$ru$tama dalam u$saha bidang ke$cantikan. 

 

 
Gambar 1 8 Vide$o Influ$e$nce$r marke$ting su$mbe$r (Racu$nwithdivani, 2023) 
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Strate$gi pe$masaran yang dilaku$kan the$ originote$ adalah influ$e$nce$r 

marke$ting. Pe$nggu$naan influ$e$nce$r marke$ting dianggap le$bih e$fe$ktif kare$na 

kre$dibilitas dan daya tarik influ$e$nce$r yang me$mpu$nyai hal u$nik te$rse$ndiri 

dapat me$me$ngaru$hi konsu$me$n u$ntu$k me$laku$kan pe$mbe$lian. Influ$e$nce$r 

marke$ting le$bih dapat dipe$rcaya, te$ru$tama u$ntu$k pe$laku$ bisnis yang 

me$laku$kan pe$nju$alan me$lalu$i online$. Online$ cu$stome$r re$vie$w yang ada di 

tiktokshop the$ originote$ tidak cu$ku$p u$ntu$k me$maksimalkan minat be$li 

konsu$me$n pe$rlu$ diadakan promosi produ$k de$ngan be$ke$rja sama influ$e$nce$r. 

Te$rdapat be$be$rapa influ$e$nce$r yang be$ke$rjasama de$ngan the$ originote$ salah 

satu$nya yaitu$ @racu$nwithdivani dan @jane$abgails. Aku$n tiktok 

@racu$nwithdivani me$miliki pe$ngiku$t se$banyak 139,8 ribu$ se$dangkan aku $n 

tiktok @jane$abigails me$miliki pe$ngiku$t se$banyak 574,8 ribu$. Ke$du$a aku$n 

tiktok ini me$miliki daya tarik di bidang ke$cantikan yang me$mbahas produ$k 

ke$cantikan, tips dan trik pe$rawatan wajah, dan re$kome$ndasi skincare$. 

Dilihat dari ciri khas ke$du$a influ$e$nce$r ini me$mu$ngkinkan te$rjadinya 

pe$ningkatan minat be$li produ$k the$ originote$. 

 

Gambar 1 9 E$ngage$me$nt rate$ influ$e$nce$r su$mbe$r (Phlanx, 2025) 
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Namu$n ju$mlah followe$r yang banyak te$ntu$ saja tidak cu$ku$p u$ntu$k 

me$laku$kan strate$gi ini, kare$na followe$rs banyak tidak me$njamin influ$e$nce$r 

te$rse$bu$t me$miliki ke$pe$rcayaan di pe$ngiku$tnya. De$ngan ini maka kita haru$s 

me$lihat e$ngage$me$nt atau$ inte$raksi 2 arah yang te$rjadi antara influ$e$nce$r dan 

calon konsu$me$n atau$ au$die$ns. Me$nu$ru$t data dari aplikasi phlanx tiktok 

e$ngage$me$nt calcu$lator, influ$e$nce$r yang be$ke$rjasama de$ngan produ$k the $ 

originote$ me$miliki e$ngage$me$nt yang pote$nsial u$ntu$k me$narik konsu$me$n 

diantaranya aku$n tiktok @racu$nwithdivani me $miliki e$ngage$me$nt rate$ yang 

cu$ku$p tinggi se$be$sar 8,77% dan aku$n tiktok @jane$abgails me$miliki 

e$ngage$me$nt rate$ se$be$sar 4,49%. 

 

 

 

 
Gambar 1 10 Kome$ntar positif di vide$o influ$e$nce$r Su$mbe$r (Racu $nwithdivani, 2023) 

Strate$gi pe$masaran me$lalu$i influ$e$nce$r marke$ting yang dilaku$kan 

the$ originote$ de$ngan me$milih influ$e$nce$r yang me$miliki daya tarik di bidang 

ke$cantikkan me$nimbu$lkan minat be$li pada pe$ngiku$t influ$e$nce$r te$rse$bu$t. Hal 

ini bisa dilihat pada gambar diatas me$nge$nai be$be$rapa u$lasan atau$ kome$ntar 

positif di aku$n TikTok influ$e$nce$r marke$ting te$rkait konte$n promosi produ$k 
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se$ru$m the$ originote$. Pe$mbawaan gaya bicara yang me$narik dapat 

me$mpe$ngaru$hi minat be$li calon konsu$me $n. Influ$e$nce$r marke$ting dapat 

me$mpe$ngaru$hi su$atu$ au$die$ns pada targe$t te$rte$ntu$ u$ntu$k me$njadi bagian dari 

ke$giatan promosi produ$k, hal ini me$miliki tu$ju$an u$ntu$k me$ningkatkan 

ke$te$rtarikan, jangkau$an, pe$nju$alan, dan hu$bu$ngan de$ngan konsu$me$n. 

 

 

 

 

 
Gambar 1 11 Kome$ntar ne$gatif di vide$o influ$e$nce$r Su$mbe$r (Racu$nwithdivani, 2023) 

Se$lanju$tnya, se$lain kome$ntar positif yang didapatkan ada be$be$rapa 

kome$ntar ne$gatif di aku$n TikTok influ$e$nce$r marke$ting yang me$nye$bu$tkan 

dampak se$te$lah pe$nggu$naan skincare$ the$ originote$. Dampak se$te$lah 

pe$nggu$naan skincare$ yang digu$nakan yaitu$ wajah ku$sam dan te$rasa le$ngke$t 

se$te$lah pe$makaian. Hal ini me$njadi su$atu$ pe$rmasalahan pada influ$e$nce $r 

marke$ting dimana me$nu$ru$nkan ke$pe$rcayaan pada su$atu$ produ$k yang 

dire$vie$w, kare$na apa yang diu$capakan influ$e$nce$r diyakini tidak se$su$ai atau $ 

me$le$bih le$bihkan. Adanya dampak ini adalah pe$rmasalahan yang dihadapi 

the$ originote$ te$rkait be$ke$rja sama de$ngan se$bu$ah influ$e$nce$r marke$ting. 
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Adapu$n te$rdapat pe$ne$litian se$be$lu$mnya yang se$laras de$ngan 

pe$ne$litian ini yaitu$ pe$ne$litian Salsabilla & Handayani (2023) yang 

me$nu$nju$kkan bahwa online$ cu$stome$r re$vie$w be$rpe$ngaru$h positif dan 

signifikan te$rhadap minat be$li.. Se$lain itu$, te$rdapat pe$ne$litian yang 

dilaku$kan ole$h Wardah & Albari (2023) yang me$nu$nju$kkan bahwa 

influ$e$nce$r marke$ting be$rpe$ngaru$h te$rhadap minat be$li. 

Be$rdasarkan latar be$lakang dan pe$rmasalahan di atas, pe$ne$liti 

te$rtarik u$ntu$k me$laku$kan pe$ne$litian te$ntang “Pe$ngaru$h Online$ Cu$stome$r 

Re$vie$w dan Influ$e$nce$r Marke$ting Te$rhadap Minat Be$li Produ$k The $ 

Originote$ di Tiktok” 

1.2 Rumusan Masalah 

Be$rdasarkan pe$rmasalahan yang te$rdapat di latar be$lakang, pe$nu$lis 

me$ne$ntapkan ru$mu$san masalah yang akan digu$nakan yaitu$ se$bagai be$riku$t: 

1. Apakah online$ cu$stome$r re$vie$w be$rpe$ngaru$h te$rhadap minat be$li produ$k 

 

skincare$ the$ originote$ di tiktok ? 

2. Apakah influ$e$nce$r marke$ting be$rpe$ngaru$h te$rhadap minat be$li produ$k 

skincare$ the$ originote$ di tiktok ? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. U$ntu$k me$nge$tahu$i online$ cu$stome$r re$vie$w be$rpe$ngaru$h te$rhadap minat 

be$li produ$k skincare$ the$ originote$ di tiktok 

2. U$ntu$k me$nge$tahu$i influ$e$nce$r marke$ting be$rpe$ngaru$h te$rhadap minat 

be$li produ$k skincare$ the$ originote$ di tiktok 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Pe$ne$litian ini diharapkan dapat me$mbe$rikan manfaat bagi yang 

me$mbu$tu$hkannya. Adapu$n manfaat pe$ne$litian ini se$bagai be$riku$t: 

1. Bagi Akade$mis Me$mbe$rikan tambahan informasi pada pihak lain u$ntu$k 

me$laku$kan pe$ne$litian se$cara le$bih lanju$t dan ju$ga agar bisa me$nambah 

informasi bahan re$fe$re$nsi bagi pe$ne$litian yang lain se$rta se$bagai rasa 

wu$ju$d te$rima kasih ke$pada U$PN Ve$te$ran Jawa Timu$r. 

2. Manfaat Bagi Obje$k Pe$ne$litian Pe$ne$litian ini diharapkan dapat 

me$mbe$rikan manfaat bagi The$ originote$ te$rhadap minat be$li yang dapat 

dipe$ngaru$hi ole$h online$ cu$stome$r re$vie$w dan influ$e$nce$r marke$ting 

se$hingga dapat me$mbantu$ konsu$me$n the$ originote$. 

3. Bagi Pe$ne$liti Lain Se$bagai re$fe$re$nsi bagi pe$ne$litian se$lanju$tnya dalam 

bidang manaje$me$n pe$masaran khu$su$snya yang ingin me$ne$liti 

pe$rke$mbangan The$ originote$ di Indone$sia. 
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