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Pendahuluan
Fenomena dalam Penelitian
• Perubahan perilaku konsumen akibat digitalisasi dan maraknya

penggunaan media sosial sebagai platform pemasaran utama.
• Dominasi brand Skintific dalam penjualan produk skincare lokal

melalui strategi digital marketing, khususnya kolaborasi dengan
influencer dan affiliate marketing.

• Meningkatnya peran personal branding, affiliate marketing, dan 
influencer dalam memengaruhi keputusan pembelian
konsumen, terutama di kalangan Gen Z dan milenial.



3

Pendahuluan
Masalah Penelitian
• Ketatnya persaingan industri skincare lokal, sehingga diperlukan

strategi pemasaran yang tidak hanya menarik perhatian, tetapi
juga mendorong keputusan pembelian nyata.

• Inkonsistensi hasil penelitian terdahulu mengenai pengaruh
personal branding, affiliate marketing, dan influencer terhadap
keputusan pembelian.

• Kurangnya penelitian yang menggabungkan ketiga
variabel (personal branding, affiliate marketing, dan influencer) 
dalam satu model penelitian, khususnya pada brand lokal di 
media sosial dengan target pasar Gen Z.
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Pendahuluan
Research Gap 

Penelitian ini didasarkan pada ketidakkonsistenan temuan sebelumnya
mengenai pengaruh personal branding, affiliate marketing, dan influencer
terhadap keputusan pembelian di mana sebagian studi menunjukkan
pengaruh signifikan, sementara lainnya tidak. Selain itu, masih jarang
penelitian yang mengkaji ketiga variabel tersebut secara terpadu,
khususnya pada brand skincare lokal yang menggunakan media sosial dan
menargetkan Gen Z. Karena itu, penelitian ini penting untuk mengisi
kekosongan literatur dan memperdalam pemahaman tentang efektivitas
strategi digital marketing dalam mendorong keputusan pembelian
konsumen.

Kategori SDGS
SDGs yang digunakan dalam penelitian ini nomor 12, yaitu "Konsumsi dan

Produksi yang Bertanggung Jawab", dengan mendorong konsumen untuk
dapat membuat keputusan pembelian yang lebih sadar dan bertanggung
jawab melalui informasi yang tepat dan transparan
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Bagaimana kombinasi personal branding, affiliate marketing,
dan peran influencer secara keseluruhan dapat memengaruhi
keputusan pembelian konsumen secara signifikan?
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Literatur Riview

Keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan yang dimulai dari
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi berbagai opsi, hingga konsumen
memutuskan produk yang paling sesuai dengan kebutuhannya.

Indikator keputusan pembelian menurut penelitian ini:
1. Pilihan Produk: Konsumen menentukan apakah akan membeli produk tertentu atau

menggunakan dana untuk kebutuhan lain.
2. Pilihan Merek: Konsumen memilih merek yang menawarkan karakteristik dan nilai berbeda.
3. Pilihan Penyalur: Konsumen memutuskan melalui saluran distribusi atau toko mana 

pembelian dilakukan.
4. Waktu Pembelian: Waktu pembelian bisa berbeda antar konsumen (harian, mingguan, 

dsb).
5. Jumlah Pembelian: Konsumen memutuskan berapa banyak produk yang akan dibeli.
6. Metode Pembayaran: Konsumen memilih metode pembayaran (tunai, non-tunai, dsb).
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Literatur Riview

Personal branding adalah strategi membangun citra diri di mata
publik dengan menonjolkan kelebihan, karakter, dan nilai tertentu. 
Personal branding penting agar influencer atau individu dipercaya
dan diingat oleh audiens.

Indikator personal branding:
1. The Law of Specialization: Keahlian atau keunggulan khusus yang 

dimiliki individu.
2. The Law of Persistence: Konsistensi dalam membangun citra diri.
3. The Law of Distinctiveness: Keunikan yang membedakan individu

dari yang lain.
4. The Law of Goodwill: Reputasi baik dan kepercayaan dari publik.
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Literatur Riview

Affiliate marketing adalah strategi promosi produk melalui
kerjasama antara merchant dan affiliate marketer (misal: 
influencer), di mana affiliate akan memperoleh komisi jika terjadi
pembelian melalui referensi mereka.

Indikator affiliate marketing:
1. Merchant: Pemilik atau penyedia produk.
2. Affiliate network: Penghubung antara merchant dan affiliate 

marketer.
3. Affiliate marketer: Individu yang mempromosikan produk.
4. Customer: Konsumen yang membeli produk melalui

tautan/kode afiliasi.
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Literatur Riview

Influencer adalah individu yang memiliki pengaruh besar di media
sosial/industri tertentu dan mampu memengaruhi perilaku serta keputusan
pembelian pengikutnya.

Indikator influencer:
1. Visibility (Popularitas): Tingkat kepopuleran influencer.
2. Credibility (Kredibilitas): Kemampuan meyakinkan audiens terkait produk

yang dipromosikan.
3. Attractiveness (Daya Tarik):

Merupakan persepsi terhadap figur publik yang mampu memengaruhi
kebiasaan, perilaku, dan sikap masyarakat melalui daya tarik yang 
dimilikinya.

4. Power (Kekuatan):
Adalah kemampuan seorang influencer untuk memengaruhi orang lain 
sehingga mereka terdorong untuk meniru atau mengikuti apa yang 
diperlihatkan oleh influencer tersebut.
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Literatur Riview

kerangka konseptual

Hipotesis pada penelitian ini adalah :

H1 : Variabel Personal Branding berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk Skintific
dimedia sosial

H2 : Variabel Affiliate Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk Skintific
dimedia sosial

H3 : Variabel Influencer berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk Skintific dimedia
sosial
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Metode
Jenis Penelitian
• Menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode deskriptif
• pengumpulan data melaui penyebaran kuesioner
• Dalam penelitian ini peneliti ingin menganalisa hubungan antar variabel

Personal Branding (X1), Affiliate Marketing (X2), Influencer (X3), Terhadap
Keputusan pembelian (Y)

Populasi dan sampel
• Populasi dari penelitian ini merupakan pengguna dari produk skintific, baik

Wanita maupun pria
• Metode sampling : Non probability dengan Teknik purposive sampling
• Kriteria sampel : berusia 17 – 50 tahun, pernah membeli produk skintific , aktif

menggunakan media social, memilki pengalaman dalam membeli produk
skintific yang di promosikan oleh influencer

Sampel dihitung menggunaka rumus lemeshow dengan hasil 96 responden, lalu
jumlah responden di bulatkan menjadi 100 untuk mencapai validitas
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Metode
Jenis dan sumber data

• Data primer: Kuesioner dengan skala Likert 1- 5 untuk mengukur indikator setiap
variabel.

• Data sekunder: Jurnal, artikel ilmiah, dan publikasi terkait industri
kosmetik/skincare serta media sosial.

Teknik Analisis Data
• Analisis data di lakukan dengan menggunakan Partial Least Square (PLS) melalui

perangkat lunak SmartPLS versi 3.0. PLS
Evaluasi model meliputi :
• Outer Model
• Inner Model
• Hipotesis Boostraping
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