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ABSTRAK 

Alfa Khairunnisa, Pengaruh Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi 

Pelanggan Terhadap Minat Beli Produk Make Over di Store Palembang Icon 

(di bawah bimbingan Bapak Syaiful Sahri, SE.,M.Si dan Bapak Hisbullah 

Basri, SE.,M.Si). 

 Penelitian ini pada dasarnya membahas tentang apakah ada pengaruh 

Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi Pelanggan Terhadap Minat Beli di Store 

Palembang Icon. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran 

kuesioner secara langsung kepada 100 responden sebagai sampel penelitian. 

Teknik yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda yang diolah SPSS 

versi 24. Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan maka dapat disimpulkan 

bahwa : 
Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi Pelanggan mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap Minat Beli secara simultan, sedang untuk hasil Digital 

Marketing (X1) memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y), Harga (X2) 

tidak memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y). Ekspektasi Pelanggan 

(X3) memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y).  

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan pada bab pembahasan maka 

penulis mengajukan saran-saran sebagai berikut: Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan pemahaman kepada Make Over Store Palembang Icon bahwa 

pelanggan memutuskan untuk melakukan pembelian produk salah satunya karena 

Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi Pelanggan.  Maka hal tersebut harus 

dipertahankan dan selalu ditingkatkan misalnya dengan selalu memberikan 

pelayanan yang baik dan mengikuti perkembangan zaman teknologi sekarang ini 

agar dapat bersaing dengan produk kosmetik lainnya. 

 

Kata Kunci : Digital Marketing, Harga, Ekspektasi Pelanggan dan Minat 

Beli 
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ABSTRACT 

Alfa Khairunnisa, Effects of Digital Marketing, Price and Customer 

Expectations on Interest in Buying Make Over Products at the Palembang 

Icon Store (under the guidance of Mr. Syaiful Sahri, SE., M.Si and Mr. 

Hizbullah Basri, SE., M.Sc). 

This research basically discusses whether there is an effect of Digital 

Marketing, Price and Customer Expectations on Buying Interest at the Palembang 

Icon Store. The data collection technique was carried out by distributing 

questionnaires directly to 100 respondents as the research sample. The technique 

used is multiple linear regression analysis processed by SPSS version 24. Based 

on the results of the data analysis performed, it can be concluded that: 

Digital Marketing, Price and Customer Expectations have a significant 

influence on Purchase Intention simultaneously, while Digital Marketing results 

(X1) have a positive influence on Purchase Intention (Y), Price (X2) does not 

have a positive effect on Purchase Intention (Y). Customer Expectations (X3) has 

a positive influence on Purchase Intention (Y). 

Based on the results of the analysis and conclusions in the discussion 

chapter, the authors make the following suggestions: This research is expected to 

provide an understanding to Make Over Store Palembang Icon that customers 

decide to buy products one of them because of Digital Marketing, Prices and 

Customer Expectations. So this must be maintained and always improved, for 

example by always providing good service and keeping abreast of current 

technological developments in order to compete with other cosmetic products. 

 

 

Keywords: Digital Marketing, Price, Customer Expectations and Purchase 

Intention 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Pertumbuhan dunia industri pada saat ini sangatlah pesat, tidak terkecuali 

dalam industri kosmetik maupun produk-produk kecantikan lainnya. 

Perkembangan yang sangat pesat tersebut tentunya mengakibatkan persaingan 

yang lebih ketat diantara para pelaku bisnis tersebut ( Munggaran dan Azis, 2015). 

Kebutuhan dan permintaan yang tinggi akan kosmetik setiap harinya kemudian 

memicu terciptanya sebuah industri besar, yaitu industri kosmetik. Hingga hari 

ini, tidak terhitung jumlah produk kosmetik yang bermunculan di berbagai 

belahan dunia termasuk Indonesia. Berbagai varian kosmetik pun bermunculan, 

berusaha memenuhi berbagai kebutuhan mulai dari ujung rambut hingga ujung 

kaki. Berdasarkan data dari BPOM RI mencatat pada tahun 2022 industri 

kosmetika mengalami kenaikan jumlah perusahaan terhitung dari tahun 2021 

sampai 2022. Hal tersebut menunjukan bahwa besarnya potensi dan peluang 

dalam industri kosmetik khususnya di Indonesia. 

Tabel 1.1 

Data kenaikan jumlah industri kosmetik 

di Indonesia tahun 2022 

 

No. Tahun Jumlah Industri 

1. 2021 819 Industri kosmetik 

2. 2022 913 Industri kosmetik 

Sumber : Suara.com (2022) 
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 Berdasarkan survei Populix pada tahun 2022 menemukan 54% 

konsumen kosmetik lebih memilih merek lokal. Hanya 11% konsumen yang 

memilih brand internasional. Berikut merupakan data yang brand kosmetik lokal 

yang paling banyak digunakan pada tahun 2022 : 

Gambar 1.1 

Brand kosmetik lokal yang paling banyak digunakan tahun 2022 

 

Tiga merek kosmetik milik Paragon menjadi favorit konsumen. Wardah 

dipakai oleh 48% responden. Lalu, Emina dipakai oleh 40% dan Make Over oleh 

22% responden. Selanjutnya, Somethinc dipakai oleh 19% responden dan 

Purbasari dipilih oleh 14% responden. Yang melibatkan 500 perempuan yang 

tersebar di beberapa wilayah Indonesia. 49% responden berpendidikan SMA, 41% 

berpendidikan S-1 ke atas, dan 8% berpendidikan D-3.  

https://databoks.katadata.co.id/tags/kosmetik
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Merek kosmetik yang menarik perhatian peneliti adalah brand Make Over. 

Make Over merupakan kosmetik produksi PT. Paragon Technology and 

Innovation telah berdiri sejak tahun 1985 dengan nama sebelumnya adalah 

PT.Pusaka Tradisi Ibu, yang berlokasi di Tangerang. Ditahun 2010 perusahaan 

ini merilis brand Kosmetik Make Over . Berdasarkan gambar 1.1 diatas produk 

kosmetik Make Over termasuk kedalam daftar kosmetik lokal favorit di 

Indonesia. Kelas menengah yang menjadi sasaran produk tersebut bersamaan 

dengan harga yang cenderung premium, mudah di dapat di Store 

Online maupun Store Offline, kemasan yang elegan, dan memiliki varian 

produk yang menarik, antara lain fondation dengan ketahanan hingga 24 jam, 

menyediakan shade fondation dan cushion terlengkap dengan 20 warna yang 

sangat cocok dengan skintone dan undertone wanita Indonesia, lipstik yang 

waterproof dan maskproof yang tahan hingga 14 jam, dan memiliki varian 

primer yang dapat dipakai untuk kulit normal, berminyak, kering maupun 

kombinasi.  

 Berikut data penjualan produk Make Over pada tahun 2022 yang 

diperoleh dari Make Over Store Palembang Icon : 

Tabel 1.2 

Data penjualan Make Over tahun 2022 

No. Bulan Target Penjualan Penjualan Presentase 

1. Januari Rp 150.000.000,- Rp 169.280.000,- 112 % 

2. Februari Rp 150.000.000,- Rp 108.862.000,- 72 % 

3. Maret Rp 130.000.000,- Rp 126.907.000,- 97 % 

4. April Rp 145.000.000,- Rp 153.382.000,- 105 % 

5. Mei Rp 160.000.000,- Rp 185.192.000,- 115 % 
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6. Juni Rp 150.000.000,- Rp 152.994.000,- 101 % 

7. Juli Rp 120.000.000,- Rp 141.291.000,- 117 % 

8. Agustus Rp 120.000.000,- Rp 135.439.000,- 112 % 

9. September Rp 120.000.000,- Rp 118.605.000,- 98 % 

10. Oktober Rp 120.000.000,- Rp 112.295.000,- 93 % 

11. November Rp 120.000.000,- Rp 110.890.000,- 92 % 

12. Desember Rp 120.000.000,- Rp 136.743.000,- 113 % 

Sumber : Make Over Store Palembang Icon, 2022 

 Kotler (2013:148) menyatakan sebelum seseorang memutuskan untuk 

melakukan pembelian, maka sebelumnya akan muncul minat beli dalam benak 

konsumen tersebut. Minat beli konsumen sebagai alternatif yang dipertimbangkan 

konsumen dalam proses pemacahan masalah yaitu bentuk produk, merek, atau 

model yang dipertimbangkan konsumen untuk dibeli (Setiadi, 2015:346). 

Terdapat banyak faktor yang dapat mempengaruhi minat beli seperti harga, 

kualitas, merek, dan salah satunya adalah digital marketing. Digital marketing 

adalah salah satu jenis pemasaran yang banyak digunakan untuk mempromosikan 

produk atau jasa untuk menjangkau konsumen menggunakan saluran digital 

(Afrina, 2015:20) . Karena di era globalisasi sangat penting menerapkan digital 

marketing karena cangkupan yang luas dan mudah digunakan.  

 Menurut data yang dilansir oleh We are Social, sebuah agensi digital 

marketing di Amerika, memaparkan bahwa terhitung sampai Januari 2020 

sebanyak 80%  pengguna internet di Dunia melakukan pencarian barang atau jasa 

secara online, 90% pengguna mengunjungi toko online, 74% pengguna transaksi 

produk atau melayani jasa online, 36% pengguna melakukan transaksi online via 

computer atau laptop, dan 52% pengguna melakukan transaksi online melalui 

perangkat mobile seperti smartphone. 
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Gambar 1.2 

Aktifitas belanja online di seluruh dunia 

 
Sumber : APJII, (2022) 

  

Berdasarkan hasil survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII) pada tahun 2022, ada 210,03 juta pengguna internet di dalam negeri pada 

periode 2021-2022. Jumlah pengguna internet di Indonesia terus meningkat setiap 

tahunnya. Jumlah itu meningkat 6,78% dibandingkan pada periode sebelumnya 

yang sebesar 196,7 juta orang. Hal itu pun membuat tingkat penetrasi internet di 

Indonesia menjadi sebesar 77,02%. 

Gambar 1.3 

Jumlah Pengguna Internet di Indonesia 

 

Sumber : APJII , (2022) 
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 Berdasarkan data diatas menunjukkan bukti bahwa potensi belanja online 

di Indonesia sudah sangat berkembang yang harus di imbangi dengan pemasaran 

secara digital pula oleh para pelaku usaha. Tentu promosi yang memanfaatkan 

internet semakin menjadi pilihan yang tidak dapat ditolak lagi , karena melihat 

pertumbuhan pengguna internet di Indonesia itu sendiri. Dengan memanfaatkan 

internet sebagai media komunikasi dalam memasarkan produk ataupun jasa, 

diharapkan mampu menjangkau pasar yang lebih luas sehingga semakin banyak 

yang mengetahui dan dapat membeli produk atau jasa yang ditawarkan, itu 

menjadi tantangan bagi pelaku bisnis dalam memasarkan produk secara online.  

Dalam upaya meningkatkan minat beli, harga juga berperan dalam 

mempengaruhi minat beli konsumen akan suatu produk. Hal ini sesuai pendapat 

yang dikemukakan oleh Herlambang (2014:47) bahwa Harga adalah sejumlah 

uang atau barang yang dibutuhkan untuk mendapatkan kombinasi dari barang 

yang lain yang disertai dengan pemberian jasa. Harga akan menjadi pertimbangan 

yang cukup penting bagi konsumen dalam memutuskan pembeliannya. Konsumen 

akan membandingkan harga dari produk pilihan mereka dan kemudian 

mengevaluasi apakah harga tersebut sesuai atau tidak dengan nilai produk serta 

jumlah uang yang harus dikeluarkan. Secara tradisional harga telah diperlukan 

sebagai penentu utama bagi masyarakat dalam melakukan pembelian.  

Faktor selanjutnya yang mempengaruhi minat beli adalah ekspektasi 

pelanggan. Ekspektasi pelanggan (Customer expectations) adalah apa yang 

diinginkan atau diharapkan pelanggan untuk ada di suatu tempat perbelanjaan, 

terutama saat sedang berbelanja. Ekspektasi pelanggan memiliki sifat yang tidak 
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tetap atau dapat berubah-ubah mengikuti perkembangan teknologi, sosial budaya, 

dan ekonomi. Apa yang diharapkan pelanggan saat ini, belum tentu akan sama 

dengan masa lalu atau masa yang akan datang. Harapan timbul saat konsumen 

memerlukan barang atau jasa, dan apa yang pelanggan harapkan biasanya 

berdasar atas kebiasaan dan pengalaman masa lalu. Kotler dan Keller (2012:109), 

kepuasan (satisfaction) adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang 

timbul karena membandingkan kinerja yang telah dipersepsikan produk (atau 

hasil) terhadap ekspektasi mereka. Jika kinerja gagal memenuhi ekspektasi , 

pelanggan akan tidak puas. Jika kinerja sesuai dengan ekspektasi, pelanggan akan 

puas. Jika kinerja melebihi ekspektasi, pelanggan akan sangat puas atau senang. 

Kurangnya pemasaran digital, ekspektasi pelanggan, harga yang 

mempengaruhi minat beli yang membuat adanya penurunan omset penjualan. Hal 

itu terjadi karena kurangnya perusahaan dalam memanfaatkan pemasaran secara 

digital melalui beberapa media sosial. Kemudian permasalahan selanjutnya yaitu 

harga produk. Pembeli terkadang merasa harganya mahal karena konsumen 

menilai bahwa Make Over merupakan produk lokal yang rata-rata harga 

produknya murah, sehingga konsumen akan membanding-bandingkan produk satu 

dengan produk lainnya. Selain itu permasalahan lain dari ekspektasi pelanggan 

karena besarnya harapan atau ekspektasi pelanggan dengan harga yang mahal 

menginginkan standar kualitas dan pelayanan yang bagus. 
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Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan, maka penulis tetarik 

untuk melakukan penelitian dengan judul: “Pengaruh Digital Marketing, Harga, 

dan Ekspektasi Pelanggan Terhadap Minat Beli Produk Make Over di Store 

Palembang Icon”.  

1.2 Perumusan Masalah 

Rumusan masalah adalah pertanyaan yang mencari jawaban melalui 

pengumpulan dan kajian data. Dimana pencarian dapat dilakukan berdasarkan 

tingkat interprestasi. Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka 

perumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi Pelanggan Secara 

Simultan Berpengaruh Terhadap Minat Beli Produk Make Over di Store 

Palembang Icon? 

2. Apakah Digital Marketing Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Minat 

Beli Produk Make Over di Store Palembang Icon? 

3. Apakah Harga Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Minat Beli Produk 

Make Over di Store Palembang Icon? 

4. Apakah Ekspektasi Pelanggan Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Minat 

Beli Produk Make Over di Store Palembang Icon? 
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1.3 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan permasalahan yang ada, tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk Mengatahui Pengaruh Digital Marketing, Harga dan Ekspektasi 

Pelanggan secara simultan Berpengaruh Terhadap Minat Beli Produk 

Make Over di Store Palembang Icon 

2. Untuk Mengetahui Pengaruh Digital Marketing secara parsial 

Berpengaruh Terhadap Minat Beli Produk Make Over di Store Palembang 

Icon 

3. Untuk Mengetahui Pengaruh Harga secara parsial Berpengaruh Terhadap 

Minat Beli Produk Make Over di Store Palembang Icon 

4. Untuk Mengetahui Pengaruh Ekspektasi Pelanggan secara parsial 

Berpengaruh Terhadap Minat Beli Produk Make Over di Store Palembang 

Icon 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian adalah penegasan dan harapan peneliti, tentang hasil yang 

didapatkan dalam penelitian memberi manfaat atau kegunaan secara teoritis dan 

praktis. 

1.4.1 Manfaat Teoritis  

1. Diharapkan dapat menambah pengetahuan khususnya tentang pengaruh 

digital marketing, harga dan ekspektasi pelanggan terhadap minat beli 

dan dapat berguna dalam mendalami tentang masalah berkaitan dengan 

kegiatan pemasaran. 
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2. Diharapkan dapat mengembangkan ilmu pengetahuan terutama dalam 

menciptakan minat beli. 

3. Diharapkan dapat bermanfaat dan berguna bagi semua pihak terutama 

pihak yang memiliki kepentingan langsung dalam masalah yang dibahas 

dalam penelitian ini. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi Penulis, dengan melakukan penelitian ini diharapkan dapat 

menambah bekal wawasan baik teoritis maupun penerapan teori yang 

diperoleh selama berada di bangku kuliah dengan realita yang ada. 

2. Bagi Perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

informasi bagi perusahaan tentang faktor-faktor seperti Digital Marketing, 

Harga dan Ekspektasi Pelanggan yang mempengaruhi Minat Beli, 

sehingga dapat diimplementasikan dalam menentukan strategi yang harus 

ditetapkan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualannya.  

3. Bagi Akademik, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi 

bagi penelitian selanjutnya. Bagi pembaca umum dapat memberikan 

pengetahuan lebih tentang Digital Marketing, Harga, Ekspektasi 

Pelanggan dan Minat Beli. 
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