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ABSTRAK 
Yuan Lara Atma Agatha. 2023, SKRIPSI. Judul: Pengaruh Content Marketing 

Dan Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Minat 

Beli Sebagai Variabel Mediasi (Studi Kasus Pada Pengguna TikTok 

Noera Collagen Drink di Jawa Timur) 

Pembimbing : Nur Laili Fikriah., M.Sc 

Kata Kunci : Content Marketing, Brand Image, Keputusan Pembelian, dan   

Minat Beli  

Minuman collagen Noera dipilih karena kebutuhan manusia akan 

kesehatan kulit, terutama di Indonesia dimana banyak orang seperti Korea yang 

ingin memiliki kulit yang sehat. Bisnis perawatan dan kecantikan seperti 

minuman kesehatan kulit berkembang pesat di pasaran. Perusahaan Skin Superstar 

menghadapi tantangan dan peluang untuk mempertahankan pangsa pasar yang 

sangat ketat. Bisnis dapat menggunakan berbagai pendekatan untuk 

mempromosikan barang dan jasa mereka untuk menarik perhatian atau minat 

pelanggan. Dalam hal ini, keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh 

beberapa faktor, antara lain content marketing dan brand image. Dalam berbagai 

faktor, termasuk reputasi merek yang baik, dapat mempengaruhi minat beli 

pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh content marketing 

dan brand image terhadap keputusan pembelian melalui minat beli pada 

konsumen Noera Collagen Drink.  

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif 

yang dilakukan terhadap 210 Gen Z terbanyak lima kota di Jawa Timur. Secara 

spesifik, lokasi penelitian ini dilakukan pada wilayah kota di Jawa Timur yang 

terdiri atas Kota Surabaya, Kota Malang, Kota Madiun, Kota Mojokerto, dan Kota 

Pasuruan. Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan kuesioner yang disebarkan secara online melalui Google Form dan 

diolah dengan menggunakan perangkat lunak statistik Smart-PLS 4.0. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa content marketing berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, content marketing berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli, brand image berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, brand image berpengaruh signifikan terhadap minat beli, 

minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, content 

marketing melalui minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, brand image melalui minat beli berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, pada konsumen Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 
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ABSTRACT 
 

Yuan Lara Atma Agatha. 2023, SKRIPSI. Title: The Influence of Content 

Marketing and Brand Image on Purchasing Decisions with Purchase Interest as a 

Mediating Variable (Case Study on TikTok Noera Collagen Drink Users in East 

Java) 

Advisor : Nur Laili Fikriah., M.Sc 

Keywords : Content Marketing, Brand Image, Purchase Decision, and Buying 

Interest 

Noera collagen drink was chosen because of the human need for skin 

health, especially in Indonesia where many people like Koreans want to have 

healthy skin. The care and beauty business such as skin health drinks is growing 

rapidly in the market. Skin Superstar Company faces challenges and opportunities 

to maintain a very tight market share. Businesses can use various approaches to 

promote their goods and services to attract customer attention or interest. In this 

case, consumer purchasing decisions are influenced by several factors, including 

content marketing and brand image. In various factors, including good brand 

reputation, can affect customer buying interest. This study aims to examine the 

effect of content marketing and brand image on purchasing decisions through 

buying interest in Noera Collagen Drink consumers.  

This research is a quantitative study with a descriptive approach 

conducted on 210 Gen Z most five cities in East Java. Specifically, the location of 

this research was conducted in the city area in East Java consisting of Surabaya 

City, Malang City, Madiun City, Mojokerto City, and Pasuruan City. Sampling in 

this study was conducted using a questionnaire distributed online via Google 

Form and processed using Smart-PLS 4.0 statistical software. 

The results showed that content marketing has a significant effect on 

purchasing decisions, content marketing has a significant effect on buying 

interest, brand image has a significant effect on purchasing decisions, brand image 

has a significant effect on buying interest, buying interest has a significant effect 

on purchasing decisions, content marketing through buying interest has a 

significant effect on purchasing decisions, brand image through buying interest 

has a significant effect on purchasing decisions, on Noera Collagen Drink 

consumers in East Java. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

xviii 
 

 

 

 مستخلص البحث 
 

 

تأثير تسويق المحتوى وصورة العلامة التجارية على   العنوان : . البحث الجامعي.2023يوان، لارا أتما أغاثا. 
موقع   TikTokقرارات الشراء مع الاهتمام بالشراء كمتغير وسيط )دراسة حالة لمستخدمي 

Noera Collagen Drink  )في جاوة الشرقية . 
 

 المشرفة : نور ليلي فكريا الماجستيرة.
 

 لتجارية، وقرار الشراء، الاهتمام بالشراء: تسويق المحتوى، وصورة الماركة االكلمات الأساسية
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

الكولاجين بسبب احتياجات الإنسان لصحة الجلد، خاصة في  Noeraتم اختيار مشروب 
إندونيسيا حيث يرغب الكثير من الناس أن يتشبه بكوري في الحصول على بشرة صحية. تزدهر شركات العناية 

تحديات وفرصا لتبقي على   Superstar Skinوالجمال مثل مشروبات صحة البشرة في السوق. تواجه شركة 
التنافس الشديد. يمكن للشركات استخدام مجموعة متنوعة من الأساليب الترويجية لسلعها  حصة سوقية متينة في

وخدماتها لجذب انتباه العملاء أو اهتمامهم. في هذه الحالة، يعود قرار شراء المستهلك إلى عدة عوامل لها تأثير، 
الماركة التجارية الجيدة قد تؤثر على  منها تسويق المحتوى وصورة الماركة التجارية. في مختلف العوامل، تعد سمعة 

اهتمام العميل بالشراء. يهدف هذا البحث إلى فحص تأثير تسويق المحتوى وصورة العلامة التجارية على قرارات 
الكولاجين. هذا البحث عبارة عن بحث كمي  نورا  الشراء من خلال الاهتمام بالشراء لدى مستهلكي مشروب

، وهي أكثر خمس مدن في جاوة الشرقية. على وجه التحديد Zنفرا من جيل  210بنهج وصفي تم إجراؤه على 
، تم إجراء موقع هذا البحث في خمس مدائن في محافظة جاوة الشرقية هي مدينة سورابايا ومدينة مالانج ومدينة 

تبيانة عبر ماديون ومدينة موجوكيرتو ومدينة باسوروان. تم أخذ العينات في هذا البحث من خلال توزيع الاس
الإحصائي. أظهرت   Smart-PLS 4.0ومعالجتها باستخدام برنامج  Googleالشبكة الإنترنت عبر نموذج 

النتائج أن تسويق المحتوى له تأثير كبير على قرارات الشراء، تسويق المحتوى له تأثير كبير على الاهتمام بالشراء، 
الشراء، صورة العلامة التجارية لها تأثير كبير على الاهتمام صورة العلامة التجارية لها تأثير كبير على قرارات 

بالشراء، الاهتمام بالشراء له تأثير كبير على قرارات الشراء، تسويق المحتوى من خلال الفائدة الشرائية له تأثير كبير 
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ارات الشراء، في على قرارات الشراء، صورة العلامة التجارية من خلال الفائدة الشرائية لها تأثير كبير ضد قر 
 في جاوة الشرقية.  Noera Collagenمستهلكي مشروبات 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada era digital ini, kemajuan dalam teknologi, informasi, dan komunikasi 

telah mengubah bagaimana pemenuhan berbagai kebutuhan dan keinginan 

manusia dilakukan (Kotler and Keller, 2022). Perusahaan dari skala kecil hingga 

besar harus mengikuti perkembangan operasionalnya. Fenomena tersebut terjadi 

pada industri e-commerce di seluruh dunia, terutama di Indonesia, dimana banyak 

merek e-commerce muncul dengan berbagai fitur dan kemudahan, menciptakan 

kompetisi di antara mereka (Irianto, 2020).   

Dengan adanya internet membuat segala kebutuhan manusia menjadi lebih 

mudah di masa digital modern yang semakin berkembang ini (Maulidiyah, 2021). 

Banyak orang menghabiskan sebagian besar waktunya di perangkat yang 

terhubung ke internet karena perkembangan pesat teknologi informasi, sehingga 

menjadi komponen perkembangan bisnis dan pemasaran seiring berkembangnya 

internet (Maulidiyah, 2021). Saat ini, persaingan bisnis sangat ketat, dan 

perusahaan yang menjual barang atau jasa menjadi lebih bersaing karena 

kemajuan teknologi. Dalam dunia bisnis, marketing sangat penting karena 

merupakan bagian penting dari operasi bisnis untuk memasarkan dan 

mengoperasikan barang atau jasa. Adanya internet, orang mulai memahami 

pemasaran dalam konsep dan revolusi baru, seperti pemasaran bisnis online. 
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Gambar 1. 1 Jumlah Pengguna Tiktok 

Survei APJII (2023) mencatat tingkat penetrasi internet di Indonesia 

mencapai 78,19% pada tahun 2023 atau setara dengan 215.626.156 jiwa dari total 

penduduk 275.773.901 jiwa. Hal ini memberi perusahaan kesempatan untuk 

melakukan pemasaran digital untuk memasarkan barang dan jasa mereka. 

Menurut Tranggono (2022), digital marketing adalah usaha komunikasi 

pemasaran yang bertujuan untuk memasarkan barang dan merek kepada audiens 

dengan menggunakan media digital atau internet sebagai perantaranya. Hal inilah 

yang membuat banyak pebisnis menggunakan internet dan smartphone sebagai 

media pemasaran untuk bisnis online mereka karena kedua platform ini memiliki 

kemampuan untuk menciptakan pangsa pasar yang luas serta peluang besar dalam 

iklan melalui digital marketing, salah satunya adalah platform TikTok 

(Maulidiyah, 2021). 

Menurut penelitian Maulidiyah (2021) menjelaskan bahwa TikTok adalah 

sebuah aplikasi media sosial berbasis internet yang memungkinkan penggunanya 

membuat dan membagikan video pendek berdurasi 15 detik yang berisi konten 

komedi, menari, bernyanyi, atau aktivitas sehari-hari seperti makan, pertemuan, 

dan sebagainya. Selain itu, konten dapat disebarluaskan melalui aplikasi kepada 

publik.  

 

 

 

Sumber: katadata.com, 2020 

https://apjii.or.id/berita/d/survei-apjii-pengguna-internet-di-indonesia-tembus-215-juta-orang
https://apjii.or.id/berita/d/survei-apjii-pengguna-internet-di-indonesia-tembus-215-juta-orang
https://apjii.or.id/berita/d/survei-apjii-pengguna-internet-di-indonesia-tembus-215-juta-orang
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          Data di atas yang diambil dari databoks pada April 2023, ditunjukkan oleh 

Gambar 1.1, bahwa Indonesia memiliki pengguna TikTok terbanyak kedua di 

dunia, dengan 112 juta orang. Amerika Serikat memiliki pengguna TikTok 

terbanyak, dengan 116,5 juta, Brazil memiliki 84,1 juta, dan Meksiko memiliki 

pengguna TikTok terbanyak keempat. Tiktok kini menjadi salah satu media 

promosi yang paling digemari. Banyak bisnis menggunakan platform ini untuk 

menawarkan barang atau jasa mereka. Bahkan merek terkenal di seluruh dunia 

menggunakan platform ini untuk menawarkan barang atau jasa mereka. 

Menggunakan platform Tiktok untuk memasarkan produk akan lebih mudah 

dikarenakan video yang dibuat dapat dishare atau dibagikan dan mendorong 

banyak orang untuk membeli. TikTok juga sangat diminati oleh anak -anak, 

remaja, dan dewasa muda. 

Kutipan yang ditulis dalam laman Forbes, menyatakan terdapat 60% 

bahkan lebih pengguna TikTok didominasi Generasi Z, mereka yang lahir setelah 

tahun 1997 hingga 2012 dimana saat ini berusia 8 sampai 23 tahun. Generasi Z 

merupakan salah satu generasi yang paling beragam, memiliki pendidikan tingkat 

tinggi, menguasai digital, dan ekspresif (Muliadi, 2020). Penggunaan media sosial 

dilakukan oleh semua generasi khususnya TikTok. Mengingat TikTok sangatlah 

disukai oleh pengguna internet Indonesia khususnya Generasi Z dan sangat 

populer di masyarakat, menjadi alasan menarik untuk dikaji dengan tujuan 

mengetahui kepuasan apa saja yang didapatkan oleh pengguna TikTok 

(Rachmawati, and Andjarwati, 2020). 
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Jawa Timur merilis hasil sensus penduduk yang diselenggarakan oleh 

Badan Pusat Statistik (BPS) pada 2020 tercatat Generasi millenial dan Generasi Z 

mendominasi proporsi penduduk di Jawa Timur. 

      Sumber: William H. Frey analysis of Census Population Estimates 2020 

Berdasarkan sensus penduduk 2020, Jawa Timur didominasi oleh Generasi 

Z dan millenial. Berikut beberapa fakta tentang jumlah Generasi Z dari 40,67 juta 

penduduk Jawa Timur, Generasi Z mencapai 24,80 persen, disusul oleh generasi 

milenial yang lahir dari tahun 1981-1996 sebesar 24,32%, dan generasi millenial 

yang lahir dari tahun 1960-1980 sebesar 23,96 persen. Di Jawa Timur, Kota 

Surabaya adalah kota dengan populasi Generasi Z terbanyak, dengan sekitar 2,87 

juta orang. Kota-kota lain di Jawa Timur yang memiliki populasi Generasi Z yang 

besar adalah Malang, Mojokerto, Madiun, dan Pasuruan. Generasi kelahiran 

antara tahun 1997 dan 2012 dan berusia antara 8 dan 23 tahun merupakan 

generasi Z. Data ini menunjukkan bahwa Generasi Z merupakan bagian penting 

dari populasi Jawa Timur dan memiliki potensi besar untuk mendapatkan 

pekerjaan di masa depan. 

Gambar 1. 2  Penduduk Jawa Timur didominasi oleh Milenial 

dan Generasi Z 

https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
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Sumber: Jakpat 2022 

 TikTok akan menjadi media sosial Gen Z yang paling sering digunakan 

sebagai wadah untuk mendapatkan informasi pada tahun 2022. Dari adanya hasil 

survei Jakpat, 24% pemilik suara generasi kelahiran 1997 hingga 2012 sebagai 

pengguna TikTok untuk mencari informasi. Pada urutan kedua YouTube menjadi 

media sosial favorit Gen Z untuk mencari informasi, dengan 23% responden. 

Selanjutnya, 22% responden Gen Z menggunakan Instagram sebagai sumber 

informasi. Sebanyak 17% responden Gen Z lainnya menggunakan Twitter untuk 

mendapatkan informasi. Kemudian, proporsi Generasi Z yang menggunakan 

Facebook dan LinkedIn sebagai sumber informasi masing-masing sebesar 10% 

dan 2%. Sebanyak 1% responden Generasi Z menemukan informasi di Pinterest. 

Di sisi lain, tidak ada seorang pun di Generasi Z yang mengakses informasi 

melalui Snapchat. 

Gambar 1. 3 Media Sosial Yang Digunakan Gen Z 

https://dataindonesia.id/ragam/detail/tiktok-jadi-medsos-utama-gen-z-untuk-cari-informasi-pada-2022
https://dataindonesia.id/ragam/detail/tiktok-jadi-medsos-utama-gen-z-untuk-cari-informasi-pada-2022
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                               Sumber:duta.co,2020 

 Gambar 1.4 di atas menunjukkan bahwa 41% millenial (usia 16 hingga 24 

tahun) menggunakan TikTok. Mereka merupakan target pasar yang sangat cocok  

dijadikan target pemjualan hal ini dikarnakan keantusiasan mereka dalam 

mengamati dan mendengar isi penyampaian iklan yang bertebaran pada laman 

tiktk, Sebanyak 59% pengguna TikTok adalah remaja berusia 14–18 tahun, yang 

memiliki kecenderungan konsumtif yang berbeda dengan orang dewasa (Rasyid, 

2020). TikTok sekarang digunakan untuk menyebarkan konten yang penuh 

informasi yang dibutuhkan pengguna, meskipun sebelumnya dilarang karena 

konten yang tidak pantas (Maulidiyah, 2021). Platform TikTok pada tahun 2020 

menjadi terkenal dalam bidang digital marketing, hal ini terjadi karena banyak 

bisnis online yang tidak mau kalah dalam memasarkan barang mereka (Afizza, 

2022).  

Data menunjukkan bahwa Tiktok menjadi salah satu media sosial yang 

paling populer di Indonesia, dengan banyak pengguna yang menggunakan aplikasi 

untuk melakukan keputusan pembelian (Sudrajat, 2023). Banyak toko online 

Gambar 1. 4 Data Rate Portal Usia 

Pengguna TikTok 

https://duta.co/fenomena-tik-tok-sebagai-platform-baru-digital-marketing-the-next-instagram
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menggunakan konten kreatif dari platform TikTok untuk memasarkan barang 

mereka dan memperluas pangsa pasar mereka. Selain itu, jangan lupa untuk 

memberikan konten yang menarik sehingga pelanggan tertarik untuk membeli 

produk tersebut. Segala informasi yang mereka butuhkan terkait produk yang 

mereka inginkan sangat mudah di dapat dalam aplikasi TikTok. Namun, adanya 

peraturan baru yang merevisi Menteri Perdagangan (Permendag) Nomor 50 tahun 

2020, Zulkifli Hasan sebagai Menteri Perdagangan menuturkan platform social e-

commerce hanya boleh mempromosikan barang atau jasa, dilarang untuk 

membuka fasilitas transaksi alias jual dan beli bagi pengguna TikTok. Maka, 

mulai 4 Oktober 2023, TikTok Shop di Indonesia ditutup. Hal ini, platform TikTok 

hanya digunakan untuk melakukan promosi salah satunya melakukan promosi 

penjualan pada produk Noera Collagen Drink.  

Noera Collagen Drink dikatakan dapat meningkatkan kesehatan kulit dan 

kecantikan. Manfaat Noera Collagen Drink mulai terlihat dalam 1 bulan. Setelah 

kulit yang bermasalah berkurang, menjadikan konsumen ingin mengonsumsinya 

agar manfaatnya terus berlanjut. Di bidang kesehatan sendiri, penelitian lebih 

lanjut harus dilakukan tentang minuman collagen dalam jangka panjang karena 

memiliki efek salah satunya yaitu meningkatkan kadar kalsium, dimana minuman 

collagen dapat meningkatkan kadar kalsium dalam tubuh. Selain iitu, iNoera 

iCollagen Drink ijuga imengandung isalmon icollagen, iglutathione, ivitamin iC, 

ivitamin iE, birdnest iextract, isaffron iextract, idan istrawberry iextract 

Tingginya pemasaran produk collagen yang tersedia di pasaran, terdapat 

berbagai merek dengan produk collagen terlaris di e-commerce pada tahun 2022 

https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
https://www.jawapos.com/berita-sekitar-anda/01308790/penduduk-jawa-timur-didominasi-generasi-z-dan-milenial
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(Rukmana, 2022). Berikut adalah penjulan merek terkenal dengan produk 

collagen terlaris.  

 

 

 

 
 

 

 

 

Sumber : Compas.co.id, 2022 

 Gambar 1.5 Top Brand penjualan collagen 2022 menunjukkan bahwa 

Noera menjadi produk collagen terlaris dengan penjualan 15,2%, dengan 

penjualan 1000 pieces per bulan di Shopee. Data ini dikumpulkan dari penjualan 

collagen di toko online dan offline. ELD Collagen Drink berada di peringkat 

kedua dengan penjualan 11,6%, dan Beade Lab berada di peringkat ketiga dengan 

penjualan 7,6% (Sudrajat, 2023). Perusahaan Skin Superstar menghadapi 

tantangan dan peluang untuk mempertahankan pangsa pasar yang sangat ketat saat 

ini. Bisnis dapat menggunakan berbagai pendekatan untuk mempromosikan 

barang dan jasa mereka untuk menarik perhatian atau minat pelanggan. Keputusan 

konsumen tentang pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor (Sudrajat, 2023). 

Gambar 1. 5 Top Brand dengan Produk Collagen 

https://compas.co.id/article/strategi-marketing-noera-beaudelab-top-brand-collagen-terlaris-2022/#:~:text=Berdasarkan%20Compas%20Dashboard%2C%20juara%20satu,yang%20fantastis%20di%20angka%209.494.
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            Sumber: Top Brand Award, 2023 

 Setiap perancang produk berkomitmen untuk meningkatkan popularitas 

mereknya dalam pasar yang penuh persaingan. Mereka aktif menerapkan beragam 

strategi untuk memperbaiki reputasi perusahaan mereka. Salah satu elemen kunci 

yang mempengaruhi kesuksesan suatu perusahaan adalah pengakuan mereknya. 

Setiap tahun, penghargaan TOP Brand diberikan kepada berbagai merek yang 

dianggap terbaik. Tidak dapat disangkal bahwa merek yang meraih penghargaan 

TOP Brand adalah merek yang tidak hanya unggul dalam kualitas, tetapi juga 

telah membangun reputasi yang kuat di mata konsumen atau pelanggan (Marta et 

al., 2018). Saat ini, pasar industri perawatan dan kecantikan mulai bersaing, salah 

satunya Noera Collagen Drink. Hal ini karena semakin banyak jenis minuman 

collagen yang dibuat di dalam negeri dan di luar negeri yang sudah tersebar di 

Gambar 1. 6 Subkategori: Collagen Drink 

http://www.topbrand.award.com/
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Indonesia (Maulidiyah, 2021). Minuman collagen menjadi sangat populer di 

kalangan wanita, terutama karena dianggap memiliki potensi manfaat yang 

signifikan dalam merawat kulit dan mengatasi tanda-tanda penuaan. Wanita sering 

mencari cara untuk meningkatkan kecantikan kulit, dan minuman kolagen 

menonjol sebagai opsi menarik. Collagen, sebagai protein struktural utama dalam 

kulit, dianggap memiliki peran penting dalam menjaga elastisitas, kekenyalan, dan 

kelembapan kulit. Oleh karena itu, konsumsi minuman collagen diharapkan dapat 

membantu mengurangi kerutan, garis halus, serta memberikan kulit yang lebih 

bersinar dan sehat dengan banyaknya manfaat tersebut dapat memengaruhi minat 

seseorang untuk membeli dan menyebabkan keputusan pembelian.  

Perusahaan Skin Superstar menghadapi tantangan dan peluang untuk 

mempertahankan pangsa pasar yang sangat ketat. Bisnis dapat menggunakan 

berbagai pendekatan untuk mempromosikan barang dan jasa mereka untuk 

menarik perhatian atau minat pelanggan. Salah satu cara untuk memengaruhi 

keputusan pembelian adalah melalui content marketing (Hakim and Rahayu, 

2022). Pada era digital saat ini, content marketing sangat penting karena 

berdampak besar pada keberhasilan bisnis. Pengusaha harus dapat membuat 

content marketing yang menarik untuk menarik minat konsumen. Karena, dengan 

content marketing yang menarik dapat membuat pelanggan membuat keputusan 

pembelian. Dikarenakan banyak pelaku usaha yang belum bisa memanfaatkan 

media digital dengan baik, maka banyak bisnis yang tidak meraih target pasar 

dengan menggunakan content marketing (Maulidiyah, 2021). 
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Saat ini penggunaan berbagai media untuk content marketing sangat sering 

dilakukan seperti penggunaan website, jejaring social, dan aplikasi lainnya. Suatu 

konten yang akan di buat harus memiliki informasi didalamnya dan juga 

gambaran produk yang ditawarkan oleh pihak penjual kepada pihak pembeli. 

Suatu konten tidak hanya memberikan informasi tetapi juga memiliki daya tarik 

tersendiri agar lebih menghibur serta bermanfaat bagi orang yang melihat konten 

tersebut (Hollebeek, 2019). Menurut Pertiwi and Gusfa (2018) Content marketing 

adalah strategi pemasaran yang fokus pada pembuatan, distribusi, dan promosi 

konten yang relevan, bermanfaat, dan menarik untuk menjangkau dan 

mempertahankan audiens target. Tujuan utama dari content marketing adalah 

membangun koneksi yang lebih mendalam dengan konsumen melalui penyediaan 

informasi yang bernilai. Konten yang dibuat dapat berupa artikel, blog post, 

video, infografis, atau bentuk konten lainnya yang dirancang untuk memenuhi 

kebutuhan, minat, atau masalah yang dihadapi oleh audiens (Pertiwi and Gusfa, 

2018). Dengan membuat konten yang menarik, kita dapat mencapai berbagai 

demografi pelanggan. Namun, karena pelaku usaha tidak dapat memanfaatkan 

media digital dan sosial yang signifikan, mereka tidak dapat mendorong audiens 

mereka menjadi konsumen (Huda, etc al., 2021) 

Content marketing bisa dikatakan menjadi strategi pemasaran yang 

bertujuan untuk menghasilkan konten yang bersifat mengajak yang memberikan 

informasi kepada calon pelanggan. Menurut  Pandrianto etc al., (2018) Content 

marketing harus dipersiapkan menyesuaikan dengan kebutuhan target market serta 

menggunakan storytelling yang baik agar lebih efisien diterima oleh konsumen 
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sasaran. Berdasarkan penelitian Alkharabsheh and Ho Zhen (2021) menjelaskan 

content marketing berpengaruh serta signifikan pada keputusan pembelian. Akan 

tetapi, pendapat berbeda yang disampaikan Irianto (2020) menjelaskan content 

marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal 

tersebut menunjukkan variabel content marketing belum tentu memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian dari pelanggan. 

Dalam era di mana konsumen memiliki akses yang luas ke informasi, 

konten yang relevan, menarik, dan menghibur dapat membantu merek menjadi 

pemimpin industri. Menurut Kathrine, etc al., (2022) yang disusun dengan baik 

dan sesuai dengan nilai-nilai merek dapat meningkatkan persepsi konsumen 

terhadap merek tersebut. Menurut Kotler and Keller (2022) citra mengacu pada 

persepsi atau gambaran yang dimiliki oleh pelanggan atau masyarakat umum 

tentang suatu produk, layanan, atau perusahaan. Ini mencakup kesan dan 

pandangan yang terbentuk melalui pengalaman langsung, iklan, ulasan, dan 

interaksi dengan merek atau perusahaan tersebut. Di sisi lain, Brand image atau 

citra merek adalah persepsi dan pandangan yang dimiliki oleh pelanggan atau 

konsumen terhadap suatu merek. Ini mencakup kumpulan kesan, asosiasi, dan ide 

yang masyarakat atau pelanggan miliki terkait dengan merek tertentu. Brand 

image mencakup bagaimana konsumen melihat dan merasakan suatu merek, serta 

sejauh mana merek tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan ekspektasi mereka 

(Kotler, 2021). 

Dengan menciptakan brand image yang baik bisa melalui komponen, 

seperti dengan memastikan produk atau jasa berkualitas, produk atau jasa dapat 
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memuaskan kebutuhan konsumen secara efektif dan meningkatkan keinginan 

konsumen untuk membeli dengan membuat keputusan pembelian. Skin Superstar 

harus menunjukkan identitas mereknya melalui pemasaran media sosial jika 

mereka ingin gambar merek Noera Collagen Drink melekat di benak konsumen 

(Maulidiyah, 2021). Brand image merupakan faktor penting dalam keputusan 

pembelian. Produk dengan brand image yang positif akan menarik konsumen 

untuk membelinya dan menikmatinya, sedangkan produk dengan brand image 

yang negatif akan menimbulkan ketidakpuasan konsumen. Produk yang memiliki 

brand image yang lebih baik akan memiliki konsumen yang lebih banyak. 

(Maulidiyah, 2021).  

Penelitian yang dilakukan oleh Dewi (2019) mengemukakan bahwa 

pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian konsumen memang tidak 

bisa dipungkiri. Namun penelitian terbaru yang dilakukan oleh Febriyanti and 

Anik (2016) menunjukkan sebaliknya, yang menunjukkan bahwa brand image 

mungkin tidak memiliki pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian. Lebih 

lanjut, penelitian Setyani (2020) menunjukkan bahwa brand image mungkin 

mempunyai pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Oleh karena itu penting bagi bisnis untuk menciptakan brand image yang tidak 

hanya positif tetapi juga berpengaruh signifikan untuk mendorong konsumen 

mengambil keputusan pembelian yang tepat. Untuk meningkatkan minat 

konsumen untuk membeli produk atau jasa, penting untuk menciptakan brand 

image yang positif dan kuat. Hal ini dapat dicapai dengan beberapa cara, seperti 
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memastikan kualitas produk atau jasa, dan menawarkan produk atau jasa yang 

dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara efisien (Irianto, 2020). 

Produk atau jasa yang berkualitas dapat menarik konsumen untuk 

membelinya dengan menggunakan strategi content marketing yang efektif dan 

sesuai. Hal ini sesuai oleh penelitian yang dilakukan oleh Akbar and Maharani 

(2018) yang menunjukkan bahwa content marketing memiliki pengaruh pada 

minat beli. Menurut penelitian (Abdurrahim and Sangen (2019) content marketing 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Namun Albant (2022) 

penelitian yang dilakukan content marketing tidak memberikan dampak terhadap 

minat beli. Minat beli dapat dikatakan sebagai keinginan guna membeli sesuatu 

yang didasari oleh ketertarikan konsumen terhadap produk atau jasa. 

Konsumen mungkin lebih tertarik untuk membeli barang atau jasa karena 

reputasi merek yang baik. Brand image yang positif membantu meningkatkan 

minat konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa tertentu. Menurut 

penelitian Wainira et al (2021) brand image yang dibangun suatu perusahaan 

berhubungan positif dengan efektivitas pemasaran digital terhadap minat beli 

pelanggan. Dalam berbagai faktor, dapat mempengaruhi minat beli pelanggan. 

Selain itu, penelitian lain yang dilakukan oleh Maulidiyah (2021) menemukan 

bahwa minat beli dan brand image mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Keputusan konsumen untuk membeli barang atau jasa dapat dipengaruhi 

oleh minat beli mereka. Selain itu, penelitian lain yang dilakukan oleh Meli and 
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Arifin (2022) menemukan bahwa minat beli memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan konsumen untuk membeli sesuatu. Menurut Kotler (2017) 

pendapat orang lain tentang brand image, harga produk, dan manfaat yang 

diharapkan oleh konsumen adalah beberapa faktor yang dapat memengaruhi 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang baik harus 

mempertimbangkan hal-hal ini agar konsumen lebih tertarik dan membuat 

keputusan pembelian yang lebih baik. 

Salah satu cara kreatif untuk mendukung promosi Noera Collagen Drink 

dengan menggunakan video pendek yang berisi content marketing adalah cara 

yang efektif untuk menyampaikan produk kepada pelanggan dengan informasi 

yang berdampak (Odongo, 2016). Minat beli menjadi penghubung antara content 

marketing dan keputusan pembelian, yang menunjukkan bahwa content marketing 

berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian (Maulidiyah, 2021).  

Dengan menggunakan strategi content marketing yang baik, Dengan 

menyajikan informasi yang bermanfaat dan menarik, perusahaan dapat 

membangun hubungan dengan calon pelanggan dan menciptakan citra positif. 

Dan dapat menarik minat konsumen untuk membeli suatu produk melalui video 

yang sekreatif mungkin sehingga mempengaruhi minat masyarakat untuk 

membeli produk tersebut sehingga menimbulkan efek pembelian dan dampak 

terhadap keputusan pembelian (Maulidiyah, 2021). Oleh karena itu, melihat brand 

image suatu produk akan membangkitkan minat pembelian pelanggan sehingga 

dapat meningkatkan keputusan mereka untuk membeli produk tersebut. Ini dapat 
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mempengaruhi keinginan seseorang untuk membeli produk itu dan mempengaruhi 

pilihan pembeliannya (Maulidiyah, 2021).  

Penulis memilih TikTok dan Noera Collagen Drink sebagai objek 

penelitian karena sama-sama populer di kalangan generasi Z. TikTok menjadi 

platform yang digunakan oleh banyak orang, termasuk mahasiswa dan keluarga. 

Penelitian ini membantu memahami bagaimana konten produk Noera Collagen 

Drink diterima oleh audiens TikTok dan memahami strategi pemasaran yang 

efektif untuk menarik minat konsumen. Banyak pelaku bisnis dan toko online 

yang akhirnya menggunakan TikTok sebagai media pemasarannya karena konten 

di sana sangat cepat menjadi viral berkat fitur sharing dan tagging. Produk 

minuman collagen Noera sudah ada sejak lama, dan iklannya di TikTok banyak 

yang sudah mengenal. Minuman collagen Noera dipilih karena kebutuhan 

manusia akan kesehatan kulit, terutama di Indonesia dimana banyak orang seperti 

Korea yang ingin memiliki kulit yang sehat. Bisnis perawatan dan kecantikan 

seperti minuman kesehatan kulit berkembang pesat di pasaran, dan produk seperti 

minuman collagen Noera terbukti secara empiris dapat memutihkan dan menutrisi 

kulit dari dalam (Maulidiyah, 2021). Selain itu, ada alasan lain mengapa 

penelitian ini dilakukan. penelitian sebelumnya menunjukkan dampak negatif 

tidak signifikan dengan variabel yang sama. Penelitian penting untuk relevansi 

judul ini yaitu relevansinya dengan tren marketing saat ini yaitu content marketing 

dan brand image, kini menjadi dua komponen penting dalam pemasaran karena 

beberapa alasan. Di era internet saat ini, konten yang menarik dan brand image 

yang kuat dapat membantu bisnis terhubung dengan pelanggan dan membuat 
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keputusan pembelian yang lebih baik. Oleh karena itu, dengan dampak content 

marketing dan brand imagge terhadap keputusan pembelian sangat relevan 

dengan tren pemasaran saat ini. Kedua, penting juga untuk memahami perilaku 

konsumen, dan dalam penelitian ini minat beli digunakan sebagai variabel 

mediasi. Penelitian ini akan membahas bagaimana perilaku konsumen 

mempengaruhi keputusannya untuk membeli sesuatu. Memahami perilaku 

konsumen sangat penting untuk pemasaran karena membantu bisnis 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih baik. Berdasarkan latar belakang 

di atas, peneliti ingin melakukan penelitian tentang "PENGARUH CONTENT 

MARKETING DAN BRAND IMAGE TERHADAP KEPUTUSAN BELI 

DENGAN MINAT BELI SEBAGAI VARIABEL MEDIASI (Studi Kasus 

Pada Konsumen Pengguna TikTok Noera Collagen Drink di Jawa Timur)." 

1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang yang telah disampaikan, maka permasalahan yang akan 

diteliti adalah sebagai berikut: 

1. iApakahocontentimarketingiberpengaruhiterhadapikeputusanipembelian 

padaiprodukiNoera Collagen Drink di Jawa Timur? 

2. Apakahibrandiimageiberpengaruhiterhadapikeputusanipembelianipada 

produkiNoera Collagen Drink di Jawa Timur? 

3. Apakah content marketing berpengaruh terhadap minat beli pada produk 

Noera Collagen Drink di Jawa Timur? 

4. Apakah brand image berpengaruh terhadap minat beli pada produk Noera 

Collagen Drink di Jawa Timur? 
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5. Apakahiminatibeliiberpengaruhiterhadapikeputusanipembelianipada 

produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur? 

6. Apakahicontentimarketingimelaluiiminatibeliimempengaruhiikeputusan 

pembelianipadaiprodukiNoera CollageniDrink di Jawa Timur? 

7. Apakahibrandiimageimelaluiiminatibeliimempengaruhiikeputusan 

pembelian padaiproduk Noera Collagen Drink diiJawaiTimur? 

1.3 Tujuan Masalah 

Dari permasalahan yang telah dirumuskan diatas, maka penelitian ini 

bertujuan untuk hal-hal berikut:  

1. Untukimengujiidataidanimenganalisisiapakahicontentimarketing 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada iroduk Noera 

Collagen Drink di JawaiTimur 

2. Untukimengujiidataidanimenganalisisiapakahibrandiimage 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian padaiproduki 

NoeraiCollageniDrink diiJawaiTimur 

3. Untukimengujiidataidanimenganalisisiapakahicontentimarketing 

berpengaruhiterhadapiminat beliipadaiproduki NoeraiCollageniDrink 

diiJawaiTimur 

4. Untuk menguji data dan menganalisis apakah brand image 

berpengaruh terhadap minat beli pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur 
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5. Untuk menguji data dan menganalisis apakah minat beli berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur 

6. Untuk menguji data dan menganalisis apakah content marketing 

melalui minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

produk pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur 

7. Untuk menguji data dan menganalisis apakah brand image melalui 

minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk 

Noera Collagen Drink di Jawa Timur 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Adapun manfaat dalam penelitian dini dapat di bagi menjadi 3 yaitu 

manfaat secara teoritis dan juga manfaat praktis, berikut ini adalah manfaat dalam 

penelitian ini: 

1. Manfaat Teoritis 

Dalam penelitian ini, nantinya diharapkan memberikan kontribusi bagi 

Penelitian perkembangan penelitian dibidang manajemen pemasaran 

khususnya dalam keputusan pembelian konsumen. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perguruan Tinggi 

Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat memberikan informasi 

tentang teori yang ada dan dapat menjadi acuan untuk penelitian yang 

akan datang. Mereka juga diharapkan dapat membantu pengusaha toko 
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online memahami pentingnya faktor-faktor yang berpengaruh dalam 

penjualan produk. 

b. Bagi Konsumen 

Penelitian iini idiharapkan idapat imemberikan imanfaat ibagi 

pengusaha itoko ionline idengan imembantu imereka imemahami 

pentingnya ifaktor-faktor iyang iberpengaruh idalam ipenjualan 

iproduk dan ipembuatan istrategi ipenjualan.  

c. Bagi Peneliti 

Untuk peneliti, penelitian ini diharapkan dapat memperluas 

pengetahuan dan pengalaman mereka tentang bagaimana content 

marketing dan brand image memengaruhi keputusan pembelian 

dengan minat beli sebagai variabel mediasi. 

d. Bagi Perusahaan 

 Manfaat penelitian ini dapat membantu perusahaan mengoptimalkan 

berbagai aspek bisnis, meningkatkan daya saing, dan menjangkau 

tujuan perusahaan yang telah dibuat. Dengan menerapkan content 

marketing dan brand image, dapat meningkatkan keterlibatan 

pelanggan, dan pada akhirnya meningkatkan penjualan melalui 

strategi content marketing yang efektif. Informasi yang diberikan 

menawarkan wawasan tentang kinerja pasar dan potensi pemasaran 

konten, memungkinkan perumusan rekomendasi yang ditargetkan 

untuk meningkatkan penjualan dan citra mereknya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

 Penelitian terdahulu yang dijabarkan dalam tabel 2.1 membahas 

keterkaitan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya: 

Tabel 2. 1  

Penelitian Terdahulu 

No Peneliti, Tahun 

dan Judul 

Penelitian 

Variabel Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

1 (Alkharabsheh and 

Ho Zhen, 2021) 

“The Impact of 

Content 

Marketing, Social 

Media Marketing 

and Online 

Convenience on 

Consumer Buying 

Decision Process” 

● Content 

Marketin

g (X) 

● Social 

Media 

Marketin

g (X) 

● Online 

Convenie

nce (X)  

● Purchase 

Decision 

(Y) 

● Kuantitatif 

● Purposive 

sampling 

● Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

● Kuesioner 

Content imarketing 

imemiliki ipengaruh iyang 

isignifikan iterhadap iproses 

ikeputusan ipembelian 

ikonsumen. iStudi iini 

imemberikan ibukti ikepada 

ipemilik ibisnis, ipemasar, 

idan ipeneliti iakademisi 

ibahwa icontent imarketing 

iefektif imempengaruhi 

iproses ikeputusan 

ipembelian ikonsumen 

idalam ipemasaran idigital 

idi iMalaysia. 

2 (Ansari et al., 

2019) 

“Impact of Brand 

Awareness and 

Social Media 

Content Marketing 

on Consumer 

Purchase 

Decision” 

● Brand 

Awarene

ss (X) 

● Content 

Marketin

g (X) 

● Purchase 

Desicion 

(Y) 

● Analisis 

deskriptif 

● Analisis 

regresi 

berganda 

● Kuantitatif 

 

Menurut ihasil ipenelitian, 

icontent imarketing 

imemiliki ikorelasi ipositif 

iyang isignifikan idan 

imoderat idengan 

ikeputusan ipembelian 

ikonsumen. 
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3 (Mubarok, 2018) 

“The Effect Of 

Brand Image and 

Consumer 

Attitudes on the 

Decision to 

Purchase Batik 

Jetis Sidoarjo 

Mediated by Intent 

to buy” 

● Brand 

image (X) 

● Purchase 

decision (Y) 

● Intent to buy 

(Z) 

● Kuisioner 

● Uji validitas 

dan reabilitas 

● SPSS 

Brand image 

memberikan dampak 

positif dan signifikan 

pada Keputusan 

Pembelian. Artinya, 

brand image yang 

lebih baik dari produk 

batik akan 

mempermudah 

konsumen untuk 

memutuskan 

pembelian batik di 

Sidoarjo. 

 

4 (Chasanah and 

Saino, 2022) 

“The Effect Digital 

Content Marketing 

and Product 

Quality on 

Purchasing 

Decisions Through 

Buying Interest as 

Intervening 

Variable” 

● Digital 

Content 

Marketing 

(X1) 

● Product 

Quality (X2) 

● Purchase 

Decision (Y) 

● Intervening 

Variable (Z) 

● Kuantitatif 

● Kuisioner 

● Analisis data 

SmartPLS 

Digital icontent 

imarketing itidak 

imemiliki ipengaruh 

itidak ilangsung iyang 

isignifikan iterhadap 

ikeputusan ipembelian 

imelalui ivariabel 

imediasi iminat ibeli. 

5 (Rahman, 2019) 

“Pengaruh 

Content Marketing 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Dengan 

Minat Beli Sebagai 

Variabel 

Intervening (Studi 

Pada Konsumen 

Caffe Go-Kopi Di 

Kota Malang)” 

● Content 

Marketing 

(X) 

● Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

● Minat beli 

(Z) 

● Kuantitatif 

● Explanatory 

research 

● Uji partial 

least square 

● Purposive 

sampling 

● Kuesioner 

Penelitian itersebut 

imenyatakan ibahwa 

icontent imarketing 

iberpengaruh isecara 

ilangsung ipada 

ikeputusan ipembelian, 

isementara iminat ibeli 

iberperan isebagai 

ivariabel imediasi 

iantara icontent 

imarketing idan 

ikeputusan ipembelian. 

6 (Khoiriyah et al., 

2016) 

“Pengaruh Brand 

Awarenss dan 

Brand Image 

terhadap 

Keputusan 

● Brand 

Awareness 

(X) 

● Brand 

Image (X) 

● Keputusan 

Pembelian 

● Analisis 

deskriptif 

● Uji asumsi 

klasik 

● Analisis 

Regresi 

Linier 

Hasil idari ipenelitian 

imenyatakan ibahwa 

ibrand iawareness idan 

ibrand iimage 

iberpengaruh isecara 

ibersama-sama idan 

isebagian ipada 

ikeputusan ipembelian. 
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Pembelian” (Y) Berganda 

7 (Huda, Karsudjono 

and Darmawan, 

2021) 

“The Influence of 

Content Marketing 

And Lifestyle on 

Purchasing 

Decisions in Small 

and Medium 

Businesses on 

Social Media” 

 

 

● Content 

marketing 

(X) 

● Lifestyle (X) 

● Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

● Kuantitatif 

● Analisis 

regresi linier 

berganda 

● Alat analisis 

SPSS 21 

 

 Hasil ipenelitian 

imenyimpulkan ibahwa 

iContent iMarketing 

itidak imemberikan 

idampak isignifikan 

ipada ikeputusan 

ipembelian iusaha 

ikecil imenengah idi 

imedia isosial. iIni 

imenunjukkan ibahwa 

iContent iMarketing 

iyang ilangsung itidak 

icukup iuntuk 

imeningkatkan 

ikeputusan ipembelian 

iusaha ikecil 

imenengah idi imedia 

isosial. 

 

8 (Maulidiyah, 2021) 

“Pengaruh Brand 

Image, Content 

Marketing, Dan 

Kepercayaan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Dengan 

Minat Beli Sebagai 

Variabel 

Intervening Pada 

Produk Sabun 

Pemutih Gluta 

Collagen Soap” 

● Brand 

image (X) 

● Content 

Marketing 

(X) 

● Kepercayaa

n (X) 

● Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

● Minat beli 

(Z) 

● Kuantitatif  

● SEM PLS 

● Analisis 

Regresi 

Linier 

Berganda  

 Hasil ipenelitian 

idisimpulkan ibahwa 

ipengaruh icontent 

imarketing iterhadap 

ikeputusan ipembelian 

iadalah iditolak. 

iSedangkan ibrand 

iimage idan 

ikepercayaan 

iterhadapa ikeputusan 

ipembelian 

iberpengaruh idengan 

isidnifikan iterhadap 

ikeputusan ipembelian. 

9 (Ustadriatul 

Mukarromah, 

Mirtan Sasmita and 

Lilis Rosmiati, 

2022) 

“The Influence of 

Content Marketing 

and Brand Image 

on Purchasing 

Decisions 

Mediated by 

Buying Interest in 

● Content 

marketing 

(X) 

● Brand 

image (X) 

● Keputusan 

pembelian 

(Y) 

● Minat beli 

(Z) 

● Kualitatif 

● Kuisioner 

● Alat analisis 

SmartPLS 

 

Penelitian iini 

imenunjukkan ibahwa 

ibrand iimage itidak 

iberpengaruh ipada 

ikeputusan ipembelian. 

iIni idisebabkan ioleh 

ipersepsi isebagian 

ikonsumen ibahwa 

ibrand iyang iterkenal 

idan imemiliki icitra 

ibaik itidak iselalu 

imenjadi iprioritas 
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Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

Adapun terdapat beberapa persamaan dan perbedaan pada penelitian ini 

dengan penelitian sebelumnya yang dijabarkan pada tabel 2.2 sebagai berikut: 

Tokopedia 

Application Users” 

 

iutama. 

•  

10 (Mahiri, 2020) 

“The Influence, 

Brand Image and 

Store Atmosphere 

on Purchasing 

Decisions for 

Consumers of 

Village-Owned 

Enterprises 

(BUMDES) Mart 

Banjaran” 

● Brand 

Image (X) 

● Store 

Atmosphere 

(X) 

● Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

● Metode 

survey 

dengan 

pendekatan 

analisis 

deskriptif 

● Analisis 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Hasil iperhitungan 

ivariabel ibrand iimage 

iterhadap ikeputusan 

ipembelian idengan 

imenggunakan 

iprogram iSPSS i16 

imenunjukkan ibahwa 

ibrand iimage 

imemberikan idampak 

ipositif ipada 

ikeputusan ipembelian. 

11 (Yusuf, 2021) 

“The Influence of 

Product Innovation 

and Brand Image 

on Customer 

Purchase Decision 

on Oppo 

Smartphone 

Products in South 

Tangerang City” 

 

● Product 

Innovation 

(X) 

● Brand 

Image (X) 

● Purchase 

Decision (Y) 

● Metode 

survey 

dengan 

pendekatan 

analisis 

deskriptif 

● Analisis 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Brand iimage 

iterhadap ikeputusan 

ipembelian idengan 

ipersentase ipengaruh 

isebesar i37,4%. 

12 (Sudrajat, 2023) 

“Content Analysis 

Of Noera Brand 

Collagen Drink 

Products On Tiktok 

Account 

@Noerabeauty In 

Strengthening 

Brand Awareness” 

● Content 

marketing 

● Brand 

Awareness 

● Content 

Analysis 

● Kualitatif Hasil ipenelitian 

imenunjukkan ibahwa 

itidak isemua ikonten 

itiktok iproduk 

icollagen idrink ibrand 

inoera idapat 

imeningkatkan ibrand 

iawareness ibrand 

inoera imelalui 

iproduk icollagen 

idrink. 
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Tabel 2. 2  

Persamaan dan Perbedaan dengan Penelitian Terdahulu 

Peneliti, Tahun dan 

Judul Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

(Alkharabsheh and 

Ho Zhen, 2021) 

“The Impact of 

Content Marketing, 

Social Media 

Marketing and 

Online Convenience 

on Consumer Buying 

Decision Process” 

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel content marketing 

dengan variabel 

independen keputusan 

pembelian. . 

- Obyek penelitian yang 

diteliti oleh peneliti 

sebelumnya berbeda 

- Penelitian sebelumnya tidak 

memakai SmartPLS 

- Penelitian sebelumnya tidak 

memakai variabel mediasi  

(Ansari et al., 2019) 

“Impact of Brand 

Awareness and 

Social Media 

Content Marketing 

on Consumer 

Purchase Decision” 

 

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel dependen 

keputusan pembelian 

- Responden penelitian 

berbeda dengan penelitian 

sebelumnya  

- Penelitian sebelumnya 

tidak memakai variabel 

mediasi 

(Mubarok, 2018) 

“The Effect of Brand 

Image and Consumer 

Attitudes on the 

Decision To 

Purchase Batik Jetis 

Sidoarjo Mediated 

by Intent To Buy” 

- Penelitian sebelumnya 

sama – sama mengukur 

variabel intervening minat 

beli  

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel content marketing 

dengan variabel 

independen keputusan 

pembelian. 

- Variabel independen 

lainnya berbeda kecuali 

variabel brand image 

- Penelitian sebelumnya 

menggunakan alat analisis 

SPSS 21 

- Obyek penelitian yang 

diteliti oleh peneliti 

sebelumnya berbeda 

 

(Chasanah and 

Saino, 2022) 

“The Effect Digital 

Content Marketing 

and Product Quality 

on Purchasing 

Decisions Through 

Buying Interest as 

Intervening 

Variable” 

- Penelitian 

sebelumnya sama – 

sama menggunakan 

kuesioner  

- Penelitian 

sebelumnya 

menggunakan alat 

analisis SmartPLS 

- Penelitian 

sebelumnya sama – 

sama mengukur 

variabel intervening 

minat beli  

- Obyek iyang iditeliti 
ioleh ipeneliti 

isebelumnya iberbeda 

- Responden ipenelitian 

idengan ipenelitian 

isebelumnya iberbeda 
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(Rahman, 2019) 

“Pengaruh Content 

Marketing Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Dengan 

Minat Beli Sebagai 

Variabel Intervening 

(Studi Pada 

Konsumen Caffe Go-

Kopi Di Kota 

Malang)” 

- Penelitian sebelumnya 

sama-sama menggunakan 

variabel intervening atau 

mediasi 

- Penelitian sebelumnya 

sama-sama menguji dan 

mengukur variabel terikat 

keputusan pembelian 

- Penelitian sebelumnya 

menggunakan SmartPLS 

- Obyek yang diteliti oleh 

peneliti sebelumnya 

berbeda 

- Responden penelitian 

dengan penelitian 

sebelumnya berbeda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Khoiriyah et al., 

2016) 

“Pengaruh Brand 

Awarenss dan Brand 

Image terhadap 

Keputusan 

Pembelian” 

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel dependen 

keputusan pembelian 

- Penelitian isebelumnya 

itidak imenggunakan 

ivariabel imediasi 

- Responden ipenelitian 

idengan ipenelitian 

isebelumnya iberbeda 

- Variabel iindependen 

ilainnya iberbeda 

ikecuali ivariabel 

ibrand iimage 
-  

(Huda, Karsudjono 

and Darmawan, 

2021) 

‘The Influence of 

Content Marketing 

And Lifestyle on 

Purchasing 

Decisions in Small 

and Medium 

Businesses on Social 

Media” 

 

 

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel dependen 

keputusan pembelian 

 

- Penelitian sebelumnya 

menggunakan alat analisis 

SPSS 21 

- Penelitian sebelumnya tidak 

menggunakan variabel 

mediasi 

- Obyek yang diteliti oleh 

peneliti sebelumnya berbeda 

 

(Maulidiyah, 2021) - Penelitian sebelumnya 

menggunakan alat analisis 

- Obyek iyang iditeliti ioleh 

ipeneliti isebelumnya 
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“Pengaruh Brand 

Image, Content 

Marketing, Dan 

Kepercayaan 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Dengan 

Minat Beli Sebagai 

Variabel Intervening 

Pada Produk Sabun 

Pemutih Gluta 

Collagen Soap” 

SmartPLS 

- Penelitian sebelumnya 

menguji dan mengukur 

variabel dependen 

keputusan pembelian 

- Penelitian sebelumnya 

sama-sama menggunakan 

variabel intervening atau 

mediasi 

iberbeda 

- Responden ipenelitian 

idengan ipenelitian 

isebelumnya iberbeda 

- Variabel ibebas ilainnya 

iberbeda ikecuali ivariabel 

icontent imarketing idan 

ibrand iimage 

 

“(Ustadriatul 

Mukarromah, Mirtan 

Sasmita and Lilis 

Rosmiati, 2022)” 

“The Influence of 

Content Marketing 

and Brand Image on 

Purchasing 

Decisions Mediated 

by Buying Interest in 

Tokopedia 

Application Users” 

 

- Penelitian isebelumnya 

isama-sama imenguji idan 

imengukur ivariabel 

iterikat ikeputusan 

ipembelian 

- Penelitian isebelumnya 

imenggunakan ialat 

ianalisis iSmartPLS 

- Penelitian isebelumnya 

isama-sama imenggunakan 

ivariabel iintervening iatau 

imediasi 

- Penelitian isebelumnya 

imenggunakan idua 

ivariabel ibebas 

 

- Obyek iyang iditeliti ioleh 

ipeneliti isebelumnya 

iberbeda 

- Responden ipenelitian 

idengan ipenelitian 

isebelumnya iberbeda 

 

(Mahiri, 2020) 

“The Influence, 

Brand Image and 

Store Atmosphere on 

Purchasing 

Decisions for 

Consumers of 

Village-Owned 

Enterprises 

(BUMDES) Mart 

Banjaran” 

- Penelitian sebelumnya 

sama-sama menguji dan 

mengukur variabel terikat 

keputusan pembelian 

- Penelitian sebelumnya 

menggunakan dua variabel 

bebas 

- Penelitian sebelumnya 

tidak menggunakan 

variabel mediasi 

- Responden penelitian 

dengan penelitian 

sebelumnya berbeda 

- Penelitian sebelumnya 

tidak menggunakan 

SmartPLS 

(Yusuf, 2021) 

“The Influence of 

Product Innovation 

and Brand Image on 

Customer Purchase 

Decision on Oppo 

Smartphone 

Products in South 

Tangerang City” 

- Penelitian isebelumnya 

isama-sama imenguji idan 

imengukur ivariabel 

iterikat ikeputusan 

ipembelian 

- Penelitian isebelumnya 

imenggunakan idua 

ivariabel ibebas 

- Penelitian sebelumnya tidak 

menggunakan variabel 

mediasi 

- Responden penelitian 

dengan penelitian 

sebelumnya berbeda 

- Penelitian sebelumnya tidak 

menggunakan SmartPLS 



 

 

28 
 

(Sudrajat, 2023) 

“Content Analysis of 

Noera Brand 

Collagen Drink 

Products On Tiktok 

Account 

@Noerabeauty In 

Strengthening Brand 

Awareness” 

-  Penelitian sebelumnya 

sama-sama menggunakan 

objek Noera Collagen 

Drink dan TikTok 

- Penelitian sebelumnya 

menggunakan penelitian 

kualitatif 

- Responden penelitian 

dengan penelitian 

sebelumnya berbeda 

 

Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

2.2 Kajian Teori 

2.2.1 Content Marketing 

2.2.1.1 Definisi Content Marketing 

 Content marketing adalah bentuk digital marketing yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan spesifik audiens target. Ini menggunakan teknik bercerita 

untuk memastikan bahwa konten mudah dicerna dan dimengerti (Gamble, 2016). 

Maka dari itu, sangat penting untuk menyusun pesan yang ingin kita sampaikan 

dengan hati-hati. Mengingat banyaknya konten yang diproduksi oleh berbagai 

perusahaan, konsumen lebih cenderung terlibat dengan konten yang menawan dan 

disajikan dengan baik. 

Menurut Andreas (2018), content marketing melibatkan pemanfaatan 

berbagai bentuk media, seperti gambar, tulisan, video, dan audio, dalam upaya 

marketing, memanfaatkan komunitas yang luas. Hal ini mencakup konsep 

penyebaran konten melalui situs website dan platform media sosial yang sudah 

mapan. Namun, content marketing lebih dari sekadar menghasilkan konten yang 

menarik dan menawan. Berbeda dengan saluran pemasaran offline atau 

konvensional, content marketing berupaya berkomunikasi secara efektif dengan 

memanfaatkan kekuatan platform online, yang berpotensi menjangkau target 

pasar yang lebih luas. 
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Strategi periklanan media sosial perusahaan terdiri dari content marketing. 

Pemasar harus membuat dan memposting produk media yang relevan, berharga, 

dan konsisten untuk meyakinkan pelanggan. Kontribusi konten yang baik 

kemungkinan besar akan meningkatkan persepsi merek, mengarahkan lalu lintas, 

keterlibatan, pangsa pasar, dan penjualan (Ini, 2023). 

2.2.1.2 Dimensi Content Marketing 

Menurut iGunelius idalam  Rahman (2019) empat dimensi utama content 

marketing adalah sebagai berikut:  

1. Content Creation, yang merupakan strategi dan taktik pada pemasaran 

melalui media sosial yang unik, sehingga akan menarik perhatian 

konsumen untuk melihat dan membaca isi pesan yang ingin disampaikan, 

menumbuhkan kepercayaan konsumen. 

2. Content Sharing, yang melibatkan membagikan konten dengan kelompok 

sosial untuk meningkatkan jangkauan pengguna; dan Pembagian konten, 

yang melibatkan membagikan konten dengan orang lain untuk 

meningkatkan jangkauan pengguna. 

3. Connecting, merupakan jaringan sosial di mana antara individu dapat 

saling bertemu, individu tersebut memiliki keinginan dan minat yang sama  

sehingga nantinya jaringan tersebut dapat membentuk serta membangun 

suatu bisnis. 

4. Community Building, adalah kelompok orang yang memiliki minat yang 

sama dan berinteraksi menggunakan teknologi. 
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Content diciptakan sebagai media untuk periklanan serta membagikan 

pengalaman pada sesama komunitas yang ada di media sosial, oleh karena Allah 

SWT berfirman dalam QS. An-Nisa ayat 29 menjelaskan sebagai berikut:  

نَكُمْ بِالْبَاطِلِ إِلاَّ أَنْ تَكُونَ تَِِارةًَ عَنْ تَ راَضٍ مِنْكُمْ ۚ وَلَا   يَا أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا لَا تَأْكُلُوا أمَْوَالَكُمْ بَ ي ْ

                               تَ قْتُ لُوا أنَْ فُسَكُمْ ۚ إِنَّ اللَََّّ كَانَ بِكُمْ رَحِيمًا

Artinya: “Hai orang-orang yang berimanjanganlah kamu saling memakan harta 

sesama dengan yang bathil kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku 

dengan suka sama suka di antara kamu, dan janganlah kamu membunuh dirimu, 

sesungguhnya Allah adalah maha penyayang kepadamu”.      

Allah SWT telah memberi kita manfaat dari apa yang manusia anggap 

istimewa untuk media marketing berupa periklanan yang bisa dimanfaatkan tanpa 

batas. Salah satu tugas imanusia isebagai ikholifah ifil iard i(kholifah idi 

ibumi)adalah memanfaatkan segala sesuatu yang ada di bumi dengan mengelola 

sumber daya (Rahman, 2019). Iklan adalah salah satu sumber daya alam yang 

dikelola oleh manusia dan sangat bermanfaat. Konsep strategi content marketing 

adalah kemajuan dalam dunia bisnis yang mengajak orang untuk turut serta dalam 

memperhatikan bagian pada produk media marketing, terutama perkembangan 

yang pesat dalam dunia bisnis. Kita harus terus mempertahankan kesadaran ini 

dan meningkatkan sehingga bisnis kita dengan mementingkan kepentingan 

bersama daripada hanya mengejar keuntungan dan keuntungan. 

Dalam buku M. Quraish Shihab "Membumikan Al-Qur'an" menjelaskan 

bahwa suatu keterikatan antara manusia dan alam semesta ataupun manusia 

dengan manusia lainnya bukan merupakan hubungan yang sama seperti halnya 

penakluk dan yang ditaklukan ataupun seperti tuan dan hamba-Nya, tetapi 
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hubungan kebersamaan dalam ketundukan kepada Allah SWT. Karena Allah 

SWT telah memberikan anugerah kepada manusia tentang kemampuan untuk 

mengelola sesuatu hal yang ada didunia.  

Dari ayat diatas bisa ditarik benang merahnya bahwa tugas seorang 

manusia harus menjaga dan melestarikan lingkungan yang ada disekitarnya. Hal 

ini juga melandasi pemahaman untuk mengimplementasikan pada kegiatan 

marketing yaitu strategi content marketing. 

Berdasarkan hadist tersebut dapat di tarik kesimpulan bahwa content 

marketing merupakan suatu kegiatan dengan menggunakan wadah digital seperti 

aplikasi apikasi TikTok dengan tujuan menarik pelanggan datang dan melakukan 

transaksi tanpa menjual secara keberlanjutan (Rahman, 2019). 

2.2.1.3 Jenis – Jenis Content Marketing 

Dengan meningkatnya jumlah platform digital saat ini, berbagai jenis iklan 

konten telah muncul. Setidaknya, ada lima jenis iklan konten yang paling umum 

(Komalasari, 2021). 

1. Infografis 

Meskipun banyak orang tertarik pada informasi, kadang-kadang mereka 

menghadapi kesulitan membaca data yang rumit dalam bentuk tulisan 

panjang. Infografis adalah cara yang bagus untuk menyampaikan data yang 

rumit dalam bentuk yang mudah dipahami. Memadukan gambar dan tulisan 

sambil menyampaikan informasi dengan cara yang mudah dipahami 

merupakan keunggulan infografis. 

2. Website atau Blog 
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Menggunakan website atau blog adalah wadah yang bisa dijadikan solusi 

untuk menciptakan konten. Dengan menggunakan website atau blog, kita 

dapat membuat artikel yang menarik bagi audiens yang ditargetkan. Selain 

membuat artikel, SEO (Strategi Engine Optimization) harus diperhatikan 

karena SEO tidak dapat dipisahkan dari content marketing. Strategi SEO yang 

efektif pasti akan menghasilkan banyak pengunjung ke blog atau website. 

3. Podcast 

Tren baru harus dimanfaatkan sepenuhnya. Salah satu contohnya yaitu 

podcast yang menjadi topik hangat di Indonesia saat ini. Beberapa pencipta 

konten atau merek menggunakan kesempatan ini untuk meningkatkan 

kesadaran. Topiknya dapat disesuaikan dengan target audiens. Podcast adalah 

salah satu cara yang bagus untuk menggantikan radio. Audiens dapat 

menikmati konten kita kapan saja dan di mana saja sambil melakukan hal lain. 

Agar konsumen tetap setia pada produk kita, konten podcast harus selalu 

relevan. 

4. Video 

Video adalah salah satu alat paling efektif dalam strategi content 

marketing. Dengan kemampuannya untuk menyampaikan pesan dengan cara 

yang visual dan berkesan, video dapat menjadi sarana yang sangat kuat untuk 

terhubung dengan audiens. 

5. Buku  

Buku juga bisa dijadikan salah satu alat untuk strategi marketing tujuan 

penulisan, atau tujuan penerbitan buku ini karena memudahkan para pembaca 
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mengetahui perusahaan atau merek apa yang dibangun. Saat ini, buku dijual 

dalam bentuk digital atau e-book, sehingga pelanggan dapat membacanya 

kapan saja dan di mana saja. Selain itu, penerbitan buku atau e-book 

menunjukkan bahwa merek tersebut patut dipercaya. 

2.2.2 Brand Image 

2.2.2.1 Pengertian Brand Image 

 Menurut Gaustad et al., (2019) brand image berubah karena interaksi dan 

pengalaman konsumen dengan merek tersebut. Ada kemungkinan bahwa 

pelanggan akan membentuk asosiasi merek yang positif melalui content 

marketing. Konten yang asli dan inspiratif mendorong dan mempertahankan 

perhatian pelanggan serta interaksi antara perusahaan dan mereknya. Evolusi 

teknologi telah mengubah sebagian besar bisnis saat ini menjadi digital. Selama 

lebih dari sepuluh tahun, media sosial telah menjadi salah satu platform dengan 

pertumbuhan tercepat di industri teknologi dan telah menjadi alat yang paling 

efektif untuk memasarkan barang atau jasa secara digital (Henderson, 2020). 

Pemasar melihat ini sebagai cara penting untuk mendapatkan klien. 

Selain itu, konten yang relevan dari merek menciptakan koneksi dan 

kepercayaan, preferensi yang kuat, dan dampak yang signifikan (Aleksandar and 

Milovanov, 2016). Sangat sulit untuk membangun brand image dan produknya di 

era pertukaran informasi yang bebas dan terus-menerus, di tengah persaingan 

yang kuat, dan susunan merek di setiap kategori produk (Aleksandar and 

Milovanov, 2016). Menurut Kotler and Keller (2022) citra adalah kumpulan ide, 

keyakinan, dan kesan yang dipegang seseorang tentang sebuah objek. Di sisi lain, 
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brand image adalah persepsi dan keyakinan yang dimiliki oleh konsumen tentang 

sebuah produk, yang ditunjukkan oleh asosiasi yang melekat dalam ingatan 

mereka (Kotler, 2018).  

Menurut Shimp (2003) dan Rizan (2012:5) dalam Mubarok (2018) brand 

image terdiri dari tiga komponen. Bagian pertama mencakup sifat. Attributes 

adalah fitur atau bagian-bagian tertentu dari merek yang diiklankan. Selain itu, 

atribut terdiri dari dua bagian: satu yang berkaitan dengan produk (seperti warna, 

ukuran, dan desain), dan yang tidak. Yang kedua tentang mengukur brand image, 

menurut Shimp, adalah keuntungan yang dihasilkan tiga komponen yang terdiri 

dari manfaatnya:  

a. Fungsional, yang berusaha menyelesaikan masalah konsumen atau 

masalah yang mungkin mereka hadapi.  

b. Simbolik, yang berfokus pada keinginan konsumen untuk meningkatkan 

diri sendiri, dihargai sebagai anggota kelompok, berafiliasi, dan memiliki. 

c. Pengalaman pelanggan, yang merupakan representasi dari keinginannya 

terhadap produk, yang dapat menyebabkan kepuasan, diversifikasi, dan 

stimulasi kognitif. 

2.2.2.2 Faktor – Faktor Brand Image 

 Menuru Fransiska Hesty (2018) dalam Maulidiyah (2021) Brand image 

terdiri dari dua komponen utama:  

a. Faktor ifisik, iyaitu: ifitur imerek iseperti idesain, ilogo, ikemasan, 

idan ikegunaan iproduk; 
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b. Faktor ipsikologis, iyaitu: iemosi, ikepercayaan, idan ikepribadian 

ipelanggan isaat imenggambarkan imerek ipada iproduk. 

2.2.2.4 Dimensi Brand Image  

 Kotler (2021) bahwa hubungan antara brand association dan brand image 

memiliki tiga dimensi, antara lain: 

i. Strength of brand association 

 Strength of brand association merujuk pada sejauh mana konsumen dapat 

menghubungkan atau mengasosiasikan suatu merek dengan atribut atau nilai 

tertentu. Ini mencerminkan seberapa kuat dan konsisten hubungan antara merek 

dan elemen-elemen tertentu dalam benak konsumen. Strength of brand 

association dapat diukur oleh sejauh mana konsumen dapat dengan mudah 

mengingat, mengenali, dan mengaitkan merek dengan karakteristik, citra, atau 

nilai tertentu. 

ii. Favorability of brand association 

Favorability of brand association merujuk pada sejauh mana konsumen 

memiliki pandangan atau sikap yang positif terhadap atribut, nilai, atau 

karakteristik yang terkait dengan suatu merek. Dalam konteks ini, favorability 

mengukur seberapa baik merek tersebut dipandang oleh konsumen dalam 

hubungannya dengan elemen-elemen tertentu yang terkait dengan merek tersebut. 

iii. Uniqueness of brand association  

Uniqueness of brand association merujuk pada seberapa unik dan berbeda 

suatu merek dibandingkan dengan merek pesaingnya dalam hal atribut, citra, atau 

nilai tertentu yang dikaitkan dengan merek tersebut. Dalam konteks ini, 
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uniqueness menyoroti elemen atau karakteristik yang membuat suatu merek 

menjadi berbeda dan lebih menonjol dibandingkan dengan pesaing-pesaingnya di 

mata konsumen, 

Dengan tidak mengecewakan konsumen saat melakukan promosi barang 

maupun jasa, maka Perusahaan tersebut sudah mampu membentuk brand image 

yang baik. Hal ini karena brand image, atau gambaran merek, adalah pandangan 

konsumen tentang merek sehubungan dengan cara mereka menilai barang atau 

jasa.. Seperti yang disebutkan dalam Q.S. Asy-Syu’ara ayat 181-183 yaitu: 

وْفُوا الْكَيْلَ وَلَا تَكُونوُا مِنَ الْمُخْسِريِنَ )181( وَزنِوُا بِالْقِسْطاَسِ الْمُسْتَقِيمِ )182( وَلَا 

 (183)تَ بْخَسُوا النَّاسَ أَشْيَاءَهُمْ وَلَا تَ عْثَ وْا في الْأَرْضِ مُفْ سِدِينَ 

Artinya: “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk orang-

orang yang merugikan. dan timbanglah dengan timbangan yang lurus. Dan 

janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan janganlah kamu 

merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan.” (Q.S. Asy-Syu'ara : 181-

183) 

  Ayat Asy-Syu’ara’ayat 181-183 tersebut menjelaskan bahwa sebagai 

seorang pebisnis kdiwajibkan untuk menjaga kualitas maupun kuantitas dari 

produk yang kita jual dan tidak melakukan tindakan kecurangan yang nantinya 

membuat para pembeli menjadi merugi melalui hal tersebut dapat membangun 

suatu merek dengan gambaran yang baik (Maulidiyah, 2021). 

 Dan menurut tafsir Al-Mishbah dari buku yang ditulis oleh Prof. Quraish 

Shihab yang menafsirkan ayat-ayat dari Alquran. Pada tafsir tersebut, tidak 

menyebutkan brand iimage isecara ilangsung. iTetapi idijelaskan ibahwa iprinsip 

https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
https://tafsirweb.com/6591-surat-asy-syuara-ayat-181.html
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iislam iseperti ikejujuran idan itanggung ijawab idapat iditerapkan ipada ibrand 

iimage isuatu iperusahaan. 

2.2.3 Keputusan Pembelian 

2.2.3.4 Definisi Keputusan Pembelian 

 Menurut Kotler (2017) keputusan pembelian merujuk pada proses di mana 

konsumen memilih dan membeli produk atau layanan tertentu dari berbagai 

pilihan yang tersedia di pasar. Proses ini melibatkan serangkaian langkah yang 

diambil oleh konsumen sebelum, selama, dan setelah pembelian. Dalam 

melakukan Keputusan pembelian seorang konsumen memiliki lima pilihan yaitu 

merek, penjual, jumlah, waktu, dan metode pembayaran (Chasanah, 2018). 

Menurut Kotler (2018) keputusan ipembelian ididefinisikan isebagai iberikut: 

iConsumer ibehavior iis ithe study iof ihow iindividual, igroup, iand iorganzations 

iselect, ibuy, iuse, iand dispose iof igoods, iservices, iideals, ior iexperience ito 

isatisfy itheir ineeds iand wants. i” iartinya Perilaku konsumen adalah studi 

mendalam mengenai cara individu, kelompok, dan organisasi membuat keputusan 

terkait pemilihan, pembelian, penggunaan, dan pembuangan barang, jasa, ide, atau 

pengalaman. Analisis perilaku konsumen melibatkan pemahaman tentang 

langkah-langkah yang diambil konsumen dari tahap memilih hingga membuang, 

melibatkan individu, kelompok, dan organisasi. Proses ini tidak hanya terbatas 

pada barang fisik, melainkan juga mencakup pilihan terkait jasa, ide, atau 

pengalaman.  

Keputusan ipembelian iadalah isalah isatu ilangkah idari iproses imental 

idan ifisik ilainnya iyang iterjadi iselama iproses ipembelian idan iuntuk 
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imemenuhi ikebutuhan itertentu. iMenurut iYuniar (2021) keputusan ipembelian 

ididefinisikan isebagai iserangkaian ikeputusan iyang idibuat ioleh ikonsumen 

isebelum imereka imembeli ibarang iatau imenggunakan ijasa iyang iditawarkan 

ioleh iperusahaan. iKeputusan iini idipengaruhi ioleh ifaktor iinternal idan 

ieksternal iyang iberasal idari ilingkungan isekitar ikonsumen iatau ipelanggan. 

 Sebagai konsumen, kualitas, harga, layanan, ketersediaan barang, 

keawetan, ukuran, kebersihan, dan kebersihan penggunaan adalah beberapa faktor 

yang dapat dipertimbangkan. Motif pembelian selektif merujuk pada faktor-faktor 

atau pertimbangan khusus yang memotivasi konsumen untuk memilih jenis 

produk tertentu atau bertransaksi dengan penjual tertentu. Pemilihan ini tidak 

hanya bersifat acak atau tanpa alasan, melainkan didorong oleh motif tertentu 

yang mencerminkan preferensi, nilai, dan kebutuhan konsumen. Pelanggan akan 

termotivasi untuk membeli banyak karena motif tersebut. Konsumen harus selalu 

bertindak logis saat melakukan pembelian. Dalam surah Al-Furqan ayat 67, Allah 

SWT berfirman:  

 وَالَّذِينَ إِذَا أنَفَقُوا لََْ يسُْرفُِوا وَلََْ يَ عْبُروُا وكََانَ بَيْنَ ذَلِكَ قَ وَامًا

Artinya: “Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta) mereka tidak 

berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah- 

tengah antara yang demikian.” 

 Dalam surah tersebut, dinyatakan bahwa seorang hamba yang berbudi 

pekerti adalah mereka yang dengan ikhlas menginfakkan sebagian harta mereka di 

jalan Allah, tanpa sikap kikir atau kekurangan hati. Mereka juga mematuhi 

kewajiban-kewajiban finansial seperti membayar zakat, kaffarat, dan belanja 
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wajib lainnya. Selain itu, mereka berkomitmen untuk memberikan harta mereka 

dalam konteks yang layak dan tepat, menghindari segala bentuk pemborosan atau 

dampak negatif.  

 Imam Al-Baihaqi meriwayatkan hadis dari Nabi yang artinya adalah, 

“Berlaku hemat dalam membelanjakan harta, separuh penghidupan”. Sebagai 

seorang Muslim dalam mengambil keputusan pembelian, disarankan untuk tidak 

bersikap boros dan menghindari pemborosan, serta untuk menggunakan harta 

sesuai dengan kebutuhan dan mempertimbangkan manfaat dari produk yang akan 

dibeli (Tarigan, 2014).  

2.2.3.5 Faktor – Faktor Keputusan Pembelian 

 Menurut Kotler (2021) ada empat faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan: 

a. Faktor Budaya seperti agama, golongan, ras, dan tingkatan sosial 

b. Faktor Sosial seperti teman, keluarga, dan status sosial 

c. Faktor Pribadi seperti umur, pekerjaan, dan gaya hidup 

d. Faktor Psikologis seperti pengalaman, keyakinan, dan persepsi. 

2.2.3.6 Indikator Keputusan Pembelian 

 Kotler dan Keller dalam Senggetang (2019) dalam Maulidiyah (2021) 

menjelaskan bahwa proses keputusan pembelian terdiri dari empat indikator, yang 

terdiri dari: 

a. Konsumen mengambil keputusan produk melalui berbagai pertimbangan 

berdasarkan informasi. 
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b. Kebiasaan pembelian produk, yaitu bagaimana konsumen dipengaruhi 

oleh teman, keluarga, dan orang terdekatnya dalam menggunakan suatu 

produk. 

c. Memberikan rekomendasi produk kepada orang lain, yaitu bagaimana 

konsumen menggunakan produk dan menciptakan harapan bahwa orang 

lain akan menggunakan produk yang sama.  

d. Melakukan pembelian ulang, yaitu konsumen yang merasa puas terhadap 

produk tersebut. 

2.2.4 Minat Beli 

2.2.4.1 Definisi Minat Beli 

Menurut Kotler (2021)  ketertarikan atau keinginan seseorang untuk 

membeli suatu produk atau layanan. Ini mencakup rasa penasaran atau keinginan 

yang muncul dari konsumen terhadap suatu barang atau jasa. Sedangkan Tjiptono 

(2015) menyatakan bahwa minat beli adalah dorongan konsumen untuk 

melakukan pembelian suatu produk atau layanan tertentu. Dari perspektif ahli 

tersebut, minat beli dapat diartikan sebagai tindakan konsumen yang memberikan 

respons terhadap merek produk tertentu dan menunjukkan keinginan untuk 

membelinya. Ketertarikan pembeli terhadap suatu produk dengan upaya mencari 

informasi tambahan sering disebut sebagai niat beli atau purchase intention 

(Shahnaz, 2016). 

2.2.4.2 Dimensi Minat Beli 

 Menurut Ferdinand dalam Rahman (2019) Tiga dimensi minat beli dapat 

diukur, menurutnya:  
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1. Minat transaksional merujuk pada tingkat minat atau keinginan seseorang 

untuk melakukan transaksi atau pembelian. Dalam konteks pemasaran dan 

penjualan, konsep minat transaksional menunjukkan bahwa individu atau 

pelanggan telah menunjukkan minat yang kuat untuk melakukan 

pembelian atau transaksi. 

2. Minat preferensial, ketertarikan dan kecenderungan konsumen terhadap 

merek atau produk tertentu. Ini mencerminkan tindakan konsumen yang 

menunjukkan preferensi utama atau kecenderungan khusus terhadap suatu 

merek atau produk. Ketika konsumen memiliki minat preferensial, mereka 

lebih cenderung memilih atau melakukan pembelian berulang dari merek 

atau produk yang menjadi favorit mereka  

3. Minat eksploratif, merujuk pada tingkat ketertarikan dan aktivitas 

konsumen dalam mencari informasi lebih lanjut mengenai suatu merek 

atau produk yang menarik perhatian mereka. Ini mencerminkan perilaku 

konsumen yang ingin menjelajahi, memahami, dan mendapatkan 

informasi yang lebih rinci tentang suatu merek atau produk sebelum 

membuat keputusan pembelian. 

Konsumen memiliki motif rasional, selektif, dan emosional yang 

mendorong mereka untuk membeli barang dan jasa. Motif-motif ini akan 

mengarahkan mereka untuk membeli lebih banyak barang dan jasa. Konsumen 

harus selalu bertindak logis saat berbelanja. Dalam Q.S Al-Furqan ayat 67, 

Allah SWT berfirman: 
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 وَالَّذِينَ إِذَا أنَفَقُوا لََْ يسُْرفُِوا وَلََْ يَ عْبُروُا وكََانَ بَيْنَ ذَلِكَ قَ وَامًا

Artinya: “Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta) mereka tidak 

berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah- 

tengah antara yang demikian.” 

Ayat tersebut menegaskan bahwa dalam setiap transaksi pembelian 

produk, konsumen diingatkan untuk tidak berlebihan atau melakukan pembelian 

secara berlebihan. Konsep minat beli yang mencakup kewajiban untuk membeli 

dengan bijak dan menghindari pemborosan sangat relevan dengan ajaran tersebut. 

Dengan kata lain, pesan dari ayat tersebut menekankan pentingnya 

kesederhanaan dan kewaspadaan dalam setiap tindakan pembelian. Konsep minat 

beli yang bijak mengarahkan konsumen untuk mempertimbangkan kebutuhan 

sebenarnya, membeli dengan penuh pertimbangan, dan menghindari perilaku 

konsumtif yang berlebihan. Dalam konteks ini, konsumen diingatkan untuk 

menjaga keseimbangan antara memenuhi kebutuhan mereka dan menghindari 

pembelian impulsif atau tidak perlu. Selain itu, Q.S Al-Isra ayat 26 dan 27 

menyatakan sebagai berikut:  

ولات ذا القرى حَقَّهُ والمشكين وابن السبيل وَلَا تنُذِرْ تَ بْذِيرًا إِن المنذِريِنَ كَانوُا إخوان  

 :القبطيِن وكََانَ الشَّيْطَنُ لرَِب هِِ كَفُوراً

Artinya: “Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan 

hakiya, kepada orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah 

kamu menghambur-hamburkan hartamu) secara boros. Sesungguhnya pemboros- 

pemboros ini adalah saudara-saudara syaitan dan syaitan itu adalah sangat 

ingkar kepada Tuhannya”. 

Dalam iperspektif iIslam, imanusia isebenarnya idiperbolehkan iuntuk 

imemenuhi ikebutuhan iatau ikeinginannya iselama ipemenuhan itersebut 
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idilakukan idengan iseimbang. iSyaratnya iadalah ipemenuhan itersebut iharus 

idapat imeningkatkan imartabat imanusia iatau imemberikan imanfaat. iOleh 

ikarena iitu, iIslam imemberikan ipanduan ikepada imanusia iuntuk imemenuhi 

ikebutuhan idan ikeinginan isecara isederhana idan itidak iberlebihan. iPrinsip iini 

isesuai idengan iajaran iyang itercatat idalam ihadis iyang idiambil idari iKitab 

ial-Kafi idan iTafsir ial-Ayyasyi, iserta inarasi idari iImam iJa’far iShadiq ias. i 

Menurut iTafsir iash-Shafi, i"Takutlah ikepada iAllah idan ijanganlah 

iberlebihan iatau imembuat ihidupmu isempit, idan ibergeraklah idi iantara 

ikeduanya; isesungguhnya imenghambur-hamburkan iharta itermasuk iperbuatan 

iyang iberlebihan ikarena iAllah itelah iberfirman, idan ijanganlah ikamu 

imenghambur-hamburkan ihartamu isecara iboros." iDengan idemikian, idalam 

imemahami iminat ibeli ikonsumen idalam iIslam, itidak ihanya iberkaitan 

idengan ipengetahuan itentang ihal-hal iyang idiharamkan, itetapi ijuga 

imelibatkan ipemahaman iterhadap ikonsep imoderasi idalam ikonsumsi iyang 

idiarahkan ioleh inilai-nilai ikonsumen iyang imemprioritaskan ikepentingan 

iorang ilain. iSeseorang iyang imemiliki ikeinginan idalam iberkonsumsi 

iseharusnya imembawa iberkah ibagi idirinya isendiri idengan icara 

imengonsumsi ibarang iyang ihalal, itidak iberlebihan, idan ididasarkan ipada 

iniat iuntuk imencari iridha iAllah. 

2.3 Kerangka Konseptual 

Keputusan ipembelian itidak imungkin idiambil ijika itidak iada ifaktor 

iyang iperlu dipertimbangkan. Penelitian iini imengeksplorasi idua ifaktor iutama 

iyang diyakini imemengaruhi ikeputusan ipembelian iseseorang. Faktor-faktor 
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iyang dianalisis iadalah icontent imarketing i(X1) idan ibrand iimage i(X2). Studi 

ini menyelidiki bagaimana kedua faktor ini mempengaruhi keputusan akhir 

seseorang untuk membeli suatu produk. Kerangka penelitian yang dihasilkan 

disusun sebagai berikut: 

Variabel Independen    Variabel Mediasi  Variabel Depeden 

Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

Tabel 2.3 kerangka konseptual di atas menunjukkan bahwa penelitian ini 

memiliki dua variabel independent yaitu content marketing dan brand image. 

Selain itu, terdapat variabel idependen, iyaitu ikeputusan ipembelian idan 

ivariabel intervening, iyaitu iminat ibeli. iSelain iitu, idapat idilihat ibahwa 

ivariabel intervening berfungsi sebagai perantara, variabel independen tidak dapat 

mempengaruhi langsung variabel dependen. 

Tabel 2. 3  

Kerangka Konseptual 
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2.4 Hipotesis 

Hipotesis atau dugaan sementara adalah jawaban sementara terhadap masalah 

yang masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikan kebenarannya. 

Dugaan jawaban tersebut merupakan kebenaran yang sifatnya sementara yang 

akan diuji kebenarannya dengan data yang dikumpulkan melalui penelitian 

(Afizza, 2022). Berdasarkan kerangka konseptual di atas, penulis merumuskan 

dugaan sementara sebagai hipotesis sebagai berikut: 

1.  Pengaruh Content Marketing terhadap Keputusan Pembelian 

Content imarketing iadalah isuatu istrategi ipemasaran iyang iberfokus 

ipada ipembuatan, idistribusi, idan ipromosi ikonten iyang bernilai untuk menarik 

dan mempertahankan audiens target. (Andika, 2022).  Dua tujuan utama Content 

marketing adalah untuk melibatkan audiens dan membujuk mereka untuk menjadi 

pelanggan. Content marketing digunakan dengan tujuan menarik dan 

mempertahankan konsumen dengan secara teratur memproduksi dan memilih 

informasi yang berharga dan relevan, bukan mempengaruhi keputusan konsumen 

melalui pembelian. (Maulidiyah, 2021). 

Pernyataan tersebut sejalan dengan Mulyani (2019) yang menyatakan 

bahwa content marketing memiliki ipengaruh isecara ipositif idan isignifikan 

iterhadap keputusan ipembelian. iBerdasarkan ipenelitian iyang idilakukan ioleh 

Ramayani (2020) juga menemukan bahwa content marketing berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian yang 

dilakukan oleh Maulidiyah (2021) content marketing terhadap keputusan 

pembelian adalah tidak berpengaruh.  
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Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu dan juga teori yang telah 

dikemukakan, berikut merupakan rumusan hipotesis hubungan antara variabel 

content marketing dengan keputusan pembelian: 

H1: content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Pengaruh Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian 

Penelitian yang dilakukan oleh Janah (2021) menunjukkan bahwa Brand 

Image suatu perusahaan adalah aset yang berharga, dan bahwa Brand Image yang 

baik mempengaruakan berdampak pada persepsi konsumen dan menimbulkan 

kesan positif. Dengan brand image yang bagus kita bisa mempertahankannya. 

Ada strategi bisnis meskipun terus berkembang, juga memiliki banyak pesaing. 

Penelitian  Rachmawati and Andjarwati (2020) menunjukkan bahwa brand image 

berdampak terhadap keputusan pembelian, dan sebelumnya brand image yang 

diciptakan disertai dengan rekomendasi meningkatkan kepercayaan pembelian 

konsumen. Akan tetapi, penelitian yang dilakukan oleh (Mukarromah etc., al 

(2022) brand image tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Brand image merupakan faktor penting dalam keputusan pembelian konsumen 

Mukarromah, etc., al (2022) jika brand image baik maka konsumen akan lebih 

tertarik untuk membeli produk atau jasa tersebut. 

Berdasarkan ipenelitian iterdahulu idan iteori iyang itelah idiajukan, imaka 

hubungan ivariabel ibrand iimage idengan ikeputusan ipembelian iadalah isebagai 

berikut: 



 

 

47 
 

H2: Brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Pengaruh Content Marketing Terhadap Minat Beli 

Content Marketing adalah proses pemasaran yang melibatkan produksi 

konten di platform media sosial dengan tujuan menarik orang untuk membeli 

barang yang dipromosikan. (Pertiwi and Gusfa, 2018). Dan audiens atau 

konsumen mampu memilih topik dan mengemas konten agar sesuai dengan selera 

target audiens.  

Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Akbar and Maharani 

(2018) berpendapat bahwa content marketing mempengaruhi minat beli. 

Selanjutnya menurut penelitian Abdurrahim and Sangen (2019) content marketing 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Akan tetapi, penelitian 

yang dilakukan oleh Alban (2022) content marketing tidak memiliki pengaruh 

terhadap minat beli. 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan teori yang telah dikemukakan berikut 

hubungan variabel content marketing dengan minat beli adalah sebagai berikut: 

H3: Content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli. 

4.  Pengaruh Brand Image Terhadap Minat Beli 

Menurut Stiger dalam Indah (2018) Keyakinan populer adalah bahwa orang 

lebih cenderung membeli produk dari merek terkenal. Pemikiran konsumen 

terhadap barang merek terkenal mudah diketahui (Maulidiyah, 2021). Salah satu 
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hal yang dipikirkan pelanggan saat membeli sesuatu adalah brand image. Perilaku 

pembelian mereka dipengaruhi oleh brand image. Penelitian yang dilakukan 

Seran 2016) mendukung hal ini, menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap 

merek mempengaruhi kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian. brand 

image juga mempengaruhi minat konsumen Wijayasari (2018) Konsumen Super 

Swalayan Giant, Cabang Alauddin Makassar tidak terpengaruh oleh brand image, 

menurut penelitian (Nisbah, 2018). 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan teori yang telah dikemukakan berikut 

hubungan variabel brand image dengan minat beli adalah sebagai berikut: 

H4: Brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

5. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut Tjiptono (2015) mendefinisikan minat beli sebagai keinginan 

pelanggan untuk membeli suatu barang. Pelanggan dapat mempengaruhi 

pembelian dengan meningkatkan minat belinya terhadap suatu produk yang 

diinginkan. Hal ini terjadi ketika pelanggan menunjukkan minat terhadap produk.  

Antono (2019) menemukan bahwa tingkat minat konsumen terhadap suatu 

produk mempengaruhi kecendersungannya untuk membeli. Minat pembelian juga 

mempunyai peranan dalam pembelian akhir, seperti yang diungkapkan oleh 

(Maulida, 2017) Di sisi lain, penelitian yang dilakukan Neng and Arifin (2022) 

mengungkapkan bahwa minat beli tidak berpengaruh signifikan terhadap pilihan 

pembelian. 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan teori yang telah dikemukakan berikut 

hubungan variabel minat beli dengan keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 
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H5: Minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

6. Pengaruh Content Marketing Melalui Minat Beli Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Menurut Kotler (2018) Minat beli dapat artikan sebagai Kemungkinan 

konsumen akan membeli merek tertentu atau berpindah merek disebut minat 

beli. Ada beberapa faktor yang mempengaruhi niat membeli konsumen, antara 

lain perasaan dan emosinya. Ketika konsumen memiliki respons emosional 

yang positif terhadap suatu produk atau layanan, kemungkinan besar mereka 

akan membelinya lagi. Menurut penelitian Rahman (2019) content marketing 

dapat mempengaruhi pilihan pembelian dengan menarik minat pembelian. 

Namun penelitian menunjukkan bahwa content marketing tidak secara langsung 

mempengaruhi pilihan pembelian melalui minat beli (Chasanah and Saino, 

2022). 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan teori yang telah dikemukakan berikut 

hubungan variabel content marketing melalui minat beli dengan keputusan 

pembelian sebagai berikut: 

H6: content marketing melalui minat beli berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

7. Pengaruh Brand Image Melalui Minat Beli Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Seperti yang dinyatakan oleh Adriana and Ngatno (2020), minat untuk 

membeli suatu barang disebut dengan minat beli. Keputusan pembelian konsumen 
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dapat mempengaruhi keputusan yang diambil konsumen untuk membeli suatu 

komoditas tertentu. Oleh karena itu, pelanggan akan lebih tertarik untuk membeli 

suatu barang jika mereka mengenal merek tersebut, yang mungkin berdampak 

pada pilihan mereka untuk membeli. Hal ini didukung oleh penelitian Santoso and 

Mardian (2020) terdapat pengaruh positif antara brand image melalui minat beli 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian serupa yang dilakukan oleh Adriana and 

Ngatno (2020) bahwa brand image melalui minat beli berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan teori yang telah dikemukakan berikut 

hubungan variabel brand image melalui minat beli dengan keputusan pembelian 

sebagai berikut: 

H7: brand image melalui minat beli berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini, jenis penelitian yang digunakan adalah metode 

kuantitatif dengan menggunakan metode survei. Menurut Suyitno (2021) 

Penelitian dengan metode survei dilakukan pada populasi kecil maupun besar. 

Meskipun demikian, informasi yang diperoleh berasal dari sebagian populasi 

tersebut, kadang-kadang disebut sebagai sampel, dan dengan menggunakan teknik 

ini, hubungan antara kelompok tersebut dan variabel yang diselidiki dapat 

dipastikan. Dalam penelitian ini, responden yang telah dipilih oleh peneliti untuk 

memenuhi persyaratan penelitian akan mendapatkan kuesioner online dari 

peneliti. 

Penelitian ini merupakan contoh penelitian eksplanatori yang berupaya 

menjelaskan permasalahan dan tujuan yang telah dikemukakan. Menemukan 

hubungan antara variabel-variabel yang dihipotesiskan adalah tujuan dari studi 

eksplanatori. Penelitian ini menggunakan minat beli sebagai mediator antara 

pemasaran konten, citra merek, dan pilihan pembelian. Oleh ikarena iitu, 

ipenelitian ini itermasuk idalam ikategori ipenelitian ieksplanatori, yang bertujuan 

untuk memberikan penjelasan atas korelasi yang diamati antar variabel dengan 

menyelidiki sebab dan akibat yang ditimbulkannya (Maulidiyah, 2021). 

3.2 Lokasi Penelitian 

Dalam ipenelitian iini ipeneliti imemilih ilokasi yang terdiri dari beberapa 

kota. Pentingnya lokasi penelitian yang tepat sangat penting untuk menjamin
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keberhasilan penelitian. Dalam hal ini, Noera Collagen Drink memilih Kota    

Surabaya, Malang, Mojokerto, Madiun, dan Pasuruan sebagai lokasi penelitian 

karena beberapa alasan, antara lain adalah potensi pasar, kelima kota tersebut 

memiliki potensi pasar yang besar untuk produk minuman kesehatan seperti 

Noera Collagen Drink. Surabaya sebagai kota terbesar di Jawa Timur memiliki 

populasi yang besar dan berkembang pesat. Malang dan Mojokerto juga memiliki 

populasi yang cukup besar dan berkembang sebagai kota pendidikan. Sementara 

itu, Madiun dan Pasuruan memiliki potensi pasar yang cukup besar sebagai kota-

kota industri. Selanjutnya yaitu kemajuan teknologi, kelima kota tersebut 

memiliki kemajuan teknologi yang signifikan yang memudahkan penelitian dan 

pengembangan produk. Surabaya dan Malang memiliki perguruan tinggi dan 

lembaga pendidikan yang terkenal, sementara Mojokerto, Madiun, dan Pasuruan 

juga memiliki industri yang maju dan berkembang. Noera Collagen Drink dapat 

melakukan penelitian yang lebih efektif dan efisien dan membuat produk yang 

lebih sesuai dengan permintaan pasar dengan memilih lokasi penelitian yang 

tepat. 

3.3 Populasi dan Sampel 

3.3.1 Populasi 

Populasi imerujuk ipada iseluruh ikelompok iindividu, iobjek, iatau 

peristiwa iyang imemiliki ikarakteristik iatau isifat itertentu idan imenjadi iobjek 

penelitian iatau ianalisis istatistik. iPopulasi iini idapat ibervariasi isesuai idengan 

konteks idan itujuan ipenelitian (Sugiyono, 2018). Populasi pada penelitian ini 
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adalah konsumen pengguna TikTok dan yang mengkonsumsi Noera Collagen 

Drink. 

3.3.2 Sampel   

Sampel adalah subset atau bagian yang diambil dari populasi secara 

sistematis atau acak untuk diobservasi, diukur, atau dianalisis dalam suatu 

penelitian atau survei. Dalam konteks penelitian dan statistika, sampel digunakan 

sebagai representasi yang lebih kecil dari keseluruhan populasi, sehingga hasil 

yang diperoleh dari sampel dapat digunakan untuk membuat inferensi atau 

kesimpulan tentang keseluruhan populasi (Sugiyono, 2018). Hasil diperoleh dari 

sampel yang valid secara statistik yang diambil dari populasi yang besar dan 

beragam. Anda dapat mengetahui berapa banyak sampel yang harus dikumpulkan 

dari suatu populasi jika Anda menggunakan sumber data yang jumlahnya tidak 

terbatas. Ferdinand (2014) menyatakan bahwa ukuran sampel sebaiknya antara 

seratus hingga dua ratus, atau lima hingga sepuluh kali lipat dari jumlah total 

indikator yang dimasukkan dalam penelitian.  

Dalam penelitian ini, kami mengontrol dua faktor. Content marketing X1 

(dengan empat indikasi) dan brand image X2 (dengan tujuh indikator) merupakan 

variabel independen. Terdapat empat indikasi untuk variabel dependen, keputusan 

pembelian Y, dan enam indikator untuk variabel mediasi, minat beli Z. Penelitian 

ini menggunakan 210 responden (21 x 10), sama dengan jumlah indikator (21).
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3.4 Teknik Pengambilan Sampling 

Teknik pengambilan sampel memperhitungkan ciri-ciri dan sebaran 

populasi untuk menghasilkan sampel yang representatif, dan digunakan untuk 

menghitung jumlah sampel berdasarkan ukuran sampel sebenarnya untuk 

digunakan sebagai sumber data (Ahyar et al., 2020). Teknik isampling iyang 

idigunakan iadalah iNon-probability isampling idengan imenggunakan ipurposive 

isampling. 

Menurut Sugiyono (2018), Setiap komponen atau individu dalam ipopulasi 

tidak imempunyai ipeluang iyang isama iuntuk idipilih imenjadi sampel jika 

digunakan metode non-probability sampling. Pemilihan partisipan sampel yang 

disengaja sesuai dengan tujuan penelitian merupakan ciri khas dari pengambilan 

sampel yang disengaja. Karena kurangnya informasi mengenai populasi secara 

luas, peneliti menggunakan purposive sampling untuk mengambil sampel dari 

masyarakat sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan:  

a. Memiliki platform TikTok 

b. Pernah melihat konten Noera Collagen Drink di Platform TikTok 

c. Pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink 

d. Umur responden minimal 16 tahun 

e. Berdomisili di Jawa Timur 

Untuk memastikan bahwa temuan penelitian ini akurat, kriteria yang 

disebutkan di atas ditentukan karena salah satu responden memenuhi persyaratan 
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sebagai pengguna TikTok dan telah mengonsumsi Noera Collagen Drink. Alasan 

menetapkan kriteria diatas dimana satu responden memiliki kriteria pengguna 

TikTok dan pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink, agar tidak terjadi 

kesalahan dalam hasil penelitian. Sehingga hasil penelitian dengan menggunakan 

teknik purposive sampling tersebut dapat lebih memberikan hasil yang 

representatif atau mewakili dari sebagian populasi. 

3.5 Data dan Jenis Data 

Untuk membuat data mudah diringkas, dibandingkan, dan digeneralisasi, 

metode pengumpulan data kuantitatif sangat bergantung pada pengambilan 

sampel secara acak (random) dan instrumen pengumpulan data terstruktur yang 

sesuai dengan kategori respons yang telah ditentukan sebelumnya. (Ahyar et al., 

2020). 

3.5.1 Data Primer 

Data yang diperoleh peneliti secara langsung, yaitu data yang diperoleh dari 

responden melalui kuesioner kepada konsumen Noera Collagen Drink dan 

memiliki platform TikTok. 

3.5.2 Data Sekunder 

Untuk mendapatkan teori-teori yang dibutuhkan, peneliti dalam penelitian 

ini mengandalkan sumber-sumber sekunder yang terdapat pada buku-buku dan 

publikasi ilmiah. Data primer dilengkapi atau didukung oleh data sekunder. 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik ipengumpulan idata iadalah icara iatau imetode iyang idigunakan 

iuntuk imengumpulkan iinformasi iatau idata idari isubjek ipenelitian. iData 
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idapat idikumpulkan ibaik idalam ilingkungan ibuatan imaupun ialami, 

ibergantung ipada ikeadaan. iSumber iprimer idan isekunder idapat idigunakan 

idalam ipengumpulan idata, ibergantung ipada isumbernya. iMeskipun isumber 

isekunder itidak isecara ilangsung imemberikan idata ikepada ipengumpul idata, 

isumber iprimer imenyediakannya.(Crystallography, 2016). 

3.6.1 Dokumentasi 

Metode pencatatan ini mengumpulkan data dengan mencatat data 

sebelumnya, yang lebih mudah dibandingkan metode pengumpulan data lainnya. 

Data yang dikumpulkan melalui dokumen dikumpulkan melalui dokumen 

(Crystallography, 2016). 

Penelitian ini menggunakan dokumen-dokumen yang diperoleh dari buku-

buku atau teori-teori yang relevan. Selain itu, dokumen ini berguna untuk 

mendapatkan gambaran umum tentang Noera Collagen Drink. 

3.6.2 Kuisioner 

Menurut Sugiyono (2018) peneliti dapat menghasilkan pertanyaan 

penelitian yang ingin peneliti kumpulkan dengan memberikan responden 

serangkaian pertanyaan tertulis untuk dijawab. Pernyataan indikator penelitian 

menjadi dasar pembuatan kuesioner penelitian. Google Form digunakan oleh 

peneliti, dan kemudian dibagikan secara online. 

3.7 Definisi Operasional Variabel 

Penulis membagi variabel penelitian menjadi definisi operasional, sehingga 

lebih mudah dan jelas untuk memahaminya. Hasilnya adalah sebagai berikut: 
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Tabel 3. 1  

Definisi Operasional Variabel 

Variabel Indikator Item Pertanyaan 

Content Marketing 

(X1) 

Menurut Gunelius 

(dalam Taufiqur 

Rahman 2019) 

Content Creation 

 

X1.1 Saya merasa strategi pemasaran 

konten melalui media sosial TikTok 

sangat menarik 

Content Sharing X1.2 Saya merasa pemasaran konten 

yang membagikan konten dengan 

orang lain dapat meningkatkan 

jangkauan konsumen. 

Connecting X1.3 Saya menyukai kelompok orang 

yang memiliki minat yang sama dapat 

melakukan interaksi konsumen. 

Community 

Buildin 

X1.4 Saya merasa jaringan yang luas 

dapat membangun hubungan yang 

mengarah pada pembentukan 

komunikasi antar konsumen 

Brand Image (X2) 

“Menurut Keller 

(dalam Fransiska 

Hesty 2018:29)” 

Strength of brand 

association 

X2.1 Saya menyukai produk Noera 

Collagen Drink karena melekat 

dibenak konsumen. 

X2.2 Saya merasa produk Noera 

Collagen Drink memiliki reputasi 

yang baik. 

Favorability of 

brand association 

X2.3 Saya merasakan produk Noera 

Collagen Drink sesuai yang 

diharapkan konsumen 

X2.4 Saya menyukai iklan pada 

produk Noera Collagen Drink berisi 

kalimat yang menarik dan tidak 

membosankan 

X2.5 Saya merasa informasi pada 

produk Noera Collagen Drink jelas 

Uniqueness of 

brand association 

X2.6 Saya merasa produk Noera 

Collagen Drink memiliki keunikan 

sendiri 

X2.7 Saya menyukai produk Noera 

Collagen Drink mempunyai daya tarik 

sendiri 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

“Menurut Kotler 

Kemantapan 

dalam memilih 

sebuah produk 

Y1.1 Saya memantapkan pilihan 

Noera Collagen Drink melalui 

berbagai pertimbangan yang didapat 
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dan Keller (dalam 

Vania Senggetang, 

2019:03)”. 

dari suatu informasi 

Kebiasaan dalam 

membeli produk 

Y1.2 Saya menemukan konsumen 

dipengaruhi oleh teman, keluarga, dan 

orang terdekat saat mengkonsumsi 

produk Noera Collagen Drink 

Memberikan 

irekomendasi 

iproduk ikepada 

iorang ilain 

Y1.3 Saya ingin produk Noera 

Collagen Drink memiliki harapan 

yang orang lain akan mengkonsumsi 

produk yang sama  

Melakukan 

pembelian ulang 

Y1.4 Saya merasa puas mengkonsumsi 

produk Noera Collagen Drink 

Minat Beli (Z) 

“Menurut 

Ferdinand (dalam 

Taufiqur Rahman, 

2019:34)”.  

Minat 

transaksional 

Z1.1 Saya berminat membeli produk 

Noera Collagen Drink 

Z1.2 Saya menyukai setiap konsumen 

berbagi informasi tentang produk 

Noera Collagen Drink 

Minat preferensial Z1.3 Saya menyukai tindakan 

konsumen yang memiliki selera utama 

pada produk Noera Collagen Drink 

yang diinginkan 

Z1.4 Saya menyukai produk Noera 

Collagen Drink 

Minat eksploratif  Z1.5 Saya berusaha mencari atau 

menemukan informasi tentang Noera 

Collagen Drink 

Z1.6 Saya sering mengunjungi 

platform media sosial Noera Collagen 

Drink 

   Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

3.7.1 Variabel Bebas (Independent Variable) 

Variabel bebas (independent variable) adalah variabel yang diubah atau 

dimanipulasi oleh peneliti dalam suatu eksperimen untuk melihat dampak atau 

efeknya terhadap variabel tergantung (dependent variable). Variabel bebas 

merupakan faktor atau kondisi yang diasumsikan dapat memengaruhi variabel 

tergantung. 
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Dalam eksperimen, peneliti mengontrol variabel bebas untuk mengamati 

bagaimana perubahan pada variabel tersebut dapat memengaruhi variabel 

tergantung. Variabel bebas adalah variabel yang dianggap sebagai penyebab atau 

faktor yang memiliki dampak terhadap perubahan pada variabel tergantung 

(Irianto, 2020). Adapun variabel bebas dalam penelitian ini adalah: 

a. Content Marketing (X1) 

Conten Marketing adalah teknik membuat, mendistribusikan, dan 

mempromosikan konten unik dan menarik yang terdiri dari teks, gambar, 

audio, dan video di situs media sosial dengan tujuan untuk menarik perhatian 

pengguna. (Irianto, 2020). Gunelius dalam Rahman (2019) mendefinisikan 

indikator content marketing sebagai menarik perhatian, mudah dipahami, 

komunikasi konsumen, dan interaksi konsumen. 

b. Brand Image (X2) 

Pandangan target pasar terhadap suatu produk atau layanan, yang disebut 

sebagai citra merek, dapat diukur melalui tiga dimensi yang dijelaskan oleh 

Keller. Pertama, kekuatan asosiasi merek merujuk pada sejauh mana 

konsumen dapat mengaitkan produk atau layanan dengan atribut, nilai, atau 

karakteristik tertentu. Kedua, keunggulan asosiasi merek mencerminkan 

seberapa positif pandangan konsumen terhadap atribut atau nilai yang terkait 

dengan merek tersebut. Terakhir, keunikan asosiasi merek menekankan 

seberapa berbeda dan khas merek tersebut dibandingkan dengan produk atau 

layanan sejenis di pasar. Dengan demikian, ketiga dimensi ini bersama-sama 
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membentuk citra merek dan mempengaruhi persepsi serta preferensi 

konsumen terhadap suatu merek (Marta et al., 2018) 

3.7.2 Variabel Terikat (Depedent Variable) 

Variabel yang dipengaruhi atau yang diukur untuk mengukur pengaruh 

variabel bebas disebut sebagai variabel terikat. 

a. Keputusan Pembelian (Y) Menurut Yuniar (2021) mendefinisikan 

Keputusan pembelian merujuk pada proses atau tindakan konsumen dalam 

memilih dan membeli suatu produk atau layanan. Ini melibatkan 

serangkaian langkah yang diambil oleh konsumen sebelum, selama, dan 

setelah melakukan pembelian. Menurut Kotler and Keller (2022) indikator 

ipada ikeputusan ipembelian iadalah imemantapkan ipilihan iproduk, 

ipengaruh iorang ilain, ipengalaman ikonsumen, idan ikepuasan 

ikonsumen. 

3.7.3 Variabel Mediasi (Intervening Variable) 

Minat beli adalah kecenderungan atau ketertarikan seseorang terhadap 

pembelian suatu produk atau layanan. Ini mencakup rasa ingin tahu atau 

keinginan yang muncul dari konsumen terhadap suatu barang atau jasa. Menurut 

Ferdinand dalam Rahman (2019) mengatakan bahwa antusiasme pembeli 

potensial dapat dicirikan oleh empat keadaan berbeda: transaksional, referensial, 

pilihan, dan eksplorasi. 
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3.8 Instrumen Penelitian 

3.8.1 Skala Pengukuran 

Data yang dianalisis dalam penelitian ini adalah data primer, yang berarti 

data yang diperboleh secara langsung dari responden melalui penyebaran 

kuesioner. Penelitian ini menggunakan skala interval sebagai skala penilaian data 

untuk mengukurivariabel. Skala likert lebihibermakna daripada skala nominal 

atau ordinal karena masing-masing dari skala ini menunjukkan representasiiyang 

sama dari objek yang diukur (Ahyar et al., 2020). 

Peneliti menggunakan 1 hingga 5 kategori jawaban dalam penelitian ini. 

Alasan untuk menggunakan skala ini adalah bahwa pemilihanikategori dalam 

kuesioneriakan menjadiispesifik karena akan memberikan kesempatan kepada 

responden untuk memilih keinginan mereka secara khusus. Selain itu, penggunaan 

kategori yang terlaluibanyak, seperti 10iatau lebih, seringkaliimembingungkan 

responden (Maulidiyah, 2021). 

Untuk mengukurivariabel dalamipenelitian ini, penulis menggunakan skala 

penilaianidata skalailikert. Pengukuran likert termasuk menempatkan angka pada 

objek secara khusus sehingga perbedaaniangka yang sama menunjukkan 

perbedaan yang samaidalam tingkataniatributiyang diukur. Jawabani terdiri dari 

"sangat tidak setuju" di sebelah kiri garis dani"sangat setuju" di sebelah kanan. 

3.9 Analisis Data 

Analisisidata berarti mengelompokkanidata menurut variabelidanijenis 

responden, membuat tabulasi berdasarkanivariabel dariisemua responden, 

menampilkan data untuk setiap variabeliyangiditeliti, dan melakukaniperhitungan 
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untuk mengujiihipotesis yangidiajukan (Sugiyono, 2018). Dalamipenelitianiini 

analisisidata yangidigunakaniadalah menggunakan bantuan alatiukur analisis data 

SEM-PLS untuk pengujian menggunakaniprogramiSmartPLS versi 4. 

Dalam ipenelitian iini ipengujian ianalisis idata idi imulai idari ianalisis 

ipengujian ikuesioner ivalid idan ireliabel (OuteriModel) dan pengujianimodel 

strukturalibagian ujiihipotesisi (InneriModel). 

1. OuteriModel 

Outerimodel digunakaniuntuk melakukan penilaian validitasidanireliabilitas 

model. Uji validitas mengukur keyakinan bahwa instrumen penelitian dapat 

mengukurisuatuiobjek, sedangkan ujiireliabilitas mengukurikonsistensi alat ukur 

dalam mengukurisuatuikonsep dan kosistensiiresponden dalam menanggapi 

instrumenipenelitian Abdillah and Hartono (2015) Validitasidiukur dengan 

validitas konvergen dan validitas diskriminan. Validitasikonvergen dilihat dari 

nilaiikoefisien korelasinyaidimana skor indikatorireflektif merupakaniskor 

variabel laten (nilai indikatorimasing-masingivariabel bebasidan variabel terikat). 

Penjelasan terperinciidari komponenimodel pengukuran yakni sebagai berikut: 

a. Validitas Konvergen (Convergent Validity) 

Convergent validity antara konstruk dan variabel laten dapat ditentukan 

dengan menggunakan validitas konvergen. Pengujian validitas konvergen 

dimungkinkan oleh pemuatan faktor untuk setiap indikator konstruk. Jika nilai 

faktor pemuatan optimal lebih dari 0,7, maka indikasi tersebut valid untuk menilai 

benda yang dibangun. Studi empiris terus menerima faktor pengisian lebih besar 
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dari 0,5. Angka ini mewakili pecahan dari seluruh kemungkinan konstruksi yang 

memperhitungkan varians indikator yang diamati (Abdillah and Hartono, 2015) 

b. Validitas Diskriminan (Dicriminant Validity)  

Indikator dan pengertiannya menunjukkan validitas diskriminan ketika 

terjadi cross-loading. Jika suatu konstruk memiliki korelasi yang lebih besar 

dengan indikator bloknya sendiri dibandingkan dengan indikator di blok lain, 

maka konstruk tersebut akan mampu meramalkan indikator di blok tersebut 

dengan lebih akurat. Untuk mengevaluasi validitas diskriminan digunakan 

indikator reflektif. Nilai cross-loading semua variabel harus lebih besar atau sama 

dengan 0,7 (Ghozali and Latan, 2015) 

c. Composite Reliability 

Reliabilitas untuk menunjukkan konsistensi, akurasi, dan ketepatan instrumen 

dalam melakukan pengukuran konstruk (Ghozali and Latan, 2015). Uji ini 

dilakukan dengan dua cara, yaitu cronbach’s alpha dan composite reliability. 

Cronbach’s alpha mengukur batas bawah nilai reliabilitas suatu konstruk, 

sedangkan Composite reliability mengukur nilai sesungguhnya reliabilitas suatu 

konstruk. Rule of thumb lebih baik menggunakan cronbach’s alpha > 0,6 atau 

composite reliability > 0,7 (Abdillah and Hartono, 2015) 

2. Inner Model 

Inner imodel imemberikan igambaran ihubungan iantar ivariabel ilaten 

iberdasarkan iteori isubstantif. iBerikut iadalah ikomponen ipengevaluasian 

imodel istruktural idalam iPLS. 

a. R-Square (R2) 
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Nilai R-Square adalah 0, 75 iuntuk imodel ikuat, i0,50 iuntuk imodel imoderat, 

idan i0,25 iuntuk imodel ilemah. iPerubahan inilai iR-Square idapat idigunakan 

iuntuk imenentukan iapakah ivariabel ilaten ieksogen imemiliki ipengaruh 

substantif pada variabel laten endogen atau tidak (Ghozali and Latan, 2015) 

b. Uji Hipotesis 

Karena fokusnya pada evaluasi hipotesis, PLS paling sering digunakan 

dalam metode penelitian penjelasan. Hipotesis dapat diuji menggunakan nilai 

probabilitas dan t-statistik. Pengujian ini menggunakan Bootstrapping yang 

terdapat pada nilai path coefficients. Nilai ini ditunjukkan oleh T-Statistics > 1,96 

untuk hipotesis two-tailed dan > 1,64 untuk hipotesis one-tailed sebagai 

pengukuran hipotesis pada tingkat keyakinan a sebesar 5% dari power 80% dan 

nilai p-values < 0,05, agar dapat dikatakan signifikan (Abdillah and Hartono, 

2015). Selain itu, terdapat koefisien jalur (T-Value) yang berperan untuk 

mempengaruhi secara positif ataupun negatif. 

1) Uji Mediasi 

Dalam pengembangan model, hubungan antara konstruk eksogen dan endogen 

seringkali perlu dijelaskan melalui variabel penghubung atau mediasi. Dalam 

konteks SmartPLS, variabel penghubung sering juga disebut sebagai variabel 

intervening (Maulidiyah, 2021).  Menurut Hamid and Anwar (2019) variabel 

intervening ini berperan sebagai variabel antara atau mediating yang memediasi 

hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. Apabila nilai 

statistik t lebih besar dari nilai t tabel, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat 

efek mediasi yang signifikan. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Penelitian 

Sumber: Google, 2023 

4.1.1 Platform TikTok 

Aplikasi TikTok ini merupakan aplikasi yang memperbolehkan para 

pemakainya untuk membuat vidio musik pendek mereka sendiri. Aplikasi ini 

diluncurkan pada bulan september tahun 2016 yang dikembangkan oleh developer 

asal Tiongkok. ByteDance Inc, mengembangkan sayap bisnisnya ke Indonesia 

dengan meluncurkan aplikasi video musik dan jejaring sosial bernama TikTok.. 

Aplikasi TikTok adalah sebuah jaringan sosial dan platform video musik tiongkok 

yang diluncurkan pada september 2016 (Aji, 2018). Aplikasi TikTok ini 

merupakan aplikasi yang juga bisa melihat video-video pendek dengan berbagai 

ekspresi masing-masing pembuatnya. Dan pengguna aplikasi ini bisa juga meniru 

dari video pengguna lainnya, seperti pembuatan video dengan musik goyang dua 

jari yang banyak juga dibuat oleh setiap orang. Dan video-video tersebut dibuat 

juga oleh anak-anak dibawah umur yakni peserta didik yang belum begitu 

memahami arti dari video-video tersebut. 

Gambar 4. 1 TikTok 

 

Gambar 4. 2 TikTok 

 

Gambar 4. 2 Noera 

Collagen DrinkGambar 

4. 3 TikTok 

 

Gambar 4. 4 TikTok 

 

Gambar 4. 2 Noera 

Collagen Drink 

 

Gambar 4. 5 Noera 

Collagen Drink 

 

Gambar 4.5 Model 

Struktural 

 

Gambar 4. 6 Model 

Struktural 

 

Gambar 4. 7  

Hasil Output 

BoostrapingGambar 4. 

8  

Model 

StrukturalGambar 4. 2 

Noera Collagen 

DrinkGambar 4. 9 

TikTok 

 

Gambar 4. 10 TikTok 

https://tipsandroid.id/apa-fungsi-dan-kegunaan-aplikasi-tiktok-di-android/
https://tipsandroid.id/apa-fungsi-dan-kegunaan-aplikasi-tiktok-di-android/
https://tipsandroid.id/apa-fungsi-dan-kegunaan-aplikasi-tiktok-di-android/
https://tipsandroid.id/apa-fungsi-dan-kegunaan-aplikasi-tiktok-di-android/
https://tipsandroid.id/apa-fungsi-dan-kegunaan-aplikasi-tiktok-di-android/
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Aplikasi selain TikTok, seperti aplikasi populer lain semacam Youtube, 

WhatsApp, Facebook Messenger, dan Instagram. Sebagian besar pengguna 

TikTok di Indonesia sebagian besar adalah generasi millenial, anak usia sekolah, 

atau populer disebut Generasi Z (Aji, 2018). Aplikasi ini sebelumnya dibatasi 

karena popularitas program TikTok yang meluas. Kreator Indonesia menghadapi 

pelecehan dan stigmatisasi karena dianggap tidak konvensional dan tidak 

memiliki nilai pembelajaran. Kementerian Komunikasi dan Informatika telah 

melakukan pengawasan selama sebulan terhadap aplikasi tersebut dan telah 

mengidentifikasi banyak laporan dan pengaduan yang diajukan terhadap aplikasi 

tersebut. Aplikasi dimulai pada 3 Juli. Sebanyak 2.853 laporan diterima (Aji, 

2018). Sejak tahun 2019, popularitas TikTok kembali meningkat. 

Tujuan TikTok adalah untuk menangkap dan memamerkan kecerdikan dan 

momen penting para pembuat konten di seluruh dunia yang menggunakan 

perangkat seluler. Nilai jual TikTok terletak pada sifatnya yang beragam sebagai 

platform hiburan. Tidak hanya menyajikan konten hiburan, tetapi juga berfungsi 

sebagai media promosi, sumber pengetahuan dan informasi berita viral. 

Fleksibilitas ini menarik banyak pengguna ke aplikasi TikTok. Selain itu, dengan 

memanfaatkan pembuat konten, prosesnya menjadi tidak rumit sehingga 

meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk atau layanan yang 

dipasarkan. Dari sudut pandang pasar, platform yang memprioritaskan film 

pendek cenderung menarik basis pengguna yang lebih besar karena durasi 

penayangannya yang lebih pendek. 
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4.1.2 Noera Collagen Drink 

Sumber: Google, 2023 

Noera Collagen Drink merupakan minuman halal berlisensi BPOM dari 

MUI. Kandungan dalam minuman collagen ini tidak main-main, memiliki 

kandungan collagen salmon dan glutathione terbaik, juga mengandung ekstrak 

sarang burung dan saffron yang bermanfaat untuk kulit, kandungan 

antioksidannya yang tinggi mampu mencegah penuaan dini, rendah kalori. lemak 

dan rendah karbohidrat dan banyak lagi yang menjadikan lebih sehat. Tujuan 

Noera adalah menjadikan diri konsumen sebagai produsen kecantikan terkemuka 

yang terkenal dalam memberikan kualitas luar biasa dan layanan luar biasa. Dan 

berupaya menyediakan minuman collagen Noera Collagen Drink dengan harga 

yang terjangkau sehingga dapat dijangkau oleh konsumen Indonesia. Dengan 

menawarkan produk yang tidak hanya memberikan banyak manfaat namun juga 

minim efek samping, kami telah mendapatkan kepercayaan masyarakat. Noera 

Collagen Drink tidak hanya efektif mengencangkan kulit, mencegah penuaan, 

mengurangi kerutan dan garis halus, tetapi juga membantu menghilangkan bekas 

jerawat dan flek hitam di tubuh dan wajah. Selain itu, membantu menjaga tingkat 

antioksidan dan kelembapan kulit yang tinggi, yang pada gilirannya mendukung 
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sistem kekebalan tubuh. Penting untuk dicatat bahwa minuman Noera Collagen 

Drink juga meningkatkan kesehatan tulang dan sendi, meningkatkan kesehatan 

rambut dan kuku, dan membantu menjaga berat badan yang sehat.  

Gambar 4.3 Noera Collagen Drink di Platform TikTok 

 

              Sumber: Tiktok, 2023 

Gambar 4. 4 Data HasTag Noera Collagen Drink di Platform TikTok 

  Sumber: TikTok, 2023 
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Produk Noera Collagen Drink yang diproduksi tahun 2016, banyak 

masyarakat yang belum memahaminya. Setelah pemasaran TikTok, akhirnya ada 

Produk Noera Collagen Drink lagi viral, dan bisa dicek dengan menggunakan 

#noeracollagendrink. Seperti terlihat pada Gambar 4.6 di atas, Produk Noera 

Collagen Drink langsung banyak dikenal oleh masyarakat. Pemasaran melalui 

platform TikTok. Produk Noera Collagen Drink dikatakan populer di TikTok 

karena banyak reviewer dan penjual Produk Noera Collagen Drink menggunakan 

konten melalui TikTok dan menggunakan #noeracollagendrink. Hal ini akan 

membuat Produk Noera Collagen Drink dapat muncul di halaman beranda 

Pengguna TikTok dengan cepat menjadi terkenal dan dikenal banyak orang. Tidak 

hanya melalui hashtag atau share, juga bisa mendapatkan konten dari creator atau 

endorser. Hal itu membuat konsumen tertarik dengan konten Produk Noera 

Collagen Drink mencerahkan kulit hanya dalam 1 kali pemakaian dan 

memudahkan konsumen untuk tertarik dan ingin mencoba produk tersebut. 

4.2 Deskripsi Karakteristik Responden 

Ukuran sampel untuk penelitian ini adalah 210 peserta. Beberapa 

responden dalam penelitian ini memenuhi kriteria kelayakan untuk mengisi 

survei: mereka semua berusia minimal 17 tahun dan pernah mencoba Noera 

Collagen Drink . Usia, jenis kelamin, pekerjaan, dan wilayah tempat tinggal 

merupakan beberapa karakteristik responden iyang idigunakan idalam ipenelitian 

iini. 
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4.2.1 Jenis Kelamin Responden 

 Jenisikelaminirespondenipada penelitian iniidibagi menjadi dua, iyaitu laki 

– lakiidaniperempuan. Adapunidataimengenaiijenisikelaminipengguna TikTok dan 

yang pernah mengkonsumsi produk Noera Collagen Drink yang diambil sebagai 

respondeniadalah sebagai berikut:  

Tabel 4. 1  

Jenis Kelamin Responden 

JenisiKelamin Jumlah Presentase 

Lakiilaki 149 71% 

Perempuani 61 29% 

Total 210 100% 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

Berdasarkan tabel 4.1 diatas, dapat diketahui tentang jenis kelamin responden 

yaitu pengguna TikTok dan yang pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink 

dalam penelitian ini. Jenis kelamin responden yang menjadi sampel dalam 

penelitian ini perempuan berjumlah 149 orang atau 71% dan laki-laki berjumlah 

61 orang atau 29%.Penjelasan tersebut menunjukkan bahwa jumlah kelamin yang 

paling banyak adalah perempuan. 

4.2.2 Usia Responden 

 Informasi usia responden, dengan kriteria peneliti memilih usia minimal 

enam belas tahun. Berikut data usia pengguna TikTok dan konsumen produk 

Noera Collagen Drink yang menjadi subjek survei: 
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Tabel 4. 2  

Usia Responden 

Usia Jumlah Presentase 

16-20 tahun 30 14,3% 

21-25 tahun 104 49,5% 

26-30 tahun 38 18,1% 

31-35 tahun 23 11% 

Lebih idari i35 itahun 15 7,1% 

Total 210 100% 

Sumber: Data diolah 2023 

 Distribusi usia peserta penelitian, termasuk pengguna TikTok dan konsumen 

Noera Collagen Drink, ditunjukkan pada tabel 4.2. Sebanyak 104 peserta (atau 

49,5% dari total) berada dalam kelompok usia 21–25 tahun, 38 peserta (18,1% 

dari total) berada dalam kelompok usia 26–30 tahun, 23 peserta (11% dari total) 

berada dalam kelompok usia 26–30 tahun. dalam kelompok usia 31–35 tahun, dan 

15 peserta (atau 7,1% dari total) berusia di atas 35 tahun. Berdasarkan rincian ini, 

104 orang, atau 49,5% dari total, termasuk dalam kelompok usia 21–25 tahun. 

4.2.3 Pekerjaan Responden 

 Adapun data mengenai pekerjaan responden pengguna TikTok dan yang 

pernah mengkonsumsi produk Noera Collagen Drink yang diambil sebagai 

responden adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4. 3  

Pekerjaan Responden 

Pekerjaan Jumlah Presentase 

Pelajar 18 8,6% 

Mahasiswa 94 44,8% 

PNS 20 9,5% 

Pekerja swasta 34 16,2% 

Wiraswasta 31 14,8% 

Lainnya 13 6,2% 

Total 210 100% 

Sumber: Data Primer, diolah 2023 

 Tabel 4.3 diatas dapat diketahui tentang pekerjaan responden yaitu pengguna 

TikTok dan yang pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink dalam penelitian 

ini. Pekerjaan responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini dimana pelajar 

berjumlah 18 orang atau 8,6%, mahasiswa berjumlah 94 orang atau 44,8%, 

Pegawai Negeri Sipil berjumlah 20 orang atau 9,5%, pekerja swasta berjumlah 34 

orang atau 16,2%, wiraswasta berjumlah 31 orang atau 14,8%, dan lainnya 

berjumlah 13 orang atau 6,2%. Yang dimaksud lainnya adalah pekerjaan ibu 

rumah tangga, bisnis online, owner, dan tidak bekerja. Penjelasan tersebut 

menunjukkan bahwa jumlah pekerjaan yang paling banyak adalah mahasiswa. 

4.2.4 Daerah Domisili Responden 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan, data karakteristik berdasarkan daerah 

domisili disajikan sebagai berikut: 
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Tabel 4. 4  

Daerah Domisili Responden 

Daerah Domisili Jumlah Presentase 

Kota Surabaya 42 20% 

Kota Malang 42 20% 

Kota Pasuruan 42 20% 

Kota Mojokerto 42 20% 

Kota Madiun 42 20% 

Total 210 100% 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Berdasarkan tabel diatas menunjukkan dari responden yang tinggal di daerah 

Kota Surabaya, Kota Malang, Kota Pasuruan, Kota Mojokerto, dan Kota Madiun 

terbagi menjadi rata untuk pengguna TikTok dan yang pernah mengkonsumsi 

Noera Collagen Drink dalam penelitian ini. 

4.3 Gambaran Distribusi Frekuensi 

 Gambaran distribusi variabel merupakan bagian dari analisis statistika 

deskripstif yang bertujuan untuk mengetahui distribusi frekuensi jawaban 

responden terhadap kuisioner yang dibagikan dan menggambarkan secara 

mendalam variabel dalam penelitian. Berikut dasar interpretasi ditujukan pada 

tabel 4.5 (Riduan and Kuncoro, 2007). 

Tabel 4. 5  

Kriteria Interpretasi Skor 

No Nilai Rata Skor Skor 

1 1,00 i– i1,80 Sangat irendah/ isangat itidak isetuju 

2 1,81 i– i2,60 Rendah/ itidak isetuju 

3 2,61 i– i3,40 Cukup itinggi/ inetral 
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4 3,41 i– i4,20 Tinggi/ isetuju 

5 4,21 i– i5,00 Sangat itinggi/ isangat isetuju 

           Sumber: (Riduan and Kuncoro, 2007) 

4.3.1 Variabel Content Marketing (X1) 

 Berikut ini adalah hasil presentase jawaban responden dari penyebaran 

kuisioner yang dilakukan oleh peneliti pada pengguna TikTok dan yang pernah 

mengkonsumsi Noera Collagen Drink dapat dilihat dalam tabel berikut: 

 

Tabel 4. 6 

Variabel Content Marketing 
Indikator Jawaban Responden Rata – rata Skor 

STS TS N S SS 

F % F % F % F % F % 

X1.1 2 1 7 3,3 50 23,8 103 49 48 22,9 3.89 

X1.2 3 1,4 7 3,3 46 21,9 95 45,2 59 28,1 3.95 

X1.3 1 0,5 10 4,8 52 24,8 81 38,6 66 31,4 3.95 

X1.4 4 1,9 3 1,4 44 21 103 49 56 26,7 3.97 

Variabel Content Marketing (X1) 3,94 

 Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Deskripsi jawaban responden atas variabel Content Marketing (X1) disajikan 

pada tabel 4.6 diatas menunjukkan hasil bahwa variabel content marketing 

memiliki rata-rata skor 3.94 yang berada diantara interval 3,41-4,20. Hal ini 

berarti variabel content marketing dikategorikan tinggi (dipersepsikan baik) oleh 

konsumen Noera Collagen Drink. Hal ini mengindikasikan bahwa indikator yang 

berada pada variabel Content Marketing mayoritas memiliki nilai yang sangat 

tinggi. 
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4.3.2 Variabel Brand Image (X2) 

 

Tabel 4. 7  

Variabel Brand Image (X2) 

Indikator Jawaban Responden Rata – rata Skor 

STS TS N S SS 

F % F % F % F % F % 

X2.1 3 1,4 11 5,2 50 23,8 100 47,6 46 21,9 3.83 

X2.2 3 1,4 9 4,3 49 23,3 95 45,2 54 25,7 3.89 

X2.3 3 1,4 8 3,8 59 28,1 88 41,9 52 24,8 3.84 

X2.4 4 1,9 10 4,8 47 22,4 101 48,1 48 22,9 3.85 

X2.5 3 1,4 11 5,2 49 23,3 95 45,2 52 24,8 3.86 

X2.6 2 1 13 6,2 55 26,2 83 39,5 57 27,1 3.85 

X2.7 3 1,4 5 2,4 62 29,5 85 40,5 55 26,2 3.87 

Variabel Brand Image (X2) 3.86 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Tabel 4.7 menunjukkan hasil bahwa variabel brand image memiliki rata-rata 

skor 3.86 yang berada diantara interval 3,41-4,20. Hal ini berarti variabel brand 

image dikategorikan tinggi (dipersepsikan baik) oleh konsumen Noera Collagen 

Drink. Hal ini mengindikasikan bahwa indikator yang berada pada variabel brand 

image mayoritas memiliki nilai yang sangat tinggi 

4.3.3 Variabel Keputusan Pembelian 

 

Tabel 4. 8  

Variabel Keputusan Pembelian 

Indikator Jawaban Responden Rata – rata Skor 

STS TS N S SS 

F % F % F % F % F % 
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Y1 2 1 6 2,9 47 22,4 92 43,8 63 30 3.99 

Y2 2 1 13 6,2 51 24,3 81 38,6 63 30 3.90 

Y3 3 1,4 7 3,3 54 25,7 102 48,6 44 21 3.84 

Y4 5 2,4 11 5,2 50 23,8 88 41,9 56 26,7 3.85 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 3.89 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Berdasarkan itabel i4.9 diatas menunjukkan hasil bahwa variable content 

marketing memiliki rata-rata skor 3.89 yang berada diantara interval 3,41-4,20. 

Hal ini berarti variabel keputusan pembelian dikategorikan tinggi (dipersepsikan 

baik) oleh konsumen Noera Collagen Drink. Hal ini mengindikasikan bahwa 

indikator yang berada pada variabel keputusan pembelian mayoritas memiliki 

nilai yang sangat tinggi. 

4.3.4 Variabel Minat Beli 

 

Tabel 4. 9  

Variabel Minat Beli 

Indikator Jawaban Responden Rata – rata Skor 

STS TS N S SS 

F % F % F % F % F % 

Z1 2 1 7 3,3 51 24,3 89 42,4 61 29 3.95 

Z2 5 2,4 7 3,3 45 21,4 86 41 67 31,9 3.96 

Z3 2 1 5 2,4 57 27,1 97 46,2 49 23,3 3.88 

Z4 6 2,9 5 2,4 51 24,3 87 41,4 61 29 3.91 

Z5 4 1,9 5 2,4 51 24,3 76 36,2 74 35,2 4.00 

Z6 3 1,4 4 1,9 44 21 83 39,5 76 36,2 4.07 

Variabel Minat Beli (Z) 3.96 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 
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 Deskripsi jawaban responden atas variabel Minat Beli (Z) disajikan pada tabel 

13 diatas menunjukkan hasil bahwa variabel minat beli memiliki rata-rata skor 

3.96 yang berada diantara interval 3,41-4,20. Hal ini berarti variabel minat beli 

dikategorikan tinggi (dipersepsikan baik) oleh konsumen Noera Collagen Drink. 

Hal ini mengindikasikan bahwa indikator yang berada pada variable minat beli 

mayoritas memiliki nilai yang sangat tinggi. 

4.4 Hasil Metode PLS 

4.4.1 Model Pengukuran (Outer Model) 

 Dalam penelitian ini, data diperlakukan dengan menggunakan perangkat 

lunak PLS (Partial Least Squares) yaitu program SmartPLS v4.0. Jawaban yang 

diperoleh dari responden dikumpulkan dan diatur dalam sebuah tabel data. 

Pengolahan data dilakukan untuk mengidentifikasi bentuk model dan signifikasi 

antar variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Menggunakan SmartPLS, 

pengolahan data memastikan validitas dan reabilitas data yang dijalankan. 

4.4.1.1 Uji Analisis Validitas Konvergen (Convergent Validity) 

 Outer iloading i> i0,7, ikomunalitas i> i0,5, idan iAverage iVariance 

iExtracted i(AVE) i> i0,5 imerupakan ikriteria irule iof ithumb ivaliditas 

ikonvergen imenurut (Abdillah and Hartono, 2015). 
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 Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Setelah dilakukan proses analisis outer model untuk pengujian validitas 

konvergen maka hasil angka validitas konvergen dalam tabel. Nilai validitas 

konvergen adalah nilai factor pada variabel laten dengan indikator-indikatornya. 

Suatu indikator dikatakan memenuhi kriteria valid, ketika nilai yang diharapkan 

loading factor > 0,7. Akan tetapi, untuk penelitian yang bersifat explanatory jika 

ada nilai loading factor yang > 0,5 – 0,6 masih bisa diterima (Ghozali and 

Hengky, 2015). Berikut merupakan nilai loading factor atau outer loading dari 

masing – masing indikator pada variabel penelitian, sebagai berikut. Berikut 

merupakaninilai loading factor atauiouter loading dariimasing – masingiindikator 

padaivariabel penelitian, isebagai berikut: 
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Tabel 4. 10 

Nilai Outer Loading Validitas Konvergen 

Variabel Indikator Outer Loading Standart Keterangan 

Content 

Marketing 

(X1) 

X1.1 0.785 > 0.5 (Valid) 

X1.2 0.816 > 0.5 (Valid) 

X1.3 0.851 > 0.5 (Valid) 

X1.4 0.822 > 0.5 (Valid) 

Brand 

Image 

(X2) 

X2.1 0.759 > 0.5 (Valid) 

X2.2 0.779 > 0.5 (Valid) 

X2.3 0.808 > 0.5 (Valid) 

X2.4 0.771 > 0.5 (Valid) 

X2.5 0.794 > 0.5 (Valid) 

X2.6 0.825 > 0.5 (Valid) 

X2.7 0.828 > 0.5 (Valid) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y1.1 0.818 > 0.5 (Valid) 

Y1.2 0.804 > 0.5 (Valid) 

Y1.3 0.861 > 0.5 (Valid) 

Y1.4 0.856 > 0.5 (Valid) 

Minat 

Beli (Z) 
Z1.1 0.815 > 0.5 (Valid) 

Z1.2 0.839 > 0.5 (Valid) 

Z1.3 0.811 > 0.5 (Valid) 

Z1.4 0.871 > 0.5 (Valid) 

Z1.5 0.822 > 0.5 (Valid) 

Z1.6 0.776 > 0.5 (Valid) 

       Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

 Berdasarkan data yang tercantum pada tabel 4.10 diatas, terlihat bahwa 

nilai outer loading untuk variabel Content Marketing (X1), Brand Image (X2), 

Keputusan Pembelian (Y), dan Minat beli (Z) sudah melebihi 0.7. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa semua indikator yang diamati dalam penelitian ini 

sudah memenuhi kriteria validitas konvergen atau sudah dinyatakan valid 

4.4.1.2 Uji Validitas Diskriminan (Dicriminant Validity) 
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 Untuk menguji validitas diskriminan, pengukuran indikator dilakukan 

dengan memperhatikan nilai cross loading konstruk. Jika nilai korelasi antar item 

dan konstruk lebih tinggi dibandingkan dengan konstruk lainnya dalam model, 

maka dapat dikatakan bahwa konstruk laten tersebut memenuhi kriteria validitas 

diskriminan. Hasil pengujian validitas diskriminan dapat dilihat pada tabel 4.11 

Tabel 4. 11 Cross Loading Discriminant Validity 

 X1 X2 Y Z 

X1.1 0.785 0.531 0.561 0.481 

X1.2 0.816 0.596 0.572 0.539 

X1.3 0.851 0.631 0.574 0.570 

X1.4 0.822 0.680 0.590 0.555 

X2.1 0.596 0.759 0.626 0.612 

X2.2 0.567 0.779 0.573 0.586 

X2.3 0.595 0.808 0.625 0.613 

X2.4 0.595 0.771 0.578 0.569 

X2.5 0.628 0.794 0.576 0.561 

X2.6 0.578 0.825 0.678 0.691 

X2.7 0.601 0.828 0.640 0.668 

Y1.1 0.589 0.614 0.629 0.818 

Y1.2 0.540 0.627 0.652 0.804 

Y1.3 0.533 0.676 0.662 0.861 

Y1.4 0.532 0.671 0.651 0.856 

Z1.1 0.571 0.605 0.815 0.605 

Z1.2 0.619 0.677 0.839 0.700 

Z1.3 0.559 0.642 0.811 0.613 

Z1.4 0.581 0.670 0.871 0.670 

Z1.5 0.548 0.629 0.822 0.661 

Z1.6 0.584 0.592 0.776 0.577 

  Sumber: Data diolah, 2023 

 Berdasarkan data tabel diatas, menjelaskan bahwa hasil nilai cross loading dari 

masing-masing variabel baik content marketing, brand image, keputusan 

pembelian, dan minat beli yaitu berada diatas nilai cross loading dibandingkan 
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dengan variabel lainnya. Sehingga instrumen penelitian dapat dikatakan valid atau 

lulus uji discriminant validity dengan nilai cross loading.  

 Selanjutnya, nilai Average Variance Extraced (AVE) juga digunakan untuk 

mengevaluasi vaiditas konvergen instrument pengukuran. Untuk memastikan 

validitas konvergen dengan menggunakan AVE, setiap nilai AVE untuk variabel 

harus lebih besar dari 0,5. Hasil pengujian validitas konvergen berdasarkan nilai 

AVE dapat dilihat pada tabel 4.12 berikut: 

Tabel 4. 12  

Average Variance Extraced (AVE) 

Variabel Average Variance Extraced Keterangan 

X1 0.670 Valid 

X2 0.633 Valid 

Y 0.677 Valid 

Z 0.698 Valid 

        Sumber: Data diolah, 2023 

 Tabel i4.12 imenunjukkan ibahwa inilai iAVE isemua ivariabel imodel 

ilebih ibesar idari i0,5, menunjukkan bahwa kondisi validitas konvergen telah 

terpenuhi. Menunjukkan bahwa semua variabel ini telah berhasil diuji validitas 

konvergennya.  

4.4.1.3 Uji Reabilitas  

 Reabilitas Komposit idan iCronbach's iAlpha iadalah idua imetode iutama 

iyang idigunakan idalam ipengujian ireliabilitas. Untuk mengetahui seberapa 

andal suatu konstruk, peneliti menggunakan Reabilitas Komposit dan Alpha 

Cronbach. 
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 Menurut Abdilla and Hartono (2015) suatu konstruk dikatakan dapat 

dipercaya apabila nilai Composite Reability-nya lebih dari 0,6 idan inilai 

iCronbach’s iAlpha-nya ilebih ibesar idari i0,7. iNamun, inilai iCronbach's iAlpha 

isebesar i0,6.dianggap cukup untuk penelitian penjelasan. Untuk setiap variabel 

penelitian, nilai Komposit dan Cronbach's Alpha berikut: 

Tabel 4. 13  

Nilai Composite dan Cronbach’s Alpha 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Composite 

Reability 

(rho_a) 

Composite 

Reability 

(rho_c) 

Keterangan 

X1 0.836 0.837 0.890 Reliabel 

X2 0.855 0.856 0.902 Reliabel 

Y 0.903 0.905 0.923 Reliabel 

Z 0.904 0.906 0.926 Reliabel 

Sumber: Data diolah, 2023 

 Pada tabel diatas menjelaskan bahwa pada masing-masing variabel nilai 

Composite dan Cronbach’s Alpha memiliki nilai > 0.6. Sehingga seluruh variable 

penelitian dapat dikatakan reliabel atau lulus uji nilai Composite Reability dan 

Cronbach’s Alpha. 

4.4.2 Model Struktural (Inner Model) 

4.4.2.1 Nilai R-Square 

 

Tabel 4. 14  

R-Square 

Variabel R-Square 

Y 0.696 

Z 0.615 

   Sumber: Data diolah, 2023 
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 Berdasarkan data pada tabel 4.14 diatas, menjelaskan bahwa nilai R-

Square pada variabel keputusan pembelian memiliki nilai sebesar 0.696 atau 

69,1%. Dapat dikatakan bahwa besarnya content marketing dan brand image 

terhadap keputusan pembelian sebesar 0.696. untuk nilai R-Square pada variabel 

minat beli memiliki nilai sebesar 0.615 atau 61,5%. Dapat diartikan bahwa 

besarnya pengaruh content marketing dan brand image melalui minat beli sebesar 

0.615 

4.4.2.2 Koefisien Jalur 

 

Tabel 4. 15 Path Coefficient 

 Original 

Sampel 

(O) 

Sampel 

Mean (M) 

Standart 

Devition 

(STDEV) 

T-

Statistic 

P-

Values 

Keterangan 

X1 -> Y 0.209 0.212 0.079 2.647 0.008 Diterima 

X1 -> Z 0.175 0.173 0.080 2.178 0.029 Diterima 

X2 -> Y 0.306 0.309 0.107 2.848 0.004 Diterima 

X2 -> Z 0.645 0.647 0.075 8.624 0.000 Diterima 

Z -> Y 0.402 0.396 0.110 3.671 0.000 Diterima 

Sumber: Data diolah, 2023 

 Berdasarkan pada tabel 18 diatas, menjelaskan bahwa output hipotesis dari 

pengujian Path Coefficient, pengujian ini merupakan uji untuk mengetahui 

besaran nilai hubungan antar variabel laten secara langsung. Menurut (Duryadi, 

2021) koefisien dapat dikatakan signifikan jika T-Statistik > T tabel yakni 1,96. 

Dimana dari data diatas dapat disimpulkan Content Marketing (X1) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) karena nilai T Statistics 

2.647 > T tabel. Content marketing berpengaruh positif dan signifikan pada minat 
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beli (Z) dikarenakan nilai statistic 2.178 > T Tabel. Brand image berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) karena nilai T Statistics 

2.848 > T Tabel. Brand image berpengaruh positif dan signifikan pada minat beli 

(Z) karena nilai T Statistics 8.624 > T Tabel. Minat beli (Z) secara langsung 

berpengaruh positif dan signifikan pada Keputusan pembelian (Y) hal ini 

dikarenakan 3.671 lebih dari T Tabel. 

4.4.2.3 Uji Model FIT 

Tabel 4. 16 Model FIT 

 Model jenuh (Saturated) Perkiraan Model 

SRMR 0.053 0.053 

d_ULS 0.639 0.639 

d_G 0.386 0.386 

Chi-square 456.041 456.041 

NFI 0.853 0.853 

      Sumber: Data diolah, 2023 

 Berdasarkan analisis model fit menggunakan parameter NFI pada 

penelitian ini, ditemukan nilai 0.853 yang menunjukkan kualitas model yang 

cukup baik. Hal ini mengindikasikan bahwa model yang digunakan dalam 

penelitian ini memiliki kemampuan yang mampu menjelaskan sekitar 85,3% 

variasi data yang diamati. Selain itu, nilai NFI yang melebihi batas maksimal yang 

kuat (0,67) menunjukkan bahwa model tersebut memiliki tingkat kecocokan yang 

baik dengan data yang digunakan. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa model 

yang digunakan dalam penelitian ini diterima dan efektif dalam menjelaskan 

hubungan antara variabel-variabel yang diteliti. 
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4.4.3 Hasil Pengujian Hipotesis 

 Pengujian hipotesis berupaya memberikan penjelasan terhadap adanya 

keterkaitan antar variabel yang diteliti. Uji-t merupakan metode statistik untuk 

menguji hipotesis dengan membandingkan hasil t-statistik dan t-tabel. Suatu 

variabel dikatakan berpengaruh baik atau signifikan apabila t-statistiknya lebih 

besar dari t-tabel. Selain itu, nilai p di bawah 0,05 menunjukkan bahwa variabel 

tersebut mempunyai pengaruh yang signifikan atau dapat diterima. Berikut 

penjelasan mengenai pengujian hipotesis: 

Sumber: Data diolah, 2023 

Dari penelitian pengujian langsung maupun tidak langsung mengandalkan 

gambar atau nilai output—seperti yang ditunjukkan oleh output path coeffiicient 

dan pecefic inderect effect—untuk menguji hipotesis. Untuk imengetahui iapakah 

isetiap ivariabel iberpengaruh isignifikan iterhadap model prediksi, memanfaatkan 

Gambar 4. 6 Hasil Output Boostraping 

 

Gambar 4. 50  

Hasil Output Boostraping 
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nilai ikoefisien ijalur i(Mean, iSTDEV, iT-Statistic, iP-Values) iuntuk 

imendapatkan inilai inner loading. 

Tabel 4. 17  

Hasil Uji Hipotesis 

 Original 

Sampel 

(O) 

Sampel 

Mean (M) 

Standart 

Devition 

(STDEV) 

T-

Statistic 

P-

Values 

Keterangan 

X1 -> Y 0.209 0.212 0.079 2.647 0.008 (Diterima) 

X1 -> Z 0.175 0.173 0.080 2.178 0.029 (Diterima) 

X2 -> Y 0.306 0.309 0.107 2.848 0.004 (Diterima) 

X2 -> Z 0.645 0.647 0.075 8.624 0.000 (Diterima) 

Z -> Y 0.402 0.396 0.110 3.671 0.000 (Diterima) 

 Sumber: Data diolah, 2023 

 Tabel 4.18 diatas menggambarkan hubungan antara variabel secara 

keseluruhan, tabel tersebut menjelaskan bahwa masing-masing hubungan 

mempunyai hubungan signifikan dan tidak signifikan serta memberikan 

penjelasan rinci mengenai pengaruh antar variabel yaitu: 

1. Pengaruh Content Marketing (X1) Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hubungan content marketing (X1) dengan keputusan pembelian (Y) jika nilai 

kolom original sampel memiliki nilai 0.209 maka arah hubungannya adalah 

positif, namun jika dilihat dari nilai kolom t-statistic nilainya sebesar 2.647 dan 

nilai ini lebih besar dari t-tabel 1.96 maka arah hubungannya adalah signifikan 

dan dari p-values sebesar 0.001 < 0.05, maka hipotesis pertama yang mengatakan 

“pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian” adalah diterima. 
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2. Pengaruh Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hubungan antara brand image (X2) dengan keputusan pembelian (Y) dilihat  

dari kolom t-statistic  memiliki nilai sebesar 2.848 dan lebih besar dari t-tabel 

1.96 sehingga arah hubungannya adalah signifikan dan jika dilihat dari P-Values 

sebesar 0.004 < 0.05. Oleh karena itu, hipotesis ketiga yang mengatakan 

“pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian” adalah diterima. 

3. Pengaruh Content Marketing Terhadap Minat Beli 

 Hubungan content marketing (X1) dengan minat beli (Z) dilihat dari nilai pada 

kolom t-statistic nilai sebesar 3.328 dan nilai ini lebih besar dari t-tabel 1.96 maka 

arah hubungannya adalah signifikan dan dari p-values sebesar 0.029 < 0.05, 

sehingga hipotesis kedua mengatakan “pengaruh content marketing terhadap 

minat beli” adalah diterima. 

4. Pengaruh Brand Image Terhadap Minat Beli 

 Hubungan antara brand image (X2) dengan minat beli (Z) apabila dilihat dari 

kolom t-statistic memiliki nilai sebesar 8.624 dan nilai tersebut lebih besar dari t-

tabel 1.96. Arah hubungannya adalah signifikan dan jika dilihat dari P-Values 

sebesar 0.000 < 0.05. Oleh karena itu hipotesis keempat yang mengatakan 

“pengaruh brand image terhadap minat beli” adalah diterima. 

5. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hubungan minat beli (Z) dengan keputusan pembelian (Y) dilihat dari kolom 

t-statistic memiliki nilai sebesar 3.671 dan nilai ini lebih besar dari t-tabel 1.96 

maka arah hubungannya signifikan dan dilihat dari P-Values sebesar 0.000 < 0.05. 
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Oleh karena itu, hipotesis kelima “pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian” adalah diterima. 

4.4.4 Hasil Pengujian Mediasi 

 

Tabel 4. 18  

Hasil Uji Mediasi 

 Original 

Sampel 

(O) 

Sampel 

Mean 

(M) 

Standart 

Devition 

(STDEV) 

T-

Statistic 

P-

Values 

Keterangan 

X1 -> Z -> Y 0.070 0.065 0.031 2.242 0.025 Diterima 

X2 -> Z -> Y 0.259 0.259 0.086 3.031 0.002 Diterima 

Sumber: DataiPrimer, diolahi2023 

1) Content marketing (X1) secara tidak langsung berpengaruh secara positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) yang dimediasi oleh 

Minat Beli (Z) pada konsumen produk Noera Collagen Drink di Jawa 

Timur (H6) diterima. Hasil analisis menunjukkan bahwa berpengaruh 

positif dan signifikan dari Content Marketing terhadap Keputusan 

Pembelian dengan mediasi Minat Beli karena nilai T-Statistic yaitu 2.242 

lebih dari t-tabel 1,96. P-values menunjukkan nilai 0.025 < 0.05 yang 

menandakan bahwa hubungan mediasi antara Content Marketing terhadap 

Keputusan Pembelian dengan Minat Beli dikatakan berpengaruh positif 

dan signifikan. 

2) Brand image (X2) secara tidak langsung berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) yang dimediasi oleh Minat 

Beli (Z) pada konsumen produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur 

(H7) diterima. Hasil analisis menunjukkan bahwa berpengaruh positif dan 
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signifikan dari brand image terhadap keputusan pembelian dengan mediasi 

Minat Beli karena nilai T-Statistic yaitu 3.031 lebih dari t-tabel 1,96. P-

values menunjukkan nilai 0.002 < 0.05 yang menandakan bahwa 

hubungan mediasi antara brand image terhadap Keputusan Pembelian 

dengan Minat Beli dikatakan berpengaruh positif dan signifikan 

4.4.5 Pembahasan  

 Pada bab pembahasan ini, peneliti akan menjelaskan hasil yang sudah diuji, 

tujuan pembahasan ini adalah untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan tersebut 

diatas dan pembahasan ini dilakukan dengan mempertimbangkan variabel-

variabel yang diteliti sebagai bukti terhadap hipotesis yang dirumuskan dalam 

penelitian. Dengan kata lain, bab ini membahas tentang konsekuensi hasil 

pengujian hipotesis yang memberikan fakta diterima atau ditolaknya suatu 

hipotesis. Secara keseluruhan, hubungan antara content marketing, brand image, 

keputusan pembelian, dan minat beli dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Pengaruh Content Marketing Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hubungan antara Content Marketing (X1) terhadap keputusan pembelian 

apabila dilihat dari nilai original sampel memiliki nilai 0.209 tetapi jika dilihat 

dari nilai kolom T-Statistics yang memiliki nilai 2.647 dan nilai ini lebih besar 

dari t-tabel > 1.96, sehingga Content Marketing berngaruh langsung terhadap 

keputusan pembelian pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur.  

 Penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu yang dikemukakan oleh 

Andika (2022) berdasarkan hasil pengujian variabel content marketing 
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bahwasanya, content marketing mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

 Pada variabel Content Marketing item mean paling tinggi oleh responden 

menyatakan bahwa “Saya merasa jaringan yang luas dapat membangun hubungan 

yang mengarah pada pembentukan komunikasi antar konsumen”. Sedangkan nilai 

mean item terendah “Saya merasa strategi pemasaran konten melalui media sosial 

TikTok sangat menarik”. Konten Noera Collagen Drink yang mampu membangun 

komunitas antar konsumen mampu meningkatkan keputusan pembelian. Namun 

sayangnya konten di media sosial Tiktok kurang menarik bagi konsumen. Oleh 

karena itu, perusahaan dapat mempertimbangkan untuk mengembangkan strategi 

content marketing melalui media sosial TikTok untuk menjangkau target pasar 

yang lebih luas dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Perusahaan 

dapat memperhatikan indikator seperti interaksi konsumen, partisipasi dalam 

diskusi, pembentukan komunitas online, dan tingkat keterlibatan konsumen dalam 

konten yang dibagikan. Dan menjustifikasi pentingnya content marketing dalam 

meningkatkan keputusan pembelian sehingga mampu memberikan kontribusi 

peningkatan penjualan bagi Noera Collagen Drink. Content marketing merupakan 

suatu hal yang penting karena jika suatu produk tidak mampu menghasilkan nilai, 

maka akan mudak kalah dengan pesaing lainnya. Suatu produk berkaitan erat 

dengan beberapa manfaat fungsional, praktik pembelian, dan penggunaan merk 

produk. Maka dari itu, Noera Collagen Drink, manfaat fungsional dapat dirasakan 

oleh konsumen melalui cipta rasa serta packaging yang telah diciptakan Noera 

Collagen Drink.  
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 Dengan demikian bahwa content marketing diperlukan Noera Collagen Drink 

dalam meningkatkan nilai keputusan pembelian. Perlu diketahui dalam 

menentukan nilai yang dirasakan pelanggan bahwa nilai yang dirasakan 

bergantung pada penilaian subjektif sehingga Noera Collagen Drink harus mampu 

memberikan nilai baik pada konsumen atau pelanggan akan melakukan keputusan 

pembelian.  Dalam Al-Qur’an dijelaskan bahwa seseorang penjual harus bisa 

memberikan brand atau citra yang positif terhadap pelanggannya. Artinya, 

penjual tidak boleh membohongi pelanggannya, baik menyangkut besaran 

kuantitas maupun kualitas. Hal inii dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Asyu’-raa’ 

ayat 181-183 yang berbunyi:  

 تَ بْخَسُوا   وَلَا  ١٨٢ ٱلْمُسْتَقِيمِ  بٱِلْقِسْطاَسِ  وَزنِوُا   ١٨١ ٱلْمُخْسِريِنَ  مِنَ  تَكُونوُا   وَلَا  ٱلْكَيْلَ  أوَْفُوا  

 ١٨٣ مُفْسِدِينَ  ٱلْأَرْضِ  فِ  تَ عْثَ وْا   وَلَا  أَشْيَاءَٓهُمْ  ٱلنَّاسَ 

 Artinya: “Sempurnakanlah dalam menakar, janganlah kalian mengurangi 

takaran; dan timbanglah dengan adil dan sempurna. Janganlah kalian mengurangi 

hak milik orang lain dan janganlah berbuat kemaksiatan dan kekejian demi 

menyebarkan kerusakan muka bumi.” 

 Ayat diatas dapat disimpulkan bahwa ketika kita sedang berdagang tidak boleh 

merugikan orang lain atau konsumen. Oleh karena itu, sebagai seorang pedagang 

harus selalu memberikan kesan nilai yang positif kepada pelanggan termasuk 

konsumen Noera Collagen Drink agar nilai content maketing tinggi sehingga 

mampu mempengaruhi orang untuk melakukan keputusan pembelian. Konsep 

diatas jika diterapkan pada produk Noera Collagen Drink dengan memberikan 

manfaat yang baik, maka konsumen dengan sendirinya akan memberikan 



92 

 

 
 

feedback yang positif, sehingga mampu menghasilkan tujuan yaitu terjadinya 

keputusan pembelian. 

2. Pengaruh Brand Image dengan Keputusan Pembelian 

 Hubungan antara Brand Image (X2) terhadap keputusan pembelian apabila 

dilihat dari nilai original sampel memiliki nilai 0.306 tetapi jika dilihat dari nilai 

kolom T-Statistics yang memiliki nilai 2.848 dan nilai ini lebih besar dari t-tabel > 

1.96, sehingga Brand Image berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian 

pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur.  

 Penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu yang dikemukakan oleh 

Janah (2021) berdasarkan hasil pengujian variabel brand image bahwasanya, 

brand image mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian ini dilakukan pada judul “The Effect of Brand Image and 

Electronic Word of Mouth on The Interest of Buying Products Wardah” yang 

menyatakan bahwa brand image merupakan satu hal penting yang dimiliki oleh 

perusahaan, dan brand image yang baik akan berdampak pada persepsi konsumen 

dan menimbulkan kesan positif. Dan juga menurut Rachmawati and Andjarwati 

(2020) menunjukkan bahwa brand image berdampak terhadap keputusan 

pembelian, dan sebelumnya brand image yang diciptakan disertai dengan 

rekomendasi meningkatkan keputusan pembelian konsumen.  

 Pada variabel Brand Image item paling tinggi oleh responden menyatakan 

bahwa “Saya merasa produk Noera Collagen Drink memiliki reputasi yang baik”. 

Hal ini sesuai dengan temuan bahwa produk Noera Collagen Drink mampu 
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mengungguli dan memimpin penjualan produk minuman collagen lainnya. 

Reputasi yang baik dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen karena 

konsumen cenderung mempercayai merek yang memiliki reputasi baik. 

Sedangkan nilai mean item terendah “Saya menyukai produk Noera Collagen 

Drink karena melekat dibenak konsumen”. Hal ini menunjukkan bahwa responden 

mungkin kurang memperhatikan aspek daya tarik produk dalam keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, meskipun memiliki skor yang rendah, namun hal ini 

tidak secara langsung meniadakan pengaruh brand image terhadap keputusan 

pembelian. Sehingga, dapat disimpulkan bahwa reputasi baik produk Noera 

Collagen Drink membantu konsumen dalam mengambil keputusan pembelian, 

meskipun aspek daya tarik produk mungkin memerlukan perhatian lebih lanjut. 

Dengan hal tersebut menunjukkan bahwa brand image yang tertanam pada suatu 

produk itu baik maka konsumen akan membeli produk Noera Collagen Drink 

tersebut untuk dikonsumsi, dan sebaliknya jika image yang tertanam itu buruk 

maka konsumen yang membeli produk tersebut merasa tidak puas. Semakin baik 

brand image pada suatu produk maka akan berdampak positif dan dapat 

memberikan keunggulan dalam persaingan. Dan pada suatu produk menjadi 

pertimbangan bagi konsumen dalam melakukan pembelian pada produk Noera 

Collagen Drink karena produk Noera Collagen Drink tidak begitu melekat di 

benak konsumen.  

 Dalam Al-Qur’an dijelaskan bahwa sebuah perusahaan harus menciptakan 

brand image yang baik dengan tidak menipu konsumen saat memasarkan barang 

atau jasa. Hal ini karena brand image, atau citra merek, adalah pandangan 
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konsumen tentang merek berkaitan dengan cara mereka melihat barang atau jasa 

dan menjaga loyalitas konsumen. Loyalitas konsumen perlu dijaga agar konsumen 

tidak beralih merek pada merek lain yang memberikan tingkat loyalitas yang lebih 

tinggi dari merek yang sebelumnya. Hal ini sesuai dengan firman Allah SWT: 

  اللَّٰ ِ  وَبعَِهْدِ  قُ رْبٰۚ  ذَا كَانَ  وَلَوْ  فاَعْدِلُوْا قُ لْتُمْ  وَاذَِا
ٖ  بهِ وَصٰ ىكُمْ  ذٰلِكُمْ  اوَْفُ وْا   تَذكََّرُوْ  لَعَلَّكُمْ  

 Artinya: “Dan Apabila kamu berbicara, bicaralah sejujurnya, sekalipun dia 

kerabat(mu) dan penuhilah janji Allah. Demikianlah Dia memerintahkan 

kepadamu agar kamu ingat.” (QS. Al-An’am:152).  

 Ayat tersebut menjelaskan dalam konteks mengenai pentingnya memberikan 

yang terbaik bagi konsumen ataupun pelanggan yang kaitannya dengan brand 

image. Konsep seperti diatas jika memiliki brand image yang tinggi dapat 

mempengaruhi konsumen membeli produk Noera Collagen Drink dalam 

keputusan pembelian 

3.Pengaruh Content Marketing dengan Minat Beli 

 Hubungan antara content marketing (X1) terhadap minat beli (Z) apabila 

dilihat dari nilai kolom original sampel memiliki nilai 0.175 tetapi jika dilihat dari 

nilai pada kolom T-Statistics yang memiliki nilai sebesar 2.178 dan nilai ini lebih 

besar dari t-tabel > 1.96, sehingga Content Marketing berngaruh langsung 

terhadap minat beli pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur ditemukan bahwa content marketing berpengaruh terhadap minat beli, 

hasil penelitian mendukung yang dilakukan oleh (Pertiwi and Gusfa, 2018).  
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 Pada variabel Content Marketing item mean paling tinggi oleh responden 

menyatakan bahwa “Saya merasa jaringan yang luas dapat membangun hubungan 

yang mengarah pada pembentukan komunikasi antar konsumen”. Hal ini 

menunjukkan bahwa responden meyakini bahwa content marketing dapat 

membangun hubungan yang kuat antar konsumen dan memperluas jaringan yang 

pada akhirnya mempengaruhi minat beli konsumen. Sedangkan nilai mean item 

terendah “Saya merasa strategi pemasaran konten melalui media sosial TikTok 

sangat menarik”. Konten Noera Collagen Drink yang mampu membangun 

komunitas antar konsumen mampu meningkatkan keputusan pembelian. Namun 

sayangnya konten di media sosial Tiktok kurang menarik bagi konsumen. Oleh 

karena itu, perusahaan dapat mempertimbangkan untuk mengembangkan strategi 

pemasaran konten melalui media sosial TikTok untuk menjangkau target pasar 

yang lebih luas dan meningkatkan minat pembelian konsumen. Sehingga, 

perusahaan dapat meningkatkan content marketing melalui strategi yang efektif 

untuk meningkatkan minat pembelian konsumen. Dalam hal ini minat beli 

pelanggan termasuk suatu manifestasi dalam penggunaan pelayanan perusahaan. 

Minat beli merupakan sebuah bukti dari pelanggan atau konsumen yang menjadi 

pelanggan dengan sikap atas positif dari perusahaan tersebut. Dan ketika 

konsumen sudah merasa loyal terhadap suatu produk maka kemungkinan 

konsumen akan membeli kembali produk tersebut. Niat pembelian ulang 

merupakan respon positif yang muncul dikarenakan pelanggan merasa aman 

terhadap produk Noera Collagen Drink.  
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 Dan karena sebagian konsumen menggunakan internet, maka untuk 

melihat aktivitas apa saja di media social, keberadaan content marketing sendiri 

disisipkan perusahaan atau owner untuk mempromosikan produk Noera Collagen 

Drink melalui platform TikTok, tidak jarang pengguna TikTok melihat isi content 

marketing yang mendapat isi pesan dalam content marketing tersebut. Dan banyak 

content marketing yang melakukan paket bundling yang harganya lebih murah 

guna menarik konsumen melakukan minat beli melalui content marketing.  Untuk 

itu, perusahaan atau owner online yang mempromosikan Noera Collagen Drink 

menggunakan platform TikTok adalah salah satu strategi content marketing agar 

dapat meningkatkan nilai minat beli yang berdampak pada keputusan pembelian. 

Karena, dalam menentukan nilai minat beli yang dirasakan oleh konsumen 

bergantung pada nilai subjektif yaitu pendapat dari setiap konsumen. 

4.Pengaruh Brand Image Terhadap Minat Beli 

 Hubungan antara brand image (X2) terhadap minat beli (Z) apabila dilihat dari 

nilai kolom original sampel memiliki nilai 0.675 tetapi jika dilihat dari nilai pada 

kolom T-Statistics yang memiliki nilai sebesar 8.624 dan nilai ini lebih besar dari 

t-tabel > 1.96, , sehingga Brand Image berngaruh langsung terhadap minat beli 

pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur.  

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur ditemukan bahwa brand image berpengaruh terhadap minat beli, hasil 

penelitian mendukung yang dilakukan oleh Indah (2018) “Pengaruh Brand Image 

Dan Brand Awareness Terhadap Minat Beli Dengan Minat Beli Sebagai Variabel 

Intervening.” Berdasarkan penelitian yang sesuai dengan teori menurut Indah 
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(2018) mengemukakan bahwa suatu merek yang dikenal oleh konsumen akan 

menimbulkan minatnya terhadap suatu produk. Pada variabel Brand Image item 

paling tinggi oleh responden menyatakan bahwa “Produk Noera Collagen 

Drink memiliki reputasi yang baik”. Hal ini mencerminkan persepsi positif 

responden terhadap reputasi produk. Dan konsisten dengan temuan bahwa Noera 

Collagen Drink mampu lebih unggul dan memimpin penjualan produk minuman 

collagen dibandingkan dengan pesaing lainnya. Reputasi yang baik dapat 

mempengaruhi minat beli konsumen. Sedangkan nilai mean item terendah 

“Produk Noera Collagen Drink melekat dibenak konsumen”. Hal ini 

menunjukkan bahwa responden mungkin kurang memperhatikan aspek daya tarik 

produk dalam keputusan pembelian. Namun penelitian lain menunjukkan bahwa 

brand image memiliki dampak positif tertentu terhadap minat beli konsumen. 

Oleh karena itu, meskipun mempunyai item skor yang rendah, namun hal ini tidak 

serta merta meniadakan pengaruh brand image terhadap minat beli konsumen. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa reputasi yang baik pada produk 

Produk Noera Collagen Drink  dapat meningkatkan minat konsumen untuk 

membelinya, meskipun aspek daya tarik produk mungkin memerlukan perhatian 

lebih lanjut. Dampak dari merek suatu produk memberikan arti didalam minat 

seseorang sebab image merupakan hal penting dalam melakukan suatu promosi 

dan dapat berpengaruh terhadap minat beli.   

 Sehingga dapat disimpulkan bahwa brand image pada suatu produk menjadi 

pertimbangan bagi konsumen yang ingin memiliki kulit sehat dalam melakukan 

pembelian produk itu sudah tertanam baik dibenak konsumen, akan membuat 
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konsumen menjadi semakin tertarik dalam melakukan pembelian produk tersebut. 

Maka, brand image yang tinggi dapat mempengaruhi konsumen membeli produk 

Noera Collagen Drink dalam minat beli.. 

5. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hubungan antara minat beli terhadap keputusan pembelian apabila dilihat dari 

nilai kolom original sampel memiliki nilai 0.402 tetapi jika dilihat dari nilai pada 

kolom T-Statistics yang memiliki nilai sebesar 3.671 dan nilai ini lebih besar dari 

t-tabel > 1.96, sehingga minat beli berngaruh langsung terhadap keputusan 

pembelian pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur.  

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur ditemukan bahwa minat beli berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Antono (2019) dan Maulida (2017) mengemukakan bahwa minat beli 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian ini, sesuai dengan 

teori menurut Tjiptono (2017) menjelaskan bahwa minat beli merupakan hasrat 

dan keinginan konsumen untuk membeli suatu produk. Pada variabel Minat Beli 

item paling tinggi oleh responden menyatakan bahwa “Saya sering mengunjungi 

platform media sosial Noera Collagen Drink”. Hal ini menunjukkan bahwa 

responden memiliki minat beli yang tinggi terhadap produk Noera Collagen Drink 

dan mengunjungi platform media sosial untuk memperoleh informasi lebih lanjut 

mengenai produk tersebut. Sedangkan nilai mean item terendah "Saya menyukai 

tindakan konsumen yang memiliki selera utama pada produk Noera Collagen 

Drink yang diinginkan”. Hal ini menunjukkan bahwa responden mungkin kurang 

memperhatikan aspek daya tarik produk dalam keputusan pembelian. Namun 
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penelitian lain menunjukkan bahwa minat beli berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, walaupun skor item tersebut rendah, 

namun tidak secara langsung meniadakan pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa meskipun berbagai aspek 

daya tarik produk mungkin memerlukan perhatian lebih lanjut, namun tingginya 

minat beli terhadap produk Noera Collagen Drink membantu konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian. Jika konsumen memiliki keterkaitakan pada 

suatu produk tersebut sehingga berdampak pada keputusan pembelian, pelanggan 

akan memiliki peluang yang besar dalam melakukan pembelian kembali terhadap 

suatu produk yang disukai. Keputusan pembelian menunjukkan dalam melakukan 

pembelian ulang di waktu yang akan datang. 

 Minat beli terhadap keputusan pembelian perspektif islam dijelaskan dalam 

Al-Qur’an surah Al-Baqarah ayat 168: 

ي ُّهَايآَٰ  وَّلَا  طيَ بًِا حَلٰلًا  الۡاَرۡضِ  فِ  مَِّا كُلُوۡا النَّاسُ    ۖ ٖ  الشَّيۡطٰنِ  خُطوُٰتِ  تَ تَّبِعُوۡا  ٖ  انَِّه   عَدُو   لَ كُمۡ  

 مُّبِيۡنن 

 Artinya: “Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik yang 

terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah setan. Sungguh, 

setan itu musuh yang nyata bagimu”. 

 Ayat tersebut menjelaskan bahwa minat beli merupakan suatu usaha 

mempertahankan konsumen sehingga perusahaan akan terus melakukan produksi 

dengan baik. Dengan adanya suatu minat beli konsumen maka keputusan 

pembelian akan terjadi pada perusahaan tersebut  
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6. Pengaruh Content Marketing Melalui Minat Beli Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara tidak langsung content 

marketing melalui minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dalam penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu 

yang dikemukakan oleh Rahman (2019) berdasarkan hasil pengujian variable 

content marketing melalui minat beli terhadap keputusan pembelian dengan 

signifikasi 3.469 > 1,96. Dari hasil pengujian tersebut content marketing melalui 

minat beli sebagai variable intervening atau mediasi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

Pada variabel Content Marketing item mean paling tinggi oleh responden 

menyatakan bahwa “Saya merasa jaringan yang luas dapat membangun hubungan 

yang mengarah pada pembentukan komunikasi antar konsumen”. Sedangkan nilai 

mean item terendah “Saya merasa strategi pemasaran konten melalui media sosial 

TikTok sangat menarik”. Pada variabel Minat Beli item paling tinggi oleh 

responden menyatakan bahwa “Saya sering mengunjungi platform media sosial 

Noera Collagen Drink”. Sedangkan nilai mean item terendah "Saya menyukai 

tindakan konsumen yang memiliki selera utama pada produk Noera Collagen 

Drink yang diinginkan”. Pada variabel keputusan pembelian terdapat item yang 

memiliki penilaian tertinggi menyatakan bahwa “Saya memantapkan pilihan 

Noera Collagen Drink melalui berbagai pertimbangan yang didapat dari suatu 

informasi”, sedangkan item yang memiliki nilai terendah menyatakan bahwa 

“Saya ingin produk Noera Collagen Drink memiliki harapan yang orang lain akan 
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mengkonsumsi produk yang sama”. Berdasarkan item tersebut menyatakan bahwa 

bahwa content marketing melalui platform media sosial dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen. Peran minat beli tercermin dari seringnya mengunjungi 

platform media sosial Noera Collagen Drink dan dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Responden yang sering mengunjungi platform media sosial Noera 

Collagen Drink cenderung memiliki minat beli yang tinggi terhadap produk 

sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Keputusan pembelian 

tercermin dalam penentuan pilihan Noera Collagen Drink melalui berbagai 

pertimbangan yang berasal dari informasi yang dapat mempengaruhi minat beli 

konsumen. Responden yang memutuskan memilih Noera Collagen Drink melalui 

berbagai pertimbangan yang diperoleh dari informasi cenderung memiliki minat 

beli yang lebih tinggi terhadap produk sehingga mempengaruhi keputusan 

pembelian. Dan dalam penelitian ini, content marketing mendapatkan hasil positif 

dan signifikan. Konten Noera Collagen Drink memperlihatkan manfaat dari 

produk tersebut, dimana membuat para konsumen jika mengkonsumsi akan 

mendapatkan kulit yang lebih sehat, selain itu juga memperlihatkan harga. 

Dimana harga produk Noera Collagen Drink yang ditawarkan kepada konsumen 

sangat terjangkau dibandingkan produk collagen lainnya. Hal tersebut memicu 

konsumen untuk meningkatkan minatnya guna membeli. Maka dari itu, penjual 

atau perusahaan sudah melakukan strategi content marketing cukup baik yang 

berdampak positif untuk meningkatkan minat beli konsumen dan berdampak pada 

keputusan pembelian.  
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 Dalam islam juga ada beberapa ayat Al-Qur’an yang menjelaskan terkait 

keputusan pembelian persepektif islam. Sebagai mana umat islam yang beriman, 

mereka mengakui akan hakikat iman dan hakikat agama tanpa ada dusta 

keindahan inilah yang dimaksud dengan keputusan pembelian hamba kepada 

rabbnya sebagai firman Allah dalam Q.S AL-Isra 26-27 berikut: 

ٖ  حَقَّه الۡقُرۡبٰ  ذَا وَاٰتِ  بِيۡلِ  وَابۡنَ  وَالۡمِسۡكِيۡنَ   رۡ  وَلَا  السَّ رًا  تُ بَذِ  ريِۡنَ  اِنَّ  ٢٦ تَ بۡذِي ۡ ا الۡمُبَذِ   اِخۡوَانَ  كَانُ وۡۤۡ

ٖ   الشَّيٰطِيۡنِ  ٖ  لرَِب هِ الشَّيۡطٰنُ  وكََانَ    ٢٧ كَفُوۡراً  

Artinya: “Dan berikanlah haknya kepada dekat, juga kepada orang miskin dan 

orang yang dalam perjalanan; dan janganlah kamu menghambur-hamburkan 

(hartamu) secara boros. Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah 

saudara setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya.” 

 Ayat Al-Qur’an diatas jika dikaitkan dengan keputusan pembelian ini 

adalah bahwa perusahaan yang berkonsentrasi penuh pada pelanggannya, maka 

sebisanya melayani dan memahami dengan baik kemauan konsumen. Perusahaan 

harus mendahulukan aspek-aspek penting dari pelayanan yang dianggap 

konsumen paling penting, karena yang memberikan penilaian terakhir terhadap 

kualitas pelayanan adalah konsumen. Perusahaan yang selalu mengutamakan 

pelanggan dapat menciptakan persepsi pelanggan yang baik bagi perusahaan, 

merasa lebih diperhatikan sehingga dapat memicu keputusan pembelian   

7. Pengaruh Brand Image Melalui Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara tidak langsung brand image 

melalui minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian, miat beli dapat dimediasi pengaruh brand image 

melalui minat beli terhadap keputusan pembelian. Apabila dilihat dari kolom t-
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statistics yang memiliki nilai sebesar 3.031 lebih besar dari t-tabel > 1,96. Dan 

jika dilihat dari nilai p-values sebesar 0.002 < 0.05 maka dinyatakan brand image 

melalui minat beli terhadap keputusan pembelian pada produk Noera Collagen 

Drink.  

 Dalam penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu yang dikemukakan 

Dewi (2019) yang berjudul “Pengaruh Quality Product, Brand Image, dan 

Celebrity Endorser Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Melalui Minat 

Beli Sebagai Variabel Intervening.” Berdasarkan hasil pengujian variabel brand 

image melalui minat beli terhadap keputusan pembelian dengan hasil analisis uji t 

sebesar 3.498 > t-tabel 1,96 dengan signifikasi sebesar 0.001 < 0.05. brand image 

adalah apa yang dipersepsikan oleh para konsumen dengan melihat gambaran 

pada suatu merek yang telah dipercaya.  

Pada variabel Brand Image item paling tinggi oleh responden menyatakan bahwa 

“Saya merasa produk Noera Collagen Drink memiliki reputasi yang baik”. 

Sedangkan nilai mean item terendah “Saya menyukai produk Noera Collagen 

Drink karena melekat dibenak konsumen”.  Pada variabel Minat Beli item paling 

tinggi oleh responden menyatakan bahwa “Saya sering mengunjungi platform 

media sosial Noera Collagen Drink”. Sedangkan nilai mean item terendah "Saya 

menyukai tindakan konsumen yang memiliki selera utama pada produk Noera 

Collagen Drink yang diinginkan”. Pada variabel keputusan pembelian terdapat 

item yang memiliki penilaian tertinggi menyatakan bahwa “Saya memantapkan 

pilihan Noera Collagen Drink melalui berbagai pertimbangan yang didapat dari 

suatu informasi”, sedangkan item yang memiliki nilai terendah menyatakan 
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bahwa “Saya ingin produk Noera Collagen Drink memiliki harapan yang orang 

lain akan mengkonsumsi produk yang sama”. Berdasarkan item tersebut brand 

image yang baik, seperti yang tercermin dalam item diatas, minat beli konsumen 

yang sering mengunjungi platform media sosial Noera Collagen Drink cenderung 

memiliki minat beli yang tinggi terhadap produk tersebut, dan hal ini dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Peran keputusan pembelian konsumen, 

seperti yang tercermin dalam item dapat mempengaruhi minat beli konsumen. 

Konsumen yang memantapkan pilihan Noera Collagen Drink melalui berbagai 

pertimbangan yang didapat dari suatu informasi cenderung memiliki minat beli 

yang tinggi terhadap produk tersebut, dan hal ini dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Dalam kesempatan ini, Noera Collagen Drink dapat memperkuat 

brand image mereka dengan membangun reputasi yang baik dan memperkuat 

minat beli konsumen melalui pengembangan brand image yang lebih baik dan 

strategi pemasaran yang lebih efektif. Selain itu, Noera Collagen Drink juga dapat 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen dengan memberikan informasi 

yang jelas dan akurat tentang produk mereka. Brand image yang diyakini oleh 

konsumen semakin tinggi pada produk Noera Collagen Drink, maka dapat 

menimbulkan keterkaitan sehingga dapat meningkatkan minat beli konsumen 

untuk membeli produk tersebut. Brand image yang digunakan oleh produk Noera 

Collagen Drink sebagai strategi marketing untuk produknya dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen sehingga secara otomatis akan berdampak pada keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 
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 Brand image dalam pandangan islam tertera dalam Al-Qur’an surat Al-Ahzab 

ayat 21, yakni:  

  اللَّٰ َ  وَذكََرَ  الْاٰخِرَ  وَالْيَ وْمَ  اللَّٰ َ  يَ رْجُوا كَانَ  لِ مَنْ  حَسَنَةن  اسُْوَةن  اللَّٰ ِ  رَسُوْلِ  فيْ  لَكُمْ  كَانَ  لَقَدْ 
  كَثِيْراً 

Artinya: “Sungguh pada (diri) Rasullah benar-benar ada suri teladan yang baik 

bagimu, (yaitu) bagi orang yang mengharap (rahmat) Allah dan (kedatangan) hari 

kiamat serta banyak mengingat Allah.” 

 Ayat tersebut menjelaskan Rasullah memberi contoh melalui cara beliau 

berdagang untuk membangun sebuah brand image yakni penampilan. Yaitu 

dengan tidak membohongi pelanggan, baik menyangkut besaran (kuantitas) 

maupun kualitas. 
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  BAB V 

  PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan ihasil ipengujian idata imenggunakan iaplikasi iSmartPLS 

iv.4 imengenai ipengaruh iContent iMarketing idan iBrand iImage 

iTerhadap iKeputusan iPembelian idengan iMinat iBeli iSebagai iVariabel 

iMediasi isehingga idari ihasil ianalisis idan ipembahasan idapat 

idisimpulkan ibahwa: 

1. Content Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 

Hal ini menunjukkan konten Noera Collagen Drink yg mampu 

membangun komunitas antar konsumen mampu meningkatkan 

keputusan pembelian. Namun sayangnya konten di media sosial Tiktok 

kurang menarik bagi konsumen. Dan berdasarkan hasil yang diperoleh 

menunjukkan bahwa responden lebih sering melihat produk Noera 

Collagen Drink melalui media TikTok dari pada platform lainnya, yang 

dapat disimpulkan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Noera Collagen Drink Di Jawa Timur.  

2. Brand Image berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal 

tersebut dikarenakan produk Noera Collagen Drink mempunyai daya 
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tarik sendiri presentasi menarik yang dapat memberikan kepuasan 

konsumen Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 

3. Content Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal ini bahwa 

semakin baik content marketing maka akan meningkatkan minat beli 

konsumen produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 

4. Brand Image berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal ini 

dikarenakan brand image pada produk Noera Collagen Drink sangat 

familiar ditelinga konsumen dan menggugah minat beli mereka 

terhadap suatu produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. 

5. Minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal ini 

karena minat beli konsumen pada produk Noera Collagen Drink di 

Jawa Timur mencerminkan keinginan konsumen untuk membeli 

produk tersebut. Maka, sebagai konsumen dapat meningkatkan minat 

beli terhadap produk tersebut sehingga mempengaruhi keputusan 

pembelian.  

6. Content Marketing melalui minat beli secara tidak langsung 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

produk Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal tersebut 

dikarenakan bahwa dengan munculnya minat beli konsumen dapat 

meningkatkan keputusan pembelian. 
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7. Brand Image melalui minat beli secara tidak langsung berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk 

Noera Collagen Drink di Jawa Timur. Hal tersebut dikarenakan minat 

beli merupakan kemungkinan seseorang atau konsumen untuk 

membeli suatu produk. Dan keputusan pembelian konsumen untuk 

membeli suatu produk dapat dipengaruhi oleh minat beli. 

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian diatas maka saran yang dapat disampaikan peneliti 

yaitu sebagai berikut:  

1. Dari hasil analisis dari penelitian ini menyatakan bahwa content 

marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli. Disarankan kepada perusahaan atau pengusaha online untuk 

mempertahankan strategi agar dapat menarik minat konsumen untuk 

membeli produk Noera Collagen Drink. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa, setiap konsumen memiliki minat yang sama dapat melakukan 

interaksi antar konsumen untuk melakukan pembelian produk Noera 

Collagen Drink. Kemudian, didapati juga hasil yang menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran konten melalui media sosial TikTok kurang 

menarik dan membuat konsumen kurang tertarik untuk melihat Noera 

Collagen Drink. Hal itu, bagi perusahaan untuk meningkatkan promosi 

melalui media TikTok. Selain itu, TikTok juga bisa memperhatikan 

mengenai konsep iklan, content creator, untuk lebih bisa diterima oleh 

konsumen. Karena keputusan pembelian konsumen terhadap suatu 
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produk dapat di dorong dari tingkat minat beli pada seorang 

konsumen. Apabila minat beli konsumen meningkat, maka keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen juga akan mengalami 

peningkatan yang signifikan. 

2. Untuk peneliti selanjutnya sebaiknya dapat menggunakan variabel 

mediasi selain minat beli dalam memediasi pengaruh content 

marketing dan brand image, terhadap keputusan pembelian agar 

mendapatkan pengaruh yang lebih besar sebagai variabel mediasi 

antara variabel bebas terhadap variabel terikatnya, lalu sebaiknya 

menggunakan teori – teori yang kuat dan ditambah lagi referensinya 

serta objek yang lebih luas. 
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Lampiran 2 Kuesioner Penelitian 

KUESIONER PENELITIAN SKRIPSI 

Assalamualaikum Wr. Wb. 

 Dengan segala hormat, Saya Yuan Lara Atma Agatha selaku mahasiswi jurusan 

Manajemen (2020) Fakultas Ekonomi UIN Maulana Malik Ibrahim Malang. 

Dalam rangka penyusunan skripsi, saya memohon kesediaan saudara/i untuk 

berpartisipasi dalam mengisi seluruh pertanyaan yang ada dalam kuesioner 

penelitian saya yang berjudul Pengaruh Content Marketing dan Brand Image 

Terhadap Keputusan Pembelian dengan Minat Beli Sebagai Variabel 

Mediasi (Studi Kasus Noera Collagen Drink di Jawa Timur). Adapun untuk 

kriteria yang ditentukan adalah sebagai berikut: 

1. Responden merupakan pengguna aplikasi TikTok. 

2. Responden pernah melihat konten Noera Collagen Drink di platform 

TikTok 

3. Responden pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink 

4. Berdomisili di Jawa Timur 

Dalam pengisian kuesioner, berikut petunjuk yang dapat saudara/i gunakan untuk 

mengisi kuesioner peneilitian ini:  

1. Bacalah setiap butir pertanyaan dengan cermat  

2. Isilah setiap pertanyaan dengan jujur, karena dalam hal ini tidak ada 

jawaban salah atau benar  

3. Pilihlah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan pendapat atau 

keadaan anda pada salah satu jawaban yang telah disediakan sebagai 

berikut:  

1= STS (Sangat Tidak Setuju)  

2= TS (Tidak Setuju) 

3= N (Netral)  

4= S (Setuju)  

5=SS (Sangat Setuju) 



120 

 

 
 

Semua data yang terkumpul akan terjamin kerahasiannya dan hanya akan 

digunakan untuk kepentingan penelitian saja. Akhir kata saya ucapkan terima 

kasih atas perhatian dan kesediaan saudara/i dalam mengisi kuesioner ini. 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb 

Identitas Responden 

a. Screaening Responden 

a) Memiliki Aplikasi Tiktok 

Ya/Tidak 

b) Pernah melihat konten Noera Collagen Drink di platform 

TikTok 

Ya/Tidak 

c) Pernah mengkonsumsi Noera Collagen Drink 

Ya/Tidak 

b. Profil respinden 

a) Nama: 

b) Jenis Kelamin: 

• Laki-laki 

• Perempuan 

a) Usia: 

• 16-20 Tahun 

• 21-25 Tahun 

• 26-30 Tahun 

• 31-35 Tahun 

• Lebih dari 35 Tahun 

b) Pekerjaan: 

• Pelajar 

• Mahasiswa/i 

• PNS 

• Pekerja swasta 
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• Wiraswasta 

• Lainnya 

c) Daerah domisili: 

• Surabaya 

• Malang 

• Mojokerto 

• Pasuruan 

• Madiun 

 

A. Daftar Pertanyaan 

Variabel Content Marketing (X1) 
No Pertanyaan Alternatif jawaban 

STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

                            Content Creation 

1.  Saya merasa strategi pemasaran konten melalui media sosial 

TikTok sangat menarik. 

     

                             Content Sharing 

2.  Saya merasa pemasaran konten yang membagikan konten 

dengan orang lain dapat meningkatkan jangkauan konsumen 

     

                             Connecting 

3.  Saya menyukai kelompok orang yang memiliki minat yang 

sama dapat melakukan interaksi konsumen. 

     

                             Community Buildin 

4.  Saya merasa jaringan yang luas dapat membangun hubungan 

yang mengarah pada pembentukan komunikasi antar konsumen. 

     

 

Variabel Brand Image (X2) 
No Pertanyaan Alternatif jawaban 

STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

                         Strength of Brand Association   

1.  Saya menyukai produk Noera Collagen Drink karena melekat 

dibenak konsumen. 

     

2.  Saya merasa produk Noera Collagen Drink memiliki reputasi 

yang baik. 

     

                              Favorability of Brand Association 

3.  Saya merasakan produk Noera Collagen Drink sesuai yang 

diharapkan konsumen 

     

4.  Saya menyukai iklan pada produk Noera Collagen Drink berisi 

kalimat yang menarik dan tidak membosankan 

     

5.  Saya merasa informasi pada produk Noera Collagen Drink jelas      

                            Uniqueness of Brand Association 

6.  Saya merasa produk Noera Collagen Drink memiliki keunikan 

sendiri 
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7.  Saya menyukai produk Noera Collagen Drink mempunyai daya 

tarik sendiri 

     

 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
No Pertanyaan Alternatif jawaban 

STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

                          Kemantapan dalam memilih produk 

1.  Saya memantapkan pilihan Noera Collagen Drink melalui 

berbagai pertimbangan yang didapat dari suatu informasi 

     

                           Kebiasaan dalam membeli produk 

2.  Saya menemukan konsumen dipengaruhi oleh teman, keluarga, 

dan orang terdekat saat mengkonsumsi produk Noera Collagen 

Drink 

     

                          Memberikan rekomendasi produk 

3.  Saya ingin produk Noera Collagen Drink memiliki harapan yang 

orang lain akan mengkonsumsi produk yang sama 

     

                                 Melakukan pembelian 

4.  Saya merasa puas mengkonsumsi produk Noera Collagen Drink      

 

Variabel Minat Beli (Z) 
No Pertanyaan Alternatif jawaban 

STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

                      Minat Transaksional 

1.  Saya berminat membeli produk Noera Collagen Drink      

2.  Saya menyukai setiap konsumen berbagi informasi tentang 

produk Noera Collagen Drink 

     

                        Minat Preferensial 

3.  Saya menyukai tindakan konsumen yang memiliki selera utama 

pada produk Noera Collagen Drink yang diinginkan 

     

4.  Saya menyukai produk Noera Collagen Drink      

                        Minat Eksploratif 

5.  Saya berusaha mencari atau menemukan informasi tentang Noera 

Collagen Drink 

     

6.  Saya sering mengunjungi platform media sosial Noera Collagen 

Drink 

     

 

  



123 

 

 
 

Lampiran 3 Data Kuesioner 

a) Content Marketing (X1) 
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NO CM1 CM2 CM3 CM4 

1 4 3 4 4 

2 5 4 5 5 

3 5 4 5 5 

4 5 2 4 4 

5 4 3 5 5 

6 4 3 5 5 

7 4 3 3 4 

8 4 3 5 5 

9 5 4 4 5 

10 3 3 5 5 

11 4 3 5 5 

12 4 3 4 4 

13 4 5 5 4 

14 4 4 5 5 

15 5 3 5 5 

16 5 3 4 4 

17 5 3 4 5 

18 5 4 5 4 

19 5 4 5 5 

20 5 2 5 4 

21 5 4 5 5 

22 5 3 5 5 

23 5 4 5 5 

24 4 4 5 4 

25 5 2 5 3 

26 4 3 5 5 

27 4 3 5 4 

28 4 3 4 5 

29 4 3 3 5 

30 5 4 4 4 

31 4 3 3 3 

32 3 3 3 3 

33 5 3 5 4 

34 5 5 5 4 

35 4 4 5 4 

36 5 3 4 4 

37 3 3 4 3 

38 4 3 4 4 

39 5 4 4 4 

40 5 4 5 5 

41 4 2 5 4 

42 2 4 2 3 

43 5 3 5 5 

44 4 4 4 4 

45 3 4 3 3 

46 4 2 4 4 

47 5 3 5 5 

48 4 3 3 4 

49 4 3 4 4 

50 3 3 2 2 

51 3 4 4 3 

52 3 3 4 3 

53 4 3 4 3 

54 5 3 5 5 

55 3 5 2 3 

56 4 4 4 4 

57 5 3 5 4 

58 3 3 4 3 

59 4 3 3 4 

60 5 4 4 4 

61 2 4 2 1 

62 5 2 5 5 

63 3 4 3 4 

64 3 3 4 5 

65 4 4 5 4 

66 4 4 4 4 

67 5 2 5 4 

68 3 3 4 4 

69 3 3 4 4 

70 5 3 5 4 

71 3 3 4 4 

72 4 4 4 5 

73 4 3 4 5 

74 4 3 5 4 

75 5 3 4 4 

76 4 5 4 3 

77 3 4 5 4 

78 5 3 4 5 

79 5 3 5 5 

80 4 3 5 5 

81 4 4 4 5 
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82 3 4 3 3 

83 5 2 5 5 

84 5 4 4 4 

85 5 3 5 5 

86 5 4 5 5 

87 4 4 3 3 

88 4 2 5 5 

89 5 3 5 5 

90 4 3 5 5 

91 3 3 4 3 

92 4 3 3 3 

93 4 4 5 4 

94 5 3 5 5 

95 5 3 5 5 

96 4 3 4 5 

97 5 5 5 5 

98 4 4 5 4 

99 4 3 4 4 

100 4 3 5 4 

101 4 3 5 4 

102 4 4 5 5 

103 4 4 4 4 

104 4 2 4 5 

105 4 4 5 5 

106 4 3 4 4 

107 4 4 5 5 

108 4 4 3 3 

109 4 2 4 5 

110 5 3 4 5 

111 4 3 4 4 

112 4 3 5 4 

113 5 3 5 4 

114 4 4 4 4 

115 5 3 5 4 

116 4 3 5 3 

117 5 3 5 4 

118 5 5 4 4 

119 3 4 4 5 

120 3 3 4 4 

121 4 3 4 4 

122 4 3 4 4 

123 4 4 5 4 

124 4 4 3 3 

125 2 2 3 4 

126 4 4 2 3 

127 4 3 3 4 

128 4 4 4 4 

129 5 4 5 4 

130 4 2 3 4 

131 4 3 4 5 

132 4 3 4 4 

133 4 3 4 4 

134 4 3 4 4 

135 3 4 3 3 

136 3 3 4 3 

137 3 3 3 4 

138 4 3 4 4 

139 3 5 3 3 

140 4 4 3 4 

141 4 3 4 4 

142 4 3 4 4 

143 4 3 4 4 

144 4 4 4 4 

145 4 4 4 4 

146 3 2 4 3 

147 5 4 5 4 

148 3 3 3 4 

149 2 4 2 3 

150 3 4 5 5 

151 1 2 1 1 

152 4 3 3 3 

153 4 3 3 3 

154 3 3 3 3 

155 4 3 4 3 

156 4 4 3 4 

157 4 3 3 3 

158 3 3 3 4 

159 4 3 3 4 

160 3 5 3 4 

161 4 4 4 4 

162 3 3 3 4 

163 3 3 3 4 



126 

 

 

 

164 4 3 4 4 

165 3 4 3 4 

166 5 4 5 5 

167 3 2 3 4 

168 4 4 4 3 

169 3 3 3 4 

170 2 4 2 1 

171 3 4 4 4 

172 4 2 3 3 

173 3 3 4 4 

174 4 3 2 4 

175 4 3 3 2 

176 4 3 3 4 

177 3 4 4 3 

178 3 3 4 4 

179 3 3 3 4 

180 2 3 5 1 

181 4 5 3 3 

182 4 4 4 3 

183 5 3 5 5 

184 3 3 3 3 

185 4 3 4 5 

186 3 4 3 3 

187 2 4 3 4 

188 3 2 4 4 

189 4 4 3 4 

190 4 3 4 3 

191 3 4 3 3 

192 3 4 4 5 

193 4 2 3 5 

194 4 3 4 3 

195 4 3 3 3 

196 3 3 3 3 

197 3 3 3 4 

198 4 4 4 4 

199 4 3 3 4 

200 1 3 2 4 

201 3 3 4 4 

202 4 5 3 4 

203 4 4 3 4 

204 4 3 5 5 

205 4 3 4 5 

206 4 3 3 3 

207 3 4 4 3 

208 4 4 4 4 

209 3 2 2 2 

210 3 4 4 4 

b) Brand Image (X2) 

No BI.1 BI.2 BI.3 BI.4 BI.5 B1.6 B1.7 

1 5 4 5 5 4 3 5 

2 4 5 4 5 4 3 5 

3 5 4 4 5 5 4 4 

4 5 4 5 4 4 5 5 

5 4 5 5 4 3 3 5 

6 5 5 5 4 4 3 4 

7 5 5 4 5 4 4 5 

8 5 4 5 5 4 4 4 

9 4 3 3 4 3 3 4 

10 5 5 5 4 3 3 4 

11 4 5 5 5 5 5 4 

12 4 5 4 5 3 5 5 

13 5 5 5 5 5 2 5 

14 5 5 5 5 4 3 5 
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15 4 4 4 5 2 4 5 

16 5 4 3 3 4 3 5 

17 5 4 5 5 3 3 5 

18 5 5 5 5 4 4 4 

19 5 4 4 4 4 3 4 

20 4 5 5 4 2 2 4 

21 5 5 5 4 4 4 5 

22 5 5 5 5 4 3 5 

23 5 5 5 5 4 3 4 

24 5 5 4 4 5 4 5 

25 4 3 3 3 4 5 3 

26 5 5 4 4 3 3 5 

27 5 5 5 5 4 3 5 

28 4 5 4 5 4 4 4 

29 5 5 5 4 4 4 5 

30 4 5 5 5 3 3 5 

31 4 4 4 4 3 3 5 

32 4 3 3 3 5 5 3 

33 4 4 4 5 3 5 4 

34 3 4 3 3 5 2 3 

35 3 3 3 3 4 3 4 

36 3 4 4 4 2 4 4 

37 4 2 2 4 4 3 4 

38 3 4 3 3 3 3 4 

39 4 4 4 5 4 4 5 

40 5 5 5 5 4 3 5 

41 4 3 5 4 2 2 3 

42 3 4 2 1 4 4 3 

43 5 4 5 5 4 3 5 

44 3 5 3 5 4 3 3 

45 3 3 3 3 5 4 3 

46 4 3 2 4 4 5 4 

47 4 4 5 4 3 3 4 

48 3 2 3 5 4 3 5 

49 3 4 4 4 4 4 4 

50 1 1 1 1 4 4 3 

51 5 4 4 4 3 3 4 

52 4 3 4 3 3 3 3 

53 4 3 3 4 5 5 4 

54 5 3 3 5 3 5 3 

55 4 4 4 3 5 2 3 
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56 3 3 3 4 4 3 4 

57 3 4 4 4 2 4 4 

58 3 4 3 3 4 3 2 

59 2 4 3 4 3 3 3 

60 4 4 4 4 4 4 3 

61 2 2 2 2 4 3 2 

62 5 4 4 4 2 2 5 

63 4 4 4 4 4 4 5 

64 4 5 4 5 4 3 5 

65 5 4 4 5 4 3 5 

66 3 3 3 4 5 4 4 

67 5 4 5 4 4 5 4 

68 5 5 5 5 3 3 5 

69 5 4 4 4 4 3 4 

70 4 5 5 4 4 4 4 

71 5 5 4 3 4 4 4 

72 4 5 4 5 3 3 4 

73 5 4 4 4 3 3 5 

74 4 4 4 4 5 5 4 

75 3 3 3 4 3 5 3 

76 3 4 3 3 5 2 3 

77 5 5 4 4 4 3 4 

78 4 4 4 5 2 4 4 

79 5 5 5 5 4 3 5 

80 4 5 4 5 3 3 5 

81 4 4 5 4 4 4 5 

82 3 3 3 3 4 3 3 

83 5 5 5 5 2 2 5 

84 4 4 4 3 4 4 4 

85 5 5 5 5 4 3 5 

86 5 5 5 5 4 3 5 

87 4 5 5 5 5 4 5 

88 4 5 4 5 4 5 4 

89 4 4 4 5 3 3 4 

90 4 5 5 5 4 3 5 

91 2 3 3 4 4 4 3 

92 3 4 4 4 4 4 4 

93 5 5 4 4 3 3 4 

94 4 5 5 4 3 3 5 

95 5 5 5 4 5 5 5 

96 4 5 5 4 3 5 5 
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97 4 4 4 4 5 2 5 

98 5 5 4 4 4 3 4 

99 4 5 5 4 2 4 4 

100 2 3 3 2 4 3 3 

101 4 4 4 3 3 3 4 

102 4 4 5 5 4 4 5 

103 4 5 5 5 4 3 5 

104 4 5 4 4 2 2 5 

105 5 5 5 4 4 4 4 

106 4 4 5 4 4 3 5 

107 4 4 4 5 4 3 5 

108 4 4 4 3 5 4 4 

109 4 3 4 4 4 5 4 

110 4 4 5 5 3 3 5 

111 5 4 4 4 4 3 4 

112 4 4 5 4 4 4 4 

113 4 5 4 4 4 4 5 

114 4 5 4 4 3 3 4 

115 4 4 5 3 3 3 3 

116 3 4 4 4 5 5 4 

117 4 5 4 4 3 5 3 

118 4 4 4 4 5 2 4 

119 4 4 5 4 4 3 4 

120 4 4 4 4 2 4 4 

121 4 5 4 4 4 3 4 

122 4 4 4 5 3 3 5 

123 4 4 4 4 4 4 4 

124 3 2 4 3 4 3 3 

125 2 5 4 5 2 2 2 

126 3 4 3 4 4 4 4 

127 4 4 4 3 4 3 5 

128 4 3 3 3 4 3 3 

129 4 4 5 4 5 4 5 

130 4 3 4 4 4 5 4 

131 5 3 3 2 3 3 3 

132 4 4 4 4 4 3 4 

133 4 4 4 4 4 4 5 

134 3 4 4 4 4 4 4 

135 3 3 3 3 3 3 3 

136 4 4 4 4 3 3 3 

137 3 3 4 2 5 5 3 



130 

 

 

 

138 5 4 4 4 3 5 4 

139 3 4 3 4 5 2 4 

140 4 4 4 3 4 3 4 

141 4 4 4 4 2 4 4 

142 4 4 4 4 4 3 4 

143 3 4 3 3 3 3 3 

144 4 4 4 4 4 4 3 

145 4 4 4 4 4 3 4 

146 3 4 3 3 2 2 3 

147 4 5 4 5 4 4 4 

148 5 3 4 2 4 3 2 

149 2 2 3 4 4 3 4 

150 2 5 3 4 5 4 4 

151 1 1 1 1 4 5 1 

152 4 3 3 3 3 3 3 

153 3 4 3 3 4 3 3 

154 3 4 2 4 4 4 3 

155 3 4 3 4 4 4 3 

156 2 4 3 4 3 3 3 

157 4 3 3 3 3 3 3 

158 4 3 4 3 5 5 3 

159 4 3 4 3 3 5 3 

160 3 4 3 4 5 2 3 

161 4 4 4 4 4 3 4 

162 3 4 3 3 2 4 3 

163 4 4 4 4 4 3 4 

164 4 4 4 4 3 3 3 

165 5 3 4 3 4 4 3 

166 4 4 4 4 4 3 4 

167 2 3 2 3 2 2 3 

168 4 3 4 3 4 4 3 

169 3 4 3 4 4 3 3 

170 1 2 1 2 4 3 1 

171 3 4 3 4 5 4 3 

172 4 3 3 3 4 5 4 

173 4 3 4 3 3 3 3 

174 3 4 2 3 4 3 4 

175 3 3 4 3 4 4 4 

176 4 3 3 4 4 4 3 

177 2 3 5 1 3 3 1 

178 3 4 4 4 3 3 3 
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179 3 4 3 3 5 5 3 

180 4 3 5 2 3 5 3 

181 3 4 3 3 5 2 3 

182 4 3 3 3 4 3 4 

183 5 5 5 5 2 4 5 

184 4 3 3 3 4 3 3 

185 3 2 3 2 3 3 3 

186 3 4 3 4 4 4 3 

187 3 2 5 3 4 3 5 

188 3 4 4 3 2 2 4 

189 3 4 3 3 4 4 3 

190 3 4 3 3 4 3 3 

191 4 3 3 4 4 3 3 

192 4 4 3 4 5 4 3 

193 4 5 3 5 4 5 3 

194 4 3 3 4 3 3 4 

195 4 3 3 3 4 3 3 

196 4 4 4 4 4 4 4 

197 3 3 4 3 4 4 4 

198 3 3 3 4 3 3 4 

199 4 3 3 4 3 3 4 

200 4 3 5 4 5 5 5 

201 3 4 4 4 3 5 4 

202 4 1 3 2 5 2 4 

203 4 4 4 4 4 3 3 

204 4 3 5 4 2 4 4 

205 4 3 4 5 4 3 4 

206 3 3 3 4 3 3 3 

207 4 4 5 4 4 4 4 

208 3 3 3 4 4 3 4 

209 2 2 2 2 2 2 2 

210 3 4 4 4 4 4 4 

 

c) Keputusan Pembelian 

NO Y1 Y2 Y3 Y4 

1 4 3 3 4 

2 4 3 4 3 

3 3 3 4 3 

4 4 2 5 5 

5 3 3 3 3 

6 4 3 3 4 

7 2 2 2 2 

8 3 4 3 4 

9 4 3 4 4 
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10 4 3 3 3 

11 3 5 4 5 

12 4 4 4 3 

13 5 2 4 3 

14 3 2 2 2 

15 5 3 4 5 

16 3 4 4 4 

17 4 3 4 3 

18 5 5 4 4 

19 4 4 3 4 

20 3 3 3 3 

21 3 3 3 3 

22 4 3 3 4 

23 4 3 4 3 

24 3 3 4 3 

25 4 2 5 5 

26 3 3 3 3 

27 4 3 3 4 

28 2 2 2 2 

29 3 4 3 4 

30 4 3 4 4 

31 4 3 3 3 

32 3 5 4 5 

33 4 4 4 3 

34 5 2 4 3 

35 3 2 2 2 

36 5 3 4 5 

37 3 4 4 4 

38 4 3 4 3 

39 5 5 4 4 

40 4 4 3 4 

41 3 3 3 3 

42 3 3 3 3 

43 4 3 3 4 

44 4 3 4 3 

45 3 3 4 3 

46 4 2 5 5 

47 3 3 3 3 

48 4 3 3 4 

49 2 2 2 2 

50 3 4 3 4 

51 4 3 4 4 

52 4 3 3 3 

53 3 5 4 5 

54 4 4 4 3 

55 5 2 4 3 

56 3 2 2 2 

57 5 3 4 5 

58 3 4 4 4 

59 4 3 4 3 

60 5 5 4 4 

61 4 4 3 4 

62 3 3 3 3 

63 3 3 3 3 

64 4 3 3 4 

65 4 3 4 3 

66 3 3 4 3 

67 4 2 5 5 

68 3 3 3 3 

69 4 3 3 4 

70 2 2 2 2 

71 3 4 3 4 

72 4 3 4 4 

73 4 3 3 3 

74 3 5 4 5 

75 4 4 4 3 

76 5 2 4 3 

77 3 2 2 2 

78 5 3 4 5 

79 3 4 4 4 

80 4 3 4 3 

81 5 5 4 4 

82 4 4 3 4 

83 3 3 3 3 

84 3 3 3 3 

85 4 3 3 4 

86 4 3 4 3 

87 3 3 4 3 

88 4 2 5 5 

89 3 3 3 3 

90 4 3 3 4 

91 2 2 2 2 
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92 3 4 3 4 

93 4 3 4 4 

94 4 3 3 3 

95 3 5 4 5 

96 4 4 4 3 

97 5 2 4 3 

98 3 2 2 2 

99 5 3 4 5 

100 3 4 4 4 

101 4 3 4 3 

102 5 5 4 4 

103 4 4 3 4 

104 3 3 3 3 

105 3 3 3 3 

106 4 3 3 4 

107 4 3 4 3 

108 3 3 4 3 

109 4 2 5 5 

110 3 3 3 3 

111 4 3 3 4 

112 2 2 2 2 

113 3 4 3 4 

114 4 3 4 4 

115 4 3 3 3 

116 3 5 4 5 

117 4 4 4 3 

118 5 2 4 3 

119 3 2 2 2 

120 5 3 4 5 

121 3 4 4 4 

122 4 3 4 3 

123 5 5 4 4 

124 4 4 3 4 

125 3 3 3 3 

126 3 3 3 3 

127 4 3 3 4 

128 4 3 4 3 

129 3 3 4 3 

130 4 2 5 5 

131 3 3 3 3 

132 4 3 3 4 

133 2 2 2 2 

134 3 4 3 4 

135 4 3 4 4 

136 4 3 3 3 

137 3 5 4 5 

138 4 4 4 3 

139 5 2 4 3 

140 3 2 2 2 

141 5 3 4 5 

142 3 4 4 4 

143 4 3 4 3 

144 5 5 4 4 

145 4 4 3 4 

146 3 3 3 3 

147 3 3 3 3 

148 4 3 3 4 

149 4 3 4 3 

150 3 3 4 3 

151 4 2 5 5 

152 3 3 3 3 

153 4 3 3 4 

154 2 2 2 2 

155 3 4 3 4 

156 4 3 4 4 

157 4 3 3 3 

158 3 5 4 5 

159 4 4 4 3 

160 5 2 4 3 

161 3 2 2 2 

162 5 3 4 5 

163 3 4 4 4 

164 4 3 4 3 

165 5 5 4 4 

166 4 4 3 4 

167 3 3 3 3 

168 3 3 3 3 

169 4 3 3 4 

170 4 3 4 3 

171 3 3 4 3 

172 4 2 5 5 

173 3 3 3 3 
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174 4 3 3 4 

175 2 2 2 2 

176 3 4 3 4 

177 4 3 4 4 

178 4 3 3 3 

179 3 5 4 5 

180 4 4 4 3 

181 5 2 4 3 

182 3 2 2 2 

183 5 3 4 5 

184 3 4 4 4 

185 4 3 4 3 

186 5 5 4 4 

187 4 4 3 4 

188 3 3 3 3 

189 3 3 3 3 

190 4 3 3 4 

191 4 3 4 3 

192 3 3 4 3 

193 4 2 5 5 

194 3 3 3 3 

195 4 3 3 4 

196 2 2 2 2 

197 3 4 3 4 

198 4 3 4 4 

199 4 3 3 3 

200 3 5 4 5 

201 4 4 4 3 

202 5 2 4 3 

203 3 2 2 2 

204 5 3 4 5 

205 3 4 4 4 

206 4 3 4 3 

207 5 5 4 4 

208 4 4 3 4 

209 3 3 3 3 

210 3 3 3 3 
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d) Minat Beli 

NO MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 MB6 

1 3 4 3 3 4 3 

2 4 3 3 3 3 4 

3 4 3 4 4 3 3 

4 4 3 5 5 5 3 

5 4 3 3 4 3 3 

6 4 3 3 3 4 3 

7 5 5 5 5 5 5 

8 4 3 4 4 4 4 

9 4 4 4 4 3 4 

10 4 3 3 3 3 3 

11 4 2 5 4 5 4 

12 3 4 4 4 4 4 

13 4 3 5 4 1 3 

14 2 3 3 2 3 3 

15 4 3 5 4 5 3 

16 5 4 5 4 4 4 

17 4 3 3 3 3 3 

18 3 3 4 4 4 4 

19 4 4 4 3 3 3 

20 4 2 3 3 3 2 

21 4 4 3 3 3 3 

22 3 4 3 3 4 3 

23 4 3 3 3 3 4 

24 4 3 4 4 3 3 

25 4 3 5 5 5 3 

26 4 3 3 4 3 3 

27 4 3 3 3 4 3 

28 5 5 5 5 5 5 

29 4 3 4 4 4 4 

30 4 4 4 4 3 4 

31 4 3 3 3 3 3 

32 4 2 5 4 5 4 

33 3 4 4 4 4 4 

34 4 3 5 4 1 3 

35 2 3 3 2 3 3 

36 4 3 5 4 5 3 

37 5 4 5 4 4 4 

38 4 3 3 3 3 3 
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39 3 3 4 4 4 4 

40 4 4 4 3 3 3 

41 4 2 3 3 3 2 

42 4 4 3 3 3 3 

43 3 4 3 3 4 3 

44 4 3 3 3 3 4 

45 4 3 4 4 3 3 

46 4 3 5 5 5 3 

47 4 3 3 4 3 3 

48 4 3 3 3 4 3 

49 5 5 5 5 5 5 

50 4 3 4 4 4 4 

51 4 4 4 4 3 4 

52 4 3 3 3 3 3 

53 4 2 5 4 5 4 

54 3 4 4 4 4 4 

55 4 3 5 4 1 3 

56 2 3 3 2 3 3 

57 4 3 5 4 5 3 

58 5 4 5 4 4 4 

59 4 3 3 3 3 3 

60 3 3 4 4 4 4 

61 4 4 4 3 3 3 

62 4 2 3 3 3 2 

63 4 4 3 3 3 3 

64 3 4 3 3 4 3 

65 4 3 3 3 3 4 

66 4 3 4 4 3 3 

67 4 3 5 5 5 3 

68 4 3 3 4 3 3 

69 4 3 3 3 4 3 

70 5 5 5 5 5 5 

71 4 3 4 4 4 4 

72 4 4 4 4 3 4 

73 4 3 3 3 3 3 

74 4 2 5 4 5 4 

75 3 4 4 4 4 4 

76 4 3 5 4 1 3 

77 2 3 3 2 3 3 

78 4 3 5 4 5 3 

79 5 4 5 4 4 4 
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80 4 3 3 3 3 3 

81 3 3 4 4 4 4 

82 4 4 4 3 3 3 

83 4 2 3 3 3 2 

84 4 4 3 3 3 3 

85 3 4 3 3 4 3 

86 4 3 3 3 3 4 

87 4 3 4 4 3 3 

88 4 3 5 5 5 3 

89 4 3 3 4 3 3 

90 4 3 3 3 4 3 

91 5 5 5 5 5 5 

92 4 3 4 4 4 4 

93 4 4 4 4 3 4 

94 4 3 3 3 3 3 

95 4 2 5 4 5 4 

96 3 4 4 4 4 4 

97 4 3 5 4 1 3 

98 2 3 3 2 3 3 

99 4 3 5 4 5 3 

100 5 4 5 4 4 4 

101 4 3 3 3 3 3 

102 3 3 4 4 4 4 

103 4 4 4 3 3 3 

104 4 2 3 3 3 2 

105 4 4 3 3 3 3 

106 3 4 3 3 4 3 

107 4 3 3 3 3 4 

108 4 3 4 4 3 3 

109 4 3 5 5 5 3 

110 4 3 3 4 3 3 

111 4 3 3 3 4 3 

112 5 5 5 5 5 5 

113 4 3 4 4 4 4 

114 4 4 4 4 3 4 

115 4 3 3 3 3 3 

116 4 2 5 4 5 4 

117 3 4 4 4 4 4 

118 4 3 5 4 1 3 

119 2 3 3 2 3 3 

120 4 3 5 4 5 3 
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121 5 4 5 4 4 4 

122 4 3 3 3 3 3 

123 3 3 4 4 4 4 

124 4 4 4 3 3 3 

125 4 2 3 3 3 2 

126 4 4 3 3 3 3 

127 3 4 3 3 4 3 

128 4 3 3 3 3 4 

129 4 3 4 4 3 3 

130 4 3 5 5 5 3 

131 4 3 3 4 3 3 

132 4 3 3 3 4 3 

133 5 5 5 5 5 5 

134 4 3 4 4 4 4 

135 4 4 4 4 3 4 

136 4 3 3 3 3 3 

137 4 2 5 4 5 4 

138 3 4 4 4 4 4 

139 4 3 5 4 1 3 

140 2 3 3 2 3 3 

141 4 3 5 4 5 3 

142 5 4 5 4 4 4 

143 4 3 3 3 3 3 

144 3 3 4 4 4 4 

145 4 4 4 3 3 3 

146 4 2 3 3 3 2 

147 4 4 3 3 3 3 

148 3 4 3 3 4 3 

149 4 3 3 3 3 4 

150 4 3 4 4 3 3 

151 4 3 5 5 5 3 

152 4 3 3 4 3 3 

153 4 3 3 3 4 3 

154 5 5 5 5 5 5 

155 4 3 4 4 4 4 

156 4 4 4 4 3 4 

157 4 3 3 3 3 3 

158 4 2 5 4 5 4 

159 3 4 4 4 4 4 

160 4 3 5 4 1 3 

161 2 3 3 2 3 3 
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162 4 3 5 4 5 3 

163 5 4 5 4 4 4 

164 4 3 3 3 3 3 

165 3 3 4 4 4 4 

166 4 4 4 3 3 3 

167 4 2 3 3 3 2 

168 4 4 3 3 3 3 

169 3 4 3 3 4 3 

170 4 3 3 3 3 4 

171 4 3 4 4 3 3 

172 4 3 5 5 5 3 

173 4 3 3 4 3 3 

174 4 3 3 3 4 3 

175 5 5 5 5 5 5 

176 4 3 4 4 4 4 

177 4 4 4 4 3 4 

178 4 3 3 3 3 3 

179 4 2 5 4 5 4 

180 3 4 4 4 4 4 

181 4 3 5 4 1 3 

182 2 3 3 2 3 3 

183 4 3 5 4 5 3 

184 5 4 5 4 4 4 

185 4 3 3 3 3 3 

186 3 3 4 4 4 4 

187 4 4 4 3 3 3 

188 4 2 3 3 3 2 

189 4 4 3 3 3 3 

190 3 4 3 3 4 3 

191 4 3 3 3 3 4 

192 4 3 4 4 3 3 

193 4 3 5 5 5 3 

194 4 3 3 4 3 3 

195 4 3 3 3 4 3 

196 5 5 5 5 5 5 

197 4 3 4 4 4 4 

198 4 4 4 4 3 4 

199 4 3 3 3 3 3 

200 4 2 5 4 5 4 

201 3 4 4 4 4 4 

202 4 3 5 4 1 3 
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203 2 3 3 2 3 3 

204 4 3 5 4 5 3 

205 5 4 5 4 4 4 

206 4 3 3 3 3 3 

207 3 3 4 4 4 4 

208 4 4 4 3 3 3 

209 4 2 3 3 3 2 

210 4 4 3 3 3 3 

 

Lampiran 4 Hasil Uji SmartPLS 4.0 

Analisis Outer Loading 

Analisis pertama 
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Analisis kedua 

Construct Reliability and Validity 

Discriminant Validity – Heterotrait – Monotrait Ratio (HTMT) – Matrix 
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Discriminant Validity – Cross loadings 

Inner Model 
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R-Square 

 

Path Coefficients  
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Lampiran 5 Lembar Bebas Plagiasi 
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Lampiran 6 Rekapan Bimbingan 
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