
 

PENGARUH REVIEW PRODUK BRAND SCARLETT WHITENING MELALUI 

APLIKASI TIKTOK TERHADAP GAYA HIDUP KONSUMTIF  PADA MAHASISWA 

UNITRI 

 

  

SKRIPSI  

 

 

Diajukan Untuk Memenuhi Persyaratan 

Memperoleh Gelar Sarjana Ilmu Komunikasi 

 

 

OLEH  

MARIA ANJELINA MBEJO 

NIM : 2019230056 

 

 

 

PROGRAM STUDI ILMU KOMUNIKASI 

FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK 

UNIVERSITAS TRIBHUWANA TUNGGADEWI 

MALANG 

2023 



RINGKASAN  

 

Viral marketing adalah strategi pemasaran korporat fantastis yang melibatkan penyebaran 

konten melalui media sosial. Penelitian ini berupaya untuk menyelidiki dampak ulasan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa UNITRI saat menggunakan aplikasi TikTok, khususnya dengan 

fokus pada merek Scarlett Whitening. Metodologi penelitian yang berpijak pada filosofi 

positivisme sering digunakan untuk mempelajari populasi atau kelompok tertentu. Pendekatan ini 

memerlukan pengumpulan data dengan menggunakan instrumen penelitian dan melakukan 

analisis data kuantitatif/statistik. Tujuan utamanya adalah untuk menilai hipotesis yang telah 

dirumuskan. Peneliti sangat tertarik dengan konsep penggunaan prosedur nonprobability 

sampling. Peneliti menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa mahasiswa Unitri Malang mempunyai kesadaran 

yang kuat dalam membeli produk pemutih Scarlett. Mereka membuat penilaian pembelian 

berdasarkan umpan balik dari pelanggan sebelumnya yang telah membeli barang tersebut. 

Mahasiswa Unitri Malang suka membeli produk pemutih Scarlett karena tekstur produk merek 

Scarlett Whitening yang tidak lengket sehingga cepat meresap ke dalam kulit. Dari 100 peserta, 

46% menyatakan tidak setuju dengan pernyataan tersebut, sementara 54% menyatakan setuju. 

Berdasarkan temuan penelitian, terlihat bahwa 79% jawaban masuk dalam kelompok setuju, 

sedangkan 21% masuk dalam kategori tidak setuju. Dapat disimpulkan bahwa mahasiswa Unitri 

Malang memilih membeli produk pemutih Scart setelah membandingkannya, karena hal ini 

berdampak pada keputusan mereka untuk membeli produk tersebut. 

 

Kata kunci : Scarlett Whitening, Tik Tok, Gaya Hidup Konsumtif   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Tidak dapat dipungkiri bahwa Indonesia merupakan negara yang memiliki populasi 

pengguna internet yang signifikan dalam skala global. Berdasarkan data We Are Social, 

jumlah pengguna internet di Tanah Air mencapai total 204,7 juta orang pada Januari 2022. 

Data tersebut menunjukkan sedikit peningkatan sebesar 1,03% jika dibandingkan tahun 

sebelumnya. Pada Januari 2021, Indonesia memiliki jumlah pengguna internet yang 

mengesankan, yaitu mencapai total 202,6 juta orang. Jumlah pengguna internet di Indonesia 

terus meningkat selama lima tahun terakhir. Dibandingkan tahun 2018, terjadi peningkatan 

signifikan sebesar 54,25% pada jumlah pengguna internet nasional. 

Pada awal tahun 2022, diperkirakan sekitar 73,7% dari total penduduk Indonesia sudah 

memiliki akses terhadap internet. Berdasarkan statistik yang ada, diperkirakan jumlah 

penduduk Indonesia pada Januari 2022 berjumlah sekitar 277,7 juta jiwa. Pada tahun 2018, 

tingkat penetrasi internet di negara ini hanya mampu mencapai 50% dari seluruh penduduk. 

Hal ini menunjukkan bahwa tingkat penetrasi internet nasional mengalami peningkatan yang 

signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Kami mohon agar pemerintah terus memberikan 

dukungan guna meningkatkan aksesibilitas internet di seluruh tanah air. Di zaman modern 

saat ini, internet dapat menjadi alat yang berharga bagi individu untuk mendapatkan informasi 

dengan mudah, baik untuk kebutuhan pendidikan, bisnis, atau rekreasi. 

Di Scarlett Whitening, kami khusus menyediakan produk perawatan wajah dan tubuh 

yang mendapat izin dari BPOM. Produk perawatan wajah Scarlett menjadi cukup populer di 

banyak platform media sosial. Scarlett Whitening menyediakan berbagai produk, seperti 

produk perawatan tubuh, perawatan, dan perawatan wajah. Serum dan pembersih wajah 

merupakan contoh produk untuk perawatan wajah. Shower scrub, body lotion, dan body scrub 

merupakan contoh produk perawatan tubuh. Terakhir, kondisioner dan sampo yang terbuat 

dari garam laut digunakan untuk perawatan rambut. 

Viral Marketing adalah cara terbaik bagi perusahaan untuk memaparkan produk mereka 

secara efisien dan cepat kepada klien. Viral marketing adalah strategi pemasaran korporat 

fantastis yang melibatkan penyebaran pesan melalui platform media sosial (Monica, 2019:42). 

Menjamurnya materi video yang dibuat oleh pengguna di platform media sosial, khususnya 



TikTok, yang mempromosikan produk-produk Scarlett sangatlah mengesankan. Hal ini 

menunjukkan dengan jelas bagaimana Scarlett menggunakan teknik pemasaran viral untuk 

meningkatkan kesadaran produk dan menjamin kebahagiaan klien. Sungguh luar biasa melihat 

orang-orang menerima tren yang selaras dengan gaya hidup mereka. 

   Gaya hidup siswa mempunyai arti yang sangat penting. Banyak anak pada umumnya 

yang mendambakan penampilan cantik. Mentalitas konsumtif dapat digambarkan sebagai 

tindakan memanfaatkan produk atau jasa tanpa memikirkan tujuannya, hanya untuk 

kesenangan pribadi. Perilaku ini menyebabkan individu mengabaikan kebutuhan aktual 

mereka dan hanya fokus mengikuti tren saat ini. Gaya hidup dapat digambarkan sebagai cara 

seseorang mengelola keuangannya dan bagaimana mereka memprioritaskan waktu, di antara 

faktor-faktor lainnya. Sesuai penelitian Kolter (2013:45). 

Kehidupan siswa mungkin mengalami perubahan, namun perubahan ini tidak 

disebabkan oleh pergeseran tuntutan selama masa pubertas. Sebaliknya, bukan lagi orang tua 

yang menjadi panutan utama, melainkan individu yang biasanya menjadi pemberi pengaruh 

utama (Fudyartanta, 2014: 210). Hal ini menyebabkan anak meniru perilaku orang lain di 

sekitarnya. Fenomena ini banyak terjadi pada remaja yang sering bersosialisasi dengan teman 

sekelasnya. Dalam pertemuan tersebut, remaja sering kali terlibat dalam perbincangan tentang 

berbagai topik, seperti gaya hidup pelajar. Remaja biasanya menunjukkan minat untuk 

memanfaatkan barang yang sama dengan temannya. 

Remaja sebagai pelajar seringkali menunjukkan kualitas tertentu seperti senang 

berbelanja, berdandan, dan mencari kekaguman. Kecenderungan ini mungkin mengarah pada 

perilaku konsumeris. Menurut pandangan Sumartono dalam Devya (2015:63), perilaku 

konsumen ditandai dengan adanya pergeseran dari pengambilan keputusan yang logis ke arah 

tuntutan yang sudah menjadi tidak rasional. Perilaku konsumtif dapat terlihat pada individu 

yang melakukan pembelian melebihi kebutuhan sebenarnya atau didorong oleh keinginan. 

Banyak pelajar yang memilih membelanjakan uangnya untuk membeli barang-barang 

kosmetik yang populer dan terkenal, yang terkadang disebut kosmetik bermerek. Siswa yang 

berperilaku konsumtif dapat mengalami dampak perubahan gaya hidup yang dapat 

menimbulkan perbedaan antara kebutuhan esensial dan kebutuhan non-esensial.  

Citra merek adalah komponen penting lainnya yang mungkin berdampak pada niat 

membeli kembali. Anka (2015:132) menegaskan bahwa reputasi suatu perusahaan 



mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kemungkinan pelanggan akan kembali 

membeli barang atau jasa selanjutnya di masa yang akan datang. Pendapat ini semakin 

didukung oleh temuan penelitian Miranda dan Nurdasila pada tahun 2020 yang menunjukkan 

bahwa citra merek secara signifikan dan positif mempengaruhi kecenderungan pelanggan 

untuk melakukan lebih banyak pembelian. Oleh karena itu, penting bagi bisnis untuk 

menemukan strategi untuk mempertahankan dan meningkatkan citra merek produk mereka. 

Hal ini tidak hanya akan berkontribusi untuk meningkatkan kemungkinan pelanggan membeli 

kembali produk, tetapi juga berfungsi sebagai sarana untuk meningkatkan persepsi merek 

secara keseluruhan (Rahmanda & Farida, 2021), (Wang & Tsai, 2014). 

Peristiwa masa lalu menciptakan kenangan yang mempunyai pengaruh terhadap 

perilaku konsumen. Perilaku konsumen seringkali menjadi kebiasaan sebagai akibat dari 

pengalaman emosional sebelumnya yang kemudian diulangi oleh pelanggan. Berdasarkan 

temuan Kusdyah (2014:52), niat membeli kembali mengacu pada perilaku konsumen ketika 

mereka menemukan bahwa suatu produk atau jasa memenuhi harapan mereka. Hal ini 

menyebabkan keinginan mereka untuk membeli dan menggunakan produk atau layanan yang 

sama lagi di masa depan. Dengan terpenuhinya ekspektasi tersebut maka pembeli akan 

merasakan kepuasan terhadap barang Scarlett. Konsumen akan mempunyai kesempatan bagus 

untuk mempertimbangkan membeli produk Scarlett sekali lagi. Berdasarkan latar belakang 

diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian ini dengan judul “Pengaruh Riview 

Produk Brand Scarlett Whitening Melalui Aplikasi Tiktok Terhadap Gaya Hidup Konsumtif 

Dalam Membeli Produk Pada Mahasiswa UNITRI”. 

 

1.2. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah diberikan, maka rumusan masalah penelitian ini 

adalah untuk mengkaji bagaimana pengaruh review produk merek pemutih Scarlett pada 

aplikasi TikTok terhadap perilaku belanja mahasiswa UNITRI dan gaya hidup konsumen 

mereka secara keseluruhan. 

1.3. Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana evaluasi produk brand Scarlett 

Whitening pada aplikasi TikTok mempengaruhi kebiasaan belanja mahasiswa UNITRI dan 

gaya hidup konsumtifnya. 



1.4. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada pihak : 

1. Bagi peneliti 

Penelitian ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman tentang bagaimana evaluasi 

produk pada aplikasi TikTok, khususnya merk Scarlet Whitening, berdampak pada 

kebiasaan belanja mahasiswa UNITRI dan gaya hidup konsumtif mereka. Studi ini 

kemungkinan akan memberikan wawasan berharga dalam bidang ini. 

2. Bagi perusahaan 

Tujuan kami adalah agar pelanggan menganggap studi ini sebagai informasi yang 

berguna untuk dipertimbangkan saat melakukan pembelian. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Para peneliti berpendapat bahwa calon mahasiswa yang ingin mempelajari topik terkait 

dapat memperoleh manfaat besar dari penelitian kami. 
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