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MOTTO  

 

 

Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila kamu telah selesai 

(dari suatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan yang lain). 

QS. Al-Insyirah: 6-7 

 

Terkadang orang dengan masa lalu paling kelam akan menciptakan masa depan paling cerah. 

Umar bin Khattab 

 

Berproses lambat belum tentu juga gagal, tergesa-gesa pun belum tentu berhasil,  

yang jelas jangan berhenti tetap tekun dan teruslah maju. 

Erma Nursuciati 
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RINGKASAN 

 

 

 

 

Berbagai inovasi dan strategi di lakukan oleh pemasar dan para penyedia layanan 

online shop, seperti Wardah untuk menarik hati para pengguna telepon pintar (smart 

phone) untuk melakukan keputusan pembelian Strategi itu mutlak diperlukan saat 

konsumen yang diincar tidak dapat melakukan pembelian secara langsung, sebagaimana 

terjadi di masa pandemi Covid 19. Strategi yang di lakukan oleh pemasar tersebut antara 

lain denga teknik viral marketing dan digital marketing.Tentu saja teknik tersebut 

sangat dipengaruhi oleh kepercayaan konsumen (e-trust) yang diharuskan membayar 

sebelum menerima pesanan, padahal konsumen tidak dapat melihat atau menyentuh 

produk nyata yang ditawarkan kecuali melihat lewat gambar.. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yaitu data yang dapat dihitung 

berupa angka-angka. Penelitian dengan metode kuantitatif ini dimaksudkan untuk  

mengetahui  pengaruh  viral marketing, digital marketing dan kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian produk Skincare Wardah di masa pandemi covid 19 (studi kasus 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Unmuh Ponorogo Angkatan 2018). Analisis data 

penulis lakukan diawali dengan pengumpulan dan pengolahan data berupa  kuesioner  

tertutup  dengan  skala  likert  dimana alternatif  jawaban nilai 1 sampai dengan 5 

pemberian skor dilakukan atas jawaban pertanyaan baik mengenai  viral marketing (X1), 

digital marketing (X2) dan kepercayaan (X3)   maupun  keputusan pembelian  (Y). 

Berdasarkan hasil pembahasan sesuai dengan data yang dikelola dengan model 

analisis regresi linear berganda disimpulkan bahwa; Berdasarkan hasil uji t variabel 

independen Viral Marketing, diperoleh nilai t hitung >  t table (9,140 < 2,048), maka Ho 

ditolak, artinya terdapat pengaruh Viral Marketing terhadap  Keputusan Pembelian 

Produk Skincare Wardah di Masa Pandemi Covid 19. Digital Marketing, diperoleh nilai 

t hitung > t tabel  (2,178 > 2,048) maka Ho ditolak, artinya terdapat pengaruh Digital 

Marketing terhadap  Keputusan Pembelian Produk Skincare Wardah di Masa Pandemi 

Covid 19. Kepercayaan, diperoleh nilai t hitung > t table (6.200 > 2,048) maka Ho ditolak, 

artinya terdapat pengaruh Kepercayaan terhadap  Keputusan Pembelian Produk 

Skincare Wardah di Masa Pandemi Covid 19. 

Sementara berdasarkan hasil uji F variabel dependen Keputusan Pembelian, 

diperoleh nilai F hitung > F tabel  (19,757 > 2,95) maka Ho ditolak, artinya terdapat 

pengaruh Viral Marketing, Digital Marketing dan Kepercayaan secara bersama-

sama/simultan terhadap  Keputusan Pembelian Produk Skincare Wardah di Masa 

Pandemi Covid 19.  

.  

 

Key Word:  Viral Marketing, Digital Marketing, Kepercayaan, Keputusan  

Pembelian
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