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ABSTRAK

Nama : Fransisca Chintya Permana
NPM : 6082001026
Judul : Pengaruh NCT 127 sebagai Brand Ambassador terhadap

Keputusan Pembelian Produk Pasta Gigi Click

Memiliki gigi yang sehat dan bersih merupakan impian semua orang
dikarenakan hal ini dapat menambah kepercayaan diri seseorang untuk
berkomunikasi tatap muka dengan orang lain atau saat mengambil foto. Tetapi,
pada saat memilih pasta gigi, banyak orang yang memilih merek pasta gigi yang
sudah mereka sudah pakai dan kenali sejak lama. Sebagai brand pasta gigi yang
baru berdiri, Click tentunya membutuhkan strategi untuk dapat bersaing dengan
merek kompetitor lainnya. Strategi yang digunakan oleh Click adalah dengan
menggunakan Brand Ambassador. Penelitian ini memiliki tujuan untuk
menemukan apakah ada pengaruh dari Brand Ambassador dalam Keputusan
Pembelian Produk Pasta Gigi Click dan bagaimana pengaruh dari Brand
Ambassador dalam Keputusan Pembelian Produk Pasta Gigi Click. Pendapat
responden mengenai NCT 127 sebagai Brand Ambassador Click juga menjadi
tujuan dari penelitian ini.

Penelitian ini menggunakan metodologi penelitian kuantitatif dimana
variabel Brand Ambassador diukur menggunakan VisCAP Model dan variabel
Keputusan Pembelian menggunakan lima proses dalam keputusan pembelian. Data
dalam penelitian ini dikumpulkan dari kuesioner yang disebarkan kepada 100
responden yang merupakan pengguna produk Click.

Berdasarkan hasil penelitian, NCT 127 memiliki performa yang sangat baik
sebagai Brand Ambassador Click. Dari hasil dari uji koefisien determinasi sudah
dilakukan, menunjukan adanya pengaruh positif pada NCT 127 sebagai Brand
Ambassador terhadap Keputusan Pembelian Produk Pasta Gigi Click sebesar
8.9%. Dari hasil regresi linier sederhana, menunjukan bahwa Brand Ambassador
memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. Walaupun pengaruh
yang diberikan tidak terlalu besar, tetapi hal ini dapat menjadi pertimbangan bagi
perusahaan untuk memakai Brand Ambassador untuk brand mereka.

Kata Kunci: Brand Ambassador, Keputusan Pembelian, Pasta Gigi
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ABSTRACT

Name : Fransisca Chintya Permana
Student ID : 6082001026
Title : The Influence of NCT 127 as a Brand Ambassador on Purchasing

Decision for Click’s Toothpaste Products

Having healthy and clean teeth is everyone’s dream because this can boost
someone’s confidence in communicating face to face with others or when taking a
picture. However, when choosing toothpaste, many people choose a brand that they
have already used and known for a long time. As a newly established toothpaste
brand, Click certainly needs a strategy to be able to compete with other
competitors in the same industry. Strategy used by Click is by using a Brand
Ambassador. This research has a purpose to find out whether there is an influence
from Brand Ambassador in Purchasing Decisions for Click’s Toothpaste Products
and how is the influence of the Brand Ambassador in Purchasing Decisions for
Click’s Toothpaste Products. Respondents’ opinions regarding NCT 127 as Click’s
Brand Ambassador is also the purpose of this research.

A quantitative research methodology was used in this research where the
Brand Ambassador variable is measured using the VisCAP Model and the
Purchase Decision variable is measured using the five processes in purchasing
decision. A survey was conducted to collect the data by distributing questionnaires
to 100 respondents who are Click's users.

Based on the research results, NCT 127 shows a very good performance as
a Brand Ambassador especially for Click’s products. From the simple regression
test, it shows that Brand Ambassador has a positive influence on Purchase
Decision. The coefficient of determination shows that Brand Ambassador has
influence on Purchasing Decision for Click’s toothpaste products of 8.9%. Even
though the influence given by Brand Ambassador in Purchasing Decision is not too
big, this still can be a consideration for companies to use Brand Ambassadors for
their brand.

Keywords: Brand Ambassador, Purchasing Decision, Toothpaste
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Setiap manusia tentunya ingin memiliki kesehatan tubuh yang sempurna.

Salah satu kesehatan yang perlu dipenuhi oleh semua orang adalah kesehatan gigi.

Jika seseorang memiliki gigi yang sehat dan bersih, orang tersebut akan lebih

percaya diri untuk berkomunikasi tatap muka dengan orang lain atau pada saat

mengambil foto. Salah satu cara untuk mencapai kesehatan gigi yang baik adalah

setiap orang perlu membersihkan gigi nya dengan pasta gigi dengan kandungan

yang baik bagi gigi.

Untuk produk pasta gigi, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi

penggunanya dalam pemilihan merek produk pasta gigi. Dalam penelitian yang

dilakukan oleh Rahim A., et al. (2022) menunjukan beberapa faktor yang

mempengaruhi pemilihan pasta gigi dalam hasil penelitian mereka yaitu merek

sebesar 55%, pilihan keluarga sebesar 48%, dan yang terakhir adalah iklan media

sebesar 40%. Orang - orang cenderung untuk memilih pasta gigi untuk kesehatan

gigi nya berdasarkan merek yang sudah terpercaya atau merek yang sudah dipakai

keluarga sejak lama. Dari preferensi konsumen dalam pemilihan pasta gigi, hal ini

menimbulkan tantangan baru bagi para merek pendatang baru, seperti yang dialami

oleh brand Click ini.
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Tabel 1.1 Merek Pasta Gigi yang Paling Sering Digunakan Responden Setahun

Terakhir (Maret 2023)

Sumber: databoks.katadata (Diakses pada 22 September 2023)

Berdasarkan data dari Tabel 1.1 diatas, dapat dilihat bahwa terdapat

beberapa merek pasta gigi di Indonesia. Pepsodent menduduki urutan pertama

dalam merek pasta gigi yang paling sering digunakan oleh masyarakat Indonesia

No Nama Merek Nilai (%)

1 Pepsodent 76

2 Ciptadent 8.2

3 CloseUp 5.6

4 Sensodyne 3.5

5 Formula 2

6 Enzim 1.3

7 Colgate 1.2

8 Darlie 0.4

9 Zact 0.4

10 Systema 0.4

11 Antiplaque 0.1

12 Lainnya 0.7
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selama setahun terakhir. Sebanyak 76% responden menggunakan merek Pepsodent

sebagai pasta gigi mereka. Pepsodent merupakan salah satu merek pasta gigi tertua

di Indonesia (Oktasari, 2019). Walaupun sudah berdiri lama, Pepsodent tetap

menjadi menduduki urutan pertama untuk produk pasta gigi di Indonesia sampai

sekarang. Dengan adanya kompetitor yang banyak dalam industri yang sama, dan

juga karakteristik pengguna pasta gigi, kedua hal ini cukup sulit bagi merek

pendatang baru, salah satunya merek Click untuk bersaing dengan para kompetitor.

Click merupakan sebuah merek pasta gigi lokal yang baru saja berdiri pada

tahun 2022 yang lalu. Click menghadirkan inovasi baru sebagai K-Oral Care

pertama di Indonesia yang berbeda dengan produk pasta gigi yang sudah beredar di

masyarakat. Terdapat suatu hal yang membuat produk pasta gigi dari Click ini

menjadi spesial dan baru yaitu mereka menggunakan Himalayan Salt dalam

produk mereka.

Himalayan salt merupakan salah satu bahan yang terdapat dalam produk

pasta gigi ini yang dapat membantu memutihkan gigi secara alami dan juga

membantu dalam mengatasi segala permasalahan gigi dan gusi. Klaim produk

pasta gigi Click yang mengatakan dapat membantu memutihkan gigi dalam waktu

14 hari, sebelumnya sudah teruji secara klinis. Klaim tersebut dapat dilihat pada

bagian belakang kemasan pasta gigi ini. Kelebihan produk dari Click ini adalah

mereka menawarkan tujuh varian produk antara lain yaitu Blackberry Mint untuk

Cavity Protection, Watermelon Mint untuk Sensitive Protection, Peach Mint untuk
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All Out Protection, Strawberry Mint untuk Gum Health Protection, Apple Mint

untuk Strong Enamel Protection, Passion Fruit Mint untuk Bacteria Fighter, dan

yang terakhir adalah Barley Mint untuk Fresh Breath.

Gambar 1.1 Kemasan Produk Pasta Gigi Click

Sumber: Observasi Penulis

Produk pasta gigi dari Click ini belum terjual di supermarket atau

minimarket. Para pelanggan hanya dapat membeli nya pada e-commerce mereka

seperti Shopee, Tokopedia, TiktokShop, Lazada, dan juga Blibli. Meskipun produk

ini tidak dapat ditemukan pada toko offline, tetapi produk ini sudah terjual dalam

jumlah yang sangat besar. Berdasarkan hasil observasi penulis pada tanggal 25

September 2022 pada platform e-commerce Shopee milik Click, penjualan terbesar

terdapat pada produk varian Peach Mint yang sudah terjual lebih dari 10.000



5

produk. Berikut merupakan tingkat penjualan untuk ketujuh produk pada kelima

platform e-commerce:

Tabel 1.2 Penjualan Produk Click di berbagai e-commerce

Nama Produk
Platform e-commerce

Shopee Tokopedia Tiktok
Shop

Lazada Blibli

Peach Mint 10.000+ 7.556 353 733 407

Barley Mint 8.700+ 4.168 97 267 193

Blackberry
Mint

6.400+ 3.063 100 273 154

Strawberry
Mint

4.000+ 2.177 77 211 93

Watermelon
Mint

5.100+ 2.713 95 231 118

Apple Mint 3.500+ 2.371 34 117 108

Passion Fruit
Mint

2.700+ 1.412 33 98 86

Sumber: Observasi Penulis

Sebagai brand yang baru saja berdiri, tentunya membutuhkan strategi

pemasaran yang baik untuk dapat bersaing dan bertahan dengan para

kompetitornya. Strategi yang dipakai oleh brand Click adalah dengan

menggunakan brand ambassador. Dengan menggunakan brand ambassador,

sebuah brand juga dapat membangun brand image yang positif bagi produk yang

mereka jual atau bagi perusahaan mereka. (Hariyanto dan Wijaya, 2022).
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Brand Ambassador atau Duta Merek menurut Greenwood (2012) dalam

jurnal Dewi, Edyanto, dan Siagian (2019) adalah seseorang yang memberikan

dukungan bagi suatu merek dari tokoh masyarakat populer (public figure).

Menurut Wang & Hariandja (2016), Brand Ambassador dapat membantu untuk

menciptakan sebuah hubungan emosional secara tidak langsung antara suatu merek

dengan konsumennya dimana dapat membangun citra produk yang akan

mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen.

Saat ini, sudah semakin banyak brand Indonesia yang memilih artis korea

untuk menjadi Brand Ambassador untuk brand mereka. Mulai dari brand skincare,

makeup, mie instan, pasta gigi, hingga bank. Hal ini dikarenakan mayoritas

masyarakat Indonesia sudah mengikuti Korean Wave atau Hallyu. Menurut Shim

(2006) dalam Kusbianto (2013) Korean Wave sudah disebarkan oleh Korea Selatan

sejak pertengahan tahun 1990 dan telah menyebar di Asia Tenggara seperti

Indonesia, Thailand, Vietnam, Malaysia, Eropa, serta seluruh dunia baru - baru ini.

Dengan menggunakan konsep K-Oral Care, tentu saja Click akan menggunakan

Brand Ambassador yang berasal dari Korea juga untuk membantu mereka dalam

menaikan penjualan mereka. Click resmi mengumumkan NCT 127 sebagai Brand

Ambassador untuk mereka pada tanggal 4 Juli 2022.

NCT 127 adalah sebuah sub-unit dari grup korea NCT yang debut pada 7

Juli 2016 dibawah agensi SM Entertainment. NCT 127 beranggotakan 9 anggota

yang terdiri dari Moon Taeil, Johnny Suh, Lee Taeyong, Nakamoto Yuta, Kim
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Doyoung, Jeong Jaehyun, Kim Jungwoo, Mark Lee, dan Lee Haechan. Walaupun

NCT 127 bermulai di Seoul, Korea Selatan, kepopuleran grup ini sudah mendunia

khususnya di Indonesia. Grup ini sudah memiliki berbagai tawaran dari berbagai

jenis brand sejak tahun 2016. Pada April 2020, NCT 127 secara resmi

menggantikan EXO sebagai Global Brand Ambassador untuk Nature Republic.

Terdapat 3 brand yang mengumumkan secara resmi untuk mengangkat NCT 127

sebagai Brand Ambassador pada bulan Juli Tahun 2022 yaitu Blibli, Puma Korea,

dan juga Click.

Gambar 1.2 Countries with the most K-Pop Fans

Sumber: blog.twitter.com (Diakses pada 20 September 2023)

Pada Gambar 1.2 tersebut, terlihat bahwa negara Indonesia menduduki

peringkat pertama dari 20 negara untuk “Countries with the most K-Pop fans” pada

tahun 2021. Data tersebut menunjukan bahwa pengaruh Korea sangatlah luas di

pasar Indonesia dimana banyak masyarakat Indonesia yang merupakan penggemar

dari berbagai grup boygroup atau girlgroup dari Korea. Beberapa grup dari Korea
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yang terkenal di Indonesia antara lain adalah BTS, NCT, Enhypen, EXO,

Blackpink, dan yang lainnya.

Gambar 1.3 Most Tweeted about K-Pop Artists Globally

Sumber: blog.twitter.com (Diakses pada 20 September 2023)

Dalam Gambar 1.2 tersebut, terlihat akun Twitter NCT yang bernama

@NCTsmtown juga menduduki peringkat kedua dalam “Most Tweeted about

K-pop artists globally”. Hal ini menunjukan bahwa NCT memiliki penggemar

yang banyak secara global. Dengan banyaknya penggemar yang dimiliki oleh NCT

127, hal ini memperkuat alasan Click untuk memilih NCT 127 sebagai Brand

Ambassador mereka dimana biasanya para fans atau penggemar umumnya akan

mendukung segala hal yang berkaitan dengan idolanya.

Ada beberapa peneliti sebelumnya yang melakukan penelitian mengenai

pengaruh Brand Ambassador terhadap keputusan pembelian. Salah satunya
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penelitian yang dilakukan oleh Hariyanto & Wijaya (2022), terdapat pengaruh

positif dan signifikan dari Brand Ambassador terhadap Purchase Decision produk

Under Armour di Jakarta.

Berdasarkan penjelasan dan fenomena yang sudah dijelaskan, maka penulis

melakukan penelitian berjudul “Pengaruh NCT 127 sebagai Brand Ambassador

terhadap Keputusan Pembelian Produk Pasta Gigi Click”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan, maka rumusan masalah

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pendapat responden mengenai NCT 127 sebagai Brand

Ambassador Click?

2. Apakah ada pengaruh dari NCT 127 sebagai Brand Ambassador pada

keputusan pembelian produk pasta gigi Click?

3. Bagaimana pengaruh dari NCT 127 sebagai Brand Ambassador pada

keputusan pembelian produk pasta gigi Click?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang sudah diuraikan, terdapat tujuan dari

penelitian yang dilakukan ini adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui pendapat responden mengenai NCT 127 sebagai Brand

Ambassador Click.
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2. Melihat apakah ada pengaruh NCT 127 sebagai Brand Ambassador pada

keputusan pembelian produk pasta gigi Click.

3. Melihat bagaimana pengaruh NCT 127 sebagai Brand Ambassador pada

keputusan pembelian produk pasta gigi Click.

1.4 Objek Penelitian

Click merupakan sebuah merek pasta gigi natural yang memberikan solusi

permasalahan gigi bagi masyarakat Indonesia. PT. Kino Indonesia Tbk. merupakan

sebuah perusahaan pabrik yang memproduksi berbagai produk, salah satunya

adalah produk dari Click. Produk Click ini merupakan K-Oral Care pertama yang

hadir di Indonesia. Konsep korea yang dipakai oleh brand ini merupakan konsep

yang baru dalam masyarakat Indonesia. Terdapat suatu hal yang membuat produk

pasta gigi dari Click ini menjadi spesial dan baru yaitu mereka menggunakan

Himalayan Salt dalam produk mereka.

Gambar 1.4 Logo Click

Sumber: Kino.co.id, diakses pada 31 Oktober 2023.



11

1.5 Manfaat Penelitian

Dari penelitian yang dilakukan, terdapat manfaat dari penulisan ini yaitu

sebagai berikut:

1. Untuk Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat membawa manfaat bagi perusahaan sebagai

masukan untuk mengembangkan potensi bisnis melalui strategi pemasaran

yang berkaitan dengan variabel yang ada dalam penelitian ini.

2. Untuk Penulis

Dengan dilakukannya penelitian ini, diharapkan penulis mendapatkan

pengetahuan dan wawasan yang lebih luas mengenai variabel yang dibahas

dalam penelitian ini.

3. Untuk Peneliti Selanjutnya

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan

wawasan yang lebih luas serta gambaran atau acuan untuk peneliti

selanjutnya yang akan membahas mengenai Brand Ambassador dan

Keputusan Pembelian.
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