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PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUIJI

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh pemasaran digital terhadap
keputusan pembelian video on demand Netflix yang dimediasi oleh loyalitas merek
dengan kasus pelajar di Yogyakarta. Data penelitian ini diperoleh dengan
menggunakan kuesioner yang disebarkan menggunakan Google Form. Teknik
pengambilan sampel adalah purposive sampling dan data diperoleh dari 103
responden. Data diolah menggunakan model regresi Macro Hayes PROCESS di
SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran digital tidak berpengaruh
langsung terhadap keputusan pembelian video on demand Netflix. Pemasaran
digital berpengaruh terhadap loyalitas merek dan loyalitas merek berpengaruh
terhadap keputusan pembelian video on demand Netflix. Loyalitas merek
memediasi pengaruh pemasaran digital terhadap keputusan pembelian video on

demand Netflix.

Kata kunci: digital marketing, keputusan pembelian, loyalitas merek, PROCESS by

Hayes.
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ABSTRACT

This research aims to examine the effect of digital marketing to purchasing decision
for Netflix video on demand mediated by brand loyalty with the case of students in
Yogyakarta. This research data was obtained using a questionnaire distributed
using Google Form. The sampling technique was purposive sampling and data was
obtained from 103 respondents. Data were processed using Macro Hayes
PROCESS regression model in SPSS. The result of this research results show that
digital marketing has no direct effect to purchasing decision for Netflix video on
demand. Digital marketing has effect brand loyalty and brand loyalty has effect to
purchasing decision for Netflix video on demand. Brand loyalty mediate affect

digital marketing to purchasing decision for Netflix video on demand.

Keywords: digital marketing, purchasing decisions, brand loyalty, PROCESS by

Hayes
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Latar Belakang

Kemajuan teknologi digital menjadikan penggunaan internet meningkat. Hal ini
mendorong munculnya inovasi baru dari berbagai penyedia jasa transaksi bisnis
melalui internet, seperti e-commerce. E-commerce merupakan suatu proses jual
beli yang dilakukan secara online melalui media elektronik. E-commerce menurut
(Turban et al., 2015) adalah proses membeli, menjual, atau memperdagangkan data,
barang, atau jasa melalui internet.

Kemajuan teknologi digital juga memberikan dampak pada perkembangnya
bisnis yang menawarkan jasa layanan streaming video berbasis video on demand
(VOD) seperti layanan streaming video Viu, Netflix, Disney+ Hotstar, Vidio, Iflix,
dan lain-lain. Dalam penelitian ini, peneliti memilih perusahaan Netflix sebagai
objek penelitian. Karena Netflix merupakan salah satu layanan streaming yang

banyak digemari oleh kalangan remaja saat ini.

Netflix telah hadir di Indonesia pada tahun 2016 dan semenjak saat itu jumlah
pelanggan terus bertambah dari tahun ke tahun. Netflix juga merupakan platform
video on demand (VOD) yang pada saat ini sangat dikenal oleh kalangan manapun,
dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Gabrie Luvia, Jessica dan Arvin Lim
(2022) menyatakan bahwa jumlah pelanggan yang tersebar di berbagai negara
sebanyak 200 juta pelanggan. Untuk jumlah pelanggan Netflix di Indonesia per
Januari 2021  diperkirakan  berjumlah  850.000 orang  (sumber:

databoks.katadata.co.id).

Netflix merupakan platform layanan streaming video berbayar yang berasal

dari Amerika Serikat yang menawarkan berbagai konten menarik mulai dari video,
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film, serial televisi, dokumenter, dan program televisi orisinal. Platform streaming
video Netflix juga terus mencatat peningkatan jumlah pelanggan (subscriber).
Berdasarkan data terbaru dari Databoks, gambar di bawah ini menunjukkan jumlah
pelanggan Netflix telah mencapai 238,39 juta orang secara global pada kuartal 11-
2023. Berdasarkan wilayahnya, jumlah pelanggan Netflix pada kuartal 11-2023
paling banyak berada di wilayah Eropa, Timur Tengah, dan Afrika dengan total

79,81 juta pelanggan Netflix.

Sebagai salah satu platform video on demand yang sangat diminati, Netflix
perlu memastikan kualitas layanannya di masa depan, dengan memanfaatkan
digital marketing sebagai sarana untuk mempromosikan produknya. Digital
marketing menurut Coviello et al. (2001:26) adalah bagaimana internet dan
teknologi interaktif lainnya digunakan untuk membangun dan menghubungkan

komunikasi antara bisnis dan pelanggan yang telah dipilih.

Netflix memberikan kebebasan kepada pelanggannya untuk mengatur secara
mandiri konten yang akan ditonton. Pemasaran yang dilakukan oleh Netflix ini
dapat meningkatkan loyalitas pelanggan untuk dapat lebih sering menggunakan
layanannya. Faktor pembentuk loyalitas pelanggan adalah kesadaran merek dan
citra merek, kepercayaan pelanggan terhadap merek. Kepercayaan diartikan
sebagai kesediaan untuk bergantung pada pihak lain yang dipercaya (Ishak &
Luthfi, 2011).

Pemasaran media sosial dapat meningkatkan loyalitas merek karena melalui
media sosial perusahaan dapat menciptakan saluran komunikasi dua arah yang

langsung, interaktif dan menarik serta cepat dengan pelanggan (Hidayah, 2019).
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Loyalitas merek yang dihasilkan dari konsumen melalui pengalaman dan hubungan
emosional yang dimilikinya. Loyalitas konsumen didefinisikan sebagai keinginan
untuk menggunakan atau membeli kembali barang dan jasa yang dipilih di masa
depan (Kotler & Keller, 2016). Pelanggan yang loyal mempunyai perilaku
pembelian yang teratur dalam jangka waktu yang lama dan cenderung mempunyai
sikap positif terhadap penyedia produk atau jasa dan hanya mempertimbangkan
untuk menggunakan produk dan jasa tertentu ketika diperlukan (Srivastava & Rai,
2014).

Netflix berusaha untuk menjaga kepercayaan pelanggannya dengan berbagai upaya.
Kualitas layanan berperan penting dalam membangun loyalitas pelanggan
(Tjiptono (2014: 266). Menurut penelitian oleh Amalia et al. (2023:93), Netflix
terus meningkatkan kualitas layanan nya melalui penambahan fitur baru,
kemudahan penggunaan fitur, kuantitas, dan ketersediaan konten.

Melalui digital marketing, Netflix dapat meningkatkan loyalitas pelanggan
dalam mengambil keputusan pembelian pada layanan streaming video on demand
dengan meningkatkan kualitas layanan, meningkatkan citra merek dan melakukan
pemasaran melalui media sosial. Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Digital Marketing terhadap
Keputusan Pembelian Video on Demand Netflix di Mediasi oleh Loyalitas Merek:

Studi Kasus pada Mahasiswa di Yogyakarta”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang dapat dirumuskan masalah penelitian ini

sebagai berikut:
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Apakah digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian?
Apakah digital marketing berpengaruh terhadap loyalitas?

Apakah loyalitas merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian?
Apakah loyalitas merek memediasi pengaruh digital marketing terhadap

keputusan pembelian?

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah menguji:

1.

2.

Pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh digital marketing terhadap loyalitas merek.

Pengaruh loyalitas merek terhadap keputusan pembelian.

Loyalitas Merek memediasi pengaruh digital marketing terhadap keputusan

pembelian.

Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

1.

Bagi peneliti

Dalam penelitian ini peneliti dapat mengaplikasikan dan meningkatkan ilmu
pengetahuan dalam memahami berbagai macam teori yang telah didapatkan
selama berkuliah yang berkaitan dengan penelitian yang dilakukan
mengenai Pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan pembelian video
on demand Netflix Dimediasi oleh Loyalitas Merek: Studi Kasus pada

Mahasiswa di Yogyakarta.

2. Bagi pembaca
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Hasil dari penelitian ini diharapkan bisa memberikan tambahan wawasan
dan dapat menjadi salah satu sumber referensi bagi peneliti selanjutnya yang
menjadikan objek penelitian yang sama dengan penelitian ini berkaitan
dengan variabel digital marketing terhadap keputusan pembelian video on

demand Netflix dimediasi oleh loyalitas merek.
Kontribusi Penelitian

Adapun kontribusi dalam penelitian ini yaitu kontribusi teoritis dan kontribusi
praktis. Dimana dalam kontribusi teoritis pada hasil penelitian ini diharapkan dapat
membantu dalam pengembangan teori digital marketing tentang bagaimana strategi
digital marketing mempengaruhi perilaku konsumen dalam konteks layanan
streaming video Netflix. Penelitian ini dapat memperluas teori tentang loyalitas
merek pada layanan streaming video Netflix dan keputusan pembelian. Penelitian
ini juga diharapkan dapat memperluas pemahaman tentang konsep mediasi melalui
keterlibatan pelanggan sebagai mediator antara digital marketing dan keputusan

pembelian pada video on demand (VOD).

Sedangkan untuk kontribusi praktis pada penelitian ini diharapkan dapat
memberikan panduan bagi perusahaan-perusahaan layanan streaming video dalam
merancang strategi yang efektif untuk menarik dan mempertahankan pelanggan
pada platfom video on demand (VOD). Penelitian ini juga diharapkan dapat
memberikan wawasan dan dapat membantu dalam pengembangan pemasaran
dengan mempertimbangkan aspek kepuasan pelanggan serta meningkatkan

pengalaman pengguna pada platform video on demand (VOD).
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Gambaran Umum Objek Penelitian

Teori yang melandasi penelitian ini adalah teori Stimulus, Organism, Respon
(SOR). Menurut Hosland, et al (1953) dalam McQuail, (2010:467) teori SOR
berkeyakinan bahwa penyebab sikap yang berubah tergantung pada kualitas
rangsang yang berkomunikasi dengan organisme. Perubahan sikap atau respons
tergantung pada proses individu. Stimulus adalah informasi yang diberikan kepada
komunikan dan dapat diterima atau ditolak berdasarkan respons terhadap stimulus
tersebut. Berdasarkan model SOR dapat diasumsikan bahwa stimulus diterima,
organisme memproses dan menghasilkan kesiapan untuk bertindak sesuai dengan
stimulus yang diterima. Hal ini menyebabkan timbulnya efek tindakan berdasarkan

respons terhadap stimulus yang telah diberikan kepada penerima.

Menurut (Kotler, Kartajaya, Setiawan 2017) Pemasaran digital adalah suatu
tindakan dan advokasi serta hasil, sedangkan pemasaran tradisional memiliki fokus
yaitu memulai interaksi dengan pelanggan. Digital marketing adalah inti dari e-
business, di mana bisnis dapat lebih dekat dengan pelanggan dan memahami
mereka dengan lebih baik, meningkatkan nilai produk, memperluas jaringan
distribusi, dan meningkatkan angka penjualan. Dengan menggunakan kegiatan e-
marketing berbasis media digital seperti iklan berbasis web, iklan berafiliasi, dan
pengiklanan mesin pencari, digital marketing merupakan bagian penting dari e-
business. (Laudon dan Trave (2021), Turban, Whiteside, King, Outland. (2017),

Strauss dan Frost (2014), Taken (2012), Maingret (2021), Miles (2021).
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Menurut Chaffey (2013) yang dikutip dari (ES., Rahmi, & Aditya, 2017)
digital marketing adalah teknologi yang digunakan sebagai sarana untuk
memperluas pengetahuan konsumen dengan menyesuaikan dengan kebutuhan
mereka, sebagai bagian dari pemasaran. Menurut (ES. et al., 2017) digital
marketing merupakan kegiatan pemasaran yang menggunakan media berbasis
internet. Sedangkan menurut Sawicky (2016) yang dikutip dari (ES. et al., 2017)
digital marketing memanfaatkan teknologi digital untuk menciptakan saluran yang

efektif dalam mencapai tujuan perusahaan dengan memenuhi kebutuhan konsumen.

Keputusan pembelian mengharuskan pembeli untuk membuat pilihan dari
sejumlah penawaran, yang mengharuskan pembeli untuk bersikap tegas dan
memiliki pengetahuan yang luas. Menurut (Yuliani et al.,, 2021) konsumen
membuat pilihan untuk melakukan pembelian kembali ketika mereka harus
memutuskan antara memuaskan berbagai keinginan dan kebutuhan. Sebelum
mereka membuat keputusan untuk membeli sesuatu, seseorang harus mempelajari
tentang produk, membandingkan, dan mempertimbangkan. Proses ini yang

akhirnya menyebabkan mereka membuat keputusan pembelian (Tjiptono, 2012).

Menurut (Andriyani, Y., & Zulkarnaen, W., 2017:87) Keputusan pembelian
adalah tindakan pembelian yang dilakukan seseorang untuk menentukan pilihan
produk dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan. Ini mencakup langkah-
langkah seperti mengidentifikasi masalah, mencari informasi, evaluasi, membuat
keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. Keputusan pembelian adalah

tahap awal dimana konsumen memutuskan untuk membeli produk atau jasa
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tertentu, yang menjadi Langkah awal salam memenuhi kebutuhan dan keinginan

mereka (Ummat dan Hayuningtias, 2022).

Menurut (Mutia et al., 2018), semakin banyak pemasar yang berusaha
memahami perilaku konsumen untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Dengan
mengetahui perilaku konsumen, pemasar membuat strategi untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Loyalitas merek mencerminkan
kecenderungan yang konsisten dalam pembelian terhadap merek tertentu dari waktu
ke waktu, serta sikap positif terhadap sebuah merek tersebut (Aaker dalam Nagar

2009).

Kesetiaan yang kuat untuk membeli atau berlangganan suatu produk atau
jasa secara berkala di masa mendatang menghasilkan pembelian berulang dari
merek tersebut. Ini terjadi meskipun variabel situasional dan upaya pemasaran
dapat mempengaruhi perubahan perilaku (Broadbent, Bridson, Ferkins, dan
Rentschler (2010). Menurut Kotler dan Keller (2009) Loyalitas adalah keterikatan
yang kuat untuk terus membeli dan mendukung suatu produk atau layanan yang
disukai di waktu yang akan datang, walaupun ada kemungkinan perubahan perilkau

karena pengaruh situasional dan upaya pemasaran.

Video on Demand (VOD) adalah teknologi yang memungkinkan konten
video seperti film dan acara TV secara langsung kepada pelanggan individu untuk
ditonton secara instan. Dalam sistem VOD televisi kabel, konten video disimpan

dalam server pusat dengan format film digital. Setelah dipilih, server langsung

repository.stigeykpn.ac.id



PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUIJI

memulai streaming program tersebut dan pelanggan memiliki kemampuan untuk

mengontrol pemutaran seperti menjeda, memajukan dan memundurkan program.

Teknologi Video on demand (VOD) pertama kali digunakan dalam industri
penyiaran komersial oleh Hongkong Telecom pada tahun 1999. Oceanic Cable di
Hawaii kemudian mengikutinya pada tahun 2000 (A'yun, 2008). Saat ini, banyak
layanan video on demand di internet, seperti Netflix, Viu, dan lain-lain,
memungkinkan penggunanya menikmati konten video berbayar dari berbagai

genre, seperti horror, action, komedi, dan lainnya.

Netflix merupakan salah satu yang menggunakan layanan on demand ini
dengan membayar langganan secara bulanan tanpa batasan film yang ditonton serta
bersifat legal. Layanan on demand ini bisa menjadi salah satu value preposition
bagi Netflix yang dapat dinikmati secara online maupun offline yang sifatnya mirip
dengan youtube. Dalam melakukan streaming secara online artinya membutuhkan
koneksi internet dan pada saat offline dilakukan dengan mendwonload film terlebih
dahulu dan akan tersimpan di akun Netflix tersebut sehingga dapat ditonton

dimanapun.

Subscription video on demand (SVOD) adalah jenis hiburan di mana
pengguna membayar biaya langganan bulanan untuk mendapatkan akses langsung
ke berbagai konten streaming, seperti film, acara televisi, dan konten media lainnya,
tanpa jadwal penyiaran tertentu. Sejak tahun 2006, perusahaan seperti Netflix telah

memanfaatkan teknologi SVOD menjadi pemimpin dalam industri hiburan dimana
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permintaan layanan hiburan mereka bergantung pada SVOD diprediksi akan terus

bertambah.
Deskripsi Responden

Survey ini dilakukan pada mahasiswa yang menempuh pendidikan di Yogyakarta
yang menggunakan Netflix sebagai layanan streaming video berbayar. Dengan
kriteria responden berupa mahasiswa pengguna Netflix dengan rentang usia 18
tahun — 27 tahun. Peneliti mendapatkan responden dengan total sebanyak 105
responden, namun hanya 103 responden yang memenubhi kriteria yang dibutuhkan.
Dua responden tidak memenuhi kriteria penelitian karena, seorang responden
mengisi kuesioner tidak lengkap dan seorang responden mahasiswa Universitas

Diponegoro Semarang.

Hasil Uji T

Pada penelitian ini merumuskan 4 (empat) hipotesis. Hipotess pertama (H1)
menyatakan bahwa Digital Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
video on demand Netflix. Hipotesis ke dua (H2) menyatakan Digital Marketing
berpengaruh terhadap Loyalitas Merek pembelian video on demand Netflix.
Hipotesis ke tiga (H3) menyatakan Loyalitas Merek berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian video on demand Netflix. Hipotesis ke empat (H4)
menyatakan Loyalitas Merek memediasi pengaruh Digitas Marketing terhadap
Keputusan Pembelian video on demand Netflix.

Tabel 4. 10 berikut ini ringkasan nilai statistik hasil perhitungan SPSS untuk

menguji hipotesis pertama (H1), hipotesis ke dua (H2), dan hipotesis ke tiga (H3).
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Tabel 4. 1 Nilai Statistik Uji t

Pengaruh T p LLCI ULCI Keterangan
H1:DM > KP | 0,9695 | 0,3346 | -0,1343 | 0,3910 | Tidak Terbukti
H2:DM > LM | 8,1719 | 0,0000 | 0,6280 | 1,0306 | Terbukti
H3: LM > KP 5,3709 | 0,0000 | 0,2840 | 0,6158 | Terbukti

Sumber: Data diolah, 2024

Tabel 4.11 berikut ini menyajikan nilar statistik uji pengaruh tidak langsung

Direct Maketing terhadap Keputusan Pembelian.

Tabel 4. 2 Nilai Statistik Uji Tidak Langsung

Pengaruh BootLLCI BootULCI Keterangan
H4: DM > LM - KP 0,2271 0,5154 Terbukti
Sumber: Data diolah, 2024

Berikut ini adalah penjelasan terkait uji t dari masing-masing variabel:

1. Hasil uji hipotesis pertama (H1), nilai t adalah 0,9695 dengan probabilitas
0,3346. Nilai probabilitas 0,3346 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
Digital Marketing (DM) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
(KP).

2. Hasil uji hipotesis kedua (H2), nilai t adalah 8,1719 dengan probabilitas
0,000. Nilai probabilitas 0,0000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
Digital Marketing (DM) berpengaruh terhadap Loyalitas Merek (LM).

3. Hasil uji hipotesis ketiga (H3), nilai t adalah 5,3799 dengan probabilitas
0,0000. Nilai probabilitas 0,0000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa

Loyalitas Merek (LM) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (KP).
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4. Hasil uji hipotesis keempat (H4), nilai t adalah BootLLCI sebesar 0,2271
dan BootULCI sebesar 0,5154. Interval BootLLCI sebesar 0,2271 dan
BootULCI sebesar 0,5154 menunjukkan bahwa tidak ada nilai 0 di
dalamnya, menandakan bahwa Loyalitas Merek (LM) mampu memediasi

pengaruh Digital Marketing (DM) terhadap Keputusan Pembelian (KP).

Pembahasan

Hasil pengujian hipotesis pertama (H1) menghasilkan nilai t statistik variabel
Digital Marketing adalah 0,9695 dengan probabilitas 0,3346. Nilai probabilitas
0,3346 lebih besar dari 0,05 atau 5% menunjukkan bahwa variabel Digital
Marketing tidak berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. Dengan
demikian dapat diambil kesimpulan bahwa Digital Marketing tidak berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian Video on Demand Netflix pada mahasiswa di
Yogyakarta. Artinya, strategi perusahaan Netflix dalam memasarkan layanan
streaming video berbayar tidak mempengaruhi minat mahasiswa di Yogyakarta
untuk menggunakan Netflix sebagai layanan streaming video berbayar. Hipotesis

pertama (H1) penelitian ini tidak terbukti.

Penelitian sebelumnya oleh Listania & Ahmad (2023) dan Rika et al. (2023)
menunjukkan bahwa pengaruh digital marketing tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian. Penemuan penelitian ini didukung dan sejalan. Namun
terdapat beberapa penelitian sebelumnya yang menghasilkan kesimpulan berbeda
dengan hasil penelitian ini. Misalnya hasil penelitian yang dilakukan oleh (Mileva,

L dan DH, A. F, 2018) yang menyatakan bahwa pemasaran dengan menggunakan
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sosial terhadap konsumen melalui peningkatan pemasaran media sosial akan
menjadi lebih baik, dan ini akan membantu konsumen membuat keputusan yang

lebih baik tentang apa yang mereka beli.

Hasil pengujian hipotesis kedua (H2) menghasilkan nilai t statistik variabel
DM adalah 8,1719 dengan probabilitas 0,000. Nilai probabilitas 0,000 kurang dari
0,05 atau 5% menunjukkan bahwa variabel DM berpengaruh langsung terhadap
variabel LM. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa Digital Marketing
(DM) berpengaruh terhadap Loyalitas Merek (LM) Video on Demand Netflix pada
mahasiswa di Yogyakarta. Koefisien regresi DM bertanda positif artinya, semakin
bagus dan menarik strategi perusahaan Netflix dalam memasarkan layanan
streaming video berbayar, maka semakin tinggi pula minat mahasiswa di
Yogyakarta untuk terus berlangganan dan menggunakan Netflix sebagai layanan

streaming video berbayar. Hipotesis kedua (H2) penelitian ini terbukti.

Penemuan penelitian ini didukung dan sejalan, menurut Dyantina et al.
(2012), penelitian sebelumnya tentang loyalitas pelanggan menunjukkan bahwa
konsep loyalitas berdampak lebih besar pada perilaku daripada sikap; pelanggan
yang loyal akan menunjukkan perilaku pembelian yang konsisten dan teratur dari

unit pembuat atau pengambil keputusan.

Hasil pengujian hipotesis ketiga (H3) menghasilkan Nilai t statistik variabel
loyalitas merek (LM) adalah 5,3799 dengan probabilitas 0,000. Nilai probabilitas
0,000 kurang dari 0,05 atau 5% menunjukkan bahwa variabel LM berpengaruh

langsung terhadap variabel KP. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa
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Loyalitas Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Video on Demand
Netflix pada mahasiswa di Yogyakarta. Hipotesis ketiga (H3) penelitian ini

terbukti.

Koefisien regresi LM bertanda positif artinya, semakin setia mahasiswa untuk
terus menggunakan layanan video on demand Netflix, semakin tinggi pula minat
mahasiswa untuk terus-menerus menggunakan Netflix sebagai layanan streaming
video berbayar untuk menikmati berbagai macam genre film yang disediakan. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya oleh Eliasari dan Sukaatmadja
(2017), Putri dan Deniza (2018) yang menyatakan bahwa brand loyalty

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil pengujian hipotesis keempat (H4) menunjukkan bahwa nilai koefisien
pengaruh tidak langsung Digital Marketing (DM) terhadap Keputusan Pembelian
(KP) melalui Loyalitas Merek (LM) sebesar 0,3731 dengan nilai BootLLClI sebesar
0,2271 dan BootULCI sebesar 0,5154. Interval BootLLCIl sebesar 0,2271 dan
BootULCI sebesar 0,5154 menunjukkan bahwa tidak ada nilai 0 di dalamnya,
menandakan bahwa Loyalitas Merek (LM) memediasi pengaruh Digital Marketing

(DM) terhadap Keputusan Pembelian (KP).

Dengan demikian, hipotesis keempat (H4) terbukti dan variabel loyalitas
merek mampu memediasi variabel digital marketing terhadap keputusan pembelian
video on demand Netflix pada mahasiswa di Yogyakarta. Hasil ini sejalan dengan
penelitian oleh (Anggraini, 2020) yang menemukan bahwa promosi secara tidak

langsung mempengaruhi loyalitas merek. Oleh karena itu, pelanggan akan setia jika
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mereka menerima promosi untuk barang atau layanan yang mereka terima, yang

menumbuhkan rasa setia pada perusahaan.
Simpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan dari pengujian yang dilakukan
adalah penjelasan dari masing-masing hipotesis yang digunakan, diantaranya

sebagai berikut:

1. Digital marketing tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian video
on demand Netflix pada mahasiswa di Yogyakarta.

2. Digital Marketing berpengaruh terhadap Loyalitas Merek video on demand
Netflix pada mahasiswa di Yogyakarta.

3. Loyalitas Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian video on
demand Netflix pada mahasiswa di Yogyakarta.

4. Loyalitas Merek mampu memediasi variabel digital marketing terhadap
keputusan pembelian video on demand Netflix pada mahasiswa di

Yogyakarta.
Saran
Berikut ini merupakan saran dari peneliti, diantaranya yaitu:

1. Bagi Perusahaan Layanan Streaming Video Berbayar Netflix
a) Netflix diharapkan dapat meningkatkan loyalitas merek, melalui
konten yang menarik atau pengalaman pengguna yang lebih

personal.
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b) Netflix dapat memperkuat interaksi dengan pelanggan setia melalui
penawaran eksklusif, menyediakan konten yang sesuai dengan
preferensi pelanggan serta meningkatkan kualitas layanan secara
keseluruhan.

c) Dengan meningkatkan loyalitas merek dan interaksi yang lebih
personal dengan pelanggan, perusahaan Netflix diharapkan dapat
mengoptimalkan potensi pasar dan memastikan bahwa keputusan
pembelian para pelanggan dapat terus mendukung pertumbuhan
layanan streaming video berbayar.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

a) Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi peneliti
selanjutnya, dan diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang
menarik. Karena pada penelitian ini peneliti hanya menggunakan
tiga variabel yaitu digital marketing, keputusan pembelian dan
loyalitas merek. Masih ada banyak variabel lain yang menarik untuk
diteliti, seperti harga dan brand image yang dilakukan dalam
penelitian sebelumnya oleh (Sutiono & Baruna Hadibrata, 2020),
(Hadi Brata et al., n.d), (Abadhanny Pribadi, 2019) dan yang
lainnya.

b) Dalam pengumpulan data dalam penelitian ini, peneliti
menggunakan link google form untuk menyebarkan kuesioner

dengan menggunakan media sosial. Peneliti selanjutnya diharapkan
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dapat menambah metode pengumpulang data misalnya dengan sesi
wawancara atau lainnya.

c) Dalam penelitian ini, peneliti hanya mendapatkan 103 responden.
Dengan keterbatasan ini diharapkan bagi peneliti selanjutnya jika
memungkinkan dapat menambah jumlah responden agar hasil

penelitian lebih baik dan maksimal.
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