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MOTTO

“Bukan untuk menang kalah, tapi tentang bagaimana
kau bangkit berkali kalinya, sebesar apapun hasilnya,
nikmati perjalanannya”

(Chintya Gabriella)

Kupersembahkan karya ini untuk:

Diri saya sendiri yang sudah berjuang dan bertahan dari banyaknya ketidak-
percayaan dan ketakutan hingga sampai dititik ini. Terima kasih sudah
bertanggung jawab menyelesaikan apa yang sudah dimulai.

Skripsi ini merupakan persembahan kecil untuk seluruh keluargaku tercinta
yang telah memberikan kasih sayang, dukungan, cinta kasih, dan doa terbaik

untuk kelancaran putrinya dalam pendidikan.



ABSTRAK

Ikfa Ni’matul Chusna Ningtias: Pengaruh Influencer Endorse, Citra Merek, dan
Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skincare The Originote di
Kota Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024.

Kata kunci : Keputusan Pembelian, Influencer Endorse, Citra Merek, Persepsi
Harga

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya masalah akan kemunculan brand-brand
skincare baru yang mempunyai permintaan pembelian cukup tinggi, dikarenakan
skincare telah menjadi kebutuhan banyak orang untuk memiliki penampilan yang
lebih baik. Untuk bertahan hidup, bisnis skincare perlu menerapkan strategi yang
dapat meningkatkan keputusan pembelian. Keputusan pembelian dapat
dipengaruhi oleh influencer endorse, citra merek, dan persepsi harga secara
parsial maupun simultan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
influencer endorse, citra merek, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian
produk skincare The Originote di Kota Kediri.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
asosiatif kausal. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen The Originote
yang berdomisili Kota Kediri dengan jumlah sampel sebanyak 96 responden yang
diambil menggunakan metode snowball sampling. Metode pengumpulan data
menggunakan kuesioner melalui google from secara online. Analisis data yang
digunakan yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi Klasik, regresi linier
berganda, koefisien determinasi, dan pengujian hipotesis menggunakan uji t dan
uji f yang diolah menggunakan program Software SPSS versi 23.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel influencer endorse, citra
merek, dan persepsi harga memiliki hubungan yang positif terhadap keputusan
pembelian. Hubungan ini diukur melalui persamaan regresi linier berganda,
Y=1,855 + 0,253X; + 0,274X; + 0,305X3 + e. Dimana nilai konstanta («) adalah
1,855, koefisien regresi X; sebesar 0,253, X sebesar 0,274 dan X3 sebesar 0,305,
maka semua variabel terjadi peningkatan terhadap keputusan pembelian.
Hubungan tiga variabel independen dengan variabel dependen ialah cukup kuat
dengan nilai adjusted R square sebesar 65,2%. Kesimpulan hasil penelitian ini
adalah (1) Influencer endorse secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai 0,047. (2) Citra merek secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,032. (3)
Persepsi harga secara parsial berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
dengan nilai 0,019. (4) Influencer endorse, citra merek, dan persepsi harga secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,000
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Melihat, menyaksikan dan mengamati dunia industri, persaingan bisnis
adalah hal wajar yang menjadi salah satu resiko bagi para pelaku bisnis.
Dalam persaingan bisnis perusahaan harus mampu kreatif dan inovatif agar
menarik daya tarik konsumen atas produk yang ditawarkan (Arefin, 2023).
Untuk mempertahankan konsumen, perusahaan harus mempunyai tujuan yang
jelas dalam menyampaikan bisnis. Terdapat berbagai macam industri salah
satunya industri skincare.

Industri skincare menjadi salah satu peluang pasar yang menjanjikan dan
berkembang pesat di berbagai negara. Salah satunya Indonesia terutama di
Kota Kediri, yang telah mengalami perkembangan signifikan di sektor industri
perawatan kulit. Adanya perkembangan zaman ini menjadikan industri
skincare mengalami perkembangan yang menyebabkan persaingan pada pasar.

Membahas persaingan pasar, setiap perusahaan berupaya keras untuk
menyajikan produk dengan keunggulan dan manfaat yang berbeda guna
meraih keuntungan. Dalam menghadapi persaingan, manajemen perusahaan
perlu memiliki keterampilan dalam mengidentifikasi strategi pemasaran yang
tepat untuk mempertahankan eksistensi dan mencapai keunggulan kompetitif,
sehingga mencapai tujuan perusahaan (Adil, 2024). Dengan persaingan yang
semakin ketat, pelanggan memiliki banyak pilihan untuk memenuhi harapan

mereka.



Inovasi tidak hanya datang dari brand produk lama yang terus-menerus
mengembangkan dan mempengaruhi produk mereka, tetapi juga dari produk-
produk baru yang dengan pendekatan dan fitur yang berbeda untuk memenubhi
kebutuhan konsumen. Kemunculan brand-brand kecantikan diikuti dengan
permintaan skincare yang cukup tinggi. Hal ini terbukti melalui penelitian
yang dilakukan (ZAP Beauty Index, 2023) bahwa skincare lokal terus
menunjukkan pertumbuhan. Dari 9.000 responden wanita berusia 15-65 tahun,
sekitar 96% memilih menggunakan produk skincare lokal.

Produk The Originote merupakan salah satu brand kecantikan yang baru
merintis, menawarkan berbagai produk inovatif dan solusi perawatan kulit
yang unik untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Theoriginote.id, 2022)
Meskipun masih baru, produk The Originote berhasil memenuhi misi untuk
menyajikan produk perawatan kulit berkualitas dengan harga yang terjangkau.
Prestasinya terbukti dengan memenangkan penghargaan bergengsi Brand
Choice Award 2023 dari INFOBRAND.ID yang bekerja sama dengan
lembaga riset TRAS N CO Indonesia (Pratama, 2023).

Produk The Originote menyediakan berbagai jenis produk yang disesuaikan
dengan berbagai kebutuhan perawatan kulit, mulai dari Facial Wash untuk
membersihkan kotoran di wajah, Moisturizer untuk melembabkan wajah, Eye
Treatment untuk perawatan mata, Face Serum & Essence untuk memberikan
nutrisi pada kulit, Sunscreen untuk melindungi kulit dari paparan sinar

matahari, Face Mask untuk memberikan perawatan intensif, Toner untuk



menjaga keseimbangan pH kulit, hingga Bye-bye Acne untuk membantu

mengatasi masalah jerawat (Theoriginote.id, 2022).
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Gambar 1.1 Produk Skincare The Originote
Sumber: Theoriginote.id, 2022

Produk ini digemari para remaja juga kalangan influencer karena kualitas
dari produk tersebut yang pasti sudah tercantum di Badan Pengawas Obat dan
Makanan (BPOM) (Rosa, 2023). Dengan tercantumnya produk The Originote
di BPOM membuat konsumen yakin bahwa produk tersebut telah melalui
pengujian dan memenuhi standar keamanan yang ditetapkan. Selain itu, harga
yang terjangkau juga menjadi daya tarik bagi para konsumen. Produk The
Originote menyadari pentingnya aksesibilitas dalam dunia kecantikan dan
memastikan agar produk-produk The Originote tetap terjangkau tanpa
membebankan kualitas. Hal ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen.

Dalam meningkatkan keputusan pembelian, influencer endorse menjadi
salah satu pendekatan periklanan. Menggunakan influencer sebagai

pendukung menjadi strategi yang kreatif dalam iklan untuk menarik perhatian



dan meningkatkan ingatan terhadap pesan yang disampaikan. Dalam hal ini
produk The Originote, menjadikan Kirana Oktafia sebagai salah satu
influencer endorse yang mengiklankan produk The Originote. Produk The
Originote tertarik kepada Kirana Oktavia sebagai influencer yang berpengaruh
terhadap penjualan ini karena memiliki jumlah pengikut yang signifikan,
berkisar sebanyak 1,1 juta pengikut. Penggunaan influencer endorse dalam
strategi promosi dianggap efektif dalam mempengaruhi keputusan pembelian.

Menurut pendapat (Siregar & Nainggolan, 2023) menyatakan bahwa
influencer endorse yang dilakukan oleh selebriti atau publik figur sebagai
orang biasa yang dapat mempengaruhi konsumen untuk mendukung suatu
promosi sebuah produk atau jasa agar konsumen menentukan keputusan
pembelian. Sedangkan (Adelweis, 2022) mengungkapkan bahwa influencer
bertujuan agar produk mudah dikenali melalui pesan dan penjelasan yang
disampaikan oleh influencer. Selain itu, dapat meningkatkan keyakinan calon
konsumen, terutama dari pengikut untuk membuat keputusan pembelian.
Namun kenyataannya, penggunaan strategi pemasaran menggunakan jasa
influencer endorse sangat beresiko, sebab jika influencer tidak sejalan dengan
nilai merek dapat menciptakan ketidaksesuaian antara harapan dan kenyataan.
Hal ini dapat mengakibatkan penurunan kepercayaan terhadap merek serta
menurunkan nilai penjualan. Dengan demikian, terbukti pada produk The
Originote dimana penjualan produknya baru terjadi peningkatan pada tahun

2022.



Menurut (Siregar & Nainggolan, 2023) influencer endorse merupakan
pendukung suatu iklan, dimana influencer berperan sebagai duta merek yang
meningkatkan daya tarik produk yang sedang dipromosikan. (Afandi et al.,
2021) menyatakan bahwa influencer endorse adalah konsep terkini yang
efektif dalam menyampaikan pesan atau merekomendasikan pembelian suatu
produk. Berdasarkan beberapa pendapat penelitian diatas sehingga dapat
diartikan influencer memiliki pengaruh kuat dan sangat penting dalam
mendukung iklan menjadi strategi yang semakin diakui dan berpengaruh
dalam pemasaran produk terhadap pembelian suatu produk dan jasa oleh
konsumen. Penelitian ini didukung oleh peneliti sebelumnya yang dilakukan
(Siregar & Nainggolan, 2023) yang menunjukkan bahwa influencer endorse
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
pada G-Coffe Batam.

Keputusan pembelian produk skincare dipengaruhi oleh citra merek, yang
mencerminkan gambaran umum tentang merek dan berfungsi untuk
membedakan produk perusahaan dari pesaing. Citra merek dibentuk melalui
istilah, nama, desain, dan fitur lainnya. Sehingga, memiliki kesan positif yang
diingat dapat membuat pelanggan menjadi loyal dan lebih bersedia untuk
membeli produk di masa depan. Beberapa hal yang harus diperhatikan untuk
membuat citra merek yaitu informasi produk dapat dipercaya, kualitas produk,
dan manfaat produk.

Banyaknya opsi skincare, membuat konsumen seringkali kesulitan dalam

membuat keputusan karena berbagai pilihan. Dengan adanya produk The



Originote yang menjanjikan kualitas terbaik dan harga yang terjangkau,
membuat konsumen menjatuhkan pilihannya pada merek ini. Produk The
Originote konsisten dan inovatif dalam mengembangkan produk agar tetap
mempertahankan citra merek. Dalam hal ini, citra merek harus mencerminkan
semua aspek internal dan eksternal yang dapat mempengaruhi persepsi
konsumen terhadap merek. Dengan kata lain, citra merek merupakan elemen
kunci yang mendorong konsumen untuk membeli produk. Semakin positif
citra merek yang terkait dengan suatu produk, semakin besar minat konsumen
untuk melakukan pembelian. Ini disebabkan oleh keyakinan konsumen bahwa
produk dengan citra merek yang terpercaya memberikan keamanan saat
digunakan. Selain itu, ketika citra merek mengakar kuat dalam pikiran
konsumen, mereka cenderung tetap setia terhadap produk yang dibeli sehingga
dapat memberikan perusahaan untuk tetap mendapatkan keuntungan. Hal ini,
seperti yang dikemukakan (Nuryanti et al., 2024) bahwa membangun citra
merek yang kuat adalah strategi untuk meningkatkan kesadaran konsumen
terhadap produk yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Menurut (Wulandari & Iskandar, 2018) citra merek merupakan persepsi
yang dimiliki konsumen tentang merek tertentu, yang dibentuk melalui
evaluasi dan perbandingan berbagai merek dengan kategori produk yang
sama. Sedangkan dalam penelitian (Fitriana & Aurinawati, 2020) citra merek
lalah persepsi yang diyakini konsumen terhadap suatu merek, yang
digambarkan melalui pemikiran, perasaan, serta harapan mereka. Hal ini

didukung oleh penelitian (Fatmaningrum et al., 2020) mengungkapkan bahwa



dari hasil penelitiannya citra merek berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian minuman Frestea di Yogyakarta.

Selain influencer endorse dan citra merek, persepsi harga juga menjadi
elemen pemasaran yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Harga dianggap sebagai investasi yang lebih murah bagi konsumen dalam
memperoleh produk atau jasa, serta dapat mencerminkan kualitasnya. Banyak
perusahaan menghadapi kegagalan karena menetapkan harga standar yang
tidak sesuai dengan pasar, sehingga penting untuk menyesuaikan harga
dengan kondisi ekonomi konsumen. Hal ini bertujuan agar konsumen tertarik
untuk membeli produk, mengingat bahwa harga memainkan peran krusial
dalam keputusan pembelian, menjadi faktor utama bagi konsumen. Oleh sebab
itu, konsumen akan memeriksa dan membandingkan harga produk lain dengan
harga produk lainnya, sambil mempertimbangkan manfaat dan keterjangkauan
yang diperoleh dari produk tersebut.

Untuk tetap bersaing dalam lingkungan bisnis yang ketat, produk The
Originote menetapkan harga yang terjangkau sesuai dengan merek dan
kualitas produk. Untuk membentuk persepsi yang berkualitas produk The
Originote berupaya membentuk kualitas yang positif dimata konsumen,
karena konsumen cenderung lebih memperhatikan persepsi harga dalam
proses pengambilan keputusan. Oleh karena itu, dengan menciptakan persepsi
harga yang positif dan sesuai dengan ekspektasi konsumen, perusahaan tidak
hanya dapat bertahan dalam persaingan tetapi juga mengoptimalkan

keuntungan yang diperolehnya.



Dalam memandang aspek harga, sebuah perusahaan memiliki kebebasan
untuk menentukan posisi produknya berdasarkan kualitas dan harga,
mengingat kemungkinan adanya persaingan antara berbagai segmen kualitas
dan harga. Selain itu, perusahaan juga perlu memilih tempat dimana
memposisikan pemasarannya. Ketika tujuan perusahaan terdefinisikan dengan
jelas, maka lebih mudah membentuk persepsi harga produk yang dapat
mempengaruhi pandangan konsumen terhadap kualitas produk perusahaan
tersebut.

Dalam penelitian, (Rivai & Zulfitri, 2021) persepsi harga adalah aspek
yang dipertimbangkan dengan memperhatikan jumlah pembayaran yang
dikeluarkan oleh konsumen ketika melakukan pembelian suatu produk atau
layanan khusus. (Mendur et al., 2021) mengungkapkan bahwa persepsi harga
adalah faktor yang dapat mempengaruhi atau membujuk konsumen tertarik
membeli produk yang sesuai dengan kualitas. Sedangkan menurut (Fatmawati
& Soliha, 2017) persepsi harga ialah kecenderungan konsumen untuk
menggunakan harga sebagai dasar dalam memberi nilai sesuai dengan manfaat
produk.

Dengan ini, perusahaan dapat memutuskan untuk menetapkan harga tinggi
guna menciptakan kesan produk berkualitas, sementara harga rendah dapat
menciptakan persepsi bahwa pembeli meragukan kualitas produk atau layanan
dari penjual. Seperti yang diungkapkan (Anggraeni & Soliha, 2020) dalam
penelitiannya bahwa persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian Kopi Lain Hati Kota Semarang.



Tahap dalam proses pengambilan keputusan merupakan fase dimana
konsumen secara faktual melakukan pembelian. Sebelum mencapai tahap
pembelian ini, konsumen akan melewati beberapa langkah dalam proses
pembelian yakni; identifikasi masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian, serta perilaku pasca pembelian. Selain itu, dalam
membuat keputusan pembelian konsumen juga mempertimbangkan faktor-
faktor lain seperti; kualitas, harga, lokasi, promosi, kemudahan, pelayanan,
dan sebagainya.

Dalam penelitian, (Anggraeni & Soliha, 2020) keputusan pembelian
merupakan suatu proses pemecahan masalah yang melibatkan analisis atau
pengidentifikasian kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi
sumber-sumber pemilihan alternatif pembeli, pemahaman kebutuhan pembeli,
dan perilaku setelah pembelian. Menurut (Fitriana & Aurinawati, 2020)
keputusan  pembelian adalah  suatu langkah dimana konsumen
mengidentifikasi permasalahan yang dihadapinya, mencari informasi
mengenai produk atau merek tertentu, dan mengevaluasi sejaunh mana setiap
alternatif dapat mengatasi masalah tersebut, yang kemudian mengarah pada
keputusan pembelian. Sedangkan (Utami & Hidayah, 2022) mengungkapkan
bahwa keputusan pembelian adalah tindakan membeli atau tidak terhadap
suatu produk oleh konsumen. Menurut beberapa pendapat diatas dapat
disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah langkah kritis konsumen dan

proses pemecahan masalah dalam memilih produk.
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Dengan demikian, maka analisis mengenai keputusan pembelian sangat
penting dilakukan oleh perusahaan yang memasarkan produk skincare.
Langkah ini perlu diambil agar perusahaan dapat terus meningkatkan
penjualan, dengan menganalisis faktor yang menjadi pertimbangan konsumen
saat membeli skincare. Setiap konsumen memiliki motif yang berbeda dalam
melakukan pembelian skincare. Dalam hal ini, produk The Originote terus
meningkatkan keputusan pembelian dan perusahaan meyakini bahwa adanya
influencer endorse, citra merek, dan persepsi harga akan mempengaruhi
keputusan pembelian. Kondisi tersebut dibuktikan adanya penggunaan
influencer endorse dan citra merek dalam promosi dipercaya dapat
mempengaruhi minat beli konsumen dalam mendongkrak penjualan produk.

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, peneliti tertarik untuk
membahas dan menuangkannya dalam sebuah skripsi dengan judul
“Pengaruh Influencer Endorse, Citra Merek, dan Persepsi Harga

Terhadap Keputusan Pembelian Skincare The Originote di Kota Kediri”.

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah, dalam permasalahan ini
mengidentifikasi sebagai berikut.

1. Adanya influencer endorse dalam upaya meningkatkan penjualan produk
melalui promosi di sosial media diduga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian.

2. Masyarakat cenderung memilih produk yang dipengaruhi oleh

popularitasnya. Popularitas seringkali disebabkan oleh adanya reputasi
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citra merek, yang kemudian mampu menjadi pertimbangan bagi konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian.

Persepsi harga menjadi faktor utama yang berpotensi dalam pengambilan
keputusan, pemberian harga yang tepat dapat mencerminkan kualitas
produk sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Keputusan pembelian merupakan faktor yang sangat penting untuk

mempengaruhi perilaku pembelian akhir konsumen.

C. Batasan Masalah

Agar penelitian ini dapat menghasilkan manfaat lebih fokus dan mendalam,

perlu dilakukan penyelidikan yang lebih terperinci untuk memahasi sejauh

mana implikasi penelitian ini dapat dimanfaatkan. Adapun batasan masalah

sebagai berikut.

1.

Variabel-variabel yang digunakan untuk penelitian ini adalah; Influencer
Endorse, Citra Merek, dan Persepsi Harga, serta Keputusan Pembelian.
Responden yang diteliti mulai dari remaja hingga dewasa mulai umur 17
sampai 30 tahun yang sudah pernah membeli dan menggunakan produk
The Originote.

Objek yang diteliti adalah produk dari The Originote.

D. Rumusan Masalah

Dengan mempertimbangkan latar belakang yang telah dijelaskan

sebelumnya, peneliti berupaya merumuskan masalah dalam bentuk pernyataan

sebagai berikut.
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1. Apakah influencer endorse berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada produk skincare The Originote?

2. Apakah citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada produk skincare The Originote?

3. Apakah persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada produk skincare The Originote?

4. Apakah influencer endorse, citra merek, persepsi harga berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare The

Originote di Kota Kediri?

. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah disajikan, maka tujuan

diadakannya penelitian ini sebagai berikut.

1. Untuk mengetahui pengaruh antara influencer endorse terhadap keputusan
pembelian produk skincare The Originote.

2. Untuk mengetahui pengaruh citra merek secara signifikan terhadap
keputusan pembelian produk skincare The Originote.

3. Untuk mengetahui pengaruh antara persepsi harga terhadap keputusan
pembelian produk skincare The Originote.

4. Untuk mengetahui pengaruh antara influencer endorse, citra merek,
persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan

pembelian produk skincare The Originote di Kota Kediri?
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F. Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan hasil yang bermanfaat
bagi pihak lain, baik manfaat praktis maupun manfaat teoritis. Manfaat yang
dapat diperoleh dari penelitian ini sebagai berikut.
1. Secara Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta
pengembangan ilmu manajemen, yang berkaitan dengan manajemen
pemasaran. Selain itu sebagai bahan perbandingan dan referensi dalam
melakukan penelitian untuk permasalahan yang sama.
2. Secara Praktis
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan Kkontribusi bagi
perusahaan dalam pengambilan keputusan serta dijadikan bahan masukan
dan pertimbangan untuk meningkatkan influencer endorse, citra merek,

dan persepsi harga sebagai salah satu strategi untuk menarik pembeli.
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