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ABSTRAK 

Mia Dwi Prayogy : Pengaruh Celebrity Endorsement, Online Customer Review 

Dan Discount Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok 

Shop (Studi Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk), Skripsi, FEB UN PGRI 

Kediri 2025.  

Kata Kunci : Celebrity Endorsement, Online Customer Review, Discount dan 

Keputusan Pembelian. 

Di Indonesia saat ini mulai bermunculan berbagai merek kosmetik baru 

yang diproduksi baik dari dalam maupun luar negeri. Salah satu produk yang baru 

muncul dan menjadi perbincangan di media sosial adalah produk Skintific. Walau 

masih tergolong baru, Skintific berhasil meraih total angka penjualan sebesar 

Rp70 miliar sepanjang tahun 2024. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh secara parsial maupun simultan Celebrity Endorsement, Online 

Customer Review Dan Discount Terhadap Keputusan Pembelian Skincare 

Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk). 

Penelitian ini dilakukan dengan metode kuantitatif dengan populasi penelitian 

yaitu generasi Z berusia 17-26 tahun yang merupakan pengguna atau pernah 

menggunakan produk Skintific. Jumlah sampel pada penelitian ini yaitu 60 

responden. Penelitian dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada 

responden, kemudian data diolah menggunakan software SPSS 23. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Celebrity endorsment, online customer review, 

discount secara pasrsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

skincare Skintific pada generasi Z dengan masing masing nilai signifikansi 

sebesar 0.008, 0.000, dan 0.000 serta nilai t hitung sebesar 2.728, -4.083, dan -

4.089. Kemudian Celebrity endorsment, online customer review, discount 

berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 

sebesar 0.000 dengan F hitung sebesar 19.865. kebaruan penelitian terletak pada 

online customer review dan discount dimana tidak selalu berdampak positif.  
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang 

Di era perkembangan teknologi yang pesat ini, banyak kegiatan yang 

dilakukan dengan memanfaatkan tekologi yang canggih. Salah satunya 

kegiatan jual beli yang sering kita lihat dan kita lakukan, baik jual beli 

kebutuhan pokok atupun yang lainnya. Dari tahun ke tahun tingkat 

konsumsi masyarakat indonesia semakin meningkat dan bertambah. 

Dengan tingkat konsumsi yang semakin bertambah dan perkembangan 

teknologi yang semakin canggihh, dengan begitu kemudahan untuk 

mendapatkan barang kebutuhan masyarakat sangat di harapkan. Dari 

fenomena tersebut munculah e-commerce. Munculnya e-commerce ini 

memberikan manfaat kepada para konsumen salah satunya yaitu efisiensi 

waktu untuk berbelanja, hal tersebut dikarenakan konsumen cukup 

menggunakan e-commerce dan tidak perlu mengunjungi toko untuk 

membeli kebutuhan yang diinginkan. Tanpa adanya batas waktu 

konsumen dapat berbelanja dimana saja dan kapan saja.  

Salah satu platform e-commerce yang berkembang pesat saat ini 

adalah TikTok shop, yang telah menjadi tempat utama bagi brand untuk 

mempromosikan produk melalui berbagai metode pemasaran digital. 

Dalam konteks ini, penggunaan celebrity endorsement, online customer 

review, dan strategi diskon menjadi sangat relevan dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, terutama bagi generasi Z yang sangat 

aktif di media sosial. 
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Gambar 1.1 Presentase Negara dengan jumlah pengguna TikTok terbesar 

per Juli 2024 Sumber: https://www.statista.com (2024) 

Data statistika.com  presentase di atas dapat kita simpulkan bahwa per 

Juli 2024 negara Indonesia menduduki peringkat pertama dengan jumlah 

pengguna tiktok terbesar dengan jumlah 157,6 juta pengguna.  

 

Gambar 1.2 Distribusi Pengguna TikTok Global Berdasarkan Kelompok 

Usia (2021) Sumber: katadata.co.id 

 

Laporan Business of Apps, sampai 2021 pengguna TikTok di seluruh 

dunia didominasi oleh kelompok usia 20-29 tahun, dengan proporsi 

mencapai 35%. Kemudian pengguna dari kelompok usia 10-19 tahun 

berada di urutan kedua dengan proporsi 28% secara global. Ada juga 18% 

https://www.statista.com/
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pengguna TikTok yang berusia 30-39 tahun, 16,3% berusia 40-49 tahun, 

dan 2,7% berusia di atas 49 tahun. Popularitas aplikasi TikTok juga 

semakin meningkat. Hingga kuartal I 2022, ada 1,4 miliar pengguna aktif 

bulanan TikTok (monthly active users/MAU) di skala global, meningkat 

15,34% dari kuartal sebelumnya yang masih 1,2 miliar pengguna. 

Generasi Z merupakan generasi yang merasakan era digital. Yang 

menarik, dari generasi ini pada era digital juga dituntut untuk melakukan 

kegiatan belanja secara online. Bagi Generasi Z, kegiatan belanja online 

bisa jadi tidak menjadi masalah. alasan Generasi Z ketika melakukan 

belanja secara online. Konsumen Generasi Z memiliki gaya pengambilan 

keputusan pembelian pakaian secara online yang peka terhadap merek, 

harga, perfeksionis, mementingkan kualitas, hedonis, impulsif, loyal dan 

terbiasa pada mereka atau toko tertentu. Yang menarik, Generasi Z ini 

menunjukkan gaya pengambilan keputusan yang khas sebagai generasi 

internet, yaitu online window shopping, tetapi justru sering bingung dalam 

mengevaluasi pilihan (Santoso & Triwijayati, 2018).  

 

Gambar 1.3 Data barang paling banyak dibeli oleh Generasi Z. 

Sumber : databooks (2023. 

Berdasarkan pada gambar tersebut, produk perawatan wajah atau 

skincare dan bodycare mencapai urutan pertama. Produk tersebut dibeli 

dengan prosentase 73% responden Gen Z.  
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Di Indonesia saat ini mulai bermunculan berbagai merek kosmetik baru 

yang diproduksi baik dari dalam maupun luar negeri. Salah satu produk 

yang baru muncul dan menjadi perbincangan di media sosial adalah 

produk Skintific. Walau masih tergolong baru, Skintific berhasil meraih 

total angka penjualan sebesar Rp70 miliar sepanjang tahun 2024. Skintific 

merupakan brand yang berasal dari Kanada, namun banyak orang yang 

menganggapnya sebagai brand lokal. Kristen Tveit dan Ann-Kristin 

Stokke mendirikan merek Skintific pada tahun 1957, yang merupakan 

singkatan dari kata “skin” dan “scientific”. Produk ini awalnya dijual di 

Oslo, Norwegia, akan tetapi dikembangkan oleh ilmuwan Kanada 

(Tempo.co, 2023). Skintific bertujuan untuk membuat produk yang dapat 

dinikmati oleh semua orang yang ingin meningkatkan perawatan kulit 

mereka dengan bahan aktif murni, formulasi cerdas, dan teknologi yang 

lebih maju (skintificcanada.com). Skintific termasuk brand yang 

mengutamakan kesehatan kulit dalam jangka panjang tanpa mengorbankan 

kesehatan kulit barrier, serta memberikan hasil yang cepat dan efektif. 

Formulasinya didasarkan pada Teknologi Trilogy Triangle Effect (TTE) 

yang memastikan bahwa produk yang dihasilkan aman untuk individu 

dengan kulit sensitif. 

 

Gambar 1.4 Nilai penjualan produk skintific tahun 2024 Sumber : 

compas.co.id 

     Berdasarkan pernyataan di atas, maka tak heran Skintific berhasil 

menguasai pasar perawatan dan kecantikan. Compas.co.id turut memantau 

pergerakan brand Skintific, didasarkan pada hasil Compas Market Insight 

Dashboard, selama periode kuartal pertama tahun 2024, brand Skintific 



5 

 

 

 

berhasil mencapai nilai penjualan lebih dari Rp 70 miliar. Compas.co.id 

juga menemukan bahwa penjualan terbesar berasal dari toko resmi milik 

Skintific. Nilai penjualan yang dihasilkan oleh toko resmi Skintific 

sebanyak Rp 64 miliar, sedangkan nilai penjualan yang didapat dari non-

official store sebanyak Rp 7 miliar. Adapun brand lain yang berada di 

peringkat ke-2 setelah Skintific terdiri dari MS Glow, The Originote, 

Daviena Skincare, dan Benings Indonesia. 

     Fenomena yang menunjukan ketertarikan konsumen akan suatu produk 

atau merek baru yang banyak diperbincangkan di media sosial mulai dari 

public figure sampai dengan masyarakat biasa tentang manfaat dari produk 

tersebut, menandakan adanya keputusan pembelian produk yang tinggi. 

Minat beli adalah timbulnya respon keinginan konsumen terhadap objek 

tertentu. Minat beli ini dihasilkan dari efek lingkungan yang disebabkan 

oleh pandangan orang lain serta strategi pemasaran yang dilakukan 

perusahaan untuk menunjukkan keputusan pembelian yang tinggi untuk 

membeli produk skintific ini. Strategi marketing yang mempengaruhi 

keputusan pemeblian dari produk skintific ini yaitu yang pertama ada 

Celebrity Endorsement, kedua Online Customer Review, dan yang ketiga 

Discount.  

     Tiktok menggunakan celebrity endorse sebagai salah satu media 

promosi. Celebrity endorse adalah seseorang yang terkenal yang berperan 

sebagai penyampai pesan untuk mempromosikan suatu produk. Ketika 

memilih celebrity endorse mengacu sebagai cara promosi karena jumlah 

followers sosial media mereka yang banyak, sehingga dapat menjangkau 

calon konsumen lebih luas. Semakin terkenal, maka akan semakin 

digandrungi dan semakin tinggi kepercayaan masyarakat untuk 

memutuskan membeli produk dari Shopee. Ada empat indikator yang 

harus dimiliki celebrity endorse yaitu kemungkinan dilihat (visibility), 

keahlian (credibility), daya tarik (atractiveness), dan kemampuan 

memberikan kepercayaan (power) (Fadhila & Nurtantiono, 2024).  

     Perusahaan menggunakan celebrity endorser untuk mempromosikan 

produk baru dengan memilih seorang untuk menarik minat konsumen 
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dengan menggunakan keahlian yang dimilikinya. Saat ini, konsumen 

umumnya memiliki kebiasaan membaca rekomendasi sebelum membeli 

produk. Dengan adanya Celebrity Endorsement akan menjadi 

pertimbangan dalam melakukan pembelian. Skintific juga menggunakan 

jasa celebrity endorser dalam mempromosikan produknya di media sosial 

sah satunya pada tiktok. Skintific bekerjasama dengan selebritis Tasya 

Farasya, Raline Shah, Alika Islamadina, dan Tasya Kamila dengan 

memberikan informasi tentang produk Skintific melalui platform tiktok 

dengan fitur video promosi.  

     Latar belakang lain yang menjadi pengaruh customer bertransaksi dari 

Farki & Baihaqi dalam Karundeng dkk (2023), adalah ulasan pelanggan 

online (online customer review) menjadi hal utama ketika menentukan 

pembelian barang. Ulasan pelanggan online memungkinkan konsumen 

memberikan umpan balik, baik positif maupun negatif, mengenai 

pengalaman mereka membeli produk dari toko online. Review konsumen 

memiliki pengaruh penjualan toko online secara signifikan dan 

membentuk persepsi konsumen terhadap suatu produk, baik positif 

maupuri negatif, baik bagi yang sudah melakukan pembelian maupun yang 

mempertimbangkan untuk membelinya. Indikator untuk mengukur online 

customer review mengacu pada penelitian yang dilakukan Latifa P dan 

Harimukti W, dalam Suryani dkk (2022) ada lima indikator pengukuran 

yakni perceived usefulness, source credibility, argument quality, valance, 

dan volume of reviews (Fadhila & Nurtantiono, 2024).  

     Menurut Kotler dan Keller (2009) dalam Jannah (2021:40) 

mendefinisikan diskon sebagai pemberian potongan harga atas harga 

pembelian sejumlah barang dalam periode tertentu. Adanya diskon dapat 

merangsang konsumen untuk melakukan pembelian dari transaksi 

konsumen tersebut dan akan berdampak pada peningkatan penjualan 

produk tertentu. Diskon memiliki kekuatan tersendiri dalam proses tawar 

menawar suatu produk, sehingga akan tercipta keadilan harga. Pembelian 

melalui tiktok shop banyak memberikan tawaran diskon dimana produk 

skintific akan memberikan promo saat mereka melakukan live ataupun, 
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event tertentu. Oleh karena itu, peranan diskon sangat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian secara online. Berdasarkan 

Keputusan pembelian, konsumen mulai tertarik untuk melakukan 

pembelian pada produk yang mendapatkan diskon. Diskon menjadi daya 

tarik yang mempengaruhi keputusan pembelian. Diskon membuat 

konsumen yakin dengan keputusan pembelian yang akan dilakukan. 

dengan penjelasan diatas, diskon dapat menarik minat konsumen dalam 

melakukan pembelian (Astuti & Susila, 2022).  

     Alasan saya memilih produk skintific sebagai objek penelitian, yaitu 

pada kegiatan pemasaran produk skintifik ini dapat kita lihat masih ada 

beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian produk 

skintific, yang pertama yaitu Celebrity Endorsement: media sosial, 

penggunaan figur publik atau Celebrity untuk mempromosikan produk 

skintific sering kali menjadi strategi pemasaran utama. Namun, tidak 

semua endorsement berhasil memengaruhi keputusan pembelian, terutama 

jika keaslian atau kredibilitas selebritas tersebut diragukan, maka hal itu 

dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk 

skintific, yang kedua, Online Customer Reviews: Ulasan pelanggan online 

sering menjadi acuan bagi Generasi Z khususnya dalam memutuskan 

pembelian produk skintific. Namun, ulasan ini memiliki beragam kualitas, 

mulai dari yang positif hingga negatif, yang dapat menimbulkan 

ambiguitas dalam pengambilan keputusan pembelian. Dan yang terakhir 

Discount: Pemberian diskon merupakan taktik umum untuk menarik 

konsumen, tetapi terlalu sering memberikan diskon pada produk skintific 

dapat menurunkan persepsi nilai produk dalam jangka panjang. Meskipun 

masing-masing faktor memiliki pengaruh potensial terhadap keputusan 

pembelian, belum ada banyak penelitian yang mengkaji bagaimana 

kombinasi ketiga faktor tersebut memengaruhi keputusan pembelian 

produk skincare, khususnya Skintific di TikTok Shop. Selain itu, perilaku 

konsumen Generasi Z di Kabupaten Nganjuk sebagai pasar lokal dengan 

dinamika unik juga belum banyak diteliti. Oleh karena itu, penelitian ini 

bertujuan untuk mengeksplorasi sejauh mana celebrity endorsement, 
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online customer reviews, dan discount memengaruhi keputusan pembelian 

skincare Skintific di TikTok Shop pada Generasi Z di Kabupaten Nganjuk. 

 Dari penelitian yang dilakukan oleh (Nova, Cahya, Wahdania., Yustina, 

2024) menyatakan bahwa variabel Celebrity Endorsement berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, Sedangkan dari penelitian yang 

dilakukan (Katiandagho & Syarif Hidayatullah, 2023) menyatakan bahwa 

variabel Celebrity Endorsement tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Kemudian variabel Online Customer Review pada penelitian 

yang dilakukan oleh (Duhita Sari & Arifin, 2024) menyatakan bahwa 

variabel Online Customer Review memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusa pembelian, Sedangkan pada penelitian 

(Ghoni & Soliha, 2022) menyatakan bahwa online customer review tidak 

berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya variabel diskon pada penelitian yang dilakukan (Maulana & 

Aminah, 2024) menyatakan bahwa variabel diskon berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan pada penelitian 

yang dilakukan (Alfitroch et al., 2022) menunjukkan bahwa diskon 

berpengaruh secara negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  

     Penelitian terdahulu tentang keputusan pembelian yang telah dilakukan 

oleh banyak peneliti dengan berbagai variabel yang berbeda dan hasil yang 

berbeda. Dari keseluruhan penelitian itu terdapat beberapa perbedaan 

dengan penelitian saya pada objek penelitian, dimana pada penelitian saya 

menggunakan variabel Celebrity Endorsement, Online Customer Review 

dan Discount. Untuk waktu penelitian saya pada tahun 2024 dengan objek 

yang saya pilih yaitu produk skincare Skintific, penelitian ini saya tujukan 

pada generasi Z Di Kabupaten Nganjuk.  

     Berdasarkan latar belakang dan fenomena di atas, maka mendorong 

peneliti untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Celebrity 

Endorsement, Online Customer Review Dan Discount Terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi 

Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk)” 
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B. Rumusan Masalah  

1. Apakah Celebrity Endorsement berpengaruh signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada 

Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) secara parsial? 

2. Apakah Online Customer Review berpengaruh signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada 

Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) secara parsial? 

3. Apakah Diskon berpengaruh signifikan  Terhadap Keputusan 

Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada Generasi 

Z Di Kabupaten Nganjuk) secara parsial? 

4. Apakah Celebrity Endorsement, Online Customer Review Dan 

Discount berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Pembelian 

Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada Generasi Z Di 

Kabupaten Nganjuk) secara simultan 

 

C. Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan Celebrity 

Endorsement Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada 

Tiktok Shop (Studi Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) secara 

parsial  

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan Online 

Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific 

Pada Tiktok Shop (Studi Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) 

secara parsial 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan Diskon 

Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop 

(Studi Pada Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) secara parsial 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan Celebrity 

Endorsement, Online Customer Review Dan Discount Terhadap 

Keputusan Pembelian Skincare Skintific Pada Tiktok Shop (Studi Pada 

Generasi Z Di Kabupaten Nganjuk) secara simultan. 
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D. Manfaat Penelitian  

Penelitian ini memiliki beberapa manfaat baik bagi penulis, pembaca 

maupun pihak pihak yang terkait. Berikut adalah manfaat yang dapat 

diambil: 

1. Manfaat teoritis  

a. Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat ilmu dan wawasan 

bagi pembaca 

b. Dapat dijadikan sumber referensi pada penelitian berikutnya 

sejenis guna mengembangkan penelitian khususnya dibidan 

pemasaran  

2. Manfaat praktis  

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengalaman dan 

memnambah wawasan tentang pengaruh Celebrity Endorsement, 

Online Customer Review Dan Discount Terhadap Keputusan 

Pembelian Skincare Skintific 

b. Penelitian ini diharapkan menjadi bahan masukan yang berguna 

untuk meningkatkan keputusan pembelian produk skintific. 
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