
 
 

PENGARUH HARGA,  BRAND AMBASSADOR, DAN CUSTOMER 

REVIEW  SUNSCREEN AZARINE TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PADA GENERASI Z  

 

SKRIPSI 

Diajukan untuk Memenuhi Sebagian Syarat guna  

Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen (S.M) 

 pada Program Studi Manajemen  

 

 

OLEH : 

SILVIA SEFTY ADISTY 

NPM: 2012010379 

 

 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

UNIVERSITAS NUSANTARA PGRI KEDIRI 

2024



ii 
 

 



 
 

iii 
 

 



 
 

iv 
 

 

 



 
 

v 
 

MOTTO 

 

 

 

Terkadang Allah menunda sesuatu yang indah, 

untuk menjadikannya lebih indah 

~Ust. Hanan Attaki~ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kupersembahkan karya ini untuk: 

Kedua orang tua tercinta, keluarga, serta teman- teman yang telah memberikan 

semangat dan dukungan kepada penulis 



 
 

vi 
 

ABSTRAK 

Silvia Sefty Adisty: Pengaruh Harga,  Brand Ambassador, Dan Customer Review  

Sunscreen Azarine Terhadap Keputusan Pembelian Pada Generasi Z. 

 

Kata Kunci : Harga, Brand Ambassador, Customer Review, Keputusan Pembelian 

 

 Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa harga juga menjadi faktor utama dalam 

keputusan pembelian konsumen, karena konsumen cenderung lebih memelih 

produk dengan harga terjangkau namun memliki kualitas  yang bagus. Selain itu, 

adanya perubahan teknologi dan fenomena Korean Wave, membawa perubahan 

atau inovasi dalam bidang skincare dan sistem belanja online di kalangan generasi 

z. Budaya Korea yang kini banyak digemari oleh generasi z, menjadi peluang bagi 

pengusaha  skincare untuk menjadikan aktor maupun boygrup korea menjadi brand 

ambassador untuk menarik perhatian konsumen. Popularitas brand ambasador 

mampu  meningkatkan kepercayaan konsumen untuk memutuskan pembelian serta 

menggiring ulasan produk yang positif. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui 

pengaruh harga, brand ambasador, dan Customer Review terhadap keputusan 

pembelian secara parsial maupun simultan pada generasi z 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sumber data penelitian 

ini ialah data primer, berbentuk kuisioner yang disebar menggunakan media google 

form. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini ialah purposive sampling, 

dengan jumlah sampel sebanyak 60 responden dengan kriteria usia 20-27 tahun 

yang memakai dan membeli produk sunscreen azarine. Analisis data penelitian ini 

menerapkan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis linier berganda, 

uji koefisien determinasi, serta uji hipotesis, dibantu software IBM SPSS Statistik 

versi 23.  

 Hasil penelitian ini diperoleh persamaan yakni Y= 11,543+0,368(X1)+ 

0,369 (X2)+ 0,112 (X3). Nilai a sebesar 11,543, maknanya seluruh variabel bebas 

yaitu harga, brand ambasador, dan Customer Review berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Kesimpulan penelitian ini ialah (1) harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial, (2) Brand ambasador 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial (3) Customer 

Review tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial, 

(4) harga, brand ambasador, dan customer review berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian sunscreen azarine pada generasi z.
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Revolusi digital yakni wujud  perubahan yang terjadi pada bidang 

teknologi dan informasi tak terkecuali dalam hal  perubahan perilaku 

berbelanja. Segala bentuk informasi, teknologi, dan perubahan budaya dapat 

dengan mudah diterima oleh masyarakat. Dalam berbisnis, umumnya 

perusahaan saling bersaing dalam menawarkan produk dengan kondisi 

terlihat serupa namun sebenarnya berbeda. Sebagai dampaknya persaingan 

strategi antar perusahaan semakin kuat, sehingga diharapkan suatu 

perusahaan mampu menjangkau pasar secara luas.  

Sosial media  yakni  semacam  perantara  bagi  komunikasi  sosial  

yang  dilaksanakan secara  online  melalui  jaringan  internet (Mustapa et 

al., 2022). Seorang pebisnis dapat menggunakan media sosial sebagai media 

guna menyebarkan informasi berupa tulisan, gambar, suara, dan video untuk 

mempromosikan produk. Dalam industri kecantikan saat ini tidak jauh dari 

penggunaan media digital sebagai media promosi produk. Keunggulan  

promosi  dengan saluran  digital  ini  ialah biayanya yang lebih terjangkau,  

pelaksanaannya juga lebih gampang, dan juga  bisa menjangkau  pemakai  

internet  di seantero  dunia (Lustono et al., 2020). Media digital ini tidak 

hanya digunakan sebagai media promosi produk saja, namun juga 

digunakan sebagai media penyebaran informasi atau berita. 
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Sejalan dengan perkembangan teknologi dan informasi, diikuti pula 

dengan adanya trend terkait keberadaan produk kosmetik lokal maupun 

kosmetik dari luar negeri banyak beredar di pasaran. Apalagi dewasa ini 

skincare berlabel dalam negeri sedang tenar mampu memikat atensi para 

pemakai produk proteksi kulit (Mecadinisa, 2024), Brand produk-produk 

skincare lokal yang memiliki banyak peminat diantaranya adalah Azarine, 

Emina, Wardah, Somethinc, dan lain sebagainya. Produk-produk kosmetik 

yang dijual di pasaran terdiri atas berbagai jenis dengan bentuk, ukuran, 

kemasan yang menarik, serta mengandung khasiat yang berbeda. Ragam 

produk kosmetik terdiri dari rangkaian produk make-up dan produk 

skincare. Secara umum skincare merupakan rangkaian produk untuk 

merawat kulit dari luar sehingga dapat mempercantik kulit wajah. Skincare 

mengandung nutrisi agar kulit terhindar dari efek buruk refleksi cahaya 

matahari yang ekstrem (Perwitasari, 2021), Produk-produk skincare ini juga 

banyak jenisnya yaitu facial wash, milk cleanser, micellar water, toner, 

Sunscreen untuk melindungi kulit dari sengatan matahari. 

Produk skincare yang memiliki banyak peminat salah satunya adalah 

Azarine Kosmetik. Brand ini merupakan perusahaan yang memproduksi 

kosmetik lokal milik PT Wahana Kosmetika Indonesia yang berdiri sejak 

tahun 2002. Berdasarkan artikel compas.id yang ditulis oleh Raga Putra 

Wiwaha berjudul “Data Penjualan Sunscreen di Tokopedia dan Blibli, Ini 7 

Brand Terlarisnya”, brand ini telah berhasil menciptakan reputasi di pasaran 



3 

 

 
 

yang sangat positif dengan dibuktikannya sebagai sunscreen menjadi top 

brand di urutan pertama pada tahun 2022. 

Tabel 1.1 Data Top Brand Sunscreen di Tokopedia dan Blibli Periode 

April-Juni 2022 

       Sumber : Compas Artikel (Wiwaha, 2022) 

 Berlandaskan tabel 1.1 di atas dapat diketahui brand sunscreen 

azarine memiliki jumlah market share tertinnggi sebesar 20,68% dibanding 

merk lainnya. Hal tersebut menunjukan bahwa sunscreen azarine ini cukup 

populer dikalangan masyarakat. Brand tersebut menjual berbagai macam 

produk kosmetik dan skincare (perawatan kulit). Berdasarkan informasi dari 

azarine journal menyatakan bahwa semua produk dari Azarine Kosmetik ini 

sah mengantongi perizinan BPOM dan sekaligus bersertifikat halal MUI. 

Produk sunscreen ini tersedia dengan berbagai tekstur seperti gel dan spray. 

Setiap tekstur yang berbeda pada sunscreen ini tentunya juga memiliki 

bahan yang berbeda sesuai dengan kondisi jenis kulit. Produk sunscreen 

azarine ini juga tersedia kemasan travel size, sehingga lebih ringan dan 

praktis ketiga dibawa bepergian. Brand ini juga bekerjasama dengan 

selebritis Korea yang memiliki banyak penggemar sebagai strategi untuk 

meningkatkan penjualan produk sunscreen.  
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Tolak ukur kecantikan ikut dipicu oleh kesinambungan dan argumen 

yang ada di media digital atau ulasan dari netizen di Twitter, Facebook, dan 

Instagram (Juniman, 2019). Hal tersebut menunjang tingkat kesadaran 

masyarakat terhadap penampilan dan perawatan kulit terutama bagian wajah 

untuk menambah kepercayaan diri sendiri. Guna mengendalikan kompetisi 

dagang yang merajalela dibidang skincare, lantas brand ini bekerja sama 

dengan para selebritis dari dalam negeri maupun luar negeri seperti idol 

Korea untuk dijadikan sebagai Brand Ambassador azarine. 

 Keputusan  pembelian  ialah  prosedur  menentukan  beragam 

alternatif  aktivitas  untuk  menaruh  prioritas  pada  salah  satu  opsi yang 

spesifik  untuk  memutuskan  pembelian (Firmansyah, 2018). Berdasarkan 

pernyataan tersebut menunjukan bahwa kaidah ketetapan pembelian, 

terdapat alternatif yang menjadi pembanding pelanggan sebelum membeli 

produk.  Terdapat lima indikator dalam putusan pembelian yaitu pilihan 

produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu pembelian, dan cara 

pembayaran (Akfinniha et al., 2022). Selain itu keputusan pembelian 

dipengaruhi juga oleh beberapa faktor diantaranya adalah harga, brand 

ambassador, customer review, keistimewan barang, beserta persepsi nilai.  

Harga yaitu suatu angka yang patut dibayarkan oleh pembeli demi 

memperoleh benda atau layanan yang diinginkan. Dalam penetapan harga 

perlu dipertimbangkan karena sifat harga yang berubah-ubah sehingga dapat 

berpengaruh pada persepsi konsumen untuk memutuskan membeli produk. 

Harga suatu barang atau  layanan ialah  unsur  terpenting  permintaan  pasar,  
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harga  mempengaruhi kedudukan kompetitor dan saham pasar dari suatu 

industri (Indrasari, 2019). Perusahaan perlu bertahan agar mampu menjaga 

keberlangsungan hidup sebagai prioritas ketika perusahaan menghadapi 

persaingan kuat dan menghadapi pembeli yang tidak konsisten. Mutu dari 

suatu produk juga perlu diperhatikan, apabila kualitas produk yang disajikan 

tidak sepadan dengan harga barang yang sudah ditetapkan lalu pembeli 

sadar dan enggan untuk melakukan keputusan pembelian. Dengan 

demikian, perusahaan harus berani merumuskan strategi harga yang tepat 

agar meningkatkan volume penjualan dalam penetapan keputusan 

pembelian. Sejalan dengan riset yang telah dijalankan (Lestari et al., 2023), 

membuktikan bahwa persepsi harga berdampak  positif  dan  signifikan  

terhadap keputusan  pembelian. Artinya saat harga turun lantas permintaan 

barang juga meningkat. 

Berkembangnya budaya Korea di Indonesia yang menyebar melalui 

serial drama dan industri Kpop, berdampak pada standar kecantikan 

masyarakat. Sudut pandang netizen yang mempersoalkan totalitas 

penampilan, salah satunya yakni paras berbentuk V dipicu dampak industri 

kecantikan Korea Selatan (Juniman, 2019). Trend ini tidak hanya 

memengaruhi gaya hidup dan mode busana, tetapi juga membuka peluang 

bagi selebriti Korea Selatan menjadi duta merek berbagai produk di tanah 

air. Duta merek  ialah seorang yang memiliki ketertarikan pada merek dan 

dapat memotivasi pelanggan untuk berbelanja suatu barang (Firmansyah, 

2019), salah satu contohnya adalah kehadiran aktor Korea Lee Minho 
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sebagai brand ambassador produk sunscreen Azarine. Sependapat dengan 

riset yang dinyatakan oleh (Herawati et al., 2023), yang mengemukakan 

bahwa Brand Ambassador berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian sunscreen azarine di surakarta. 

Perubahan gaya hidup masyarakat diera digital yang terjadi saat ini, 

cenderung lebih modern dibandingkan sebelumnya. Bentuk perubahan 

tersebut ialah pada sistem transaksi jual beli,  yang beralih ke sistem belanja 

online. Dalam sistem aplikasi belanja online tersedia berbagai fitur yang 

memudahkan pelanggan untuk berbelanja barang yang diinginkan salah satu 

fitur yang disedikan yakni kolom komentar. Para konsumen yang sudah 

membeli produk dapat menuliskan komentar atau review barang yang telah 

dibeli. Online Customer Review dapat diartikan sebagai fasilitas bagi 

pembeli guna membaca ulasan dari pembeli lain terhadap suatu barang, 

servis perushaan dan informasi terkait perusahaan produsen (Sari et al., 

2022). Adanya review produk dari para customer bermanfaat sebagai tolak 

ukur dan informasi pembanding sebelum pelanggan memutuskan untuk 

membeli produk. Sependapat dengan studi yang dilaksanakan oleh 

(Mauludiyyah et al., 2019) yang membuktikan customer review 

berpengaruh  terhadap  putusan  pembelian konsumen  di  aplikasi  social  

commerce.  

Generasi  Z  yakni  julukan  untuk  para kelahiran  tahun  1997  – 2012 

(Karina et al., 2021). Generasi Z ini tumbuh seiring dengan kemajuan 

teknologi internet. Generasi  Z  mengaplikasikan  teknologi  internet  untuk 
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membuka komunikasi yang lebih luas melalui penggunaan media sosial. 

Generasi Z atau kelahiran 1997-2012 (usia 12-27 tahun) menduduki posisi 

kedua dengan penetrasi internet sebesar 87,02% pada periode yang sama 

(Annur, 2024). Generasi Z memanfaatkan waktu luangnya untuk 

komunikasi dan mencari informasi melalui media sosial seperti Instagram, 

YouTube, dan TikTok. Media sosial tersebut kini dimanfaatkan oleh 

influencer, YouTuber, dan selebriti untuk menyebarkan konten yang berisi 

review produk, dan tren kecantikan terkini yang mendorong generasi Z 

untuk bereksperimen dengan penampilannya. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik mengambil judul 

Pengaruh Harga, Brand Ambassador, Dan Customer Review Sunscreen 

Azarine Terhadap Keputusan Pembelian pada Generasi Z. Subjek penelitian 

merupakan generasi Z di area Kediri yangmana menjadi konsumen produk 

Kosmetik Azarine. Penelitian ini membahas terkait penetapan harga produk, 

yang menjadi tolak ukur konsumen sebelum memutuskan membeli produk. 

Selain itu pada kondisi yang sebenarnya banyak sekali terdapat produk 

serupa, namun dengan harga yang cenderung lebih murah, sehingga 

memotivasi pembeli agar beralih berbelanja barang serupa berkenaan harga 

yang tergolong rendah. Oleh sebab itu, perusahaan perlu menginovasi 

produk dan strategi pemasaran guna menarik konsumen. 
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B. Identifikasi Masalah 

 Merujuk pada latar belakang masalah sehingga dapat diidentifikasi 

masalah sebagai berikut: 

1. Keputusan pembelian merupakan proses akhir pembeli ketika 

menetapkan suatu barang yang hendak dibeli. Jumlah keputusan 

pembelian suatu produk sebgai landasan atau bukti bahwa produk 

tersebut diminati oleh banyak konsumen. Keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh banyak komponen yaitu komponen budaya, sosial, 

pribadi, dan psikologis konsumen. Disamping itu, keputusan 

pembelian juga dipengaruhi oleh harga, brand ambassador, dan 

customer review 

2. Generasi Z cenderung lebih responsi terhadap harga dari suatu barang. 

Daya beli terhadap suatu produk pada generasi Z lebih memerlukan 

pertimbangan khusus, karena generasi ini tumbuh di era teknologi 

digital yang berkembang pesat. Dengan akses mudah ke internet, 

dapat dengan cepat melakukan riset harga dan perbandingan produk. 

Selain itu, ulasan pelanggan, rekomendasi, dan informasi lainnya 

dengan mudah dapat diperoleh sebagai bahan perumpamaan sebelum 

menetapkan keputusan pembelian.  

3. Generasi Z membeli produk tidak berdasarkan kebutuhan dan nilai 

manfaat yang diberikan oleh produk yang dibeli melainkan hanya 

berdasarkan keinginan. Selain itu, generasi Z juga dipengaruhi oleh 

adanya selebriti dan influencer yang seringkali menjadi pendorong 
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utama tren kecantikan dan gaya hidup. Ketika seorang selebritas atau 

influencer mendukung suatu produk yang dikenal karena efeknya 

yang "glowing", konsumen mungkin tergoda untuk mencoba produk 

tersebut karena adanya hubungan positif dengan gaya hidup yang 

diwakili oleh selebritas tersebut.  

4. Pemasar yang tidak etis mungkin menggunakan berbagai metode 

untuk memanipulasi ulasan pelanggan. Hal ini mungkin termasuk 

membeli ulasan palsu, meminta karyawan untuk memberikan ulasan 

positif, atau menggunakan profil palsu untuk membuat komentar  

palsu. Pendekatan jenis ini bertujuan untuk meningkatkan citra dan 

popularitas produk tanpa mempertimbangkan pengalaman nyata 

pengguna. Apalagi di era digital saat ini, review pelanggan memegang 

peranan penting dalam keputusan pembelian. Konsumen, termasuk 

Gen Z, sering kali memercayai review untuk menelusuri pendapat 

orang lain sebelum berbelanja suatu barang atau menggunakan 

layanan tertentu. Oleh karena itu, memanipulasi ulasan dapat 

merugikan konsumen yang  membuat keputusan berdasarkan 

informasi tersebut. Meskipun Gen Z  dianggap sebagai generasi yang 

terhubung secara digital dan didorong oleh informasi, terkadang ada 

yang cenderung kurang selektif dalam memberikan penilaian. 

Beberapa konsumen mungkin tergoda untuk langsung mempercayai 

ulasan yang beragam dan kesan keseluruhan terhadap suatu produk 

tanpa melakukan evaluasi  lebih dalam. 
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C. Batasan Masalah 

Berlandaskan identifikasi masalah, dalam studi ini permasalahannya 

dibatasi pada: 

1. Unsur-unsur yang mempengaruhi keputusan pembelian ditinjau dari  

harga barang, brand ambassador, dan customer review. Customer 

Review yang dimaksud pada penelitian ini ialah merujuk pada ulasan 

pelanggan secara online 

2. Subjek yang diteliti yakni generasi Z di area Kediri yang membeli dan 

menggunakan sunscreen Azarine. 

 

D. Rumusan Masalah 

 Bertolak dari batasan masalah di atas, permasalahan pada peneitian 

dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk 

sunscreen Azarine oleh generasi Z ? 

2. Bagaimana pengaruh brand Ambassador terhadap keputusan 

pembelian produk sunscreen Azarine oleh generasi Z? 

3. Bagaimana pengaruh customer review terhadap keputusan pembelian 

produk sunscreen Azarine oleh generasi Z ? 

4. Bagaimana pengaruh harga, brand ambassador, customer review 

secara simultan terhadap keputusan pembelian produk sunscreen 

Azarine oleh generasi Z? 

 

 



11 

 

 
 

E. Tujuan Penelitian 

Sejalan dengan latar belakang masalah dan rumusan masalah di atas 

lantas tujuan studi ini yakni agar mengetahui: 

1. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian terhadap produk 

sunscreen Azarine oleh generasi Z.  

2. Pengaruh brand Ambassador terhadap keputusan pembelian produk 

sunscreen Azarine oleh generasi Z. 

3. Pengaruh customer review terhadap keputusan pembelian sunscreen 

Azarine oleh generasi Z. 

4. Pengaruh harga, brand ambassador, customer review secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk sunscreen Azarine 

oleh generasi Z. 

 

F. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoretis 

a. Sumber perebandingan antara teori dan praktek sehingga dapat 

mengembangkan pengetahuan peneliti dimasa yang akan datang 

dan mengimplementasikan ilmu yang didapat selama kuliah. 

b. Hasil studi diharapkan bermanfaat guna perbendaharaan  tentang 

ilmu pengetahuan dan memperluas pandangan untuk pembaca. 

c. Menambah literatur di perpustakaan yang bermanfaat bagi 

pembaca dan memperluas wawasan di bidang manajemen 

pemasaran khususnya mengenai pengaruh harga produk, brand 

ambassador, dan customer review terhadap keputusan pembelian. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Dapat dimanfaatkan sebagai bantuan pemikiran bagi pemilik 

usaha dalam menentukan strategi untuk meningkatkan penjualan 

produk agar dapat bersaing dengan produk kompetitor. 

b. Hasil studi ini diharapkan memberikan informasi kepada pemilik 

usaha terkait pengaruh harga produk, brand ambassador, dan 

customer review terhadap keputusan pembelian generasi Z pada 

produk sunscreen Azarine.  
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