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MOTTO 

"Kerja keras mengalahkan bakat ketika bakat tidak bekerja keras." 
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ABSTRAK 

 

Ellen Putri Aikasari: Analisis Kualitas Produk, Promosi dan Selebrity 

Endorsment Terhadap Keputusan Pembelian Kosmetik Scarlett Mahasiswa UNP 

Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024. 

 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Promosi, Selebrity Endorsment, Keputusan 

Pembelian. 

 

Perkembangan ekonomi yang cepat, terutama di sektor bisnis, menghasilkan 

persaingan yang intens di antara perusahaan-perusahaan. Fenomena ini juga terjadi 

pada perusahaan yang berfokus pada produksi produk kosmetik. Oleh karena itu, 

perusahaan-perusahaan tersebut dihadapkan pada tuntutan untuk merancang 

strategi pemasaran yang efektif guna mengatasi kehadiran pesaing-pesaing baru. 

Pengembangan strategi pemasaran diharapkan mampu menarik perhatian 

konsumen dan menjaga loyalitas pelanggan dalam menghadapi persaingan yang 

semakin ketat. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji dan menganalisis 

pengaruh kualitas produk, promosi dan celebrity endorser secara parsial dan 

simultan terhadap keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan teknik yang digunakan 

adalah asosiatif kausal. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 

pernah membeli produk kosmetik scarlett dan sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 40 responden yang pernah melakukan pembelian ulang dan 

dianalisis dengan menggunakan metode regresi linier berganda. Hasil dari 

penelitian ini adalah kualitas produk, promosi dan celebrity endorser secara parsial 

dan simultan terhadap keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri. 

Keterbatasan penelitian ini adalah kurangnya waktu pengambilan sampel. 
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 BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan ekonomi yang cepat, terutama di sektor bisnis, 

menghasilkan persaingan yang intens di antara perusahaan-perusahaan. 

Fenomena ini juga terjadi pada perusahaan yang berfokus pada produksi 

produk kosmetik. Oleh karena itu, perusahaan-perusahaan tersebut 

dihadapkan pada tuntutan untuk merancang strategi pemasaran yang efektif 

guna mengatasi kehadiran pesaing-pesaing baru. Pengembangan strategi 

pemasaran diharapkan mampu menarik perhatian konsumen dan menjaga 

loyalitas pelanggan dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat. 

Saat ini, produk kosmetik sedang mengalami popularitas sebagai 

suatu tren atau gaya hidup, dengan peminatnya tidak hanya terbatas pada 

kalangan wanita. Selain itu, terdapat permintaan yang signifikan dari 

konsumen terhadap produk perawatan kulit (skincare), dengan salah satu 

segmen utamanya adalah remaja atau mahasiswa. Haryani & Herwanto 

(2015) juga menjelaskan bahwa keinginan akan kecantikan dan daya tarik 

diyakini dapat mendorong mahasiswa untuk mengkonsumsi kosmetik. 

Lebih lanjut, mahasiswa cenderung memiliki gaya hidup konsumeris atau 

tingkat konsumsi yang tinggi (Yuliana, 2015).  Mahasiswa memiliki 

kecenderungan perilaku konsumtif dengan tujuan mengikuti tren yang 

sedang populer, seperti penggunaan produk kosmetik sebagai bagian dari 
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upaya perawatan diri untuk memodifikasi penampilan mereka. Kelompok 

mahasiswa juga dianggap sebagai segmen pasar yang memiliki potensi 

signifikan bagi produsen, karena cenderung responsif terhadap promosi 

iklan dan mudah dipengaruhi oleh rekan sebaya (Arief, 2017). 

Beragamnya jenis kosmetik yang tersedia di pasar domestik maupun 

internasional telah menciptakan tingkat persaingan yang semakin sengit di 

industri kosmetik Indonesia. Oleh karena itu, perusahaan-perusahaan 

berusaha bersaing untuk memenangkan pangsa pasar mereka masing-

masing. Beberapa merek kosmetik lokal yang dikenal luas di pasar 

Indonesia meliputi Somethic, Scarlett, MS. Glow dan sejumlah merek 

lainnya. Setiap merek memiliki berbagai jenis produk kosmetik yang 

berbeda. Data merek-merek tersebut, termasuk dalam kategori kosmetik 

yang sering dicari dan diminati oleh konsumen, disajikan dalam gambar di 

bawah ini 

 
Gambar 1.1 

Data Laporan Penjualan Produk Brand Skincare Lokal 2020-2022 

Sumber: ukmindonesia.id, compas.co.id, 2023 Laporan Keuangan Tahunan (diolah 

kembali) 
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  Berdasarkan data yang tercantum dalam gambar 1.1, dapat diamati 

bahwa penjualan Scarlett Whitening pada periode 1-15 September 2022 

penggunanya sebesar 35,9K. Peningkatan penjualan ini dapat diatribusikan 

kepada fakta bahwa produk lokal cenderung memiliki harga yang lebih 

terjangkau. Hal ini disebabkan oleh penggunaan bahan dan proses produksi 

yang dilakukan di dalam negeri. 

Dulu, kekurangan varian produk menjadi salah satu alasan kurang 

diminatnya produk skincare lokal. Namun, saat ini, paradigma tersebut 

berubah karena produsen skincare lokal berlomba-lomba untuk 

memberikan produk yang unik, segar, dan memiliki beragam manfaat. Oleh 

karena itu, banyak faktor yang dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, termasuk kualitas produk, promosi, dan selebriti endorse. 

Perkembangan cepat dalam industri ini menunjukkan bahwa konsumen 

lebih cenderung memilih produk skincare lokal yang menawarkan 

keunikan, kesegaran, dan manfaat yang beragam. 

Pelaku usaha dihadapkan pada tuntutan untuk mempertahankan 

pangsa pasar dan meraih kemenangan dalam persaingan yang ada. Strategi 

kemenangan ini mengharuskan perusahaan memiliki kemampuan untuk 

memahami dan memenuhi kebutuhan konsumen. Kotler dan Keller 

(2017:226) mengemukakan bahwa keputusan pembelian konsumen sangat 

dipengaruhi oleh persepsi mereka terhadap bauran pemasaran, yang 

mencakup elemen-elemen seperti produk, harga, promosi, dan distribusi. 

Efektivitas bauran pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan akan 



4 
 

 

 

memainkan peran krusial dalam memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Dalam konteks ini, kualitas produk menjadi salah satu faktor 

yang signifikan yang harus diperhatikan oleh perusahaan. Kualitas produk 

yang memadai dapat menjadi pemicu penting dalam memotivasi konsumen 

untuk mengambil keputusan pembelian. Oleh karena itu, pemahaman 

mendalam terhadap preferensi dan ekspektasi konsumen terkait dengan 

kualitas produk merupakan langkah kritis dalam upaya perusahaan untuk 

memenangkan persaingan dan mempertahankan pangsa pasar. 

Dalam konteks industri kosmetik, faktor yang signifikan dalam 

konteks keputusan pembelian adalah kualitas produk. Keputusan konsumen 

untuk membeli suatu produk sangat terkait dengan tingkat kesesuaian 

produk tersebut dengan preferensi atau kebutuhan mereka. Marwanto 

(2015:153) merincikan bahwa kualitas produk mencakup keseluruhan 

karakteristik yang berasal dari upaya pemasaran, rekayasa (perencanaan), 

proses pembuatan, dan pemeliharaan produk yang menghasilkan tingkat 

kepuasan pelanggan sesuai dengan harapan mereka. Kualitas produk 

merupakan faktor yang krusial bagi konsumen sebelum mereka melakukan 

transaksi atau mengambil keputusan pembelian. Kualitas produk harus 

memenuhi standar yang baik, baik dari segi fisik, sifat, maupun fungsi 

produk itu sendiri. Setiap perusahaan harus mampu mempertahankan 

standar kualitas produknya, karena hal ini dapat memberikan berbagai 

manfaat, seperti peningkatan pangsa pasar, pengurangan biaya, dampak 

internasional yang positif, dan peningkatan reputasi perusahaan. Faktor-
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faktor yang mempengaruhi kualitas produk melibatkan sumber daya 

manusia, prosedur kerja, bahan baku, dan faktor lingkungan. Untuk 

meningkatkan kualitas produk, beberapa tindakan perlu dilakukan, 

termasuk pengemasan, peningkatan kesesuaian, dan peningkatan kinerja 

produk. Penelitian yang dilakukan oleh Fazirah & Susanti (2022) telah 

menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki dampak positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selain kualitas produk, faktor yang tak kalah penting untuk 

diperhatikan oleh pengusaha adalah promosi. Melalui kegiatan promosi 

yang dilakukan perusahaan, tujuannya adalah untuk menarik minat 

konsumen agar melakukan transaksi pembelian, mencapai keuntungan 

sesuai dengan harapan yang diinginkan. Promosi memegang peran krusial 

dalam strategi pemasaran perusahaan. Peter & Olson (2014:204) 

mendefinisikan promosi sebagai aktivitas pemasaran yang bertujuan 

menyampaikan informasi mengenai produk dan membujuk konsumen 

untuk melakukan pembelian. Kegiatan promosi perusahaan memiliki 

kemudahan dalam memperkenalkan produk kepada konsumen, sehingga 

mampu mengubah perilaku konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian. Dalam konteks pemasaran, promosi adalah suatu kegiatan 

komunikasi yang dilakukan oleh individu atau perusahaan kepada 

masyarakat luas dengan maksud memperkenalkan produk dan 

mempengaruhi mereka untuk melakukan pembelian. Jenis-jenis promosi 

secara umum mencakup promosi fisik, promosi melalui media tradisional, 
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dan promosi melalui media digital. Aspek penting terkait promosi 

melibatkan proses untuk meningkatkan visibilitas produk, jasa, atau merek. 

Setiap pengusaha perlu memahami strategi pemasaran yang sesuai dengan 

kebutuhan usahanya. Dukungan empiris dari penelitian telah menunjukkan 

bahwa promosi memiliki dampak positif dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian, seperti yang diungkapkan oleh Herawati & Muslikah 

(2019). 

Sebuah produk kecantikan memerlukan strategi khusus untuk 

menarik dan mempertahankan konsumennya. Salah satu strategi yang dapat 

diterapkan untuk meningkatkan keputusan pembelian adalah dengan 

menggunakan selebriti sebagai endorser (pengiklan), yang dikenal sebagai 

selebrity endorsment. Selebrity endorsment merupakan bentuk saluran 

komunikasi yang memanfaatkan popularitas dan personality selebriti untuk 

mempromosikan suatu merek melalui ungkapan kata dan perilaku mereka 

(Amir, 2018). Kehadiran celebrity sebagai endorser menjadi suatu platform 

yang dapat meyakinkan sikap konsumen terhadap suatu merek. Dengan 

melibatkan selebrity endorsment, perusahaan dapat menguatkan ingatan 

konsumen terkait citra merek produk tersebut. Dukungan dari selebrity 

endorsment membantu dalam memperkuat persepsi dan citra merek di 

benak konsumen. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa keterlibatan 

selebrity endorsment memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan 

pembelian, sebagaimana disampaikan oleh Rosita & Novitaningtyas (2021). 
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Dengan meningkatnya penggunaan influencer dan selebrity 

endorsmentment dalam strategi pemasaran, penelitian ini relevan untuk 

memahami efek dari promosi jenis ini terhadap konsumen muda yang lebih 

terpapar pada media sosial terutama pada segmen mahasiswa UNP Kediri. 

Skincare Scarlett, yang memiliki label halal sebagai indikator kualitas, 

dianggap dapat meningkatkan kepercayaan diri penggunanya. Scarlett 

bukan hanya dianggap sebagai perawatan kulit biasa, melainkan diartikan 

sebagai skincare yang memberikan dampak positif pada aspek kejiwaan, 

menonjolkan kharisma dengan cara yang seimbang dan tidak berlebihan. 

Scarlett secara konsisten mengedepankan kualitas produk dan menawarkan 

harga yang terjangkau. Produk Scarlett dibuat dari bahan-bahan yang aman 

dan halal, serta dihindari penggunaan bahan-bahan yang berpotensi 

membahayakan kesehatan konsumen. 

Berdasarkan fakta-fakta tersebut, dapat ditemukan bukti melalui 

web resmi Scarlett dan akun Instagram resmi, di mana terdapat banyak 

testimoni dari pelanggan yang menyatakan kepuasan mereka setelah 

menggunakan produk Scarlett, terutama dalam hal kesesuaian dengan jenis 

kulit wajah mereka. Oleh karena itu, dari pengamatan ini, peneliti tertarik 

untuk mengeksplorasi topik dengan judul penelitian "Analisis Kualitas 

Produk, Promosi dan Selebrity Endorsment terhadap Keputusan Pembelian 

Kosmetik Scarlett Mahasiswa UNP Kediri." 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan, dapat 

diidentifikasikan beberapa permasalahan antara lain: 

1. Konsumen lebih memilih produk skincare yang berkualitas. 

2. Konsumen lebih memilih memilih media promosi yang jelas. 

3. Konsumen lebih memilih selebrity endorsment yang terpercaya. 

 

C. Pembatasan Masalah 

Batasan masalah ini dimaksudkan agar ruang lingkup penelitian ini 

jelas dan terarah. Adapun batasan masalah yang akan diteliti lebih lanjut 

sebagai berikut: 

1. Hanya meneliti mengenai kualitas produk Scarlett di Mahasiswa UNP 

Kediri. 

2. Hanya meneliti mengenai promosi Scarlett di Mahasiswa UNP Kediri. 

3. Hanya meneliti mengenai selebrity endorsment Scarlett di Mahasiswa 

UNP Kediri. 

4. Hanya meneliti mengenai keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswa 

UNP Kediri. 

 

D. Rumusan Masalah 

Beberapa uraian pada batasan masalah, maka masalah dalam 

penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 
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1. Apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri? 

2. Apakah promosi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri? 

3. Apakah selebrity endorsment secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri? 

4. Apakah kualitas produk, promosi, dan selebrity endorsment secara 

simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian Scarlett di 

Mahasiswi UNP Kediri? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah, maka tujuan yang ingin dicapai 

dalam penelitian ini adalah untuk: 

1. Mengkaji dan menganalisis pengaruh kualitas produk secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP 

Kediri. 

2. Mengkaji dan menganalisis pengaruh promosi secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP 

Kediri. 

3. Mengkaji dan menganalisis pengaruh selebrity endorsment secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Scarlett di Mahasiswi UNP 

Kediri. 
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4. Mengkaji dan menganalisis pengaruh kualitas produk, promosi dan 

selebrity endorsment secara simultan terhadap keputusan pembelian 

Scarlett di Mahasiswi UNP Kediri. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan atau manfaat 

di antaranya sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Bagi perguruan tinggi, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 

bahan referensi atau pertimbangan bagi penelitian yang akan datang guna 

mengetahui pentingnya kualitas produk, promosi, dan selebrity 

endorsment terhadap keputusan pembelian. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan bagi perusahaan yang bersangkutan khususnya pihak 

Scarlett guna menentukan langkah-langkah yang tepat dalam upaya 

meningkatkan keputusan pembelian dengan mempertimbangkan 

faktor-faktor kualitas produk, promosi, dan selebrity endorsment. 

b. Bagi Peneliti 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat memberikan 

tambahan wawasan dan pengetahuan bagi peneliti, dengan 
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mempraktikkan teori yang pernah diperoleh saat kuliah untuk 

penelitian pada objek sesungguhnya. 
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