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Abstrak: Penelitian ini fokus pada pengaruh influencer dan ulasan pelanggan terhadap
pembelian skincare Avoskin di media sosial, terutama dalam pemasaran digital. Tujuannya
adalah memahami peran keduanya dalam perilaku konsumen, serta mengeksplorasi strategi
pemasaran efektif untuk meningkatkan penjualan dan loyalitas. Hal ini bertujuan untuk
memberikan wawasan tentang pentingnya influencer dan ulasan pelanggan dalam kesuksesan
pemasaran Avoskin secara digital. Penelitian memfokuskan pada pengguna Skincare Avoskin,
dengan mengumpulkan data lapangan melalui kuesioner kepada 107 responden yang
memenuhi kriteria. Pendekatan deskriptif kuantitatif digunakan untuk menganalisis pengaruh
influencer kecantikan terhadap keputusan pembelian. Survei online digunakan untuk menggali
opini responden tentang influencer, minat terhadap produk, ulasan, dan faktor pembelian.
Analisis data dilakukan secara deskriptif dengan tabel hasil survei Penelitian ini menguji tiga
hipotesis tentang pengaruh influencer dan ulasan pengguna terhadap keputusan pembelian.
Hipotesis pertama dan kedua didukung oleh penelitian terdahulu, menunjukkan pengaruh
signifikan dari influencer dan ulasan pengguna. Hasil hipotesis ketiga menunjukkan bahwa
keduanya secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian dengan signifikansi
statistik yang kuat. Ini menegaskan peran penting influencer dan ulasan pengguna dalam
membentuk keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian m@@gunakan IBM SPSS 29
menegaskan bahwa influencer dan ulasan pelanggan berdampak positif dan signifikan pada
keputusan pembelian, mendorong konsumen untuk membeli produk skincare Avoskin sesuai
dengan hipotesis. Namun, studi ini memiliki keterbatasan dalam populasi dan referensi, serta
EBhya memperhatikan tiga variabel. Disarankan agar penelitian serupa memperluas populasi
dan mempertimbangkan variabel tambahan untuk analisis yang lebih komprehensif.

Kata Kunci: influencer, Ulasan Pengguna, Keputusan Pembelian

Abstract: This research focuses on the influence of influencers and customer reviews on
Avoskin skincare purchases on social media, especially in digital marketing. The goal is to
understand their role in conffiper behavior, and explore effective marketing strategies to
increase sales and loyalty. It aims to provide insight into the importance of influencers and
customer reviews in Avoskin's digital marketing success. The research focused on Avoskin
Skincare users, by collecting field da@Bhrough questionnaires to 107 respondents who met the
criteria. A quantitative descriptive approach was used to analyze the influence of beauty
influencers on purchasing decisions. An online survey was used to explore respondents'
opinions about influencers, interest in products, reviews, and purchase factors. Data analysis
was cqBlucted descriptively with a table of survey results This study tested three hypotheses
about the influence of influencers and user reviews on purchasing decisions. The first and
second hypotheses are supported by previous research, showing the significant influence of
influencers and user reviews. The results of the third hypothesis show that both jointly influence
purchasing decisions with strong statistical significance. This confirms thef@hportant role of
influencers and user reviews in shaping consumer pur@fysing decisions. The results of the
study using IBM SPSS 29 confirmed that influencers and customer reviews have a positive and




significant impact on purchasing decisions, encouraging consumers to purchase Avoskin
skincare products in accordance with the hypothesis. However, this study has limitations in
population and references, and §Bly considers three variables. It is recommended that similar
studies expand the population and consider additional variables for a more comprehensive
analysis.
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EPPENDAHULUAN
Latar Belakang

Di zaman yang serba digital saat ini, teknologi telah menjadi bagian integral dari
kehidupan masyarakat. Zak et al (2020) mengemukakan bahwa transformasi teknologi ini
berdampak pada preferensi serta tindakan konsumen ketika melakukan transaksi komersial.
Kemajuan teknologi, bersamaan dengan tren sosial dan peningkatan kondisi ekonomi, memicu
perubahan signifikan pada sumber daya yang digunakan oleh konsumen. Meskipun terjadi
evolusi teknologi yang besar, diyakini bahwa inti dari perilaku konsumen tetap relatif konstan.

Dampak positif teknologi internet terhadap bisnis dapat terwujud apabila perusahaan
dapat merumuskan penggunaan teknologi tersebut sebagai taktik pemasaran yang efisien. Kita
sering menemui berbagai metode pemasaran digital saat ini, termasuk strategi promosi melalui
media sosial yang dioperasikan secara independen tanpa keterlibatan eksternal atau melalui
kerjasama dengan pihak ketiga, seperti layanan dari influencer untuk meningkatkan visibilitas
produk yang ditawarkan oleh perusahaan dalam kegiatan usahanya. (Lengkawati, Arti Sukma
2021).

Dalam konteks pemasaran skincare masa kini, strategi utama yang berpengaruh dalam
membentuk perilaku konsumen melibatkan penggunaan influencer serta Ulasan Pengguna
produk. Kekuatan influencer dalam membangun koneksi emosional dengan pengikut mercka
dan mencapai audiens yang target adalah signifikan. Ini menjadi krusial karena influencer
mempunyai kapabilitas untuk mempengaruhi Keputusan Pembelian pelanggan, baik dari segi
pemilihan produk maupun persepsi terhadap suatu merek. Faktor ini menjadi penting karena
influencer memiliki jangkauan luas dan pengaruh yang besar dalam dunia pemasaran saat ini
(At, 2023). Terutama dengan meningkatnya penetrasi media sosial, konsumen semakin
mengandalkan testimoni dan rekomendasi dari influencer yang mereka percayai untuk memilih
produk skincare yang tepat.

Dalam strategi pemasaran sebuah perusahaan, influencer sangat penting. Kemampuan
influencer untuk mempengaruhi dan menarik pelanggan potensial merupakan keuntungan besar
dari penggunaan influencer. Influencer dapat meningkatkan kesadaran merek atau produk
dengan memiliki banyak pengikut. Selain itu, mereka dapat membuat konten yang menarik dan
relevan dengan mudah, membuat pengikutnya tertarik untuk membeli produk (At, 2023).
Dalam pemasaran skincare saat ini, kolaborasi dengan influencer dan peningkatan jumlah
ulasan produk telah menjadi landasan penting untuk mengembangkan citra merek,
meningkatkan loyalitas konsumen, dan mencapai keberhasilan. Ini karena pengaruh positif dari
influencer dan ulasan pengguna memberikan legitimasi dan kepercayaan kepada merek,
membantu konsumen membuat kepufffifan pembelian yang lebih cerdas.

Selain itu, ulasan pengguna juga memiliki dampak yang signifikan pada keputusan
pembelian konsumen. Dalam era dimana konsumen cenderung mempercayai testimonial dari
sesama konsumen, ulasan pengguna di media sosial dapat menjadi faktor penentu yang kuat.
Ketika konsumen melihat banyak ulasan positif tentang produk, mereka cenderung merasa
yakin dan termotivasi untuk membelinya. Keberadaan ulasan pengguna sering kali berperan
penting dalam membentuk kepercayaan dan kredibilitas sebuah produk atau layanan, yang pada
gilirannya mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen. Ulasan ini menyediakan data yang




relevan dan akurat mengenai produk atau layanan, schingga memudahkan konsumen dalam
membuat keputusan yang tepat.

Avoskin, sebuah merek perawatan kulit asli Indonesia dari Yogyakarta, telah
berkembang pesat sejak didirikan pada tahun 2014 dan beroperasi di bawah PT Avo Innovation
Technology. Merek ini telah memperoleh reputasi positif di kalangan masyarakat berkat Ulasan
Pengguna yang menggambarkan kepuasan terhadap produk-produknya. Berbagai produk
seperti toner, serum wajah, dan pelembab yang dirancang khusus untuk kulit orang Indonesia
telah dipasarkan oleh perusahaan ini. Instagram Business menjadi platform pilihan untuk
mempromosikan barang-barang mereka, menunjukkan kemampuannya dalam memanfaatkan
media sosial untuk meningkatkan Keputusan Pembelian konsumen. Brand Avoskin, yang
berbasis di Yogyakarta, telah menunjukkan kemajuan yang signifikan sejak didirikan. Sebagai
merek lokal yang relatif baru, Avoskin berhasil memperoleh pangsa pasar sebesar 15,9%, yang
setara dengan Rpl.8 miliar, selama periode 1-15 September 2022. Upaya ini mencerminkan
keberhasilannya dalam mengembangkan posisi di pasar, bersama dengan saudara mereknya
seperti Looke dan Lacoco. Dengan filosofi yang terinspirasi dari alam dan ditujukan untuk
perawatan, Avoskin berupaya menghadirkan produk yang bukan saja berfungsi untuk merawat
kulit tetapi juga berkomitmen pada pelestarian lingkungan (FEBRIANTI, 2023).

Ha@&@studi yang dilakukan oleh Halim dan Tyra (2021) menunjukkan pengaruh Ulasan
Pengguna terhadap Keputusan Pembelian di platform Shopee. Penelitian ini sejalan dengan
temuan yang dirilis oleh Sonie Mahendra dan Primasatria Edastama (2022), yang juga
mengidentifikasi dampak signifikan dari Ulasan Pengguna terhadap Keputusan Pembelian di
berbagai markefffface. Ardianti dan Widiartanto (2019) menambahkan bahwa dalam konteks
belanja online, sangat penting bagi konsumen untuk mendapatkan informasi yang memadai
mengenai produk yang ingin dibeli untuk meminimalisir risiko terkait kualitas produk yang
akan diperoleh. Penelitian yang dijalankan oleh Zak et al. (2020) telah mengungkapkan bahwa
strategi pemasaran yang melibatkan penggunaan influencer untuk beberapa produk
memberikan keuntungan yang lebih signifikan dibandingkan dengan metode pemasaran lain.
Terutama dalam promosi produk skincare Avoskin, pengaruh influencer tercatat sebagai yang
paling dominan. Di samping itu, konsumen juga seringkali mempertimbanghh faktor lain,
seperti Ulasan Pengguna, yang memiliki kemampuan signifikan dalam mempengaruhi
Keputusan Pembelian mereka.

Menurut penelitian yang ada dan fenomena yang terobservasi, disimpulkan bahwa
influencer dan Ulasan Pengguna memegang peranan penting dalam Keputusan Pembelian
produk skincare Avoskin di platform media sosial. Penggunaan strategis dari media sosial oleh
Avoskin telah berhasil memperlebar jangkauan pasar serta menguatkan loyalitas konsumen.
Tinjauan Pustaka
Influencer

Sebagai entitas yang memiliki kekuatan pengaruh signifikan terhadap suatu kelompok
audiens, influencer berperan dalam mengidentifikasi serta mendorong partisipasi individu
dalam kampanye-kampanye produk. Tujuan utama dari penglibatan mereka adalah untuk
memperluas jangkauan, meningkatkan volume penjualan,dan memperkokoh hubungan dengan
konsumen, menurut Sudha dan Sheena (2017:16). Mereka mampu mempengaruhi kebutuhan
dan keinginan masyarakat sebagai target konsumen, sehingga menjadi bagian integral dari
strategi promosi dalam pemasaran, yang kini dikenal sebagai influencer. Melalui pengaruh
mereka, influencer diharapkan dapat meningkatkan penjualan produk dengan memengaruhi
perilaku konsumen dalam proses pembelian. Rahmani Astuti, berdasarkan Grenny Joseph
(2013:6), mengemukakan bahwa individu yang disebut influencer memiliki kapasitas untuk
mengubah tingkah laku manusia. Dari perspektif Kusuma dan Hermawan (2020), seorang
influencer didefinisikan sebagai individu yang memiliki keahlian dalam pemasaran daring dan
berpengaruh signifikan terhadap keinginan beli konsumen, serta mengumpulkan pengikut yang




banyak pada platform media sosial. Lebih lanjut, Imam Maulana Hidayatullah bersama
Hariyanti dan Wirapraja (2022) menjelaskan bahwa influencer adalah individu dengan basis
pengikut besar di media sosial yang dapat mempengaruhi tindakan mereka. Dalam konteks
yang lebih luas, penggunaan influencer dalam strategi pemasaran menitikberatkan pada seleksi
individu atau figur berdasarkan popularitas, kemampuan, keahlian, dan reputasi untuk
memperkuat merek serta mencapai tujuan penjualan.
Menurut Solis yang dikutip oleh Girsang (2020: 20), terdapat beberapa indikator penting yang
menggambarkan peran seorang influencer, antara lain:
1. Engagement
Interaksi yang terjadi antara influencer dan pengikutnya melalui aktivitas di media sosial seperti
memberikan like, komentar, atau membagikan URL, hingga mengisi form yang berujung pada
pembelian, merupakan bukti engagement. Seorang influencer dengan ribuan pengikut
seringkali aktif berinteraksi melalui konten yang mereka buat.
2. Reach
Reach mengacu pada total jumlah pengikut yang melihat konten yang diposting oleh influencer.
Tingginya jumlah pengikut yang terlibat dengan konten yang diproduksi oleh influencer
menunjukkan peningkatan reach. Penting bagi seorang influencer untuk mengenali dan
menargetkan pengikut yang relevan dengan brand yang ingin dihubungkan.
3. Impression
Impression diukur berdasarkan jumlah tayangan yang konten atau postingan peroleh, baik yang
diklik maupun yang tidak diklik oleh pengguna.
4. Kredibilitas
Kredibilitas seorang influencer harus memenuhi standar tertentu agar mereka bisa berdampak
secara efektif terhadap Keputusan Pembelian produk oleh konsumen. Influencer yang kredibel
lebih mampu mempengaruhi pengikutnya.
5. Brand awareness
influencer bertanggung jawab untuk menggabungkan motivasi dan kapabilitas pribadi serta
faktor sosial dan struktural untuk menciptakan kesadaran merek atau brand awareness.
Ulasan Pengguna
Menurut Dzulgarnain (2019), ulasan pengguna merupakan faktor penting yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dalam kajian yang dilakukan oleh Dzulqarnain,
diidentifikasi lima dimensi penting dari Ulasan Pengguna yang berperan vital dalam
mempengaruhi Keputusan Pembelian, yakni:
1. Perceived Usefulness: Konsumen mengakui kegunaan yang mereka peroleh dari produk
atau jasa tersebut.
2. Source Credibility: Kepercayaan konsumen terhadap keandalan sumber yang
menyediakan ulasan tentang produk atau jasa.
3. Argument Quality: Pemahaman konsumen terhadap mutu argumen yang disajikan oleh
sumber terkait produk atau jasa.
Valence: Kesadaran konsumen tentang nilai yang dikomunikasikan oleh sumber
mengenai produk atau jasa, apakah bernilai positif atau negatif.
Volume of Review: Kesadaran konsumen tentang jumlah ulasan yang disampaikan oleh
sumber terkait produk atau jasa.
Keputusan Pembelian
Kotler dan Keller (dikutip oleh Juan Alber, 2020) menyatakan bahwa proses keputusan
pembelian melibatkan serangkaian tahapan yang dimulai sebelf@h transaksi nyata dilakukan
dan berdampak jangka panjang. Proses ini mencakup identifikasi masalah, pencarian informasi,
evaluasi opsi alternatif, keputusan pembelian, dan tindakan pasca-pemb@Jan. Sementara itu,
Tjiphtono Ph.D. dan Diana (seperti yang dijelaskan dalam penelitian oleh Utami Alviara, Citra
Savitri, dan Wike Pertiwi, 2022) membagi proses keputusan pembelian menjadi tiga tahap
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utama: sebelum pembelian, saat konsumsi, dan evaluasi pasca-pembelian. Pada tahapan ini,
konsumen mengidentifikasi masalah, mengumpulkan informasi, dan menilai berbagai pilihan
sebelum mengambil keputusan pembelian. Dalam kontelni, tindakan membeli produk yang
sesuai dengan keperluan bisa diinterpretasikan sebagai keputusan pembelian. Menurut Basu
Swastha dan Hani Handoko (seperti yang dikutip oleh Priansa, 2017:92-93), keputusan
pembelian oleh konsumen melibatkan serangkaian pilihan termasuk tipe produk, merek,
kuantitas, waktu pembelian, serta metode pembayaran. Karena itu, proses pengambilan
keputusan pembelian merupakan prosedur memilih dari beragam pilihan yang ada, yang
kemudian diikuti dengan langkah konkret serta evaluasi lebih lanjut untuk menetapkan sikap
berikutnya.

Menurut Dedhy (2017) yang mengutip Kotler dan Armstrong, faktor-faktor yang
mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen adalah sebagai berikut:

1. Konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian setelah mengumpulkan informasi
mengenai produk tersebut.

2. Keputusan pembelian seringkali dipengaruhi oleh preferensi terhadap merek tertentu,
sehingga kecenderungan untuk memilih merek yang telah dikenal luas menjadi faktor
penentu.

3. Kebutuhan dan keifzinan individu sering kali menjadi pemicu utama pembelian,
dimana konsumen membeli produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
mereka.

4. Saran dari pihak lain, seperti teman atau keluarga, juga berperan penting dalam
membentuk keputusan pembelian, yang mana konsumen cenderung memilih produk
yang direkomendasikan oleh mereka.

Hipotesis

Berdag#ikan temuan dari Abdullah et al. (2020), ditemukan bahwa influencer
memberikan pengaruh yang besar terhadap Keputusan Pembelian konsumen. Pengaruh ini
berasal dari kemampuan influencer dalam menyebarkan informasi dan pesan kepada pengguna
media sosial yang memiliki tingkat kesesuaian yang tinggi, sehingga mampu mendorong niat
beli konsumen. Selain itu, Ulasan Pengguna terhadap konten yang dibuat oleh influencer pada
berbagai platform seperti Instagram, Facebook, Youtube, dan TikTok, umumnya dianggap
lebih kredibel dibandingkan dengan iklan yang bersifat sponsor. Penelitian yang dilakukan oleh
Afandi dan kolega (2021), Radwan dan timnya (2021), serta Zak bersama Hasffjva (2020)
memberikan bukti kuat yang mendukung bahwa infliuencer berperan penting dan memberikan
pengaruh yang signifikan dalam meningkatkan Keputusan Pembelian. Hal ini sejalan dengan
temuan Diah Utami (2023), Arti Sukma Lengkawati bersama Taris Qistan Saputra (2022), dan
Lengkawati (2021), yang semuanya menegaskan bahwa pengafl dari influencer secara
individual atau dalam kombinasi dengan Ulasan Pengguna melalui word of mouth, berdampak
besar dan positif terhadap Keputusan Pembelian oleh konsurgn.

Hasil kajian dan teori yang ada mengindikasikan adanya pengaruh signifikan dari
Ulasan Pengguna terhadap Keputusan Pembelian konsumen. Sebuah studi yang dilaksanakan
oleh Ivosights (2024) mengonfirmasi bahwa terdapat hubungan positif antara Ulasan Pengguna
dan kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan. Dalam penelitiannya yang dilakukan, Faidatun
Nahari Hudayana (2023) mengidentifikasi bahwa berbagai faktor seperti sertiffi@si halal,
harga, dan Ulasan Pengguna yang disampaikan oleh influencer berdampak positif dan
signifikan dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian. Keputusan Pembelian konsumen dapat
dipengaruhi oleh Ulasan Pengguna, yang berfungsi dalam beberapa aspek seperti memperkuat
kepercayaan dan kredibilitas terhadap suatu produk atau jasa, serta menyediakan informasi
yang tepat dan relevan.

Berdasarkan penelitian terdahulu, maka hipotesis yang diajukan penulis adalah sebagai
berikut:




H1: Influencer berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian

H2: Ulasan Pelanggan berpengaruh p@fjif terhadap Keputusan Pembelian

H3: Influencer dan Ulasan Pelanggan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
Kerangka Pemikiran

Gambar 1. Diagram Kerangka Pemikiran
Sumber: Hasil Olah Penulis (2024)
2. METODE PENELITIAN

Penelitian ygfe dilaksanakan berpusat pada konsumen yang menggunakan produk
Skincare Avoskin. Data yang diperoleh dalam penelitian ini berasal dari hasil pengumpulan
data lapangan yang dilakukan melalui distribusi kuesioner yang berisikan pertanyaan-
pertanyaan yang relevan dengan fokus penelitian. Metode pengambilan sampel digunakan,
dengan responden yang dipilih harus memenubhi kriteria yang dibutuhkan oleh peneliti, yaitu
pengguna Skincare Avoskin. Mereka adalah 107 sampel individu dari pengguna Avoskin.

Penelitian ini mengadopsi metodologi deskriptif kuantitatif, di mana pendekatan ini
terorganisir secara sistematis dan metodis, memilih sampel secara khusus untuk menghasilkan
data numerik. Tujuannya adalah untuk memperoleh pemahaman yang lebih dalam mengenai
hasil penelitian (Unaradjan, dolet, 2019). Metode deskriptif yang digunakan bertujuan untuk
memberikan gambaran rinci mengenai data yang telah dianalisis (Soendari, 2012).

Sampling pengguna Skincare Avoskin diambil untuk penelitian ini dengan tujuan untuk
mengetahui bagaimana influencer kecantikan memengaruhi keputusan mereka untuk
menggunakan produk ini. Untuk mengumpulkan data dalam studi ini, survei online
dilaksanakan dengan mendistribusikan kuesioner. Kuesioner tersebut berisi serangkaian
pertanyaan yang diharuskan dijawab oleh para responden. Adapun subjek penelitian ini adalah
para pengguna yang aktif di platform media sosial, khususnya mereka yang rutin mengikuti
konten influencer di bidang kecantikan dan mempelajari Ulasan Pengguna mereka mengenai
produk Avoskin. Metode ini efektif untuk memperoleh pendapat yang akan @jadikan data
analisis dalam menjawab hipotesis penelitian (Hamdi & Bahruddin, 2015). Penelitian ini
menggunakan teknik survei sebagai alat untuk memperoleh informasi yang berupa pandangan
individu, yang sangat penting dalam membantu peneliti untuk menguji hipotesis yang telah
dirumuskan.

Dalam kuesioner yang dirancang, beberapa variabel telah dimasukkan sebagai
indikator, termasuk kesadaran responden tentang influencer di bidang kecantikan, minat
mereka terhadap produk yang direkomei@@sikan oleh influencer tersebut, Ulasan Pengguna
yang telah ada sebelumnya, serta aspek-aspek yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam
Keputusan Pembelian suatu produk. Penilaian dari responden dilakukan dengan mengizinkan
mercka memberikan tanggapan sesuai dengan persepsi yang dimiliki terkait dengan pertanyaan
serta opsi yang tersedia. Metode yang digunakan dalam menganalisis data berorientasi pada
evaluasi respons survei yang selanjutnya ditelaah gpcara mendalam. Berdasarkan evaluasi
tersebut, persentase dari data survei yang terkumpul disusun dalam bentuk tabel dan diuraikan
secara deskriptif.




3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian

Dalam penelitian ini, influencer dan Ulasan Pengguna dianalisis sebagai variabel
independen, sedangkan Keputusarf@Pembelian diidentifikasi sebagai variabel dependen.
Pengolahan data dilakukan melag) aplikasi IBM Statistical Package for the Social Sciences
(SPSS) Versi 29, mencakup Uji Validitas dan Reliabilitas, Uji Asumsi Klasik, serta Analisis
Regresi. Koefisien Determinasi diaplikasikan guna memverifikasi validitas dan reliabilitas dari
asersi yang diutarakan dalam penelitian ini. Penggunaan kuesioner sebagai metode
pengumpulan data telah dilaksanakan. Skala likert dipilih sebagai instrumen untuk mengukur
variabel-@iabel yang diteliti. Pengisian dan distribusi kuesioner telah dilakukan sebelum data
tersebut dianalisis dengan teknik regresi linear berganda. Analisis data dilakukan dengan
memanfaatkan software IBM SPSS, yang kemudian diikuti oleh proses pengujian hipotesis.
Rincian Data dari Responden
A. Jumlah total responden adalah 107 orang.
B. Komposisi berdasarkan jenis kelamin adalah 96,3% perempuan dan 3,7% laki-laki.
C. Rentang usia responden adalah sebagai berikut: 98,1% berusia antara 17-30 tahun, 0,9%
berusia 31-45 tahun, 0,9% berusia 46-60 tahun, dan 0% berusia di atas 60 tahun.
D. Sebagai berikut adalah distribusi pekerjaan responden: 82 4% merupakan pelajar atau
mahasiswa, 14.8% bekerja sebagai karyawan swasta, 0.9% berprofesi sebagai
pengusaha, 0.9% merupakan influencer, dan 0,9% dalam kategori lain-lain.
E. Struktur pen@fsilan responden terbagi menjadi beberapa kategori: 26.9%
mendapatkan penghasilan antara Rp 501.000 hingga Rp 1.000.000, 22.2% memiliki
penghasilan antara Rp 1.001.000 hing@Rp 1.500.000, 17 6% berpenghasilan lebih dari
Rp 2.501.000, g 8% berpenghasilan kurang dari atau sama dengan Rp 500.000, 12%
mendapatkan penghasilan antara Rp 1.501.000 hingga Rp 2.000.000, dan 6,5%
memiliki penghasilan antara Rp 2.001.000 hingga Rp 2.500.000.
Uji Validitas

Untuk memastikan instrumen penelitian yang digunakan adalah sah, penting untuk
melakukan pengujian validitas. Sugiyono (2019:145) menjelaskan bahwa ffihgujian validitas
adalah proses yang mengukur ketepatan antara data faktual mengenai suatu objek dengan data
yang berhasil dikumpulkan oleh peneliti. Oleh karena itu, kuesioner yang akan dibagikan
kepada responden harus memenuhi kriteria validitas. Uji validitas diimplementasikan dengan
melaksanakan pengujian dua sisi menggunakan nilai signifikansi sebesar 0.05. Proses ini
melibatkan dua skenario berikut:
a) Instrumen atau item pernyataan dianggap valid apabila nilai r hitung lebih besar daripada r
tab@f menunjukkan adanya korelasi signifikan dengan skor total.
b) Sebaliknya, jika nilai r hitung lebih kecil daripada r tabel, maka tidak terdapat korelasi
signifikan antara instrumen atau item pernyataan dengan skor total, sehingga dinyatakan tidak
valid.
Untuk memverifikasi keabsahan angket, sampel yang digunakan berjumlah 107 responden
dengan tingkat signifikansi sebesar 0.05. Angket tersebut terdiri dari tiga kategori pernyataan,
masing-masing kategori berisikan 10 pernyataan. Ketiga kategori tersebut adalah ifencer,
Ulasan Pengguna, dan Keputusan Pembelian. Berikut disajikan tabel yang memuat hasil dari
uji validitas data, yang telah diproses m@lggunakan perangkat lunak SPSS.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Kuesioner | R Hitung | R Tabel Hasil

Influencer Q1 0,674 0,1900 Valid
Q2 0,551 0,1900 Valid




Q3 0.576 0.1900 Valid

Q4 0.633 0,1900 Valid

Q5 0.561 0.1900 Valid

Q6 0.581 0,1900 Valid

Q7 0,647 0,1900 Valid

Q8 0.685 0,1900 Valid

Q9 0,647 0,1900 Valid

Q10 0,634 0,1900 Valid

Ulasan Pengguna Q1 0,523 0,1900 Valid
Q2 0.589 0.1900 Valid

Q3 0,731 0,1900 Valid

Q4 0.771 0.1900 Valid

Q5 0,701 0,1900 Valid

Q6 0,684 0.1900 Valid

Q7 0,708 0,1900 Valid

Q8 0.481 0,1900 Valid

Q9 0,66 0,1900 Valid

Q10 0.653 0,1900 Valid

Kepuasan Pelanggan Ql 0458 0,1900 Valid
Q2 043 0,1900 Valid

Q3 0,677 0,1900 Valid

Q4 0,739 0,1900 Valid

Qs 0.808 0,1900 Valid

Q6 0,768 0,1900 Valid

Q7 0,684 0,1900 Valid

Q8 0,722 0,1900 Valid

Q9 0.806 0,1900 Valid

Q10 0.791 0,1900 Valid

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

Dari data yang tercantum pada Tabel 1, terlihat bahwa nilai r perhitungan untuk variabel
influenc@gl) Ulasan Pengguna, dan Keputusan Pembelian melebihi nilai r tabel yang adalah
0,1900. Hal ini menunjukkan bahwa semua pernyataan yang dipakai dalam penelitian ini
dapat dikategorikan sebagai Valid.




Uji Reliabilitas o]

Hair (2010: 128) menjelaskan bahwa instrumen yang dianggap reliabel adalah
instrumen yang memberikan hasil yang konsisten ketika mengukur objek yang sama berulang
kali. Untuk rfEhentukan keandalan sebuah instrumen, dilakukan uji refEpilitas dengan batas
signifikansi 0,7, yang mengindikasikan bahwa instrumen tersebut reliabel apabila nilai
@ronbach’s alpha melebihi 0,7. Berikut ini adalah temuan dari pengujian yang dilakukan
menggunakan Cronbach’s alpha:

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Uji Cronbach’s Alpha Hasil

Influencer Reliability Statistics Reliabel

Cronbach's
Alpha N of tems

816 10

Ulasan Pengguna Reliability Statistics Reliabel

Cronbach’s
Alpha N of tems

844 10

Keputusan Pembelian Reliability Statistics Reliabel

Cronbach's
Alpha N of ltems

880 10

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)
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Berdasarkan hasil pengukuran reliabilitas yang diwakili oleh ﬁai Cronbach's Alpha, semua
variabel dalam penelitian ini dinyatakan memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi. Nilai untuk
variabel influencer adalah 0,816, untuk Ulasan Pengguna adalah 0,844, dan untuk Keputusan
Pembelian adalah 0,880. Semua nilai ini melebihi ambang batas 0.7, yang menunjukkan bahwa
EBiap variabel tergolong reliabel dalam konteks penelitian ini.
Uji Asumsi Klasik

Model regresi yang memenuhi asumsi klasik akan memberikan estimator yang tidak
memiliki bias. Asumsi-asumsi tersebut termasuk normalitas, tidak adanya multikolinearitas,
dan homoskedastisitas.
Uji Normalitas

Dalam konteks penelitian ini, penentuan distribusi normalitas variabel diuji untuk
memastikan apakah mereka mengikuti distribusi yang normal (Yuyun et alggJ2020: 289).
Berdasarkan Ghozali (2018: 31), dinyatakan bahwa variabel memiliki distribusi normal apabila
nilai signifikansinya melebihi 0.05.

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

| Variabel | Uji Normalitas | Hasil | Hasil




Inﬂuem‘er One-Sample Kalmogorav-Smirnov Test 023 Terdistribusi

Mean

] 107 Normal
Normal Parameters®® Mean 42863
i Devision 3
Wost Exema Diforsncas  Absalula 084
Positive a4
Negatme -094
Toatstasne 054
Asymp. Sig. (2-tailad)* 022
Mone Carlo Sig. (21alled)®  Sig. 013
66% Gonfdence inforal_Lowst bound 020
Upper Bound a7

a.Test distribubon is Nomal.

b Calulatad from gata

. Lilliafors Significance Gorrection

d Lilliefors' method based on 10000 Monts Carlo samples with starting sead

2000000,
Ulasan One-sample Kolmagorov-Smirnov Test <0.001 Terdistribusi
UPMean
Pengguna 0 T Normal
Normal Parameters™® Wean 4.2804
St Deviation 48085
Wost Extreme Differences Absolute 40
Posifive 067
Negative -140
Test Statistic 140
Asymp. Sig. (2-tailed)® <001
Monte Carlo $1a. (:'KN—JGJ! $ig. <00
99% Confidence Inferval  Lower Bound 000
Upper Bound 000

a. Testdistrbution (s Mormal

b. Calculated from data

¢ Lillisfors Significancs Coraction

d. Lilizfors* method basad on 10000 Momte Carlo samples with starting seed

299883525,
One-Sample Kelmogorev-Smirnov Test . . .
Keputusan " ¢ - <0.001 | Terdistribusi
Pembelian | © o7 Tidak Normal
Normal Parametars™® Mean 42262
st Deaton saam
Most Extreme Diflerances  Absolule 154
Fosiive 074
MNegaiive - 154
Tast Statistic 164
Agymp. 8ig (2-tallz)® <001
Monte Cario Sig. (2-tailea)’  Sig <001
99% Confidence Imaerval  Lower Bound 000
Upper Bound 000

a. Testdistribution Is Normal,
b Calculatad fram data
¢ Lilisfors Significance Goraction

A LilieTars’ metnod based on 10000 Monte Carla Samples with starting seed
926214481

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

Analisis normalitas menggunakan mgde Kolmogorov-Smirnov untuk sampel tunggal
menunjukkan bahwa variabel influencer memiliki nilai signifikansi dua ekor sebesar 0,23, yang
lebih besar dari 0,05, menandakan distribusi data yang normal. Sementara itu, variabel Ulasan
Pengguna dan Kepu@gn Pembelian menunjukkan nilai signifikansi kurang dari 0,001, di
bawah ambang batas 005, yang mengindikasikan bahwa distribusi data tidak normal.

Uji Multikolifffijritas

Dalam @#elitian yang dilakukan oleh Yuyun et al. (2020:289), Sujarweni menemukan
bahwa antara beberapa atau seluruh variabel independen dalam model regresi, ter@@at
hubungan linier yang sempurna. Uji multikolinieritas ini dilaksanakan untuk memastikan tidak
adanya korelasi yang signifikaffntar variabel bebas dalam model tersebut. Kriteria yang
digunakan menunjukkan bahwa nilai Tolerance harus lebih besar dari 0,10 dan nilai Variance
Inflation Factor (VIF) harus kurang dari 10.




Tabel 4. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 Meaninfluencer 469 2132
MeanUlasanPengguna 469 2132

a. Dependent Variable: MeanKeputusanPembelian

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)
Dari hasil yang tertera pada tabel 4. dapat dilihat bahwa nilai toleransi untuk variabel influencer
dan Ul&fIn Pengguna adalah 0 469, melebihi 0.01, serta nilai faktor inflasi varians (VIF) adalah
2.132, yang berada di bawah 10. Hal ini menunjukkan bahwa dalam model tersebut, tidak
terdapat korelasi yang signifikan antara variabel independen, atau dengan kata lain,
multikolinieritas tidak terjadi.
Uji Heteroskedastisitas
Penelitian ini menyelidiki adanya ketidaksamaan dalam variabilitas residu antara satu
pengamatan dengan pengamatan lain dalam model regresi, sebuah fenomena yang dikenal
sebagai heteroskedastisitas. Homoskedastisitas, atau ketiadaan heteroskedastisitas, dianggap
sebagai indikator utama sebuah model regresi yang efektif. Variasi dan gangguan yang muncul
tidak bersifat konstan di seluruh variabel independen, sebagaimana dijelaskan oleh Sujarweni
(Yuyun et al., 2020: 289).

a
Tabel 5. Hasil Uji Glejser

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) .589 .297 1.986 050
Meaninfluencer 046 099 066 468 641
MeanUlasanPengguna -.120 .085 -.199 -1.411 161

a.Dependent Variable: ABSUt
Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

Uji Glejser digunakan untuk melakukan analisis heteroskedastisitas pada Tabel 5. Berdasarkan
evaluasi yang dilakukan, variabel independen yang terdiri dari influencer dan Ulasan Pengguna
menghasilkan@Flai signifikansi sebesar 0.641 dan 0.161, secara berurutan. Karena kedua nilai
signifikansi ini lebih besar dari 0,05, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat
heteroskedastisitas dalam data tersebut.

Gambar 2. Uji Scatterplot
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Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

Berdasarkan Gambar 2, analisis scatterplot telah dilakukan untuk memeriksa heroskedastisitas.
Dapat diamati bahwa distribusi titik-titik tidak mengikuti pola yang spesifik dan tersebar secara
acak di sekitar angka O (nol), menandakan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas dalam data.
Analisis Regresi Linieer Berganda

Imam Gozali (2013:96) memaparkan bahwa pef#punaan analisis regresi bertujuan
untuk mengestimasi intensitas dan arah interaksi antara variabel dependen dengan satu atau
lebih variabel independ@E) Dalam konteks analisis regresi linier berganda, kajian ini fokus pada
penjajakan hubungan linier antara beberapa variabel independen (X) terhadap variabel
dependen (Y). Melalui analisis ini, diprediksi perubahan nilai pada variabel dependen seiring
dengan pergerakan naik atau turun pada variabel independen, serta bagaimana urutan nilai dari
@iabel dependen tersebut berubah. Dalam penerapannya, metode analisis regresi ini
menggunakan Uji T dan Uji F untuk menguji hipotesis, yang diuraikan sebagai berikut:
Uji T

Untuk menganalisis pengaruh atau prediksi variabel dependen, baik dari keseluruhan
variabel independen secara simultan maupun dari masing-masing variabel independen secara
individu, dig@Ehkan analisis Regresi. Selanjutnya, Uji Signifikansi Parameter Individu
diaplikasikan untuk menilai apakah setiap vaffibel independen memiliki pengaruh signifikan
terhadap variabel dependen atau apakah masing-masing variabel independen memiliki
kemampuan prediksi terhadap variabel dependen@§perti yang diuraikan oleh Gozali (2019:
171). Interpretasi: Jika nilai probabilitas atau hasil signifikansi kurang dari 0,05, maka variabel
independen berpengaruh secara parsial atau individual terhadap variabel dependen. Z§ngan
kata lain, variabel independen dapat memprediksi secara parsial keadaan dari variabel
dependen.

Tabel 6. Hasil Uji T
Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig

1 (Constant) 5152 4145 1.243 217
Totalinfluencer 509 138 394 3.690 <.001
TotalUlasanPengguna 357 19 32 3.002 003

a. Dependent Variable: TotalKeputusanPembelian




Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

Dari analisis yang ditampilkan dalam Tabel 5, ditemukan bahwa variabel influencer menfiiki
nilai signifikansi kurang dari 0,001. Sementara itu, variabel Ulasan PeffEguna mempunyai nilai
signifikansi sebesar 0,003, yang juga berada di bawah ambang batas 0,05. Dengan demikian,
dapat disimpiffin bahwa secara individual, baik variabel influencer maupun Ulasan Pengguna
memberikan pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Oleh karena itu,
[Epotesis pertama dan kedua (H1 dan H2) secara resmi dikonfirmasi.
UjiF

Ghozali (2019:98) menjelaskan bahwa uji F bertujuan untuk mengetahui pengaruh
simultan dari seluruh variabel independen terhadap variabel dependen. Dalam konteks
penelitian ini, uji tersebut diterapkan untuk mengidentifikasi pengaruh gabungan antara
variabel influencer dan Ulasan Pengguna terhadap variabel Keputusan Pembelian k@@sumen
pada produk kosmetik lokal. Pengujian F dijalankan dengan mengukur perbandingan F hitung
terhadap F tabel pada tingkat signifikansi 0,05 atau a = 5%. Pelaksanaan pengujian F
memerluk@ikriteria sebagai berikut:
a. Apabila F hitung melebihi F tabel: Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan
antara variabel bebas dan variabel terikafF)
b. Apabila F hitung kurang dari F tabel: ini mengindikasikan bahwa hubungan antara variabel
bebas dan variabel terikat tidak kuat.
Dibawah ini adalah tabel yang menampilkan hasil dari pengujian F:

Tabel 7. Hasil Uji F

ANOVA?
Sum of
Model Squares dr Mean Square F Sig
1 Regression 1342.067 2 671.034 41328 <001°
Residual 1688.606 104 16.237
Total 3030.673 106

a. Dependent Variable: TotalKeputusanPembelian
b. Predictors: (Constant), TotalUlasanPengguna, Totallnfluencer

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)
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Hasil analisis varians atau Eji F dalam Tabel ANOVA meffinjukkan nilai F sebesar 41.328
dengan tingkat probabilitas (signifikansi) yang kurang dari 0,001. Karena tingkat signifikansi
ini lebih rendah dari 0,05, maka model regresi yang digunakan terbukti efektif dalam
memprediksi Kerffhisan Konsumen. Hal ini mengindikasikan bahwa baik influencer maupun
Ulasan Pengguna memiliki pengaruh signifikan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian
oleh konsumen.
Koefisien Determinasi

Untuk mengukur pengaruh yang signifikan dari influencer dan Ulasan Pengguna
terhadap Keff@tusan Pembelian, penelitian ini menggunakan koefisien determinan. Koefisien
determinan, yang nilainya befffar antara 0 hingga 1, menunjukkan bahwa semakin mendekati
I nilai R2, semakin efektif variabel independen dalam menjelaskan variasi pada variabel
dependen.

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi




Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 6657 443 432 4.02947

a. Predictors: (Constant), TotalUlasanPengguna,
Totallnfluencer

Sumber: IBM SPSS 29 (Hasil Olah Penulis, 2024)

70
Eisil analisis yang terdapat pada Tabel 6 mengindikasikan bahwa nilai koefisien determinasi
(R?) memberikan informasi sebagai berikut: (1) nilai R yang mencapai 0,665 menunjukkan
bahwa terdapat korelasi sebesar 66,5% antara influencer dan Ulasan Pengguna terhadap
Keputusan Pembelian, yang mengimplikasikan bahwa hubungan antara variabel independen
dan @penden cukup signifikan. (2) Adanya nilai R? sebesar 0,443 menandakan bahwa 44 3%
dari Kepufghn Pembelian dapat dijelaskan oleh keterkaitan antara influencer dan Ulasan
Penggunafedangkan sisanya 39.2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak tercakup dalam
penelitian ini.
Pembahasan
Hipotesis 1, pengaruh influencer terhadap keputusan pembelian secara parsial berdampak
signifikan sebesar ¢ < dari 0,05 sebesar <0001. Hasil penelitian ini didukung juga oleh
penelitian yang dilaksanakan Afandi et al. (J)21), Radwan et al. (2021), dan Zak dan Hasprova
(2020), yang menegaskan bahwa influencer memiliki pengaruh yang besar dan positif terhadap
keputusan pembelian secara signifikan. Penelitian lain, seperti yang dilakukan oleh Diah Ugghi
(2023), Arti Sukma Lengkawati dan Taris Qistan Saputra (2022), serta Lengkawati (2021), juga
menunjukkan bahwa influencer memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keputusan
@mbelian, baik secara individual maupun bersamaan dengan word of mouth.
Hipotesis 2. pengaruh Ulasan Pengguna terhadap keputusan pembelian secara parsial
berdampak signifikan sebesar o < dari 0,05 sebesar 0,003. Hasil penelitian ini didukung juga
oleh penelitian yang dilaksanakan Ivosights (2024) menegaskan bahwa ulasan pengguna
berhubungan secara positif dengan kepuasan pelanggan. Faidatun Nahari Hudaydfh (2023)
menemukan bahwa persepsi terhadap sertifikasi halal, harga, dan ulasan produk oleh influencer
Eemiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hipotesis yang ke 3 ditemukan hasil yaitu keputusan p@hbelian dipengaruhi oleh influencer
dan Ulasan Pengguna secara simultan. F test diperoleh nilai F hitung sebesar 41.328 dengan
probabilitas (signifikansi) <0.001. karena hasil signifikansi kurang dari 0,05, maka model
regresi dapat digunakan untuk memprediksi Keputusan Konsumen atau dapat dikatakan bahwa
influencer dgh Ulasan Pengguna secara Bersama-sama berpengaruh terhadap Keputusan
Konsumen. Selain itu kedua variabel bebas tersebut memiliki kemampuan untuk menjelaskan
variabel terikat yakni keputusan pembelian. Yaitu 66.5% dan 44,3% sementara sisanya 39.2%
dipengaruhi faktor lain. Dengan ini disimpulkan H3 diterima artinya keputusan pembelian
[Epengaruhi oleh influencer dan ulasan pengguna.
4. KESIMPULAN DAN SARAN

Hasil p@helitian yang dilakukan dengan bantuan IBM SPSS 29 menunjukkan bahwa
influencer dan ulasan pelanggan rfghiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
{f@mbelian. Hal dapat memotivasi konsumen untuk membeli produk skincare Avoskin. Hal ini
sesuai dengan hipotesis awal yang mengatakan bahwa ulasan pelanggan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Avoskin.

Penelitian ini memiliki keterbatasan karena hanya membatasi populasi pada pengguna
skincare Avoskin di sekitar Penulis. Ketertffliasan referensi mengenai influencer dan ulasan
pengguna juga menyebabkan keterbatasan dalam kajian teori. Variabel yang diteliti hanya




terdiri dari 3 variabel, yaitu influencer, ulasan pengguna, dan keputusan pembelian. Oleh
karena itu, disarankan bagi penelitian dengan judul serupa untuk memperluas populasi dan
menambah variabel dalam penelitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa influencer dan
ulasan pengguna berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sehingga pelaku usaha perlu
memperhatikan ulasan pengguna dan promosi melalui jasa influencer yang digunakan agar
konsumen dapat membuat keputusan yang baik dalam memperoleh produk atau jasa yang
ditawarkan.
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