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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN
SINGKATAN

A. Tranditeras Arab-Latin

Daftar huruf Bahasa arab dan trandlitenya ke dalam huruf latin dapat dilihat pada

tabel berikut ini:
1. Konsonan
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
(=] Ba’. B Te
Z Ta’ T Te
< Sa’ S es (dengan titk di atas)
z Jim. J Je
z Ha’ H ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh kadan ha
2 Dal D De
3 Zal. Z. zet (dengan titik di atas)
D) Ra’ R Er
B Zai Z Zet
o Sin S. Es
g Syin Sy esdanye
) Sad S es (dengan titik di bawah)
Ul Dad D. de (dengan titik bawah)
L Ta T te (dengan titik bawah).
L Za Z zet (dengan titik bawah).
& ‘ain ‘ apstrof terbalik
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a Gain G Ge
) Fa F Ef
a Qaf Q Qi
& Kaf. K Ka
J Lam L El
o Mim M Em
8] Nun N En
S Wau W We
° Ha H Ha
3 Hamzah , Apostrof
3 Ya Y Ye

Hamzah () yang terletak diawalkataa mengikuti vokalnya tampa diberi
tandaapa pun.jikaiaterletak di tengah atau di akhir makaditulis denagan
tanda ().

2. Voka

Vocal Bahasa arab, seperti vocal Bahasa Indonesia, terdiri atas vocal
tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong.

Vocal tunggal Bahasa arab yang |ambangnya berupa tanda atau harakat,
trangdlitenya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
| Fathah A A
f Kasrah I I
f Dammah U U
Tanda Nama Huruf Latin Nama
Fathah dan ya’ Al adani
f Fathah dan wau Au adanu
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Voka rangkap bahasa arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, tranglitenya berupa gabungan huruf:

Contoh:
S : kaifa
J s:haula
3. Maddah

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harakat atau

huruf, translitenya berupa huruf dan tanda yaitu:

Harakat dan
Hur uf

Nama

Huruf dan
Tanda

Nama

J

Fathah dan alif atau ya’

A

agarisdi atas

J

Kasrah dan ya’

| garisdi atas

%)

Dammah dan wau

U

u garisdi atas

B. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan

= subhanahu wata "ala

= shallallahu "alaihi wa sallam

“alaihi as-salam

Hijriah

= Masehi

SM = Sebelum Masehi

= lahir tahun (untuk orang yang masih hidup sgja)
w = wafat tahun

Qs.../...4 = QS a-Bagarah /2:4 atau QS Ali-" Imran/3:4
HR =Hadis..Riwayat
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ABSTRAK

Rahayu Burhan, 2021. "Pengaruh Produk Selebriti dan Rekomendas Selebriti
Terhadap Putusan Pembelian Produk Skincare Scarlett (Survei
Pada Konsumen Scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam IAIN Palopo)”.Skripsi Program Studi Manajemen
Bisnis Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing oleh Nurdin Batjo.

Skripsi ini membahas tentang Pengaruh Produk Selebriti dan Rekomendasi
Selebriti Terhadap Putusan Pembelian Produk Skincare Scarlett (Survei Pada
Konsumen Scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo).
Penelitianini bertujuan: Untuk mengetahui apakah ada pengaruh produk sel ebriti
terhadap putusan pembelian produk skincare scarlett pada konsumen skincare
scarlett mahasiswi FEBI IAIN Palopo; Untuk mengetahui apakah ada pengaruh
rekomendasi selebriti terhadap putusan pembelian produk skincare scarlett pada
konsumen skincare scarlett mahasiswi FEBI 1AIN Palopo; Untuk mengetahui
apakah ada pengaruh secara bersama-sama produk selebriti dan rekomendasi
selebriti terhadap putusan pembelian produk skincare scarlett pada konsumen
skincare scarlett mahasiswi FEBI |AIN Palopo. Jenis penelitian ini adalah
penelitian kuantitatif, menggunakan metode survei. Popul asinya adalah mahasiswi
Fakultas Ekonomi dan Bisni Islam IAIN Palopo angkatan 2017-2020 sebanyak
2196 mahasiswi. Pengambilan Sampel dilakukan dengan teknik Non-Probability
Sampling dengan metode Purposive Sampling. Sampel yang digunakan sebanyak
96 mahasiswi. Data diperoleh melalui_kuesioner. Selanjutnya data ini di analisis
menggunakan Regresi Linear Berganda. Hasil penelitian ini pada uji T variabel
Produk Selebriti berpengaruh signifikan terhadap putusan pembelian yang
menunjukkan nilai t hitung 3,551 > t tabel 1,660, dan uji T pada variabel
Rekomendasi Selebriti  berpengaruh signifikan terhadap putusan pembelian
menunjukkan nilai t hitung 4,817 >t tabel 1,660. Pengaruh produk selebriti dan
rekomendasi selebriti secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap
putusan pembelian, dengan nilai F hitung 37,934 > F tabel 3,09. Nilai pada uji R?
sebesar 44,9% sedangkan sisanya 55,1% dipengaruhi oleh variabel diluar dari
variabel pendlitianini.

Kata Kunci: Produk Selebriti, Rekomendasi Selebriti, Putusan Pembelian
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ABSTRACT

Rahayu Burhan, 2021. "The Influence of Celebrity Products and Celebrity
Recommendations on Purchase Decisions for Scarlett Skincare
Products (Survey of Scarlett Consumers, a student of the
Isamic Economics and Business Faculty IAIN Palopo)”.
Thesis of Idamic Business Management Study Program
Faculty of Islamic Economics and Business Palopo State
Islamic Institute. Guided by Nurdin Batjo.

This thesis discusses the Influence of Celebrity Products and Celebrity
Recommendations on Purchase Decisions forProducts Scarlett Skincare (Survey
of Consumers, a Scarlett student of the Islamic Economics and Business Faculty
IAIN Palopo). This study aims: To determine whether there is an influence of
celebrity products on the decision to purchase products Scarlett skincare
onconsumers skincare Scarlett, a student at FEBI IAIN Palopo; To find out
whether there is an effect of celebrity recommendations on the decision to
purchase products skincare Scarlett to consumers skincare Scarlett, a student at
FEBI 1AIN Palopo; To find out whether there is a joint influence of celebrity
products and celebrity recommendations on the decision to purchase products
skincare Scarlett to consumers skincare Scarlett, a student at FEBI IAIN Palopo.
This type of research is quantitative research, using survey methods. The
population is students of the Faculty of Economics and Islamic Business IAIN
Palopo class of 2017-2020 with 2196 students. Sampling was carried out using the
technique Non-Probability Sampling With the method Purposive Sampling. The
sample used was 96 femae students. Data obtained through questionnaires.
Furthermore, this data is analyzed using Multiple Linear Regression. The results
of this study on the T-test of the Celebrity Product variable that has a significant
effect on purchasing decisions which shows the t-count value of 3.551 > t-table
1.660, and the T-test on the Celebrity Recommendation variable has a significant
effect on purchasing decisions showing the t-count value of 4.817 > t-table 1.660.
The influence of products celebrity and celebrity recommendations
simultaneously has a significant effect on purchasing decisions, with the value of
F arithmetic 37.934 > F table 3.09. Test the value R? of 44.9% while the
remaining 55.1% isinfluenced by variables outside of the study variables.

Keywords: Celebrity Products, Celebrity Recommendations, Purchase Decisions

XVili



BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia adalah salah satu pangsa pasar besar dalam industri
kecantikan, khususnya perawatan kulit (skincare). Berdasarkan pada data
Euromonitor Internasional bertajuk The Future of Skin Care, Indonesia
dinyatakan akan menjadi penyalur terbesar kedua untuk pertumbuhan
perawatan kulit di dunia. Data dari Euromonitor International, total dari pasar
skincare Indonesia akan mencapal lebih dari US$2 miliar pada tahun 2019
atau sekitar 33% dari total pendapatan pasar kecantikan disumbangkan dari
industri perawatan kulit. Hal itu menunjukkan bahwa pasar Indonesia saat ini
sudah memperhatikan industri kecantikan terutama dalam perawatan kulit,
karena dengan memiliki kulit yang sehat dan bersih akan meningkatkan rasa
percaya diri seseorang.

Penelitian ini merujuk pada salah satu produk skincare loka yaitu
Scarlett yang merupakan brand lokal Indonesia yang berdiri pada tahun 2017.
Pemilik Scarlett adalah selebriti muda multitalent, Felicya Angelista. Felicya
Angelista merupakan seorang pemain sinetron, penyanyi, host, dan juga

pebisnis. Produk yang dirilis oleh Scarlett adalah produk yang dipergunakan

'Humaniora, "Pasar Potensial untuk Produk Perawatan Kulit', 5 Oktober 2019.
https://mediai ndonesia.com/humani ora/263774/indonesi a-pasar-potensi al -untuk-produk-
perawatan-kulit



sehari-hari untuk perawatan kulit dan wajah. Produknya no animal tested dan
sudah terdaftar di BPOM sehingga dipastikan produknya aman untuk dipakai
dan sudah bersertifikat halal. Produk Scarlett Whitening terdiri dari 3
katagori, yaitu Face Care, Body Care dan Hair Care? Produk Scrlett
Whitening by Felicya Angelista ini semakin booming dan terkenal di
masyarakat setelah melakukan promosi dan endorse ke selebriti maupun
influencer sejak tahun 2017.°

Berkembangnya industri bisnis produk saat ini membuat banyak
produsen menggunakan berbagai macam strategi untuk menarik para
konsumennya. Perusahaan dituntut untuk semakin peka terhadap keinginan
konsumen dan mengkomunikasikan produknya secara balk dan efisien.
Strategi pemasaran akan sangat berpengaruh terhadap penjualan khususnya
dalam ha promosi. Jadi untuk memasarkan produk-produknya produsen
menggunakan berbagai macam cara strategi, agar suatu iklan menarik
perhatian konsumen maka diperlukan kreativitas dalam pembuatan suatu
iklan, untuk itu diperlukan suatu strategi yang kreatif, salah satunya dengan

cara menggunakan seseorang yang memiliki kharisma dan kemampuan dalam

2 Sri Widiyastuti, "Review Scarlett Whitening Body Care dan Manfaatnya', 17 November
2020. https://www.sriwidiyastuti.com/2020/11/review-scarl ett-whitening-body-care-dan-
manfaatnya.html

*Christiya Dika, "Kisah Sukses Felicya Angelista Membangun Bisnis Scarlet Whitening",
7 Jdi  2021. https://hits.zigi.id/kisah-sukses-felicya-angeli sta-membangun-bisnis-scarl et-

whitening-1677



menarik hati orang banyak, yang dimaksud terebut adalah selebriti atau
publik figur.*

Selebritas ataupun Celebrity ialah orang populer ataupun lantaran
sangat dekatnya dengan dunia pemberitaan (pers). Selebritas tidak sempat
luput dari sorotan media massa. Terdapat sebagian selebritas jadi terkena
sebab prestasi serta kiprahnya, terdapat pula selebritas yang terkenal sebab
polemik kehidupannya. Orang- orang pula bisa jadi selebritas sebab atens
media massa tertuju pada style hidup, kekayaan, ataupun aksi kontroversial
seorang, ataupun sebab hubungannya dengan orang yang lebih dahulu
popular.® Rekomendasi selebriti/ Celebrity endorser adalah memanfaatkan
seorang artis, entertainer, atlet, dan publik figur yang mana banyak diketahui
oleh orang banyak untuk keberhasilan dibidangnya masing-masing dari
bidang yang didukung. Paracelebrity endorser diharapkan menjadi juru
bicara merek agar cepat melekat di benak konsumen, sehingga konsumen
mau membeli-merek tersebut. Selain itu, selebriti bisa juga digunakan sebagai
alat yang tepat untuk mewakili segmen pasar yang dibidik. Oleh sebab itu
tidak heran ketika produk yang diiklankan menggunakan banyak selebriti,

masing-masing akan mewakili segmen pasar yang dibidik.°

* Darmansyah, Muhartini Salim, Syamsul Bachri, "Pengaruh Celebrity Endorser terhadap

Keputusan Pembelian Produk Di Indonesia (Penelitian Online)", Jurnal Aplikasi Manajemen 12,
no. 2, (Juni 2014): h. 232-236, https.//jurnaljam.ub.ac.id/index.php/jam/article/view/644/651

5.

> Frans M.Royan, Marketing Selebrities, (Jakarta:PT Elex Media Komputindo, 2004), h.

®Wikipedia, "Selebritas’, 11 Juni 2011,

https://id.wikipedia.org/wiki/Sel ebritas: ~:text=Sel ebritas¥20(bahasa%20I nggri s¥63A%20Cel ebri
ty),masyhur%20(biasanya%20tentang%o20artis)



Seorang selebriti yang memiliki  kredibilitas yang bak akan
mendorong seseorang konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk.
Tingkat disukainya selebriti berpengaruh terhadap proses keputusan
pembelian akan tetapi dalam penelitian ini ditemukan bahwa semakin tinggi
tingkat disukainya seorang selebriti maka semakin rendah seseorang
konsumen dalam melakukan proses keputusan pembelian (Darmansyah,
Muhartini Salim; Syamsul Bachri,2014).” Dalam hal ini, diharapkan para
pelaku-bisnis dapat memperhatikan strategi dalam memasarkan produknya
agar tidak kalah saing dengan produk milik selebriti, dan juga dapat memilih
selebriti yang memiliki dampak positif yang sesuai dengan citra produk yang
akan direkomendasikan.

Berdasarkan pernyataan diatas, peneliti ingin mengetahui apakah ada
pengaruh produk dari selebriti dan rekomendasi selebliriti/ celebrity endorser
terhadap putusan pembelian skincare Scarlett pada mahasiswi Fakultas
ekonomi dan-bisnis islam IAIN Palopo. Untuk itu, pendliti tertarik memilih
judul yaitu "Pengaruh Produk Selebriti dan Rekomendasi Selebriti Terhadap
Putusan Pembelian Skincare Scarlett (Survel pada Konsumen Scarlett

Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis ISlam |AIN Palopo)”.

" Darmansyah, Muhartini Salim, Syamsul Bachri, "Pengaruh Celebrity Endorser terhadap

Keputusan Pembelian Produk Di Indonesia (Penelitian Online)", Jurnal Aplikasi Manajemen 12,
no. 2, (Juni 2014): h. 232-236, https://jurnaljam.ub.ac.id/index.php/jam/article/view/644/651



Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan uraian diatas dapat dirumuskan
pertanyaan penelitian yaitu:

1. Apakah ada pengaruh produk selebriti terhadap putusan pembelian
produk skincare scarlett pada konsumen scarlett mahasiswi FEBI 1AIN
Palopo?

2. Apakah ada pengaruh rekomendas selebriti terhadap putusan pembelian
produk skincare scarlett pada konsumen scarlett mahasiswi FEBI 1AIN
Palopo?

3. Apakah ada pengaruh secara bersama-sama produk selebriti dan
rekomendasi selebriti terhadap putusan pembelian produk skincare

scarlett pada konsumen scarlett mahasiswi FEBI IAIN Palopo?

. Tujuan Pen€litian

Berdasarkan rumusan masalah dari latar belakang yang telah
diuraikan, maka tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh produk selebriti terhadap
putusan pembelian produk skincare scarlett pada mahasiswi FEBI 1AIN
Palopo.

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh rekomendasi selebriti terhadap
putusan pembelian produk skincare scarlett pada mahasiswi FEBI 1AIN

Palopo.



3. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh secara bersama-sama produk
selebriti dan rekomendasi selebriti terhadap putusan pembelian produk

skincare scarlett pada mahasiswi FEBI |AIN Palopo.

D. Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan di atas adapun manfaat yang dapat diperoleh dari
penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
a. Bagi Pendliti
Dari penelitian ini, peneliti dapat memperoleh pengetahuan baru
tentang pengaruh produk selebriti dan rekomendasi selebriti dalam
putusan pembelian, menambah wawasan, serta pengalaman dalam
penelitian ini.
b. Bagi Akademis
Penelitian ini dapat digunakan sebagai acuan untuk dapat melakukan
penelitian yang serupa dengan menambahkan faktor-faktor lainnya
yang tidak ada dalam penelitian ini.
2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat membantu para pelaku bisnis online dapat
mengembangkan usahanya di media sosial, serta menambah wawasan
para pelaku bisnis tentang ke efektifan dalam menggunakan selebriti

untuk merekomendasikan produknya.



BAB I

KAJIAN TEORI

A. Kajian Pendlitian Terdahulu yang Relevan

Daam melakukan penelitian ini, penelitian terdahulu yang dibutuhkan

untuk membandingkan dengan penelitian yang telah dilakukan dengan

penelitian yang akan dilakukan. Penelitian terdahulu juga dapat digunakan

untuk membantu memperoleh teori-teori yang dibutuhkan dalam penelitian

ini, selain itu kita juga dapat memperoleh pengetahuan baru yang sesual

demgan apa yang akan diteliti.

Tabe 2.1 Penelitian Terdahulu yang Relevan

No. Nama Judul Metode Hasll Perbedaa
Peneliti Penelitian Penelitian Penelitian  n dengan
Pendlitian
Rahayu
Mutiara Pengaruh aKuantitatif ~ Celebrity a. Subjek
1
Nurdiana  Celebrity b. Kuesioner  Endorse Penelitian
(2019) Endorse c. Andlisis berpengaruh  b. Objek
Terhadap deskriptif signifikan penelitian
Keputusan d. Andlisis terhadap
Pembelian regresi linear  keputusan
Kosmetik berganda pembelian
(Konsumen kosmetik
Wardah wardah pada




Mahasiswi mahasiswi.’
FEBI UIN

Sulthan

Thaha

Saifuddin

Jambi)

2. Bentarro Pengaruh aKuantitatif  Indikator a. teori
Trisyahput Brand Image b.Explanator dari variabel b. Subjek
ra, dan y research Brand Image penelitian
Achmad Celebrity c. Kuesioner  dan c. Objek

Fauzi DH Endorser d. Analisis Celébrity Penelitian

(2018) Terhadap regresi linear  Endorser
Keputusan berganda berpengaruh
Pembelian positif
(Survei pada terhadap
Konsumen keputusan
Produk pembelian.’
Makobu

® Mutiara Nurdiana, "Pengaruh Celebrity Endorser Terhadap Keputusan Pembelian
Kosmetik (Studi Kasus Pada Konsumen Wardah Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Iam
Negeri Sukthan Thaha Saifuddin Jambi", Skripsi, (Jambi: Universitas Islam Negeri Sulthan Thaha
Saifuddin Jambi, 2019): h. 55.
http://repository.uinjambi.ac.id/1643/1/MUTIARA%20NURDIANA_EES152181_EKONOMI %2
0SY ARIAH%20-%20M utiara%20N urdiana. pdf

° Bentarro Trisyahputra dan Achmad Fauzi DH, "Pengaruh Brand Image dan Celebrity
Endorser Terhadap Keputusan Pembelian (Survei pada Konsumen Produk Makobu Cake Kota
Malang)" Jurnal Administras Bisnis 61, No. 4, (Agustus 2018): h. 18.
http://admini strasi bi snis.studentjournal .ub.ac.id/index.php/jab/article/view/2618



Cake Kota

Malang)
Nur Pengaruh aKuantitatif ~ Secara a. Subjek
Amalina Celebrity b. Analisis simultan dan penelitian
Fildzah, Endor ser deskriptif parsial b. Objek
Devilia dan Word Of c. Analisis Celébrity penelitian
Sari Mouth regresi linear  Endorser
(2017) Terhadap berganda dan Word Of

Keputusan Mouth

Pembelian berpengaruh

Produk signifikan

Sweater terhadap

Olshop Alco keputusan

Di Media pembelian.®®

Sosial

Instagram
Darmansya Pengaruh a Kuantitatif — Celebrity a. Subjek
h, Celebrity b. Survey Endor ser penelitian
Muhartini  Endorser c. Kuesioner  berpengaruh  b.Objek
Salim, terhadap d. Anadisis terhadap Penelitian

Nur Amalina Fildzah dan Devilia Sari, "Pengaruh Celebrity Endorser Dan Word Of
Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sweater Alco Di Media Sosial Instagram”, Jurnal
Ekonomi, Bisnis & Enterpreneurship 11, no. 2, (Oktober 2017):h. 110-111,
https://core.ac.uk/downl oad/pdf/234663406.pdf
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Syamsul Keputusan Regres keputusan
Bachri Pembelian Linear pembelian.
(2014) Produk Di Berganda Kredibilitas
Indonesia merupakan
(Pendlitian salah satu
Online) faktor yang
paling
berpengaru™*

5. YanBayu Pengaruh aKuantitatif — Celebrity a. Teori
Bramantya Celebrity b.Purposive  endorser dan b. Objek
dan Made Endorser sampling Brand image pendlitian
Jatra DanBrand c.Andlisis secara C. Subjek
(2016) Image Regres simultandan penelitian

Terhadap Linear parsial
Keputusan Berganda berpengaruh
Pembelian positif dan
Y amaha signifikan
Jupiter Mx terhadap
Di Kota keputusan
Denpasar pembelian
sepeda

"Darmansyah, Muhartini Salim, Syamsul Bachri, " Pengaruh Celebrity Endorser terhadap
Keputusan Pembelian Produk Di Indonesia (Penelitian Online)", Jurnal Aplikasi Manajemen 12,
no. 2, (Juni 2014): h. 232-236, https://jurnaljam.ub.ac.id/index.php/jam/article/view/644/651
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motor

Y amaha
Jupiter MX
di Kota
Denpasar.’?

7. Oktavia Pengaruh a Kuantitatif Penggunaan  a. Subjek
Nur Afifah Celebrity b. Survei Celéebrity penelitian
(2016) Endor ser c. Kuesioner  Endorser b. Objek

(Raisa d. Anadisis pada iklan pendlitian
Andriana) Regres Pond's
Terhadap Linear White
Keputusan Berganda Beauty
Pembelian mempengaru
Produk hi keputusan
Kosmetik pembelian
Pond's White secara
Beauty simultan dan
(Studi Kasus parsial pada
Pada mahasi swi
Mahasi swi UIN

2 yan Bayu Bramantya dan Made Jatra, "Pengaruh Celebrity Endorser Dan Brand Image
Terhadap Keputusan Pembelian Y amaha Jupiter Mx Di Kota Denpasar", Jurnal Manajemen Unud
5, no.3, (2016): h. 1756-1768, https.//media.neliti.com/media/publications/255237-pengaruh-
cel ebrity-endorser-dan-brand-im-6b860004.pdf
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Universitas Maulana
Islam Negeri Malik
Maulana Ibrahim
Malik Malang.
Ibrahim Indikator
Malang) kecocokan
dari
celebrity
endorser
dinilai
signifikan
yang paling
rendah
dibanding
Indikator
yang ada.®
8. Brian Pengaruh aKuantitatif  Celebrity a. Subjek
Gumelar Brand Image b. Survel Endorser Penelitian
(2016) Dan c. Kuesioner  dan Brand b. Objek
Cel ebrity d. Purposive  Image Penelitian

13 Oktavia Nur Afifah, "Pengarun Celebrity Endorser (Raisa Andriana) Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Kosmetik Pond's White Beauty (Studi Kasus Pada Mahasiswi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik 1brahim Malang)", Skripsi UIN Maulana Malik Ibrahim
Malang, (2016): h. 57-99, http://etheses.uin-malang.ac.id/2865/1/12510164.pdf
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Endorser Sampling berpengaruh
Terhadap e. Andisis positif
Keputusan Deskriptif, terhadap
Pembelian Kuantitatif keputusan
Kosmetik f.Andlisis pembelian
Wardah Regresi wardah, dan
(Studi Pada  Berganda juga
Mahasiswi berpengaruh
S1 positif
Universitas secara
Negeri simultan.**
Y ogyakarta)

9. Tessa Pengaruh a Kuantitatif ~ Secara a. Objek
Surya Celéebrity b. Purposive simultan Penelitian
Ningsih, Endor ser Sampling variabel b. Subjek
Siska Terhadap c. Andisis trustworthin ~ Penelitian
LusiaPutri Keputusan Deskriptif €ss,

(2020) Pembelian d. Anadisis expertise,
(Studi Pada  Regresi respect
Produk Berganda memiliki

4 Brian Gumelar, "Pengaruh Brand Image Dan Celebrity Endorser Terhadap K eputusan
Pembelian Kosmetik Wardah (Studi Pada Mahasiswi S1 Universitas Negeri Y ogyakarta)", Skripsi

Universitas

Negeri

Yogyakarta,
http://eprints.uny.ac.id/38859/1/BrianGumelar_12808144038.pdf

(2016); h.

45-65,
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Erigo
Melalui

Instagram)

pengaruh
negatif dan
tidak
signifikan

terhadap

positif dan

signifikan
terhadap

keputusan
pembelian

produk
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Erigo
melalui 1g.®
10. Natalia Pengaruh a Kuantitatif Secara a. Subjek
Junni Celebriy b. Kuesioner parsia penelitian

Kalangi, Endor ser c. Andisis celebrity b. Objek

Lucky F. dan Brand Regresi endorser dan Pendlitian

Tamengkel - Image berganda brand image

, Olivia Terhadap berpengaruh

Walangita  Keputusan signifikan

n Pembelian terhadap

(2019) Shampoo keputusan

Clear pembelian.

Secara
simultan
celebrity
endorser dan
brand image
berpengaruh
terhadap

!> Tessa Surya Ningsih dan Siska Lusia Putri, " Pengaruh Celebrity Endorser Terhadap
K eputusan Pembelian (Studi Pada Produk Erigo Melau Instagram)”, Jurnal Ekonomi dan Bisnis
Dharma Andalas 22, No. 2, (Juli 2020).
https://jurnal .unidha.ac.id/index.php/JEBD/article/view/144/96
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keputusan

pembelian®®

B. Landasan Teori
1. Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran
Pemasaran (marketing) merupakan suatu kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
serta mendistribusikan barang dan jasa yang dapai memuaskan

keinginan konsumen.’

American Marketing Association (AMA)
mengatakan, pemasaran merupakan suatu fungsl organisasi dan
sekumpulan proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, serta
memberikan nilai kepada pelanggan juga mengelola hubungan
pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan para
pemegang kepentingannya.'®

b. Tujuan Pemasaran

Setiap perusahaan harus memiliki tujuan agar perusahaan dapat

mencapal target. Kegiatan pemasaran terhadap barang dan jasa tidak

'® Natalia Junni Kalangi, Lucky F. Tamengkel, Olivia Walangitan, "Pengaruh Celebriy
Endorser dan Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian Shampoo Clear", Jurnal Administrasi
Bisnis 8, no. 1, (2019): h. 52, https.//gjournal .unsrat.ac.id/index.php/jab/article/view/23499/23156

Y Dr. Thamrin Abdullah, M.M., M.Pd dan Dr. Francis Tantri, S.E., M.M., Manajemen
Pemasaran, Edisi 1 (Jakarta: Rgjawali Pers, 2016), h. 2.

'8 philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, jilid 1, Edisi 13 (Jakarta:
Erlangga, 2008), h. 5.
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dapat dilakukan begitu sgja tanpa adanya tujuan. Berikut beberapa

tujuan dari pemasaran, yaitu:

1)

2)

Paham Pasar

Manager pemasaran harus memahami kondis pasar dan
konsumen agar pemasaran yang dilakukan tepat sasaran dan
berdaya guna. Kedua hal tersebut merupakan target potensia
yang harus dicapai suatu perusahaan.

Kondisi pasar disini yang harus dipahami. oleh perusahaan
daam pemasaran adalah trend yag sedang berkembang di
kalangan konsumen, pesaing-pesaing terhadap produk yang
dihasilkan, juga memahami kebutuhan yang sedang meningkat,
keinginan, dan selera pasar itu sendiri, serta daya beli seorang
konsumen terhadap suatu produk. Selain itu, kelemahan dan
keunggulan dari suatu produk dapat mempengaruhi keputusan
pembelian.

Menciptakan produk sesuai dengan kebutuhan

Produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen dapat
menjamin kelangsungan dari perusahaan. Oleh karenaitu, penting
bagi seorang manager perusahaan mengetahui produk yang
sedang berkembang. Dengan menciptakan produk dan
menginovasinya sesuai dengan kebutuhan konsumen ini tidak

terlepas dari pemahaman terhadap pasar dan konsumen.



3)

4)
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Membangun Citra Produk

Membangun citra produk agar memiliki nama yang baik
dan mudah dikena oleh konsumen merupakan tujuan dari
pemasaran. Ketika produk telah terkenal dan mudah didapatkan
secara tidak langsung dapat meningkatkan penjualan dan
keuntungan perusahaan. Membangun citra produk dapat
dilakukan melalui promosi, seperti pengiklanan, promos secara
langsung maupun tidak langsung.
Mencapai Citra yang Dibangun

Citra dari suatu produk sangat penting dibangun agar melekat
sebagal kekhasan dari produk tersebut. Contohnya produk-produk
perawatan wajah harus memiliki citra kecantikan seorang wanita.
Untuk dapat mencapai citra yang diinginkan dari suatu produk
dapat menggunakan berbagai cara. Salah satunya adalah dengan
menggunakan seorang selebiriti yang mampu mewakili citra dari
produk tersebut.

Selain itu, dapat pula dibangun melaui iklan atau acara-acara
tertentu yang mewakili citra dari produk tersebut. Seperti
mensponsori  suatu acara. Sehingga, produk yang diproduksi
memiliki suatu kekhasan dan citra yang mudah diingat oleh

konsumen.
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5) Penjualan
Manager perusahaan harus mampu melakukan peramalan
permintaan dan terget penjualan setiap periodenya. Sehingga,
perusahaan tetap mampu berjalan dan memenuhi target.
6) Kepuasan Konsumen
Perusahaan harus mampu menciptakan produk yang dapat
memuaskan konsumen dengan cara menyediakan produk yang
sesua dengan keinginan dan kebutuhan mereka, sehingga
konsumen dapat setia menggunakannya dan tidak dapat berpindah
ke produk lainnya. Adanya kesetiaan konsumen ini, secara tidak
langsung dapat meningkatkan jumlah konsumen baru dan pada
akhirnya penjualan akan meningkat.™
c. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran ini mencakup semua sistem yang terkait
dengan perencanaan dan penentuan harga untuk mempromosikan dan
mengalokasikan harga barang dan jasa yang dapat memenuhi
kebutuhan pembeli aktual dan potensial.
Langkah-langkah penerapan strategi pemasaran sebagai berikut:
1) Segmentasi Pasar (Segmenting)
Segmentass  pasar merupakan  proses mengevauas

subkelompok konsumen yang memiliki kesamaan dalam hal

% Kanada Kurniawan, 11 December 2020, <°6 Tujuan Pemasaran Yang Wajib Anda
Ketahui”, https.//projasaweb.com/tujuan-pemasaran/
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keinginan, daya beli, lokas geografi, skap membeli atau
kebiasaan membeli.

Ada empat langkah yang harus diambil dalam melakukan
segmentasi pasar:

a) Mengidentifikas perangkat produk.

b) Mengelompokkan konsumen yang memiliki perangkat
kebutuhan yang sama.

¢) Mendeskripsikan setiap kelompok.

d) Memilih satu ataupun lebih dari satu segmen yang akan
dilayani.

Identifikas  kebutuhan produk dan peralatan tentunya
membutuhkan data yang cukup lengkap, yang hanya dapat
diperoleh dari riset pasar. Data ini diperoleh dari pengamatan dan
pendapat konsumen tentang kebutuhan mereka dan bagaimana
mereka memenuhi kebutuhan tersebut. Data tersebut dikaitkan
dengan berbagai variabel, seperti usia, jenis kelamin, kelas sosial,
dil. Dalam hal ini, data menunjukkan perbedaan perilaku antar
kelompok. Setelah itu, sekelompok subkelompok konsumen
dengan kebutuhan serupajuga dapat diidentifikasi.

2) Target Pasar (Targeting)
Targeting merupakan langkah untuk memilih satu atau lebih

segmen yang dapat dilayani dengan baik, sehingga semua upaya



21

pemasaran dapat difokuskan pada segmen ini untuk mendatangkan

pendapatan yang cukup besar.
3) Posisi Pasar (Positioning)

Perusahaan harus mempunyai pola yang spesifik agar
mendapatkan konsumen yang sesuai dengan bisnis yang
dijalankan. Polaini bertujuan untuk menempati posisi yang kuat di
pasar, yaitu dengan memilh segmen yang paling menguntungkan.
Hal ini dilakukan karena tidak ada perusahaan yang dapat
menguasai permintaan pasar.”

d. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan seperangkat alat
yang digunakan dalam perusahaan untuk selalu mencapai tujuannya
dipasar yang menjadi sasaran.”* Pada awalnya bauran pemasaran
dikenal dengan istilah 4P (Product, Price, Place, Promotion).
Kemudian Boom dan Bitner menambahkan bauran pemasaran dalam
bisnis jasa menjadi 7P. Berikut ini elemen-elemen dari bauran
pemasaran 7P:

1) Product (Produk)
Produk merupakan segala sesuatu yang dihasilkan atau dijua di

daam pasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

2O M. Prawiro, "Strategi Pemasaran: Pengertian, Fungsi, Tujuan, Konsep dan Contohnya'",
26 November 2018, https://www.maxmanroe.com/vid/marketing/pengertian-strategi-
pemasaran.html

! CAWBuUSiness, "Pengertian Pemasaran dan Baurannya (marketing mix) dalam Bisnis',
23 Mei 2017, https://thidiweb.com/bauran-pemasaran/



2)

3)

4)

5)
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konsumen, baik itu berupa barang ataupun jasa yang memiliki
nilai guna.

Price (Harga)

Harga merupakan sgumlah uang yang dikeluarkan oleh
konsumen untuk membayar barang dan jasa yang dibeli. Harga
merupakan aspek penting, sehingga penentuannya harus
dipertimbangkan dengan baik.

Place (Tempat)

Tempat merupakan lokasi yang digunakan untuk melakukan
proses jual beli produk. Lokasi yang ditentukan harus strategis
yang mudah dikunjungi oleh konsumen.

Promotion (Promosi)

Promosi merupakan perkenalan produk barang atau jasa yang
dijual kepada konsumen baik itu secara offline maupun online,
contohnya face to face, door to door, media sosial, pengiklananm
(banner, brosur, poster), dan lain sebagainya.

Process (Proses)

Proses merupakan seluruh aktivitas dalam perusahaan, dimulai
dari prosedur, jadwal pekerjaaan, aktivitas, mekanisme, serta hal-
hal rutin lainnya. Dalam aspek proses ini terdapat berupa aktivitas
pelayanan hingga proses transaksi. Perusahaan harus memberikan
pelayanan yang baik dan memuaskan untuk konsumen agar

mereka merasa puas dan nyaman dengan apa yang diberikan.
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6) People (Orang)
Orang merupakan semua pelaku yang berperan dalam
menyediakan jasa yang dapat mempengaruhi presepsi pelanggan.
Pelaku yang berperan adalah sumber daya manusia atau karyawan
dari perusahaan.
7) Psycal Evidence (Bukti Fisik)
Bukti-Fisik merupakan semua perangkat yang digunakan untuk
mendukung berjalannya dan terwujudnya sebuah bisnis. Aspek
fasilitas fisik dari perusahaan jasaterdiri dari atribut eskterior dan
interior sertahal beruwujud lainnya.??
2. Produk Selebriti
Selebriti adalah tokoh (aktor, penghibur atau atlet) yang dikenal karena
prestasinya dalam bidang-bidang yang berbeda dari produk yang
didukungnya® Tidak hanya sibuk di dunia entertainment para selebriti
mendirikan usaha atau bisnis sebagai bentuk investasi mereka dimasa
yang akan datang. Dengan popularitasnya tersebut bisnisnya dapat dengan
mudah menyedot perhatian publik. Jadi produk selebriti  dapat
dideifinisikan sebagai sebuah usaha atau bisnis yang dimiliki oleh para

selebriti.?

*2 Sugi Priharto, "Pengertian Lengkap 7P Bauran Pemasaran atau Marketing Mix", 16
April 2020, https://accurate.id/marketing-manaj emen/pengertian-lengkap-bauran-pemasaran/

? Nike Cholifah, Suharyono, dan Kadarisman Hidayat, "PENGARUH CELEBRITY
ENDORSER TERHADAP BRAND IMAGE (Survei pada Konsumen Kosmetik Wardah di
Counter Wardah Kota Malang)"”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) 36, no. 1, (Juli 2016): h. 172,
http://admini strasi bi snis.studentjournal .ub.ac.id/index.php/jab/article/view/1414

?* Afifah Cinthia Pasha, "12 Artis Tanah Air Ini Sukses Kelola Bisnis dengan Brand
Namanya', 27 Juni 2019, https://hot.liputan6.com/read/3999202/12-artis-tanah-air-ini-sukses-
kel ol a-bi snis-dengan-brand-namanya



24

Selain sibuk di dunia entertainment, tidak sedikit para selebriti juga
membangun bisnis dan menciptakan produk sendiri. Beberapa dari
selebriti muda indonesia yang sukses di dunia hiburan dan sukses
membangun usahanya dan memiliki produk yang dikenal di masyarakat,
yaitu:

a. Atta Halilintar, yang dikenal sebagai Youtuber indonesia yang
memiliki_bisnis di bidang fashion dengan nama brand AHHA.

b. Prilly Latuconsina, yang dikena di dunia perfilman memiliki bisnis di
bidang kuliner dengan nama Really Cake dan Nona Judes.

c. Aurel Hermansyah, yang dikenal sebagal penyanyi dan juga anak dari
selebriti memiliki bisnis di bidang kosmetik yang bernama Aurelloly
Cosmetics by Aurelie.

d. Shalsabila Adriani, dikenal sebagal pemain sinetron, film, serta
penyanyi, memiliki. bisnis kosmetik yang bernama SHASI

Cosmetics.?®

Para selebriti yang memiliki bisnis harus membentuk personal
branding pada dirinya agar orang-orang dapat dengan mudah tertarik
dengan bisnis yang dijalankan. Dengan terbentuknya personal branding
akan dapat meningkatkan nilai jual seseorang. Personal branding
mengacu pada proses menggabungkan keterampilan, kepribadian, dan

karakter unik seseorang ke dalam identitas yang kuat dari pada pesaing.

% Erfah Nanda, "Punya Bakat Bisnis, 10 Artis Muda Ini Juga Sukses Jadi Pengusaha’, 10
Juni 2020, https://jatim.idntimes.com/hype/entertainment/erfah-nanda-2/arti s-muda-ini-suk ses-1-
regional-jatim/1
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Personal branding secara tidak langsung telah terbentuk dalam diri

seseorang dari sebuah perkerjaan atau profesi yang mereka lakukan.

Personal branding merupakan bagaimana sesorang dapat memasarkan
dan mempresentasikan dirinya pada orang lain. Orang yang membentuk
personal branding dengan bailk akan cenderung mendapat popularitas
sesuai dengan apa yang diharapkan. Ada beberapa ksrskteristik dalam
membentuk personal branding yang kuat, yaitu:

a. Khas, yaitu personal brand yang bukan hanya berbeda, tapi juga
merupakan cerminan dari ide-ide dan nilai dari dalam diri seseorang.

b. Relevan, yaitu apa yang telah diwakili personal brand tersebut relevan
dengan apa yang dianggap penting dan atau dibutuhkan orang lain.

c. Konsisten, yaitu tetap menjalankan persona brand yang dirancang
terus-menerus, sehingga orang-orang dapat mengidentifikasi personal
brand dengan mudah dan jelas.

Online personal ‘brand merupakan cara seseorang seseorang
mempresentasikan dirinya ketika berinteraksi dengan seseorang di media
sosial. Online personal brand harus dapat memperlihatkan karakter yang
diinginkan audiens serta membuat audiens ingin berinteraksi secara
online dengan orang tersebut. Terdapat tiga elemen utama dari online
personal brand, yaitu:

a ill Set, elemen ini menunjukkan nilai fungsional dan rasional serta
didefinisikan sebagai gabungan antara keahlian dan keterampilan yang

dimiliki dari bidang pendidikan, pekerjaan, maupun pengalaman.
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b. Aura, elemen ini menunjukkan nilai emosional yang mempengaruhi
presepsi publik. Aura sendiri meliputi kepribadian, penampilan, gaya,
dan kharisma yang ditunjukkan di media sosial.

c. ldentity, elemen ini dilihat dari bagaimana pelaku personal branding
melakukan reprentasi diri dalam jaringan yang merupakan koneksi
yang dibuat dan isi_pesan yang dipublikasikan ke dalam jaringan ini.?

3. Rekomendasi Selebriti (Celebrity Endorser)

Celebrity endorser merupakan penggunaan narasumber (source)
sebagal figur yang menarik atau populer dalam iklan, hal tersebut
merupakan cara yang cukup kreatif untuk menyampaikan pesan agar
pesan yang disampaikan dapat memperoleh perhatian yang lebih tinggi
serta dapat diingat.”’

Penggunaan endorser yang tepat sebagai pendukung sebuah iklan akan
mampu mempengaruhi serta mendapatkan perhatian konsumen atas pesan
yang disampaikan dalam iklan. Menurut Shimp, jenis-jeis endorser dibagi
menjadi tiga, yaitu:

a. Orang Biasa
Orang biasa yang dimaksud adalah orang-orang yang tidak berasal dari
kalangan selebriti atau disebut non-selebriti namun mereka juga

menggunakan atau mendukung suatu produk.

?® Rostika Yuliani dan Susanne Dida, "Personal Branding Selebritas dan Bisnis Online
Shop", Jurnal Komunikasi 11, no. 1, (Juni 2018): h. 11-15,
https://ejournal .unisba.ac.id/index.php/mediator/article/downl oad/3617/pdf

? Nike Cholifah, Suharyono, Kadarisman Hidayat, "PENGARUH CELEBRITY
ENDORSER TERHADAP BRAND IMAGE (Survei pada Konsumen Kosmetik Wardah di
Counter Wardah Kota Malang)"”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) 36, no. 1, (Juli 2016): h. 172,
http://admini strasi bi snis.studentjournal .ub.ac.id/index.php/jab/article/view/1414
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b. Selebriti
Selebriti merupakan orang atau tokoh publik (aktor, penghibur,
penyanyi, atau atlet) yang dikenal oleh masyarakat dalam bidang yang
berbeda.
c. ParaAhli
Para ahli merupakan orang-orang yang pendapatnya tentang suatu
produk tertentu diikuti oleh orang-orang yang kurang tahu tentang
produk-produk tersebut.?®
Dalam aktivitas pemasaran, penggunaan selebriti dalam iklan
sebalknya dievaluasi terlebih dahulu, sebab seperti halnya produk, selebriti
akan sampai waktunya masuk ke fase descreasing return. Model VisCAP
dapat digunakan untuk mengevaluasi karakteristik celebrity endorser yang
akan dipakai dalam menyampaikan pesan iklan. Mode VisCAP ini
merupakan model yang dikembangkan oleh Rossiter dan Percy. VisCAP
Itu sendiri terdiri dari 4 unsur, yaitu Visibility, Credibility, Attraction dan
Power .
a.  Vighility (Popularitas)
Visibility merupakan seberapa jauh popularitas seorang selebriti.
Semakin popular atau terkenalnya seoranng celebrity endorser maka
iklan akan mudah dikenal oleh konsumen. Terdapat tiga indikator

yang digunakan untuk mengukur dimensi visibility, yaitu :

% Andi Lina Pratiwi, Skripsi:"PENGARUH PENGGUNAAN CELEBRITY ENDORSER
TERHADAP MINAT BELI PENGGUNA MEDIA SOSIAL INSTAGRAM (Studi Pada
Mahasi swa Fakultas Dakwah & Komunikas)", (Makassar: UIN Alauddin, 2016): h. 39.

# Frans M.Royan, "Marketing Selebritiess’, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo,
2004), h. 13-15.
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1) Semakin banyak followers atau penggemar maka semakin popular
celebrity endorser tersebut.

2) Intensitas seringnya atau keaktifan celebrity endorser mengunggah
foto di mediasosial.

3) Nama celebrity endorser mudah diingat.

Creadibility (Kredibilitas)

Creadibility merupakan masalah presepsi, sehinggah kredibilitas
bisa berubah tergantung pada konsumen. Kredibilitas ini memiliki dua
karakteristik, yakni keahlian (expertise) dan kepercayaan (trustworthi
ness) seorang celebrity endorser.

Indikator empirik dari creadibility yang terkait dengan keahlian
yaitu celebrity mempunya pengalaman dalam jasa endorsement
produk dilihat dari banyaknya foto/video produk yang diposting, dan
juga celebrity endorser mempunya pengetahuan mengenai produk
yang di endorse. Sedangkan indikator empirik dari dari creadibility
yang terkait dengan kepercayaan adalah celebrity endorser dapat
dipercaya sebagai endorser untuk membawakan berbagai macam
produk untuk dipromosikan, dan juga review yang diberikan atas
produk yang diiklankan tidak berlebihan serta dapat dipercaya.

Diriwayatkan dari ‘Abdullah bin Mas’ud ra., Rasulullah SAW.
bersabda, “Hendaklah kamu berlaku jujur karena kejujuran
menuntunmu pada kebenaran, dan kebenaran menuntunmu ke surga.

Dan sesantiasa seseorang berlaku jujur dan selalu jujur sehingga dia
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tercatat di sisi Allah SWT. sebagai orang yang jujur. Dan hindarilah
olehmu berlaku dusta karena kedustaan menuntunmu pada kejahatan,
dan kegahatan menuntunmu ke neraka. Dan seseorang Senantiasa
berlaku dusta dan selalu dusta sehingga dia tercatat di sisi Allah SWT.
sebagai pendusta.” (H.R. Muslim)30

c. Attraction (Daya Tarik)

Daya tarik adalah salah satu ciri yang harus dimiliki celebrity
endorser, ada dua hal penting yang saling berhubungan dengan daya
tarik dalam penggunaan celebrity endorser, dimana keduanya tidak
dapat terpisahkan, yang pertama adalah tingkat disuka audience
(likebilitiy) dan tingkat kesamaan dengan personality yang diinginkan
konsumen (similarity). Jika celebrity endorse hanya disuka saja tetapi
tidak memiliki kesamaan dengan keinginan konsumen maka itu tidak
dapat mendorong 'konsumen untuk membeli produk yang
diiklankannya terserbui.

Agar memiliki kesamaan dengan yang diinginkan target,
setidaknya selebriti harus mencerminkan personality dari produk yang
ingin dibangunnya melalui iklan. Celebrity endorser harus memiliki

image yang sama dengan produk yang akan diiklankan.

% 7zaid Helsinki Putra, "Kejujuran adalah Kunci Kesuksesan', 10 Juni 2021,
http://pendis.kemenag.go.id/pai/berita-182-kej ujuran-adal ah-kunci-kesuk sesan.html
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d. Power (Kemampuan/Kekuatan)

Power merupakan kemampuan yang harus dimiliki selebriti dalam
beriklan untuk memerintahkan atau membujuk target audience untuk
membeli produk yang diiklankannya.

Model VisCAP ini diharapkan dapat mempermudah pemasar dalam
melakukan evaluas terhadap kelayakan selebriti dalam mengiklankan
produk.*

Iklan merupakan jenis informas yang beris pesan untuk mengajak
dan membujuk seseorang, agar tertarik pada barang atau jasa yang
ditawarkan. Iklan biasanya dipromosikan melaui televisi, radio, media
sosia, mgjaah, dan juga baliho-baliho yang ada dijalan.®® Iklan dari
Scarlett ini dipromosikan lewat youtube, facebook, dan juga instagram.

Selain melalui iklan Scarlett Whitening juga di rekomendasikan oleh
ahli, pakar, dan juga selebriti, berikut ini rekomendas scarlett whitening
dari ahli/pakar dan selebriti:

a  Ahli/Pakar

Menurut Pakar Dermatalogi dr. Richard Lee, MARS, dalam konten
Y outubenya menjelaskan bahwa kita wajib memperhatikan kandungan
yang terdapat pada lotion yang digunakan adalah hal yang sangat
penting. Body lotion yang mengandung Hydroguinone ini memerlukan

resep dokter untuk digunakan dan jugatidak sembarangan digunakan.

*! Frans M.Royan, "Marketing Selebritiess’, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2004),
h. 18-19.

¥ Ulyaeni Maulida, "Iklan: Pengertian, Ciri-Ciri, Tujuan dan Jenis-Jenisnya’, 9
November 2020, https:.//www.dream.co.id/techno/iklan-pengertian-ciri-ciri-tujuan-dan-jenis-
jenisnya-2008184.html
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dr. Richard Lee melakukan uji lab pada body lotion serta serum
Scarlett Whitening untuk memeriksa kandungan yang dalam produk
tersebut dan hasilnya adalah produk dari scarlett ini bebas dari
hydroguinone dan mercury sehingga produk ini aman untuk dipakai.
Selain itu, produk ini sudah mendapatkan logo halal dari MUI dan

lulus uji BPOM.* (https://youtu.be/iQo163bX 6x8)

b. Selebriti

1) Felicya Angeista, dalam instagramnya merekomendasikan
produknya Scarlett Whitening.
(https.//www.instagram.com/p/CLfquj QHIoO/?utm_medium=shar
e sheet)

2) Immanuel Caesar Hito, dalam instagramnya merekomendasikan
produk Scarlett Whitening.
(https://www.instagram.com/p/CM BihFiJIM 3/?utm_medium=shar
e sheet

3) Rachel Vennya, dalam instagramnya merekomendasikan produk
Scarlett Whitening.
(https://www.instagram.com/s/aGlnaGxpZ2h00jE4AMjA4M zEzM |
AWMDCHNTY 47story_media id=2574990142730602122_ 693584

8& utm_medium=copy_link)

¥ Nisrina Salma, "dr. Richard Lee Bongkar Kandungan Produk Skin Care Viral, Apakah
Aman?', 19 Januari 2021, https:.//www.popmama.conVlife/fashion-and-beauty/nisrina-
salma/banyak-digunakan-apakah-scarl ett-whitening-aman/2
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4) Agnes Monica, dalam instagramnya merekomendasikan Scarlett
Whitening.
(https://www.instagram.com/s/aGlnaGxpZ2h00;E3ODkwMDAw
NzgOMDEOMTI5?story_media id=2565867250647563449 4934
196& utm_medium=copy_link)

5) Caca Tengker, dalam instagramnya merekomendasikan produk
Scarlett Whitening.

(https://www.instagram.com/p/CNZu6-

LDdBo/?utm medium=copy link)

6) Natasha Wilona, dalam instagramnya merekomendasikan produk
Scarlett Whitening.

(https://www.instagram.com/p/CN4W!IBflpSG/?2utm medium=sha

re_sheet
4. Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian merupakan keputusan membeli sesuatu yang
disukal atau diinginkan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu
orang, keuangan, tekonologi, politik, budaya, produk, harga, lokas,
promosi, proses serta physical evidence® Keputusan pembelian

merupakan rangkaian kegiatan konsumen untuk menentukan produk dari

¥ Muchlisin Riadi, "Keputusan Pembelian (Pengertian, Dimensi, Jenis dan Proses
Tahapan)', 30 Mei 2020, https://www.kajianpustaka.com/2020/05/keputusan-pembelian-
pengertian-dimensi -j eni s-dan-proses-tahapan-pembelian.html
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berbagai produk yang pilihan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
yang berakhir melalui tindakan pembelian.®
Berikut ini ayat tentang keputusan pembelian:

( Qs. Al-Israa/17:29)

S48 L2l (€ Ll Y S ) 13140 IS (add V5

Terjemahnya:

"Dan janganlah engkau jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu
dan jangan (pula) engkau terlalu mengulurkannya (sangat pemurah)

nanti kamu menjadi tercela dan menyesal."*

Dari ayat ini dapat dipahami bahwa cara yang baik dalam
membelanjakan harta ialah membelanjakannya dengan cara yang

layak dan wajar, tidak terlalu bakhil dan tidak terlalu boros.®

a. Dimensi Keputusan Pembelian
Ada beberapa dimensi dalam keputusan konsumen untuk
mel akukan pembelian, yaitu:
1) Pilihan Produk
Pembeli dapat memutuskan untuk membeli sebuah produk atau

menggunakan uangnya untuk keperluannya. Dalam ha ini,

® Nurdin Batjo, "Penerapan Komunikasi Pemasaran Terhadap Perilaku dan Keputusan
Pembelian”, Journal of Islamic Management And Bussines 1, no.2 (Oktober 2018): h. 37.

*® Al-Qur'an Digital, https://www.merdeka.com/quran/al-isra. Di akses 10 Juni 2021.

* Arief Muliadi, "MAKALAH TAFSIR AYAT-AYAT EKONOM (Sikap dan Perilaku
Konsumen" , 19 Juni 2012, http://ariefmuliadi30.blogspot.com/2012/06/makal ah-tafsir-ayat-ayat-
ekonomi-sikap.html



2)

3)

4)

perusahaan harus fokus pada orang-orang yang berminat membeli
produk dan alternatif produk yang mereka pertimbangkan.
Contohnya: permintaan produk, jenis varian produk, serta kualitas
produk.
Pilihan Merek

Pembeli harus memutuskan merek mana yang akan dibeli.
Setiap merek memiliki perbedaannya masing-masing. Dalam hal
ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih
suatu merek. Contohnya: Kepercayaan merek serta popularitas
merek tersebut.
Pilihan Penyalur

Pembeli harus memutuskan penyalur mana yang akan
dikunjungi. Setiap pembeli memiliki pertimbangan yang berbeda
dalam menentukan pemasok, yang mungkin disebabkan oleh
lokasi yang dekat, harga murah, dan persediaan yang lengkap.
Contohnya: mudah dalam menemukan produk serta ketersediaan
produk.
Waktu Pembelian

Keputusan pembeli dalam memilih waktu pembelian bisa
berbeda, contohnya: ada yang membeli atau berbelanja seminggu
sekali, sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau

bahkan setahun sekali.
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5) Jumlah Pembelian

Pembeli dapat memutuskan berapa banyak produk yang akan
dibeli dalam satu waktu. Mungkin pembelian dilakukan lebih dari
satu, sehingga perusahaan harus menyiapkan banyak produk yang
sesuai dengan kebutuhan pembeli. Contohnya: permintaa produk.

6) Metode Pembayaran

Konsumen dalam membeli produk pada saat pembayaran
biasanya melakukan transaksl secara tunal ataupun menggunakan
kartu kredit.

b. Proses Keputusan Pembelian
Menurut Muchlisin Riadi, dalam proses keputusan pembelian ada
lima tahapan yang dilakukan yaitu:
1) Pengenalan Masalah (Need Recognition)

Pembelian dimulai pada saat pembeli sadar akan adanya
masal ah atau kebutuhan. Para pemasar pelu memerhatikan keadaan
yang memicu kebutuhan tertentu. Dengan terkumpulnya informasi
dari konsumen, para pemasar dapat memahami rangsangan yang
sering menumbuhkan minat akan produk tertentu. Kemudian
pemasar dapat menyusun strategi yang mampu memicu minat
konsumen.

2) Pencarian Informasi (Information Search)
Konsumen yang ingin membeli sesuatu biasanya mencari tahu

terlebih dahulu informasi dari produk tersebut. Terdapat dua jenis
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pencarian informasi menurut tingkatannya, yang pertama adalah

perhatian yang meningkat, dilakukan dengan mencari informasi

secara terus menerus dan mencari informasi dari segala sumber.

Sumber informasi konsumen tergolong empat kel ompok, yaitu:

a) Sumber pribadi, terdiri dari keluarga, teman, tetangga, serta
kenalan

b) Sumber komersil, terdiri dari iklan, penjual, pengecer, pajangan

di toko.

c) Sumber publik, terdiri dari media massa, organisasi pemberi
peringkat
d) Sumber pengalaman, terdiri dari penanganan, pengkajian, dan
pemakaian produk.
3) Evauas Alternatif (Evaluation of Alternatives)

Setelah mencari informasi, konsumen'akan memilih jenis
produk. Proses evaluas dilakukan melalui tahap memahami sifat-
sifat produk, karena setigp konsumen dalam menentukan pilihan
akan melihat sifat atau ciri tertentu dari produk tersebut dan
disesuaikan dengan kebutuhannya.

4) Keputusan Pembelian (Purchase Decision)

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar
merek dalam beberapa pilihan. Dalam melakukan pembelian
konsumen membentuk lima keputusan yaitu: merek, penyalur,

kuantitas, waktu, serta metode pembayaran.
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5) Perilaku Pasca Pembelian (Postpurchase Behavior)

Setelah melakukan pembelian, konsumen akan menilai dan
menggunakan produk yang dibelinya apakah produk tersebut
membuatnya kecewa ataupun merasa puas. Perasaan tesebut akan
menentukan apakah konsumen akan membeli kembali produk
tersebut dan menjadi pelanggan setia.*®

c. Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
oleh konsumen, yaitu:
1) Faktor Kebudayaan

Faktor kebudayaan memiliki pengaruh yang luas dan dalam
terhadap perilaku konsumen. Faktor-faktor kebudayaan yang
mempengaruhi perilaku konsumen yaitu budaya, sub budaya, dan
kelas sosial. Budaya merupakan keyakinan, nilaiserta kebiasaan
yang dipela jari oleh masyarakat tertentu yang dapat mengarahkan
perilaku konsumen. Sub budaya mencakup kebangsaan, agama,
ras, dan letak geografis. Sedangkan kelas sosial adalah kelompok
masyarakat yang homogen, yang tersusun secara hirarki dan

aggotanya memiliki nilai dan perilaku yang sama.

*® Muchlisin Riadi, "Keputusan Pembelian (Pengertian, Dimensi, Jenis dan Proses
Tahapan)', 30 Me 2020, https.//www.kajianpustaka.com/2020/05/keputusan-pembelian-
pengertian-dimensi -j eni s-dan-proses-tahapan-pembelian.html
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2) Faktor Sosial
Faktor sosial sangat mempengaruhi perilaku seseorang sebagai
seorang konsumen. Faktor sosial terdiri dari hubungan keluarga,
orang tua, teman, peran, serta status sosial.
3) Faktor Pribadi
Faktor pribadi merupakan dimana seseorang mempunyai sifat
atau karakteristik untuk menentukan keputusannya yang sesual
dengan keinginannya tanpa ada paksaan dari pihak manapun.*
4) Faktor Psikologis
Faktor terakhir yang mempengaruhi seseorang memutuskan
pembelian yaitu faktor psikologis yang meliputi pikiran, perasaan,
pembelgjaran atau pengalaman, motivasi, presepsi, keyakinan serta

sikap.*

¥ Amalina Hudani, "Pengaruh Faktor Budaya, Faktor Sosial, dan Faktor Pribadi
Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Entrepreneurship Bisnis Manajemen Akuntansi 1, no.2,
(Desember 2020): h. 88-90, https://ejournal .widyamataram.ac.id/index.php/j-mae/article/view/195

“0 Daniel Teguh Tri Santoso, dan Endang Purwanti, "Pengaruh Faktor Budaya, Faktor
Soial, Faktor Pribadi, Dan Faktor Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Dalam
Memilih Produk Operator Seluler Indosat-M3 Di Kecamatan Pringapus Kab. Semarang”, Among
Makarti 6, no.12, (Desember 2013): h. 117,
https://jurnal.stieama.ac.id/index.php/ama/arti cle/downl oad/92/75
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C. Kerangka Pikir
Dilihat dari jenis hubungan variabel, maka yang termasuk hubungan
sebab akibat yaitu suatu variabel yang mempengaruhi variabel lainnya,
sehingga variabel bebas disini adalah produk selebriti (X1) dan rekomendasi
selebriti (X3), sedangkan variabel terikatnya adalah putusan pembelian ().
Berdasarkan pemaparan diatas, maka penulis menggunakan kerangka

berpikir sebagai_berikut:

Produk Selebriti (X)
Personal Branding:
1. Khas :
2 Reevan Putusan Pembelian (Y)
3. Konsisten 1. Pengenaan
Online Personal H1 K ebutuhan
Branding: \ 2. Pencarian Informasi
1. Skill Set 3. BEvaluas Alternatif
2. Aura 4. Keputusan Pembelian
3. Identy 5. Perilaku Pasca
Pembelian
H2

Rekomendasi 1

Selebriti (X2)
1. Popularitas
2. Kredibilitas
3. DayaTarik
4. Kemampuan

H3

Gambar 2.1 Kerangka Pikir
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D. Hipotesis

H]_:

H2:

Hs :

Produk Selebriti berpengaruh signifikan terhadap putusan pembelian
produk skincare scarlett pada konsumen scarlett mahasiswi Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Isalm IAIN Palopo

Rekomendas  Selebriti berpengaruh signifikan terhadap putusan
pembelian produk skincare scarlett pada konsumen scarlett mahasi swi
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Isalm IAIN Palopo

Produk Selebriti dan Rekomendasi Selebriti secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap putusan pembelian produk skincare
scarlett pada konsumen scarlett mahasiswi Fakultas Ekonomi dan

Bisnis Isalm IAIN Palopo
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METODE PENELITIAN

A. JenisPendlitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif.
Penelitian kuantitatif merupakan penelitian sistematis terhadap fenomena
dengan mengumpulkan data yang dapat diukur dan melakukan teknik statistik
dan matematika atau komputasi.**

Penelitian ini menggunakan metode survel, dimana informas yang
dikumpulkan dari responden menggunakan kuesioner. Metode survei adalah
metode yang penggunaannya dalam penelitian yang langsung menggunakan
kuesioner dan wawancara. Metode survel merupakan sebuah penelitian yang
memiliki teknik pengambilan keputusan berupa data pertanyaan secara
tertulis maupun lisan.*? Jenis penelitian ini adalah ‘penelitian kuantitatif

dengan menggunakan metode survel.

B. Lokas dan Waktu Penélitian
Pendlitian ini dilaksanakan di Kota Palopo. Waktu yang dibutuhkan

untuk melakukan penelitian ini adalah 2 bulan Agustus hingga September.

*'Rina Hayati, "Pengertian Penelitian Kuanitatif, Macam, Ciri, dan Cara Menuliskannya",
21 Mei 2019, https://penelitianilmiah.com/penelitian-kuantitatif/

* Mas Min, "Jenis-jenis metode dalam penelitian kuantitatif dan pengertian terlengkap”,
21 Desember 2016, https://www.pelgjaran.co.id/2016/21/jenis-jenis-metode-dalam-penelitian-
kuantitatif-dan-pengertian-terlengkap.html
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C. Definisi Operasional Variabel
Adapun definisi operasional dalam penelitian ini dapat dijelaskan
dalam tabel berikut ini.

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel

No. Variabel Definisi Indikator
1. Produk Selebriti Produk selebriti  Personal Branding :
(Xp) merupakan bisnis yang 1. Khas

dimiliki seorang selebriti. 2. Relevan
Tidak hanya sibuk dii 3. Konsisten
dunia entertainment para  Online personal
sel ebriti mendirikan = branding :
bisnis sebagai  bentuk 1. Skill Set
investasi mereka. Dengan = 2. Aura
popularitasnya tersebut 3. Identy®

bisnisnya dapat dengan

mudah menyedot
perhatian publik.
2. Rekomendasi Rekomendasi  selebriti 1. Popularitas
Selebriti (X2) atau Celebrity endorser 2. Kredibilitas

merupakan penggunaan 3. Daya Tarik

narasumber (source) 4. Kemampuan™

* Rostika Yuliani dan Susanne Dida, "Personal Branding Selebritas dan Bisnis Online
Shop", Jurnal Komunikasi 11, no. 1, (Juni 2018): h. 11-15,
https://ejournal .unisba.ac.id/index.php/mediator/article/downl oad/3617/pdf
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sebaga  figur  yang
menarik atau  populer
dalam iklan, cara ini
untuk menyampaikan
pesan agar pesan yang
disampaikan dapat
memperoleh  perhatian
publik yang lebih tinggi

serta dapat diingat.

3.

Putusan Pembedlian

()

Keputusan pembelian
merupakan keputusan
membeli  sesuatu yang
disukai atau diinginkan
yang dipengaruhi oleh
beberapa faktor yaitu
orang, keuangan,
tekonologi, politik,
budaya, produk, harga,
lokasi, promosi, proses

serta physical evidence.

1. Pengenalan
kebutuhan

2. Pencarian
informasi

3. Evaluas
Alternatif

4. Keputusan
pembelian

5. Perilaku pasca

pembelian®

* Frans M.Royan, "Marketing Selebritiess’, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2004),

h. 13-15.

* Muchlisin Riadi, "Keputusan Pembelian (Pengertian, Dimensi, Jenis dan Proses

Tahapan)”,

30 Mei

2020,

pengertian-dimensi -j eni s-dan-proses-tahapan-pembelian.html

https://www.kajianpustaka.com/2020/05/keputusan-pembelian-



D. Populasi dan Sampel
1. Populas
Populas adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek ataupun
subjek yang mempunyai kualitas serta karakteristik tertentu yang telah
ditetapkan oleh penditi untuk dipelgari dan kemudian ditarik
kesimpulannya*® Populasi penelitian ini adalah mahasiswi angkatan
2017-2020 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam |AIN Palopo.

Tabel 3.2 Populasi

Jumlah Mahasiswa
No. Jurusan : )
Laki-Laki | Perempuan | Total
1. | Mangemen Bisnis Syariah 172 541 713
2. | Ekonomi Syariah 202 748 950
3. | Perbankan Syariah 198 907 1105
Total 572 2196 2768

Sumber: Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo

2. Sampel

Sampel adalah bagian keseluruhan serta karakteristik yang dimiliki
oleh populasi. Sampel dianggap mewakili populasi, dan hasilnya dapat
mewakili keseluruhan gejala yang diamati.

Apabila populas tersebut besar, peneliti tidak memungkinkan untuk
mempelgari atau mengambil semua yang terdapat pada populasi tersebut,
dikarenakan keterbatasan dana, tenaga dan waktu, makan peneliti perlu
mengambil sampel yang diambil dari populasi itu. Apa yang dipelgari

dari sampel tersebut, akan mendapat kesimpulan yang nantinya

**Prof. Dr. Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:
ALFABETA, 2013), h. 80.
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diberlakukan untuk populasi. Untuk itu, sampel yang didapat dari
populasi harus benar-benar mewakili.*’

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive
sampling. Purposive sampling yaitu pengambilan sampel dari populasi
berdasarkan kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti*®, yang meliputi
mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis IAIN Palopo yang menggunakan
skincar e scarlett.

Survel ini dilakukan kepada responden mahasiswi Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam IAIN Palopo. Daam pengambilan sampel yang akan
diteliti menggunakan rumus slovin dengan tingkat kesalahan 10%, dengan

rumus berikut ini:

_ N
rl_1+Ne3

Keterangan: n = Jumlah sampel
N = Ukuran popuulas
e = Eror (tingkat kesalahan ditentukan
10%)

2196
=T+ 2768 (10%)¢
2196
~ 1+ 2196 (0,01)

2196
14 21,96

" Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: ALFABETA,

2013), h. 81.
“Agung Widhi Kurniawan dan Zarah Puspitaningtyas, Metode Penelitian Kuantitatif,

(Yogyakarta: Pandiva Buku, 2016), h. 69.
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2196

= 22906 00

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka didapatkan sampel yang
diperlukan sebanyak 96 mahasiswi dari populas sebanyak 2196

mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis IsSlam |AIN Palopo.

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik Pengumpulan data dalam penelitian ini  menggunakan
kuesioner. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang digunakan
untuk memberi seperangkat pertanyaan secara tertulis kepada responden
untuk dijawab. Kuesioner juga merupakan teknik pengumpulan data yang
efisien jika peneliti mengetahui dengan pasti variabel yang akan diukur dan
tahu apa yang diharapkan dari responden. Kuesioner cocok digunakan jika
jumlah responden cukup besar dan tersebar di wilayah yang luas. Kuesioner
dapat berupa kuesioner cetak maupun online. Pengumpul an data penelitian ini

adalah menggunakan kuesioner.*

F. Instrumen Pendlitian
Format kuesioner untuk responden yaitu berisi pertanyaan/pernyataan
umum mengenai Produk Selebriti dari Felicya Angelista (Scarlett Whitening)
dan karakteristik dari celebrity endorser yaitu popularitas, kredibilitas
(kepercayaan/keyakinan), daya tarik, kemampuan celebritiy endorser dalam

beriklan dan keputusan pembelian yang diukur dengan menggunakan skala

* Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan RND, (Bandung: Alfabeta,
2012), h. 132.
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likert. Sugiyono mengatakan bahwa skala likert digunakan untuk mengukur
sikap, pendapat, dan presepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial. Dengan skala likert, variabel yang akan diukur diuraikan
menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan titik tolak
untuk menyusun item-item instrumen yang berupa pertanyaan/pernyataan.
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pernyataan-pernyataan positif
yang dapat dijawab sesuai dengan yang telah ditentukan.®® Instrumen
penelitian ini adalah menggunakan skala likert.

Skala likert merupakan skala penelitian yang digunakan untuk mengukur
sikap dan pendapat dari responden. Dengan skala likert ini, responden
diminta untuk melengkapi kuesioner yang mengharuskan mereka untuk
menentukan tingkat persetujuannya terhadap suatu pernyataan/pertanyaan.
Tingkat persetujuan yang dimaksud dari skala likert ini terdiri dari 5 pilihan

skala dengan format seperti berikut:

Sangat Setuju (SS) =9
Setuju (S) =4
Kurang Setuju (KS) =3
Tidak Setuju (TS) =2

Sangat Tidak Setuju (STS) =1>*

*% Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan RND, (Bandung: Alfabeta,
2012), h. 137

> Dickson Kho, "Pengertian Skala Likert (Likert Scale) dan Menggunakannya', 6
November 2017. https.//teknikelektronika.com/pengertian-skala-likert-likert-scal e-menggunakan-
skalalikert/
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G. Uji Validitasdan Reliabilitas Instrumen
1. Uji Vadliditas
Uji validitas merupakan uji yang digunakan untuk menunjukkan
sampai sgjauh apa alat ukur yang digunakan dalam mengukur apa yang
diukur. Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid ketika pertanyaan pada
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut.>
Persyaratan standar hasil dari uji validitas yang umum digunakan, sebagai
berikut:
a. Signifikan Pearson < 0.05 artinya item valid
b. Signifikan 2-Tailed < 0.01 artinya item berkolerasi tinggi
c. Signifikan 2-Tailed < 0,05 artinyaitem berkolerasi*
2. Uji Réliabilitas
Uji reliabilitas adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui
kehandalan atau tingkat kepercayaan suatu item pertanyaan dalam
mengukur variabel yang diteliti.>* Jika suatu alat pengukur dipakai dua
kali untuk mengukur gejaa yang sama dan memperoleh hasil pengukuran

yang relatif konsisten, maka alat pengukur tersebut reliable.

>Noor Wahyuni, "Uji Vdiditas dan Resbilitas’, 1 November 2014.
https://gmc.binus.ac.id/2014/11/01/u-j-i-v-a-l-i-d-i-t-a-s-d-a-n-u-j-i-r-e-I-i-a-b-i-l-i-t-a
s/#:~:text=Uji%20validitas¥%20adal ah%20uji %20yang,atau%20val i d%20ti dakny a%20suatu%20k
uesi oner.& text=Sisi %20l ai n%20dari %20pengertian%20val i ditas¥20adal ah%20aspek %620kecerm
atan%20pengukuran

> Advernesia, "Cara Uji Validitas SPSS berdasarkan Data Kuesioner", 4 Juli 2018,
https.//www.advernesia.com/blog/spss/cara-uji-validitas-spss-berdasarkan-data-kuesi oner/

>* Agung Widhi Kurniawan dan Zarah Puspitaningtyas, Metode Penelitian Kuantitatif,
(Yogyakarta: Pandiva Buku, 2016), h. 97.
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Reliabilitas menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan dalam
penelitian untuk memperoleh informasi yang digunakan dapat dipercaya
sabagal aat untuk mengumpulkan data dan juga mampu memperlihatkan
informasi yang sebenarnya dilapangan. Suatu kuesioner dapat dikatakan
reliabel atau handal ketika jawaban responden terhadap pernyataan itu
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Reliabilitas suatu tes merujuk
pada stabilitas, konsistens, daya prediksi, dan akurasi. Pengukuran yang
memiliki realiabilitas yang tinggi adalah pengukuran yang menghasilkan
data yang reliabel .

Dasar pengambilan keputusan dalam uji reabilitas adalah sebagai
berikut:
a. Jka nila Cronbach's Alpha > r table maka kuisioner dinyatakan
reliable
b. Jika nilai Cronbach’s Alpha < r tabel maka kuisioner dinyatakan tidak

reliable®

*Noor Wahyuni, Noor Wahyuni, "Uji Validitas dan Reabilitas’, 1 November 2014,
https.//gmc.binus.ac.id/2014/11/01/u-j-i-v-al-i-d-i-t-a-s-d-a-n-u-j-i-r-e-I-i-a-b-i-l-i-t-a
g/#:~text=Uji%20validitas¥20adal ah%20uji %20yang,atau%s20val i d%20ti daknya%20suatu%e20k
uesi oner.& text=Sisi %20l ai n%20dari %20pengertian%20val i ditas¥20adal ah%20aspek %620kecerm
atan%20pengukuran

**Uni Media, "Cara Membaca Output Uji Reabilitas Alpha Cronbach's SPSS', 21
November 2019, https://www.jsmalfamart.com/2019/11/cara-membaca-output-uji-reliabilitas.html
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H. Teknik Analisis Data
Andisis data yang dimaksud adalah analisis untuk melakukan
pengujian hipotesis dan menjawab semua rumusan masalah yang ada. Data-
data yang telah didapatkan, akan diolah dengan menggunakan teknik
kuantitatif deskriptif. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian
ini yaitu sebagai berikut:
1. Andisis Regres Linear Berganda
Analisis regresi berganda merupakan hubungan antara dua variabel
atau lebih varibael independen (X) dengan variabel independen ().
Analisis ini digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel
Independen dengan variabel dependen apakah positif atau negatif dan juga
untuk memprediks nilai dari variabel dependen apabila nilai variabel
Independen mengalami kenaikan atau penurunan.
Persamaan regresi linear berganda, yaitu:
Y =a+ biX;+ bXo
Keterangan:
Y =Minat Beli
a =Konstanta
b =Koefisien regresi
X1 = Produk Selebriti

X, = Rekomendasi Selebriti®’

Duwi  Consultant,"Analisis  Linear  Berganda’, 27 November 2011,
http://duwiconsultant.blogspot.com/2011/11/analisis-regresi-linier-berganda.html
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2. Uji Hipotesis
a Ujit(Parsial)

Uji t atau disebut uji parsia, yaitu untuk menguji tingkat pengaruh

masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat. Uji parsial

adalah untuk menentukan apakah variabel bebas sga yang
berpengaruh terhadap variabel terikat, dan menganggap bahwa
variabel lan adalah konstan. Untuk =melakukan uji t, dapat
menggunakan rumus:

t = pn/SPn

Dimana:

t . mengikuti fungsi t dengan derajat kebebasan (df).

Bn : koefisien regresi masing-masing variabel.

SPn : standar error masing-masing variabel .

Dasar pengambilan keputusan:

1) Jika probabilitas (signifikansi)> 0,05 (a) atau T hitung < T tabel
berarti hipotesa tidak terbukti maka HO diterima Ha ditolak, bila
dilakukan uji secaraparsial.

2) Jika probabilitas (signifikansi)< 0,05 (o) atau T hitung > T tabel
berarti hipotesa terbukti maka HO ditolak dan Ha diterima, bila

dilakukan uji secaraparsial.”®

*Anwar  Hidayat, "Uji F dan Uji T", 23 Januari 2013,
https://www.stati stikian.com/2013/01/yji-f-dan-uji-t.html
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b. Uji F(Simultan)

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen secara bersamaan.

Jika nila F hitung lebih besar dari nila F pada tabel, hipotesis

aternatif menunjukkan bahwa semua variabel independen

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen secara bersamaan.

Dasar pengambilan keputusan:

1) Jika probabilitas (signifikansi)> 0,05 (o) atau F hitung < F tabel
berarti hipotesis tidak terbukti maka HO diterima Ha ditolak bila
dilakukan secara simultan.

2) Jika probabilitas (signifikansi)< 0,05 (o) atau F hitung > F tabel
berarti hipotesis terbukti maka HO ditolak dan Ha diterima bila
dilakukan secara simultan.

c. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar

hubungan dari beberapa variabel dalam pengertian yang lebih jelas.

Koefisien determinasi akan menjelaskan seberapa besar perubahan

atau variasi suatu variabel bisa dijelaskan oleh perubahan atau variasi

pada variabel yang lain.

>® Calonwisuda, "Uji regresi linear, uji t, uji f, dan koefisien determinansizz", 11 Oktober
2014, https://cal onwisuda.blogspot.com/2014/10/uji-regresi-linear.html



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasl Pendlitian
1. Gambaran Umum Skincare Scarlett

Scarlett Whitening merupakan brand lokal Indonesia yang berdiri
pada tahun 2017. Pemilik Scarlett adalah selebriti muda multitalent,
Felicya Angelista. Felicya Angelista sendiri merupakan seorang pemain
sinetron, penyanyi, host, dan juga pebisnis. Scarlett whitening diproduksi
oleh PT. Motto Beringin Abadi, Bogor, Indonesia. Produk yang dirilis
oleh Scarlett adalah produk yang dipergunakan sehari-hari untuk
perawatan kulit dan wajah. Produknya no animal tested dan sudah
terdaftar di BPOM sehingga dipastikan produknya aman untuk dipakai
dan sudah bersertifikat halal.

Produk Scarlett Whitening terdiri dari 3 katagori, yaitu Face Care,
Body Care dan Hair Care. Face care untuk merawat wajah terdiri dari
facia wash dan serum, Body care untuk merawat terdiri dari body scrub,

shower scrub dan body lotion, dan Hair care untuk perawatan rambut
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yang terdiri dari sea salt shampoo.®® Berikut ini gambar dari varian

produk skincare scarlett.

Gambar 4.1 Varian Sikncare Scarlett

2. Hasll AndisisData
a Uji Vdiditas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid ketika pertanyaan
pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan
diukur oleh kuesioner tersebut. Pengujian dalam menentukan valid

atau tidaknya dengan membandingkan nilai rmiwng dengan nila riape.

® g Widiyastuti, "Review Scarlett Whitening Body Care dan Manfaatnya’, 17
November 2020. https:.//www.sriwidiyastuti.com/2020/11/review-scarl ett-whitening-body-care-
dan-manfaatnya.html
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Jika r'hitung 1€bih besar dari riane, maka butir pertanyaan atau pernyataan
tersebut dikatakan valid.

Dengan tingkat signifikan sebesar 0,05%. Maka di dapat r tabel
yaitu 0,198. Hasil pengujian validitas dapat dilihat pada tabel 4.1

berikut ini.

Tabel 4.1 Hasil Pengujian Validitas

Variabel/ltem | Rhitung | Rtabel | Valid/Tidak
Variabel Produk Selebriti (X1)
X1.1 0,624 0,198 valid
X1.2 0,748 0,198 valid
X1.3 0,767 0,198 valid
X1.4 0,737 0,198 valid
X15 0,720 0,198 valid
X1.6 0,734 0,198 valid
Variabel Rekomendasi Selebriti (X2)
X2.1 0,527 0,198 valid
X2.2 0,706 0,198 valid
X2.3 0,848 0,198 valid
X2.4 0,842 0,198 valid
Variabel Putusan Pembelian (Y)
Y1 0,872 0,198 Valid
Y2 0,836 0,198 valid
Y3 0,621 0,198 valid
Y4 0,855 0,198 Valid
Y5 0,860 0,198 Valid

Sumber: Olah Data SPSS 20

Hasi| validitas item kuesioner diatas menunjukkan bahwa seluruh
item pernyataan dalam setiap variabel memiliki nilai korelas rpitung
lebih besar dari riang. Sehingga dapat dikatakan bahwa item keusioner

dari semuavariabel valid (dapat diterima).
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b. Uji Reliabilitas
Uji reiabilitas adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui
kehandalan atau tingkat kepercayaan suatu item pertanyaan dalam
mengukur variabel yang diteliti. Uji reliabilitasini dilakukan terhadap
item pernyataan yang dinyatakan valid. Jika nilai Cronbach's Alpha >
lae Odapat dikatakan bahwa item pernyataan tersebut reliabel. Hasi
perhitungan uji reliabilitas setiap variabel dapat dilihat sebagai

berikut.

Tabel 4.2 Uji Reliabilitas Variabel X1

Reliability Statistics
Cronbach's N of
Alpha Iltems
,809 6

Sumber: Olah data SPSS 20
Hasil dari uji reabilitas terhadap variabel Produk Selebriti (X1)

menunjukkan Cronbach's Alpha sebesar 0,809. Ha ini dapat
dinyatakan bahwa semua pernyataan/pertanyaan dari X; teruji
reliabilitasnya sehingga dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach's

Alpha > 0,198.

Tabel 4.3 Uji Reliabilitas X,

Rdliability Statistics
Cronbach's N of
Alpha ltems
7125 4

Sumber: Olah data SPSS 20
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Hasil dari uji reabilitas terhadap variabel Rekomendasi Selebriti
(X2) menunjukkan Cronbach's Alpha sebesar 0,725. Ha ini dapat
dinyatakan bahwa semua pernyataan/pertanyaan dari X, teruji
reliabilitasnya sehingga dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach's

Alpha > 0,198.

Tabel 4.4 Uji Reliabilitas Variabel Y

Reliability Statistics
Cronbach's N of
Alpha Items
872 5

Sumber: Olah data SPSS 20

Hasil dari uji reabilitas terhadap variabel Putusan Pembelian (Y)
menunjukkan Cronbach's Alpha sebesar 0,872. Ha ini dapat
dinyatakan bahwa semua pernyataan/pertanyaan dari Y teruji
reliabilitasnya sehingga dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach's
Alpha > 0,198.

. Anadisis Regresi Linear Berganda

Anaisisini digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen apakah positif atau negatif dan
juga untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai
variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan.

Persamaan regresi linear berganda, yaitu:

Y =a+ b X1+ boXs



Tabel 4.5 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
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Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) -6,992 3,164 -2,210 ,030
1 Produk Selebriti ,448 ,126 324 3,551 ,001

Rekomendasi

Selebfi ,380 ,183 439 4,817 ,000

a. Dependent Variable: Putusan Pembelian

Sumber: Olah Data SPSS 20

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat nilai konstanta (nilai a)
sebesar -6,992, dan untuk Produk Selebriti (nilai b;) sebesar 0,448,
serta Rekomendas Selebriti (nilali by) sebesar 0,880. Sehingga dapat

diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:

Y=-6,992 + 0,448X; + 0,880X,

Persamaan regres linear berganda di atas dapat dijelaskan sebagal
berikut:
a= Daam persamaan regres linear berganda di atas, dapat
dissmpulkan bahwa nilai konstanta sebesar -6,992. Hal ini berarti
jika variabel produk selebriti dan variabel rekomendas selebriti

bernilai nol, maka besarnya putusan pembelian sebesar -6,992.
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b,= Koefisien Produk selebriti sebesar 0,448 yang berarti bahwa setiap
peningkatan variabel produk selebriti sebesar 1% maka putusan
pembelian meningkat 0,448.

b,= Koefisien Rekomendasi selebriti sebesar 0,880 yang berarti bahwa
setiap peningkatan variabel rekomendas selebriti sebesar 1%
maka putusan pembelian meningkat sebesar 0,880.

Hasi| regresi lineaar berganda di atas menunjukkan bahwa variabel
bebas yakni produk selebriti dan rekomendasi selebriti berpengaruh
positif terhadap variabel terikat yakni putusan pembelian. Dimana
setiap kenaikan yang terjadi pada variabel bebas akan diikuti pula
kenaikan oleh kenaikan variabel terikat. Selain itu dari hasil tersebut
dapat dilihat bahwa variabel bebas yang dominan adalah rekomendasi
selebriti sebesar 0,880.

. Uji Hipotesis
1) Uji Parsia (Uji t)

Uji t atau disebut uji parsial, yaitu untuk menguji tingkat
pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat.
Pengujian ini menggunakan tingkat signifikan 5% serta
melakukan perbandingan t hitung dan t tabel. Jika nilai t hitung >
t tabel maka setiap variabel bebas yang diteliti berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat, dan sebaliknya, jika nilai t
hitung < t tabel maka setiap variabel bebas yang diteliti tidak

berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat.



Tabel 4.6 Hasil Pengujian t
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Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) -6,992 3,164 -2,210 ,030
1 Produk Selebriti 448 ,126 324 3,551 ,001

Rekomendasi

Selebrit ,880 ,183 439 4,817 ,000

a. Dependent Variable: Putusan Pembelian
Sumber: Olah Data SPSS 20

Berdasarkan hasil perhitungan data pada tabel di atas, maka

hasil analisis uji t adalah sebagai berikut.

a) Diketahui nilai Sig. Untuk pengaruh X1 terhadap Y adalah

sebesar 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung 3,551 > t tabel 1,660,

sehingga dapat dissmpulkan H1 diterima berarti terdapat

pengaruh Produk Selebriti yang signifikan terhadap Putusan

Pembelian.

b) Diketahui nilai Sig. Untuk pengaruh X2 terhadap Y adalah

sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 4,817 >t tabel 1,660,

sehingga dapat dismpulkan H2 diterima berarti terdapat

pengaruh X2 yang signifikan terhadap Y.

2) Uji Simultan (F)

Uji F digunakan untuk mengetahui

apakah variabel

independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen

secara bersamaan. Jika nilai F hitung lebih besar dari nilai F pada

tabel, hipotesis alternatif menunjukkan bahwa semua variabel
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independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen

secara bersamaan.

Tabel 4.7 Hasil Pengujian F

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 694,347 2 347,173| 37,934 ,000°
1 Residual 851,143 93 9,152
Total 1545,490 95

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), X2, X1
Sumber: Olah Data SPSS 20

Berdasarkan tabel 4.7 diperoleh F hitung sebesar 37,934.
Maka nilai signifikan untuk pengaruh Produk Selebriti dan
Rekomendasl Selebriti secara simultan berpengaruh terhadap
Putusan pembelian adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai F hitung
37,934 > F tabel 3,09, sehingga dapat disimpulkan bahwa H3
diterima yang berarti = terdapat pengaruh Produk Selebriti dan
Rekomendasi Selebriti  secara simultan terhadap Putusan
Pembelian.

3) Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 4.8 Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Model R R Square| Adjusted R | Std. Error of
Square the Estimate
1 670° 449 437 3,025

a. Predictors: (Constant), X2, X1

Sumber: Olah data SPSS 20
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Berdasarkan olah data SPSS tabel 4.8 Model Summary di atas
diperoleh nilai Koefisien Determinasi (R?) sebesar 0,449 (44,9%).
Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh produk selebriti (X1) dan
rekomendasi selebriti (X2) memiliki pengaruh terhadap putusan
pembelian (Y) sebesar 44,9% sedangkan sisanya 55,1%
dipengaruhi oleh variabel diluar dari variabel penelitian ini.

B. Pembahasan Penelitian
1. Pengaruh Produk Selebriti Terhadap Putusan Pembelian

Hasil pengujian yang dilakukan berdasarkan kuisioner yang diis
oleh para responden yang menyatakan Produk Selebriti pada mahasiswi
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Palopo tercipta hasil tabel
diperoleh nilai t hitung pada tabel 4.5 untuk Produk Selebriti sebesar
3,551 dengan nilai signifikan sebesar 0,001 < 0,05 serta nilai koefisien
produk selebriti positif 0,448 yang menyatakan bahwa produk selebriti
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian yang
berarti dapat diteima.

Hasi| penelitian ini membuktikan bahwa produk selebriti memiliki
pengaruh terhadap putusan pembelian konsumen skincare Scarlett, itu
berarti bahwa hasil hipotesis ini adalah H1: terdapat pengaruh yang
signifikan antara produk selebriti terhadap putusan pembelian produk
skincare Scarlett. Penelitian ini didukung oleh Ester Sondang kepopuleran

menjadikan selebriti sebagal peluang bisnis baru, selain dari bisnis
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kuliner, produk kecantikan juga sudah menjadi sasaran bisnis yang di
anggap menjanjikan.®*
2. Pengaruh Rekomendasi Selebriti Terhadap Putusan Penelitian

Hasil pengujian yang dilakukan berdasarkan kuisioner yang diis
oleh para responden yang menyatakan Produk Selebriti pada mahasiswi
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Paopo tercipta hasil tabel
diperoleh nilai t hitung pada tabel 4.6 untuk Rekomendas Selebriti
sebesar 4,817 dengan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 serta nilai
koefisien rekomendasi selebriti positif 0,880 yang menyatakan bahwa
rekomendasi selebriti  berpengaruh positif dan  signifikan terhadap
keputusan pembelian yang berarti dapat diteima.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa produk selebriti memiliki
pengaruh terhadap putusan pembelian , itu berarti bahwa hasil hipotesis
ini adalah H2: terdapat pengaruh yang signifikan antara produk selebriti
terhadap putusan pembelian produk skincare Scarlett. Hasil penelitian ini
didukung dengan penelitian Oktri Andini (2020) yang menunjukkan
bahwa variabel celebrity endorser berpengaruh signifikan terhadap
putusan pembelian.

3. Pengaruh Produk Selebriti dan Rekomendasi Selebriti Terhadap Putusan
Penelitian
Hasil pengujian yang dilakukan berdasarkan kuisioner yang diis

oleh para responden yang menyatakan Produk Selebriti pada mahasiswi

®! Ester Sondang, "20 Artis yang punya usaha kosmetik, produknya tak kalah saing dari
brand dunia’, https://id.wikihow.com/Mencari-Tanggal - Terbit-Situs-Web



Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Issam IAIN Paopo tercipta hasil tabel
diperoleh Berdasarkan tabel 4.7 diperoleh F hitung sebesar 37,934. Maka
nilai signifikan untuk pengaruh X1 dan X2 secara bersama-sama
(simultan) berpengaruh signifikan terhadap Y adalah sebesar 0,000 < 0,05
dan nilai F hitung 37,934 > F tabel 3,09, sehingga dapat disimpulkan
bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara Produk Selebriti

dan Rekomendasi Selebriti secara simultan terhadap Putusan Pembelian.



BAB V

PENUTUP

A. Kesmpulan
Berdasarkan hasil penelitian. yang telah dilakukan maka diperoleh
kesimpulan, sebagal berikut:

1. Produk - selebriti secara parsia berpengaruh positif dan signifikan
terhadap putusan pembelian produk skincare scarlettt pada konsumen
scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo.
Nila signifikan untuk pengaruh Produk Selebriti terhadap Putusan
pembelian adalah sebesar 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung 3,551 > t tabel
1,660.

2. Rekomendasi selebriti secara parsia berpengaruh positif dan signifikan
terhadap putusan pembelian produk skincare scarlettt pada konsumen
scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo.
Nilal signifikan untuk pengaruh Rekomendasi Selebriti terhadap Putusan
Pembelian adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 4,817 >t tabel
1,660.

3. Produk Selebriti dan Rekomendasi Selebriti secara simultan (bersamaan)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap putusan pembelian produk
skincare scarlett pada konsumen scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam IAIN Palopo. Nilai signifikan untuk pengaruh Produk
Selebriti dan Rekomendasi Selebriti secara simultan berpengaruh
terhadap putusan pembelian adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nila F
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hitung 37,934 > F tabel 3,09. Untuk Nilai Koefisien Determinasi (R
sebesar 0,449 (44,9%). Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh Produk
Selebriti dan Rekomendasi Selebriti memiliki pengaruh terhadap putusan
pembelian sebesar 44,9% sedangkan sisanya 55,1% dipengaruhi oleh
variabel diluar dari variabel penelitian ini.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, adapun saran-saran berkaitan dengan
penelitian tentang yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah sebagai
berikut:

1. Bagi Pihak skincare Scarlett diharapakn selalu memperhatikan kualitas
produknya, dan tidak hanya berfokus pada promosi dengan menggunakan
rekomendas selebriti/ celebrity endorser, agar apa yang disampaikan
atau dipromosikan dapat sesuai dengan kualitas produk itu sendiri, dan
Juga agar konsumen tidak dapat berpaling ke produk skincare lainnya.

2. Diharapkan kepada peneliti selanjutnya untuk menggunakan variabel

yang lebih banyak dan lebih menarik dari penelitian ini.
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KUESIONER PENELITIAN

Kepada Yth. Responden
Assalamu'alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.

Daam rangka penyelesaian tugas akhir, saya Rahayu Burhan mahasiswi
Mangjemen Bisnis Syariah, sedang membuat penelitian yang berjudul "Pengaruh
Produk Selebriti dan Rekomendasl Selebriti Terhadap Putusan Pembelian Produk
Sincare Scarlett (Survei-Pada Konsumen Scarlett Mahasiswi Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam |AIN Palopo)”.

Saya mohon kesediaan saudari untuk dapat meluangkan waktu sejenak
mengisi kuesioner dibawah ini. Hasil dari jawaban anda akan sangat membantu
saya dalam menyel esaikan penelitian ini.

Demikian atas perhatian dan kerjasamanya, Saya ucapkan terima kasih.
Wassalamu'alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.

A. Petunjuk pengisian kuesioner:
Adalimaalternatif jawaban yang dapat anda pilih, yaitu:
Sangat Setuju (SS) =
Setuju (S) =
Kurang Setuju (KS) =
Tidak Setuju (TS) =
Sangat Tidak Setuju (STS) =1

B. Identitas Responden

1. Apakah anda menggunakan produk skincare scarlett?
Ya
Tidak

2. Nama Responden :



. Program Studi : Manajemen Bisnis Syariah

Ekonomi Syariah
Perbankan Syariah
. Angkatan: 2017 2019
2018 2020
.. Pendapat Orang Tua perbulan :

< Rp 1.000.000
Rp 1.000.000 — Rp 2.000.000
Rp 2.000.000 — Rp 3.000.000
> Rp 3.000.000

. Uang saku perbulan: (Uang ssku adalah uang yang dibawa untuk
keperluan sewaktu-waktu/ uang jgan, uang saku ini diluar kebutuhan
pokok anda)

< Rp 500.000

Rp 500.000 — Rp 1.000.000
> Rp 1.000.000

. Alokasi uang saku perbulan (Uang yang digunakan untuk membeli
skincare)

< Rp 500.000

Rp 500.000 — Rp 1.000.000
> Rp 1.000.000

. Andatermasuk orang yang hemat atau boros?



Sangat Hemat

1

O

Sangat Boros

O

O

O O O O O
3 4 5 6

2

C. Daftar Pertanyaan/Per nyataan

1. Produk Selébriti

7\/

g

o

9

10

No.

Pertanyaan

STS

TS

KS

1

Felicya Angelista mempunyai ciri
khusus dari produk Scarlett yang
dimilikinya

Felicya Angelista relevan dalam
menperkenalkan produk Scarlett

Felicya Angelista sudah lama
dalam memperkenalkan produk
Scarl ett

Feliciya Angelista memiliki
kemampuan dalam
memperkenalkan produk Scarlett

Felicya Angelista saat
mempromosikan produk scarlett
telah memikat saya ~untuk

menggunakan produk tersebut.

Felicya  Angdista  memiliki
identitas atau kepribadian yang
sesuai dalam memperkenakan

produk Scarlett




2. Rekomendas Selebriti/ Celebrity Endorser

No.

Pertanyaan

STS

TS

KS

1

Selebriti yang merekomendasikan
atau  mengendorse  skincare
scarlett merupakan selebriti yang
mempunyai  banyak pengikut di

media sosialnya

Celebrity endorser mempunyai
keahlian serta dapat dipercaya
dalam merekomendasikan produk
yang di endorse

Celebrity Endorser  menarik
perhatian anda dalam membeli

produk yang di endorse

Celebrity Endorser  memiliki
kemampuan dalam membujuk
audiens

3. Putusan Pembelian

No.

Pertanyaan

STS

TS

KS

1

incare Scarlett  merupakan
kebutuhan saya

Saya membeli skincare scarlett
setelah  mengetahui  Informas
tentang produk tersebut

Sebelum  membeli skincare
scarlett, saya membandingkan
terlebih dahulu dengan produk

skincare lainnya

Saya memutuskan  membeli

skincare scarlett karena merek




yang bagus dari produk lain dan
juga mudah didapatkan

Saya akan membeli lagi skincare
scarlett karena saya merasa puas
dengan produk tersebut




HASIL JAWABAN KUESIONER

Tota

Y

19
19
23
13
17
16
20
18
25
22
17
25
22
19
18
15
24
16
12
21

21

21

14
22
22
20
25
25
18
22
20
23
20
20
22
23
23
23
23

Y2 | Y3|Y4|Y5

Putusan Pembelian ()

Y.l

Tota

X2

16
20
20
15
20
16
16
20
16
18
16
20
16
19
19
18
20
13
14
20
18
18
15
18
18
20
20
20
16
17
18
18
16
16
17
18
18
16
17

X2.2 | X2.3 | X2.4

Rekomendasi Selebriti (X2)

X2.1

Tota

X1

26
24
29
30
30

23
24
30

28
25
26
28

26
30

21

24
30
24
23
18
29
24
21

27
26
28
30
30
26
29
27
30
24
24
29
28
27
28
26

Produk Selebriti (X1)

No.

Resp. | X1.1 | X1.2 | X1.3 | X1.4 | X15 | X1.6

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33

35

36

37

38
39




23
23
22
19

20
23
23
24
22
22
15
16
22
20
22
20
21

23
23
24
20

19
17
25
25
25
24
21

22

18
16
17
12
16
19
15
14
23
22

17
17
20
16
12
17
19
17
18
17
19
13
15
18
19
20
18
17
20
18
20
19
11
17
19
19
18
17
16
16
17
13
14
19
20
18
13
19
16
15
18
17

27

27
30
29
16
30
29
24
29
27

27

24
21

28
27
26
25
26
30
28
30
22
20
23
28
30
30
24
25
24
30
20
24
26
25
29
23
28
23
27
27

27

40

41

42

43

45

46

47

48

49

50
51

52

53

55
56

57

58
59
60
61

62
63

65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81




22
25

21

22
24
25
25
23
22
23
21

21

19
23
22

19
19
19
17
17
18
20
19
18
18
17
20
18
19
18

27

28
27

25
28
29
26
26
28
27

26
29
26
26
26

82

83

85

86

87

88
89
90
91

92

93
94

95

96




HASIL OLAH DATA UJI VALIDITASDAN RELIABILITAS

A. Hasil Olah Data Uji Validitas X1

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X15 X16 |Tota X1
Pearson Correlation 1 335" 481" 382" 297" 282" 624"
X1.1 Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,003 ,005 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Correlation 335" 1 634" A75” 393" 467" 748"
X1.2 Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Correlation 481" 634" 1 475" 373" 420" 767"
X1.3 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Correlation 382" 475" 475" 1 428" 509" 737"
X1.4 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Correlation 297" 393" 373" 428" 1 460" 720"
X15 Sig. (2-tailed) ,003 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Corréelation 282" 467" 420" ,509” 460" 1 734"
X1.6 Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96 96 96 96
Pearson Correlation 624™ 748" 767" 737" 720" 734" 1

T;tf' Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
- N 96 96 96 96 96 96 96

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




B. Hasil Olah Data Uji Validitas X2

Correlations

X21 | x22 | x23 | x24 |Tota X
2
Pearson o - . o
. Comdain 1| 205|203 240" 527
: Sig. (2-tailed) o004| o004 019 000
N % % % % %
Pearson 205" 1| 308" | a479”| 706”
%22 Correlation
' Sig. (2-tailed) 004 000 000 000
N % % % %6 %
Pearson 203" | 308" 1| 6| 848"
X23 Correlation
' Sig. (2-tailed) 004 000 000 000
N % %6 %6 % %6
AeEny 240" 479" | 644 1| 842"
%24 Correlation
' Sig. (2-tailed) 019 000 000 000
N % % % % %
Pearson R o B N,
ror I aion 527" 7067 | sast| 842 1
2 Sig. (2-tailed) 000| 000|000 000
N 9% %6 % %6 %6

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




C. Hasil Uji Vaiditas Y

Correlations

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 |Tota Y
Pearson o - o % .
., Codain 1| 635" a409°| 7007| 7457 872
Sig. (2-tailed) ool 000 o000| 000 000
N %6 %6 % %6 % %6
Pearson 635" 1| 4227 e65"| 646" 836"
N Correlation
Sig. (2-tailed) 000 o00| 000 000 000
N %6 % 9% % % %
AEnl 4097 | 422" 1| 383 4107| 621"
V3 Correlation
Sig. (2-tailed) 000| 000 000| 000] 000
N % % % %6 % %6
" 700" | 6657 | 383" 1| 6747| 855"
va Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000| 000
N %6 % % % % %6
A 745" | 46| 4107|674 1| 860"
V5 Correlation
Sig. (2-tailed) o00| 000 000 000 000
N % % % % % %6
.4 872" | 836" | 6207 | 8557| 860" 1
Tota  Correlation
Y Sig. (2-tailed) ool 000/ o000| 000| 000
N %6 % % %6 % %6

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

D. Hasil Uji Reliabilitas X1

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of
ltems

,809

6




E. Hasl Uji Reliabilitas X2

Reliability Statistics

Cronbach's N of
Alpha Items

, 725

4

F. Hasl Uji Reliabilitas Y




HASIL OLAH DATA UJI REGRESI LINEAR BERGANDA

DAN R SQUARE
A. Hasil Uji regresi linear berganda
Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) -6,992 3,164 -2,210 ,030
1 Produk Selebriti 448 ,126 ,324 3,551 ,001
Rekomendasi Selebriti ,880 ,183 439 4,817 ,000
a. Dependent Variable: Putusan Pembelian
B. Hasll uji R Square
Model Summary
Model R R Square | Adjusted R | Std. Error of
Square the Estimate
1 6702 ,449 437 3,02524

a. Predictors: (Constant), Rekomendas Selebriti, Produk

Selebriti




HASIL OLAH DATA UJI T DAN UJI F

A. HasllUji T
Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) -6,992 3,164 -2,210 ,030
1 Produk Selébriti ,448 ,126 ,324 3,551 ,001
Rekomendasi Sel ebriti ,880 ,183 439 4,817 ,000
a. Dependent Variable: Putusan Pembelian
B. Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of df Mean Square F Sig.
Squares
Regression 694,347 2 347,173| 37,934 ,000°
1 Residual 851,143 93 9,152
Total 1545,490 95

a. Dependent Variable: Putusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Rekomendasi Selebriti, Produk Sel ebriti
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