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Abstract. This research investigates how celebrity endorsements, customer reviews, and pricing affect consumers’ 
intention to purchase Scarlett Whitening products. Amid intense competition in the skincare industry, firms are 
required to focus not only on product features but also on psychological and perceptual aspects that influence 
consumer behavior. Celebrity endorsers contribute to strengthening brand trust, customer reviews offer insight 
based on user experiences, while price reflects consumers’ perceived value of the product. This study adopts a 
quantitative explanatory design, with data obtained from 204 respondents through structured questionnaires 
using a five-point Likert scale. The collected data were analyzed using multiple linear regression with SPSS 
version 26. The findings indicate that celebrity endorsers, customer reviews, and price have both simultaneous 
and individual positive and significant impacts on purchase intention. An adjusted R-square value of 0.274 
suggests that these variables account for 27.4% of the variation in consumers’ purchase intention. Overall, the 
results highlight that appropriate endorsements, trustworthy reviews, and competitive pricing collectively 
enhance consumers’ intention to purchase Scarlett Whitening products. 
Keywords: Celebrity Endorser, Customer Review, Price, Purchase Intention. 
 
Abstrak. Penelitian ini dilakukan untuk mengkaji pengaruh celebrity endorser, ulasan pelanggan, dan harga 
terhadap minat beli konsumen pada produk Scarlett Whitening. Di tengah persaingan industri perawatan kulit 
yang semakin ketat, perusahaan tidak hanya dituntut untuk mengandalkan kualitas produk, tetapi juga 
memperhatikan aspek psikologis dan perseptual konsumen. Celebrity endorser berkontribusi dalam membangun 
kepercayaan terhadap merek, ulasan pelanggan memberikan gambaran pengalaman penggunaan produk, 
sedangkan harga mencerminkan persepsi nilai yang diterima konsumen. Penelitian ini menggunakan metode 
kuantitatif dengan pendekatan eksplanatori. Data diperoleh dari 204 responden melalui penyebaran kuesioner 
terstruktur menggunakan skala Likert lima tingkat dan dianalisis dengan metode regresi linear berganda 
menggunakan SPSS versi 26. Hasil analisis menunjukkan bahwa celebrity endorser, ulasan pelanggan, dan harga 
secara bersama-sama maupun secara individu memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Nilai 
adjusted R-square sebesar 0,274 mengindikasikan bahwa ketiga variabel tersebut mampu menjelaskan 27,4% 
variasi minat beli konsumen terhadap produk Scarlett Whitening. 
Kata kunci: Celebrity Endorser, Customer Review, Harga, Minat Pembelian 
 
 
 
1. LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong perubahan mendasar dalam perilaku 

pembelian konsumen, khususnya dalam proses berbelanja dan pembentukan minat beli. 

Keberadaan platform e-commerce sebagai sarana transaksi modern menjadikan interaksi antara 

produsen dan konsumen berlangsung lebih efektif, cepat, serta memiliki jangkauan yang lebih 
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luas. Dalam konteks tersebut, berbagai strategi pemasaran digital—seperti penggunaan 

celebrity endorser, penyediaan ulasan pelanggan, serta penetapan harga—menjadi faktor 

penting yang memengaruhi minat beli masyarakat, terutama pada kategori produk kecantikan 

seperti Scarlett Whitening. 

Scarlett Whitening menetapkan segmen pasar utama pada kelompok usia remaja hingga 

dewasa muda, yakni rentang usia 15–34 tahun. Tingginya minat dari segmen ini dipengaruhi 

oleh fokus produk yang menitikberatkan pada fungsi perawatan kulit, khususnya dalam aspek 

pencerahan serta perawatan tubuh dan wajah. Produk Scarlett dikembangkan untuk memenuhi 

kebutuhan perawatan kulit perempuan dengan berbagai kondisi kulit, mulai dari normal hingga 

sensitif. Selain itu, Scarlett Whitening dikenal sebagai merek yang menawarkan kualitas 

produk yang kompetitif dengan nilai manfaat yang relatif unggul dibandingkan merek sejenis. 

Salah satu produk yang mendapatkan perhatian luas dari konsumen adalah body lotion Scarlett, 

yang diformulasikan untuk membantu meningkatkan regenerasi warna kulit, memberikan 

kelembapan optimal, serta memperbaiki tingkat kecerahan kulit secara bertahap. Pemakaian 

secara rutin turut berperan dalam membantu meratakan warna kulit. Keunggulan tersebut 

didukung oleh kandungan glutathione sebagai antioksidan utama yang berfungsi melindungi 

kulit dari paparan faktor eksternal, seperti polusi dan radiasi sinar ultraviolet yang dapat 

menyebabkan kulit kusam dan iritasi. Dari sudut pandang pemasaran, karakteristik internal 

produk semacam ini menjadi faktor penentu dalam membentuk preferensi konsumen, minat 

beli, serta tingkat kepuasan. Konsumen umumnya mengambil keputusan pembelian 

berdasarkan persepsi terhadap kualitas produk, sehingga Scarlett Whitening berkomitmen 

untuk menjaga standar mutu produk demi mendukung kesehatan dan kecerahan kulit. 

Meskipun kontribusi penjualan melalui jalur agen resmi tidak sebesar marketplace utama 

seperti Shopee atau TikTok Shop, saluran distribusi ini tetap memiliki peranan strategis dalam 

mendukung penjualan produk. Penelitian yang dilakukan oleh Firdaus dan Hermawan (2022) 

mengkaji pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli konsumen produk Scarlett 

Whitening dengan citra merek dan kesadaran merek sebagai variabel mediasi. Hasil penelitian 

tersebut menunjukkan bahwa keterlibatan selebriti dalam promosi produk mampu 

meningkatkan persepsi positif terhadap merek serta memperkuat kesadaran konsumen, yang 

pada akhirnya mendorong terbentuknya minat beli. Kesamaan penelitian tersebut dengan 

kajian ini terletak pada objek penelitian, yaitu Scarlett Whitening, serta penggunaan variabel 
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celebrity endorser dalam menganalisis pengaruh terhadap minat beli. Namun demikian, 

penelitian ini memiliki perbedaan mendasar dalam pendekatan dan variabel yang digunakan. 

Tabel berikut menyajikan data penjualan reseller Scarlett Whitening sebagai pendukung 

analisis penelitian. 

2. KAJIAN TEORITIS 

2.1 Celebrity Endorser 

Celebrity endorser dapat dimaknai sebagai figur publik yang memiliki daya pengaruh 

signifikan dalam membentuk persepsi dan citra suatu merek, baik produk maupun jasa 

(Gumilang & Ihsan, 2025). Peran tersebut diwujudkan melalui produksi dan distribusi konten 

promosi yang disalurkan lewat berbagai kanal media digital, seperti YouTube, TikTok, 

Instagram, maupun laman blog personal. Konten yang disajikan umumnya dirancang untuk 

menarik atensi khalayak serta menstimulasi keterlibatan audiens. Dalam implementasinya, 

celebrity endorser cenderung mengangkat isu atau tema yang selaras dengan minat 

pengikutnya, sehingga pesan promosi yang disampaikan terasa lebih relevan, persuasif, dan 

memiliki nilai afektif bagi audiens. 

2.2 Customer Review 

Customer review merupakan manifestasi evaluatif berupa opini atau penilaian yang 

disampaikan konsumen setelah melakukan pembelian dan penggunaan suatu produk atau jasa 

(Sasmita, 2025). Ulasan tersebut merefleksikan pengalaman subjektif konsumen yang dapat 

bernuansa positif maupun negatif, bergantung pada tingkat kepuasan yang dirasakan. Secara 

umum, customer review memuat informasi terkait kualitas produk, manfaat yang diperoleh, 

keterbatasan yang dirasakan, hingga mutu layanan yang diberikan, serta kerap dilengkapi 

dengan dokumentasi visual sebagai penguat kredibilitas. Dalam perspektif pemasaran, 

customer review berfungsi sebagai mekanisme bukti sosial (social proof) yang memengaruhi 

pertimbangan calon konsumen dalam proses pengambilan keputusan, sekaligus menjadi 

sumber umpan balik strategis bagi perusahaan untuk melakukan perbaikan berkelanjutan. 

2.3 Harga 

Dalam ranah pemasaran, harga dipahami sebagai persepsi konsumen mengenai besaran 

nilai moneter yang harus dikorbankan untuk memperoleh suatu produk atau jasa (Zulfan & 

Abidin, 2024). Persepsi ini tidak semata-mata berfokus pada nominal yang tercantum, 

melainkan juga pada proses komparatif konsumen terhadap kualitas, manfaat, serta harga 

produk sejenis. Dengan demikian, harga diposisikan sebagai bentuk pengorbanan 

multidimensional yang mencakup aspek finansial, waktu, dan usaha. Konsumen akan menilai 
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apakah tingkat pengorbanan tersebut sebanding dengan manfaat yang diterima. Apabila harga 

dipersepsikan adil dan proporsional dengan nilai yang diperoleh, maka kecenderungan minat 

beli konsumen akan meningkat. 

2.4 Minat Pembelian 

Minat beli diartikan sebagai kecenderungan psikologis atau dorongan internal konsumen 

untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk atau layanan pada periode mendatang 

(Nurjanah & Chrystin Diana, 2024). Minat ini mencerminkan intensi yang bersifat sadar dan 

terencana, bukan sekadar keinginan sesaat, melainkan hasil dari proses kognitif di mana 

konsumen mengolah informasi, membandingkan berbagai alternatif, serta menilai manfaat 

yang ditawarkan. Dengan demikian, konsumen yang memiliki tingkat minat beli tinggi 

menunjukkan probabilitas yang lebih besar untuk merealisasikan keputusan pembelian 

dibandingkan dengan konsumen yang memiliki minat beli rendah.. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Pendekatan kuantitatif merupakan kerangka metodologis yang berorientasi pada akuisisi 

dan analisis data berbentuk angka dengan tujuan menguji dugaan penelitian serta menelaah 

keterkaitan antarvariabel secara empiris. Dalam praktik penelitian, pendekatan kuantitatif 

mencakup beberapa ragam desain, antara lain penelitian deskriptif, komparatif, korelasional 

(asosiatif), eksperimen, dan kuasi-eksperimen. Penelitian deskriptif diarahkan untuk 

memetakan dan menguraikan karakteristik suatu fenomena, objek, atau populasi secara 

sistematis. Adapun penelitian komparatif difokuskan pada pengidentifikasian perbedaan yang 

muncul antar kelompok atau kategori tertentu. Sementara itu, penelitian korelasional bertujuan 

menelusuri keberadaan serta intensitas hubungan antara dua variabel atau lebih tanpa adanya 

manipulasi maupun perlakuan eksperimental dari peneliti.  

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

HASIL 

Hasil Deskripsi Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4.1 Hasil Kuesioner Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 
Perempuan 134 33% 
Laki-laki 70 67% 
Jumlah 204 100% 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 
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Hasil Deskripsi Karakteristik Berdasarkan Usia 
Tabel 4.2 Hasil Kuesioner Berdasarkan Usia 

Usia Frekuensi Persentase 
17 – 25 Tahun 189 92,6% 
26 - 30 Tahun 14 6,9% 
31 – 50 Tahun 1 0,5% 
>50 Tahun 0 0% 
Jumlah 204 100% 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Hasil Deskripsi Karakteristik Berdasarkan Jenis Pekerjaan 

Tabel 4.3 Hasil Kuesioner Berdasarkan Jenis Pekerjaan 

Jenis Pekerjaan Frekuensi Persentase 
Pelajar/Mahasiswa 118 57,8% 
Pekerja swasta 66 32,4% 
Wirausaha 20 9,8% 
Jumlah 204 100% 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Deskripsi Frekuensi Pembelian Produk oleh Responden 

Tabel 4.4 Hasil Kuesioner Frekuensi Pembelian Produk oleh Responden 

Pembelian Produk Frekuensi Persentase 
1-3 kali 153 75% 
4-6 kali 47 23% 
>7 kali 4 2% 
Jumlah 204 100% 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

 

Uji Validitas 
Tabel 4. 5 Uji Validitas Celebity Endorser (X1) 

Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
X1_1 0.654 0.138 Valid 
X1_2 0.656 0.138 Valid 
X1_3 0.648 0.138 Valid 
X1_4 0.690 0.138 Valid 
X1_5 0.649 0.138 Valid 
X1_6 0.629 0.138 Valid 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Tabel 4.6 Uji Validitas Customer Review (X2) 

Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
X1_1 0.656 0.138 Valid 
X1_2 0.593 0.138 Valid 
X1_3 0.552 0.138 Valid 
X1_4 0.706 0.138 Valid 
X1_5 0.700 0.138 Valid 
X1_6 0.698 0.138 Valid 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 
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Tabel 4.7 Uji Validitas Harga (X3) 

Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
X1_1 0.696 0.138 Valid 
X1_2 0.665 0.138 Valid 
X1_3 0.636 0.138 Valid 
X1_4 0.689 0.138 Valid 
X1_5 0.664 0.138 Valid 
X1_6 0.765 0.138 Valid 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Tabel 4.8 Uji Validitas Minat Pembelian (Y) 

Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
X1_1 0.716 0.138 Valid 
X1_2 0.730 0.138 Valid 
X1_3 0.701 0.138 Valid 
X1_4 0.680 0.138 Valid 
X1_5 0.705 0.138 Valid 
X1_6 0.731 0.138 Valid 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Uji Reliabilitas 

Tabel 4.9 Uji Reliabilitas 

Variabel Alpha Cronbach N of Item Keterangan 

Celebrity Endorser (X1) 0.729 6 Reliable 
Customer Review (X2) 0.730 6 Reliable 

Harga (X3) 0.774 6 Reliable 
Minat Pembelian (Y) 0.803 6 Reliable 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

 

Uji Normalitas 

 
Gambar 4.1 Histogram Uji Normalitas 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 
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Uji Multikolinearitas 

Tabel 4.10 Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 

(Constant) Tolerance  VIF  
X1 0,866 1,155 
X2 0,877 1,140 

X3 0,821 1,218 

a. Dependent Variable: Minat Pembelian 

Sumber : Pengolahan Data (2025) 

Uji Heteroskedastisitas 

 
Gambar 4. 2  Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 

Uji Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.11  Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .073 1.196  .061 .951 

Celebrity Endorser .483 .075 .429 6.438 .000 

Customer Review .155 .076 .138 2.046 .042 

Harga .353 .068 .340 5.213 .000 

a. Dependent Variable: Minat Pembelian 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 
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Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 4.12 Hasil Uji R Square 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .534a .285 .274 1.77492 

a. Predictors: (Constant), Harga, Customer Review, Celebrity Endorser. 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 

Uji Hipotesis Parsial (Uji T) 

Tabel 4.13 Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .073 1.196  .061 .951 

Celebrity Endorser .483 .075 .429 6.438 .000 

Customer Review .155 .076 .138 2.046 .042 

Harga .353 .068 .340 5.213 .000 

a. Dependent Variable: Minat Pembelian 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 

Berdasarkan data yang tersaji pada Tabel 4.13, dapat diperhatikan bahwa setiap variabel 

independen menunjukkan hasil uji t yang berbeda. Rincian hasil pengujian tersebut dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Hipotesis 1 (H1) – Celebrity Endorser (X1) 

Variabel Celebrity Endorser memperoleh nilai t hitung sebesar 6,438, yang 

lebih tinggi dibandingkan nilai t tabel 1,972. Selain itu, nilai signifikansinya tercatat 

0,000, lebih kecil daripada batas signifikansi 0,05. Berdasarkan kriteria pengujian yang 

berlaku, kondisi ini menegaskan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian, 

dapat diinterpretasikan bahwa Celebrity Endorser memiliki pengaruh positif terhadap 

Minat Pembelian, sehingga H1 dinyatakan terbukti. 

2. Hipotesis 2 (H2) – Customer Review (X2) 
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Variabel Customer Review menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,046, yang juga 

melampaui nilai t tabel 1,972. Nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,042, masih 

berada di bawah ambang 0,05. Hasil ini mengindikasikan bahwa Ho ditolak dan Ha 

diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa Customer Review berpengaruh positif 

terhadap Minat Pembelian. Dengan demikian, H2 dapat diterima. 

3. Hipotesis 3 (H3) – Harga (X3) 

Variabel Harga menghasilkan t hitung sebesar 5,213, lebih besar dari nilai t 

tabel 1,972, dengan tingkat signifikansi 0,000, yang berada jauh di bawah batas 0,05. 

Berdasarkan hasil tersebut, keputusan pengujian menetapkan bahwa Ho ditolak dan Ha 

diterima. Artinya, Harga memiliki pengaruh positif terhadap Minat Pembelian, 

sehingga H3 dinyatakan diterima 

 

Uji Hipotesis Simultan (Uji F) 

Tabel 4.14 Hasil Uji F 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1480.256 3 493.419 157.076 .000b 

Residual 628.254 200 3.141   

Total 2108.510 203    

a. Dependent Variable: Minat Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Harga, Celebrity Endorser, Customer Review 

Sumber: Pengolahan Data (2025) 

Berdasarkan hasil pengujian ANOVA yang disajikan pada Tabel 4.19, diperoleh nilai 

F hitung sebesar 157,076 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Apabila nilai tersebut 

dikomparasikan dengan F tabel pada taraf kepercayaan 95% (α = 0,05) dengan derajat 

kebebasan df1 = 3 dan df2 = 200, yakni sekitar 3,04, maka terlihat bahwa F hitung berada jauh 

di atas nilai ambang F tabel. Hal ini mengindikasikan bahwa model regresi yang diaplikasikan 

dalam penelitian ini memiliki signifikansi simultan yang kuat. 

Dengan demikian, dapat ditarik inferensi bahwa variabel independen Celebrity Endorser, 

Customer Review, dan Harga secara kolektif berkontribusi signifikan terhadap Minat 

Pembelian. Dengan kata lain, sinergi ketiga variabel tersebut mampu merepresentasikan variasi 
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Minat Pembelian secara memadai, sehingga model regresi yang dirumuskan dinilai valid dan 

layak untuk digunakan pada tahap analisis selanjutnya. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

 Berdasarkan hasil pengolahan data serta pengujian statistik yang telah dilaksanakan, 

simpulan penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut. 

1. Variabel Celebrity Endorser (X1) terbukti memberikan pengaruh yang bermakna 

terhadap Minat Pembelian (Y). Keberadaan figur publik yang memiliki kredibilitas dan 

kesesuaian dengan karakter produk mampu meningkatkan daya pikat merek serta 

membangun persepsi positif di benak konsumen, sehingga mendorong munculnya 

intensi untuk membeli produk Scarlett Whitening. 

2. Variabel Customer Review (X2) secara parsial menunjukkan pengaruh signifikan 

terhadap Minat Pembelian (Y). Informasi yang disampaikan melalui ulasan konsumen 

yang bersifat objektif, informatif, dan mudah diakses berperan dalam memperkuat 

tingkat kepercayaan calon pembeli serta memengaruhi keyakinan mereka dalam proses 

evaluasi produk Scarlett Whitening. 

3. Variabel Harga (X3) juga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat 

Pembelian (Y). Persepsi konsumen mengenai keselarasan antara harga dengan kualitas 

serta manfaat produk menjadi faktor penting yang mendorong terbentuknya 

ketertarikan untuk melakukan pembelian produk Scarlett Whitening. 

4. Secara simultan, Celebrity Endorser (X1), Customer Review (X2), dan Harga (X3) 

terbukti memberikan pengaruh signifikan terhadap Minat Pembelian (Y). Temuan ini 

didukung oleh hasil uji F yang menunjukkan nilai F hitung sebesar 157,076 dengan 

tingkat signifikansi 0,000, yang mengindikasikan bahwa ketiga variabel secara 

bersama-sama memiliki kontribusi substansial dalam memengaruhi minat pembelian 

produk Scarlett Whitening. 

Dengan demikian, variabel Celebrity Endorser, Customer Review, dan Harga dapat dipandang 

sebagai faktor strategis yang berperan penting, baik secara individual maupun kolektif, dalam 

membentuk kecenderungan minat pembelian konsumen terhadap produk Scarlett Whitening. 
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Saran 

 Berdasarkan uraian temuan penelitian sebelumnya, sejumlah rekomendasi yang dapat 

dirumuskan adalah sebagai berikut. 

1. Scarlett diharapkan dapat terus mengoptimalkan strategi promosi berbasis celebrity 

endorser, disertai dengan upaya menjaga kredibilitas serta keterbukaan customer 

review, dan mempertahankan kebijakan penetapan harga yang bersaing. Ketiga elemen 

tersebut terbukti memiliki peranan signifikan dalam membentuk minat pembelian 

konsumen, sehingga pengelolaannya perlu dilakukan secara berkelanjutan, terintegrasi, 

dan responsif terhadap dinamika pasar. 

2. Scarlett disarankan untuk memperkuat mekanisme pengelolaan ulasan konsumen, 

antara lain melalui peningkatan sistem verifikasi review, penyediaan wadah bagi 

konsumen untuk menyampaikan pengalaman penggunaan produk secara lebih 

komprehensif, serta respons yang proaktif terhadap setiap umpan balik yang diterima. 

Strategi ini diharapkan mampu meningkatkan tingkat kepercayaan publik terhadap 

mutu dan kredibilitas produk. 

Selain itu, perusahaan perlu menjaga konsistensi nilai produk melalui kebijakan harga yang 

proporsional, seperti penetapan harga yang sejalan dengan kualitas yang ditawarkan, 

penyediaan paket bundling bernilai tambah, serta pelaksanaan program promosi yang tetap 

mempertahankan citra premium produk. Upaya tersebut diyakini dapat menopang 

keberlanjutan minat beli konsumen dalam jangka panjang. 
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