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RINGKASAN

Produk MS Glow adalah alat kosmetik, body care dan skincare yang biasa
digunakan oleh wanita. MS Glow ini sudah memiliki BPOM jadi aman untuk
digunakan. Fungsi MS Glow terbukti mengatasi permasalahan yang ada di kulit dan
harga produk ini tergolong murah bisa dibeli oleh semua kalangan. Tujuan
penelitian untuk mengetahui pengaruh endorsement produk terhadap kepercayaan
dan minat beli konsumen. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan pendekatan
kuantitatif, sampel yang peneliti gunakan sebanyak 100 sampel dengan kriteria
orang yang membeli dan menggunakan produk MS Glow yang ada di Kota Malang.
Untuk pengambilan data peneliti menggunakan kuesioner yang telah di uji
validitasnya dan uji yang digunakan yaitu uji t parsial.

Hasil penelitian ini yaitu endorsement memiliki pengaruh yang positif
terhadap kepercayaan konsumen, dengan nilai t hitung 2,287 dengan signifikan
sebesar 0,024 > 0,05. Keahlian dalam menyampaikan produk dengan profesional,
serta daya tarik yang kuat membuat audience percaya dengan produk yang di pakai
dan di promosikan oleh Nagita Slavina. Pengaruh endorsement berpengaruh positif
terhadap minat beli, diperoleh bahwa endorsement berpengaruh signifikan terhadap
minat pembelian, dengan nilai t hitung 10,978 Hasil signifikan sebesar 0,000 >0.05.
Dimana tenaga endorser yang digunakan oleh Ms Glow sangat menarik karena
memiliki wajah yang cantik latar belakang yang baik dan juga prestasi yang dicapai

celebrity tersebut sehingga dapat menciptakan minat pembelian konsumen.

Kata kunci : Endorsement, Sikap Kepercayaan Konsumen, Minat Pembelian
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PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Perkembangan dunia bisnis pada saat ini sangatlah pesat, persaingan
semakin ketat, namun peluang bisnis juga semakin luas. Salah satu permasalahan
dalam bisnis adalah perihal pemasaran. Pemasaran pada saat ini menuntut suatu
perusahaan harus bisa mengkomunikasikan dan menyampaikan dengan baik
produknya kepada konsumen. Definisi pemasaran menurut Kotler (2007) adalah
suatu proses dalam menciptakan sebuah fungsi dari perusahaan yang akan dinilai
oleh pelanggan dalam mengelola sebuah hubungan yang baik dengan tujuan
keuntungan perusahaan dan pemegang saham.

Dalam pemasaran suatu produk, terdapat kegiatan yang pastilah bertujuan,
penelitian yang dikemukakan ini bertujuan akan mempengaruhi pelanggan, supaya
mereka tertarik dengan produk yang ditawarkan dan selanjutnya membeli produk
tersebut. “Rifa’i et al., (2020) menjelaskan untuk mengetahui sikap konsumen perlu
diketahui antara sikap, perilaku dan kepercayaan”. Pemasaran membawa pengaruh
besar pada penjualan dan profitabilitas perusahaan. Ketika perusahaan dapat
memasarkan produk dengan baik dan produk tersebut bisa sampai ke konsumen,
maka produk itu akan banyak peminatnya, apalagi dapat menciptakan citra yang
baik di benak konsumen, otomatis penjualan dan keuntungan akan meningkat.
Perusahaan akan mengeluarkan biaya yang cukup besar ketika pertama kali
mengeluarkan produk baru. Biaya yang dikeluarkan tersebut untuk biaya
pemasaran, namun biaya tersebut akan kembali dan menghasilkan profitabilitas

ketika kegiatan iklan atau promosi tersebut sukses menarik minat beli konsumen.




Untuk mendukung proses pemasaran tersebut suatu perusahaan perlu
melakukan promosi penjualan. (Kotler, 2004) menjelaskan promosi penjualan
merupakan perangsang yang digunakan dalam memberikan image yang baik
kepada sebuah produk yang di tawarkan dalam jangka pendek. Didalam (Darmadi,
2013) menjelaskan juga promosi penjualan adalah suatu kegiatan atau strategi
dalam memasarkan, yang mana dalam memasarkan produk dilakukan oleh
perusahaan, pengecer, dan organisasi lainnya. Berdasarkan pengertian promosi
penjualan bisa disimpulkan promosi pemasaran adalah salah satu komunikasi
pemasaran yang menawarkan berbentuk brand atau produk yang dipromosikan
memiliki nilai lebih.

Tujuan dilakukannya promosi yaitu dapat meningkatkan ketertarikan
seseorang terhadap produk yang ditawarkan dalam pasar baik dalam jangka panjang
maupun jangka pendek, sehingga promosi tersebut bisa dijadikan jalinan kerja sama
yang baik kepada konsumen. (Kotler, 2004) menjelaskan kegiatan promosi sangat
beraneka ragam, salah satunya iklan. Iklan sebagai bentuk dari komunikasi yang
bukan pribadi, perusahaan membayar perusahaan yang membuat iklan. Iklan juga
merupakan bentuk populer dari promosi (Lamb, 2001) Di era digital seperti
sckarang banyak perusahaan yang menggunakan strategi iklan untuk
mempromosikan dan memasarkan produknya. Iklan digunakan untuk memasarkan
suatu produk sehingga media iklan juga sangat berancka ragam seperti media cetak,
elektronik, internet, dan masih banyak lagi. Pada saat sekarang ini perusahaan
dapat memanfaatkan media sosial untuk mengiklankan produk. Perusahaan juga

bisa menggandeng celebrity atau tokoh publik dalam mengiklankan produknya.




Banyak perusahaan yang saat ini menghabiskan sejumlah anggarannya
untuk menggunakan selebriti untuk mendukung iklan produk mereka. Perusahaan-
perusahaan mempunyai tujuan untuk mendapatkan pengembalian investasi yang
memadai dengan harapan bahwa para celebrity endorser ini menangkap perhatian
calon pelanggan mereka, memperkuat ingatan merek, meningkatkan daya tarik
produk, dan memiliki kontribusi yang signifikan terhadap niat pembelian
konsumen. Banyak produk yang menggandeng celebrity untuk dijadikan endorser
dan pelanggan akan dihadapkan dengan banyak pilihan. Banyak perusahaan
mengiklankan produk mereka secara agresif sehingga akan diingat dan disukai di
atas yang lain. “(Susanti, R. A. D, 2017) Secara emosional Brand image
menunjukan kepuasan pengguna yang menunjukan kesukaan dengan kualitas
produk atau merek dengan tujuan pembelian produk secara berulang-ulang”.
Meskipun ada berbagai pendekatan untuk iklan, penggunaan celebrity endorser
untuk meningkatkan persuasi iklan.

Menurut (Blackwell dkk, 2006) para peneliti menunjukan bahwa endorser
yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen sehingga dapat menguntungkan
perusahaan. Yang mana celebrity endorser berperan sebagai iklan untuk
mempromosikan produk yang memberikan manfaat dan juga testimoni untuk
mendukung sebuah produk. Para peneliti juga menunjukkan bahwa, menampilkan
iklan yang halus dapat mempengaruhi konsumen, dan juga dapat mencocokkan
produk dengan celebrity tersebut. (Hollensen dan Schimmelpfennig, 2013).

Menurut (Ohanian, 1990) bahwa suatu merek yang dibuat untuk mempengaruhi




perilaku konsumen dan mempercayai klaim sikap yang dimiliki keterampilan atau
pengalaman yang dianggap berbobot, serta pengetahuan dan juga kredibilitas.

Dalam hasil penelitian ini yang dikemukakan celebrity endorser adalah
orang yang terkenal secara luas serta diakui publik, dari pengakuan tersebut,
perusahaan  mengiklankan produknya menggunakan celebrity tersebut
(McCracken, 1989). (Menurut Ifeanyichukwu, 2016), menegaskan bahwa celebrity
endorser mempromosikan merek dengan tepat kepada konsumen sangat tepat
dijadikan promosi untuk menarik para konsumen. Dari hal tersebut celebrity sangat
tepat pada masa pemasaran saat ini yang dijadikan strategi pemasaran di berbagai
media. Celebrity harus mampu menarik perhatian kepercayaan pada iklan, yang
mana produk yang diiklankan untuk di promosikan harus disesuaikan diselaraskan
celebrity it sendiri (McCormick, 2016). (Ohanian, 1990) peneliti ini juga
menunjukkan bahwa dalam menerapkan kredibilitas celebrity endorser merupakan
pemberian pesan yang dapat mempengaruhi penerima pesan tersebut seorang
pemberi pesan yang dapat memberi hal yang positif.

Salah satu produk yang menggunakan celebrity endorser adalah Ms Glow
mereka mengiklankan produknya dengan menggandeng artis terkenal yaitu Nagita
Slavina, Oki Setiana Dewi yang banyak dikenali di gemari orang-orang, artis yang
di pilih tersebut adalah artis yang terkenal. Kemampuan celebrity endorser dalam
mengiklankan suatu produk sangat berpengaruh karena konsumen akan tertarik
pada celebrity yang mengiklankan suatu produk dan juga menguasai produk
tersebut, seshingga bisa meyakinkan kepada konsumen bahwa produk ini bagus dan

sangat patut untuk dibeli. (Cholifah, 2016) menjelaskan kemampuan yang harus




dimiliki celebrity endorser di antaranya kepercayaan, keahlian yang mengacu pada
pengetahuan, dan daya tarik fisik yang menarik untuk dilihat.

Berdasarkan latar belakang diatas penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Endorsement Terhadap Sikap Kepercayaan
Konsumen dan Minat Pembelian Produk Ms Glow.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh endorsement terhadap sikap kepercayaan konsumen?
2. Bagaimana pengaruh endorsement terhadap minat beli konsumen?
1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui pengaruh endorsement terhadap sikap kepercayaan
konsumen
2. Untuk mengetahui pengaruh endorsement terhadap minat beli konsumen
1.4 Manfaat Penelitian
1. Manfaat Bagi Penulis
Sebagai ilmu pengetahuan mengenai pengaruh endorsement terhadap sikap
kepercayaan dan minat pembelian produk Ms Glow.
2. Manfaat Bagi Akademis

Penelitian ini berguna untuk menambah pengetahuan dan wawasan,

sekaligus dapat menerapkan teori-teori dan konsep yang berkaitan dengan

strategi pemasaran yang diperoleh dari perkuliahan, khususnya mengenai

celebrity endorser.

3. Manfaat Bagi Perusahaan




Hasil penelitian ini diharapkan menjadi masukan dan bahan pertimabangan
yang bermanfaat bagi perusahaan dalam menjalankan strategi pemasaran

produknya yaitu Ms Glow dengan baik khususnya celebrity endorser.
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