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Abstract: This article discusses the influence of celebrity endorsements and online customer 
reviews through interest in purchasing Scarlett skincare on trust in the Tiktok online shop. 
This research uses quantitative research methods with the objects used being students at 
Bhayangkara University, Jakarta Raya. The sample used in this research was 200 
respondents. The data processing tool used is the SmartPLS 4.0 application/software using 
the SEM (Structural Equitation Model) model. The phenomenon in this research is the 
occurrence of boycotts. Boycott is an action or strategy carried out by individuals, groups, or 
communities to express disagreement or protest against an entity, such as a company, 
product, service, or individual, by deliberately refusing to actively engage with that entity. In 
this research, quantitative methods are used with a descriptive approach, the data collection 
techniques used by researchers are secondary data and primary data. Based on the data that 
has been processed, the conclusion is that celebrity endorsements have an effect on consumer 
trust and repurchase interest, online customer reviews have an effect on consumer trust and 
repurchase interest, and repurchase interest has no effect on consumer trust. 
 
Keyword: Celebrity Endorsement, Online Customer Review, Repurchase Interest, Customer 
Trust, Boycott. 
 
Abstrak: Artikel ini membahas Pengaruh Celebrity Endorsement, dan Online Customer 
Review Melalui Minat Beli Skincare Scarlett Terhadap Kepercayaan di Online Shop Tiktok. 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan objek yang digunakan yaitu 
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mahasiswa/mahasiswi Universitas Bhayangkara Jakarta Raya. Sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini yaitu 200 responden. Alat olah data yang digunakan yaitu menggunakan 
aplikasi/software SmartPLS 4.0 dengan menggunakan model SEM (Structural Equitation 
Model). Fenomena yang ada pada penelitian ini yaitu terjadinya pemboikotan. Boikot 
merupakan sebuah tindakan atau strategi yang dilakukan individu, kelompok, atau masyarakat 
untuk mengekspresikan ketidak setujuan atau protes terhadap suatu entitas, seperti 
perusahaan, produk, layanan, atau individu, dengan cara sengaja menolak terlibat secara aktif 
dengan entitas tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan 
pendekatan deskriptif, teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti yaitu data sekunder 
dan data primer. Berdasarkan data yang telah diolah, hasil menyimpulkan bahwa celebrity 
endorsement berpengaruh terhadap kepercayaan konsumen dan minat pembelian ulang, online 
customer review berpengaruh terhadap kepercayaan konsumen dan minat pembelian ulang, 
dan minat pembelian ulang tidak berpengaruh terhadap kepercayaan konsumen. 
 
Kata Kunci: Celebrity Endorsement, Online Customer Review, Minat Beli Ulang, 
Kepercayaan, Boikot. 
 
 
PENDAHULUAN 

Saat ini perkembangan teknologi dan informasi di Indonesia berkembang sangat pesat, 
sehingga menyebabkan munculnya Internet sebagai media pilihan masyarakat dibandingkan 
media lainnya. Dengan munculnya media sosial, alat dan strategi komunikasi yang digunakan 
konsumen berubah secara signifikan (Fandy Tjiptono, 2019). Perubahan tersebut terlihat dari 
semakin meluasnya cakupan media sosial yang awalnya digunakan untuk berbagi aktivitas 
sehari-hari penggunanya seperti berbagi foto dan video. Namun kini media sosial dapat 
dijadikan sebagai wadah promosi bagi produsen dan alat bagi konsumen untuk mencari 
informasi mengenai produk yang ingin dibeli. 

Tiktok yaitu salah satu platform media sosial yang banyak digunakan oleh masyarakat. 
Selain merupakan media sosial yang isinya terdapat update tentang aktivitas keseharian yang 
dilakukan orang-orang, ia juga termasuk online shop dikarenakan di Tiktok juga menyediakan 
fitur untuk berbelanja online atau kebanyakan orang mengatakan Tiktok Shop / keranjang 
kuning Tiktok. Maka dari itu banyak orang yang mempromosikan produknya atau barang 
jualan mereka di platform itu dengan cara membuat video di dalam Tiktok itu sendiri dan 
menyertakan keranjang kuning yang berisikan produknya atau fitur untuk berbelanja online 
yang ada di dalam Tiktok. 

Mernurut (Kortlerr & Kerllerr, 2016) Cerlerbrity Erndorrserr merrupakan pernggunaan sumberr-
sumberr serperrti orrang-orrang mernarik atau terrkernal dalam perriklanan untuk merningkatkan 
perrserpsi merrerk di kalangan kornsumern dikernal serbagai dukungan serlerbriti. 

Online Customer Review adalah jenis pemasaran dari mulut ke mulut yang digunakan 
dalam perdagangan internet (Filieri, 2014), dimana pengguna yang memiliki pengetahuan 
langsung tentang produk atau yang telah memperoleh manfaat dari produk tersebut memberi 
saran kepada calon pembeli tentang produk tersebut. Karena pemasaran digital diadopsi 
dengan cepat, lebih mudah bagi pembeli untuk menemukan perbandingan antara produk 
serupa yang ditawarkan oleh berbagai pengecer online. Hal ini menguntungkan pelanggan 
karena menghilangkan kebutuhan mereka untuk mengunjungi banyak vendor secara langsung. 

Perusahaan telah menggunakan cara yang berbeda-beda untuk menarik perhatian 
konsumen dan menghadirkan citra produk yang baik agar menarik lebih banyak konsumen 
untuk menggunakannya. Mengambil peran sebagai brand ambassador sekaligus mendukung 
suatu produk merupakan taktik pemasaran yang mempengaruhi keinginan konsumen untuk 
melakukan pembelian tambahan. Salah satu metode yang digunakan oleh pelaku bisnis untuk 
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berinteraksi dan berkomunikasi dengan masyarakat dengan harapan dapat mendongkrak 
penjualan adalah duta merek. Selain dukungan selebriti, ada elemen tambahan yang mungkin 
memengaruhi persepsi kredibilitas suatu produk dan berfungsi sebagai sumber informasi 
terkait produk yang dapat diandalkan, yaitu review pelanggan atau disebut juga dengan 
promosi E-WOM, yang dimana konsumen akan memberikan komentar terkait kegunaan dan 
manfaat yang dirasakan setelah membeli suatu produk pada fitur kolom komentar di media 
sosial, hal tersebut lah yang menjadikan customer review ini menjadi media promosi yang 
tidak perlu mengeluarkan biaya promosi dikarenakan dengan  review positif yang diberikan 
konsumen dapat membangun kepercayaan konsumen lama maupun calon konsumen sehingga 
dapat memberikan kepercayaan pengambil keputusan saat membeli barang.  

Pada April–Juni 2022, Scarlett Whitening meraih penjualan sebesar 40,9 miliar, 
menjadikannya merek perawatan kulit terlaris kedua di e-commerce. Keberhasilan ini dapat 
dikaitkan dengan kampanye dukungan selebriti yang digunakan untuk meningkatkan 
kesadaran merek. Berikut grafiknya: 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Top 10 brand skincare terlaris di e-commerce 
Sumber : compas.co.id, 2022 

 
 
 
 

Gambar 1. Brand Skincare Terlaris 
 

Pada gambar 1 terlihat bahwa di indonesia industri kosmetik lokal sudah bersaing begitu 
ketat. Berdasarkan gambar diatas, Scarlett Whitening menduduki tingkat ke-2 diantara 9 
kategori produk kecantikan brand lokal lainnya. Dimana Somethinc lebih unggul 
dibandingkan Scarlett Whitening sebesar Rp 40,9 Miliar yang tertinggal oleh kompetitornya 
yaitu Somethinc dengan jumlah penjualan sebesar Rp 53,2 Miliar. 

Penelitian ini memiliki tujuan yaitu untuk mengetahui apakah celebrity endorser dan 
online customer review berpengaruh terhadap pembelian ulang konsumen produk skincare 
Scarlett melalui kepercayaan di online shop Tiktok. Dalam penelitian ini, faktor pendukung 
lainnya adalah memanfaatkan seorang selebriti yang memiliki kelebihan atau keahlian untuk 
mempromosikan produk kecantikan Scarlett Whitening agar timbul minat beli ulang dalam 
diri konsumen. Sosial media TikTok juga menjadi platform yang efektif dan efisien dalam 
pemasaran produk. Berikut statistik minat beli skincare Scarlett:   
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Gambar 2. Data Statistik Terhadap Minat Beli Scarlett 
Sumber : Google trends 

 
Berdasarkan gambar 1.7 diatas dapat dilihat jika Scarlett mengalami penurunan drastis 

dalam minat beli konsumen mulai pada bulan november 2023, sudah dapat dipastikan jika 
penurunan itu adalah sebuah dampak dari pemboikotan produk israel yang terjadi pada 
Scarlett tepat di bulan november dan sejak saat itu minat beli ulang Scarlett hingga saat ini 
masih naik turun alias belum mencapai target. 

Fenomena yang ada pada penelitian ini yaitu terjadinya pemboikotan. Boikot 
merupakan sebuah tindakan atau strategi yang dilakukan individu, kelompok, atau masyarakat 
untuk mengekspresikan ketidak setujuan atau protes terhadap suatu entitas, seperti 
perusahaan, produk, layanan, atau individu, dengan cara sengaja menghindari atau menolak 
terlibat secara aktif dengan entitas tersebut. Hal ini biasanya dilakukan sebagai respons 
terhadap perilaku yang dianggap tidak etis, meragukan secara moral, atau bertentangan 
dengan tujuan atau sudut pandang tertentu. 

Menurut Cambridge Dictionary, arti boikot pada dasarnya adalah semacam protes yang 
dilakukan sekelompok orang ketika mereka menolak menggunakan atau membeli barang dari 
perusahaan tertentu. Salah satu bentuk boikot yang paling populer dan gambaran lugasnya 
adalah boikot terhadap barang atau jasa. Boikot Produk adalah kampanye boikot terhadap 
perusahaan yang diduga melanggar hak asasi manusia atau kerusakan lingkungan. Banyak 
sekali produk lokal skincare yang terkena boikot, salah satunya scarlett whitening by felicya 
angelista inilah menjadi salah satu bentuk boikot produk pendukung Israel.  

Dengan latar belakang permasalahan diatas, penelitian ini penting dilakukan agar 
keseimbangan antara celebrity endorsement, online customer review, dan minat pembelian 
ulang dalam rangka meningkatkan minat pembelian online dapat terjadi. 

Berdasarkan referensi dari permasalahan yang telah dijelaskan sebelumnya. Rumusan 
masalah dari penelitian ini sebagai berikut:   
1. Apakah Celebrity Endorsement Berpengaruh Terhadap Kepercayaan Konsumen ?  
2. Apakah Celebrity Endorsement Berpengaruh Terhadap Minat Pembelian Ulang ?  
3. Apakah Online Customer Review Berpengaruh Terhadap Kepercayaan Konsumen ? 
4. Apakah Online Customer Review Berpengaruh Terhadap Minat Pembelian Ulang ?  
5. Apakah Kepercayaan Konsumen Berpengaruh Terhadap Minat Pembelian Ulang ?  
 
Kerangka Pemikiran 

Banyak penelitian yang mengemukakan jika kepercayaan konsumen memiliki pengaruh 
terhadap minat pembelian ulang, diantaranya yaitu penelitian yang dilakukan oleh : (Ali 
Hapzi & Frisco, 2024), (Praborwor, 2018), (Prathama & Sahertapy, 2019). Hasil penelitiannya 
menunjukan bahwa kepercayaan konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap minat pembelian. Sedangkan penelitian tentang pengaruh celebrity endorsement 
terhadap minat pembelian ulang yang dilakukan oleh : (Rorhani ert al., 2020), (Lina Nurhayati 
& R.A Nurlinda, 2022),  dan penelitian pengaruh celebrity endorsement terhadap kepercayaan 
konsumen yang dilakukan oleh : (Maridjor & Amerlia, 2020), (Azura & Lubis, 2022), 
(Sherilarahmi, 2021). Masing-masing hasil penelitiannya menunjukan bahwa celebrity 
endorsement berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat pembelian ulang dan 
kepercayaan konsumen. 

Penelitian tentang online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat pembelian ulang dan kepercayaan konsumen baik secara parsial maupun simultan : 
(Derni Irawan & Nurlinda, 2023), (Perrkasa & Wardhani, 2023), (Farki & Baihaqi, 2016), 
(Pratama Putra ert al., 2021), (Kamisa ert al., 2022), (Titin & Lantip, 2021). 
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Berdasarkan penjelasan diatas tentang alur pikir antar variabel penelitian dengan 
merujuk hasil penelitian terdahulu dan pendapat pakar, maka dapat digambarkan melalui 
kerangka model penelitian seperti gambar berikut: 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

Gambar 3. Kerangka Pemikiran 
 
 
Hipotesis Penelitian 

Berrdasarkan kerrangka permikiran diatas, maka pernulis dapat mermbuat berberrapa 
hiportersis pernerlitian serbagai berrikut: 
H1: Cerlerbrity Erndorrsermernt Berrperngaruh Terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern  
H2: Cerlerbrity Erndorrsermernt Berrperngaruh Terrhadap Minat Permberlian Ulang  
H3: Ornliner Custormerr Rervierw Berrperngaruh Terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern  
H4: Ornliner Custormerr Rervierw Berrperngaruh Terrhadap Minat Permberlian Ulang 
H5:  Kerperrcayaan Kornsumern Berrperngaruh Terrhadap Minat Permberlian Ulang  

 
METODE 

Dersain pernerlitian ini mernggunakan pernderkatan pernerlitian kuantitatif, yaitu 
mermanfaatkan perrsamaan rumus matermatis, mernghubungkannya derngan gagasan yang sudah 
ada serberlumnya, dan kermudian mermbuat kersimpulan. Mernurut Sugiyornor (2019:16-17) 
berrdasarkan iderorlorgi porsitivis, prorserdur pernerlitian kuantitatif adalah prorserdur yang digunakan 
untuk mermperlajari kerlormpork atau samperl terrterntu, merngumpulkan data derngan mernggunakan 
instrumern pernerlitian, dan mernilai data kuantitatif dan artistik untuk mernguji hiportersis. 

Pada pernerlitian ini mernggunakan pernderkatan derskriptif. Terknik derskriptif mernurut 
Sugiyornor (2019:147) adalah mertorder yang digunakan untuk ervaluasi data yaitu derngan cara 
merringkas atau mernjerlaskan data atas inforrmasi yang diperrorlerh tanpa berrtujuan untuk 
mernarik gernerralisasi dan kersimpulan yang berrsifat umum. Pernerlitian derskriptif merrupakan 
jernis pernerlitian yang berrtujuan untuk mermberrikan gambaran suatu fernormerna, mernguji 
hiportersis, mermbuat prerdiksi dan merlihat implikasinya. 

Porpulasi dalam pernerlitian ini yaitu mahasiswa dan mahasiswi fakultas Erkornormi dan 
Bisnis (Manajermern dan Akuntansi) dari Univerrsitas Bhayangkara Jakarta Raya yang sudah 
perrnah mernggunakan atau mermberli prorduk skincarer Scarlertt. Porpulasi ini mernjadi forkus 
pernerlitian untuk merndapatkan inforrmasi dan kersimpulan yang diinginkan (Sugiyornor, 2018). 
Terrdapat jumlah porpulasi fakultas Erkornormi dan Bisnis (Manajermern dan Akuntansi) dalam 
pernerlitian ini pada taberl dibawah ini yaitu serbanyak 2.254 mahasiswa/i 
(pddikti.kermerndikbud.gor.id), serdangkan jumlah mahasiswa/i S1 Manajermern dan Akuntansi 
angkatan 2020 yaitu Manajermern berrjumlah 251 dan Akuntansi 40 mahasiwa/i (sumberr: biror 
fakultas erkornormi dan bisnis). 

Terknik perngambilan samperl pada pernerlitian ini mernggunakan terknik purporsiver 
sampling, yaitu perngambilan samperl stratergis dan tidak acak berrdasarkan perrtimbangan 
terrterntu. Samperl pernerlitian ini terrdiri dari kornsumern yang perrnah mermberli prorduk skincarer 

Celebrity Endorsement 

(X1) 

Online Customer Review 

(X2) 

Minat Pembelian Ulang 

(Y1) 

Kepercayaan Konsumen 

(Y2) 

H1 

H2 

 

H3
x 

H4 

H5 
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Scarlertt di kalangan mahasiswa/mahasiswi angkatan 2020 Univerrsitas Bhayangkara Jakarta 
Raya.   

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan data sekunder sebagai landasan akan 
masalah yang di teliti, dan juga peneliti menggunakan data primer yang diperoleh dari hasil 
menyebar kuesioner, yang kemudian langsung dikumpulkan dari sumber asli dan diolah 
dengan menggunakan metode tertentu. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Karakteristik Responden 

Dibawah ini adalah tabel dari responden yang dibagi ke dalam 3 kategori yaitu 
berdasarkan jenis kelamin, usia, program studi. 

 
Tabel 1. Karakteristik Responden 

Karakteristik  Jumlah Responden Presentase (%) 
Jenis Kelamin Perempuan 135 67,7 % 
 Laki-Laki 65 32,3 % 
 Total 200 100 % 
Usia 18-22 Tahun 190 95 % 
 >25 Tahun 10 5 % 
 Total 200 100 % 
Program Studi Manajemen 155 77,6 % 
 Akuntansi 45 22,4 % 
 Total 200 100 % 

Sumber: Data diolah peneliti, (2024) 
 

Berdasarkan Tabel 1 diatas, analisis karakteristik responden adalah sebagai berikut: 
1) Jenis kelamin terbanyak pada penelitian ini adalah perempuan sebanyak 135 responden 

atau 67,7% menunjukan bahwa perempuan lebih banyak menggunakan produk scarlett 
whitening. 

2) Usia responden terbanyak yaitu 18-22 tahun sebanyak 190 responden atau 95%. Hal ini 
menunjukan bahwa umur tersebut merupakan umur remaja dan dewasa yang mempunyai 
minat dalam menggunakan produk skincare scarlett whitening. 

3) Program studi pada penelitian ini terbanyak yaitu prodi manajemen sebanyak 155 atau 
77,6%. Hal ini menunjukan bahwa pada mahasiwa pada prodi tersebut lebih banyak 
menggunakan skincare scarlett whitening. 

 
Uji Instrumen Data 
Uji Validitas 

Dari semua pernyataan hanya terdapat satu data yang tidak valid. Selanjutnya 
pernyataan tersebut tidak bisa digunakan lebih lanjut.  

 
Uji Discriminant Validity 

Tabel 2. Tes Cross Loading 
 

Item 
Celebrity 

Endorsement 
(X1) 

Online 
Customer 

Review (X2) 

Kepercayaan 
Konsumen (Y1) 

Minat 
Pembelian 
Ulang (Y2) 

CE 1 0.935 0.919 0.833 0.948 
CE 2 0.886 0.771 0.761 0.778 
CE 3 0.902 0.773 0.760 0.781 
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CE 4 0.856 0.705 0.703 0.713 
CE 5 0.861 0.705 0.707 0.713 
CE 6 0.761 0.647 0.713 0.667 
CE 7 0.929 0.846 0.804 0.884 
CE 8 0.870 0.769 0.737 0.806 
CE 9 0.929 0.846 0.804 0.884 
CE 10 0.890 0.929 0.841 0.933 
OCR 1 0.652 0.743 0.758 0.681 
OCR 2 0.879 0.938 0.834 0.940 
OCR 3 0.900 0.946 0.823 0.955 
OCR 4 0.890 0.948 0.808 0.949 
OCR 5 0.896 0.947 0.807 0.952 
OCR 6 0.904 0.943 0.814 0.949 
OCR 8 0.553 0.725 0.636 0.707 
OCR 9 0.546 0.721 0.634 0.702 
OCR 10 0.594 0.712 0.679 0.698 

KK 1 0.930 0.890 0.845 0.931 
KK 2 0.520 0.532 0.734 0.531 
KK 3 0.621 0.595 0.790 0.597 
KK 4 0.612 0.599 0.774 0.604 
KK 5 0.559 0.565 0.747 0.565 
KK 6 0.528 0.548 0.734 0.539 
KK 8 0.510 0.547 0.729 0.537 
KK 9 0.890 0.929 0.841 0.933 
KK 10 0.652 0.743 0.758 0.681 
MPU 1 0.879 0.938 0.834 0.940 
MPU 2 0.900 0.946 0.823 0.955 
MPU 3 0.888 0.940 0.803 0.946 
MPU 4 0.896 0.947 0.807 0.952 
MPU 5 0.938 0.894 0.847 0.937 
MPU 7 0.553 0.725 0.636 0.707 
MPU 8 0.546 0.721 0.634 0.702 
MPU 9 0.597 0.717 0.683 0.705 
MPU 10 0.938 0.894 0.847 0.937 

Sumber : Olah data SmartPLS, 2024 
 
Berdasarkan hasil dari tabel 2 diatas dapat terlihat bahwa hasil dari nilai cross loading 

masing-masing item sudah dapat diketahui, namun jika hasil tersebut dibandingkan dengan 
item yang tersedia pada variabel lain, data ini mendapatkan nilai cross loading yang lebih 
besar. Maka hasil dari keseluruhan tes dinyatakan valid. 
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Uji Reliabilitas 
Tabel 3. Tes Reliabilitas 

Variabel Cronbach's 
Alpha 

Composite 
Reliability 
(rho_a) 

Composite 
Reliability 
(rho_c) 

Average 
Variance 
Extracted 
(AVE) 

Celebrity Endorsement (X1) 0.968 0.972 0.972 0.780 
Online Customer Review (X2) 0.951 0.961 0.960 0.729 
Kepercayaan Konsumen (Y1) 0.917 0.937 0.930 0.599 
Minat Pembelian Ulang (Y2) 0.958 0.968 0.966 0.760 

Sumber : Olah data SmartPLS, 2024 
 

Secara umum nilai composite reliability yang dapat digunakan minimal 0,7 maka dapat 
disimpulkan bahwa reliabilitas dari instrumen ini reliable secara statistik. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 4. Inner Model 
 

Sumber: Data diolah peneliti menggunakan SmartPLS, (2024) 
 

Pada tahap ini untuk menjelaskan kuatnya variabel laten independen terhadap variabel 
laten dependen dengan standar pengukuran dalam R-Squarer terrdapat 3 pernilaian yaitu 
perrtama jika nilai R-Squarer ( 1 – 0,75 ) maka dinyatakan kuat, kerdua jika nilai R-Squarer ( 
0,74 – 0,5 ) maka dinyatakan serdang, dan yang kertiga jika nilai R-Squarer ( 0,49 – 0,25 ) maka 
dinyatakan rerndah. Berdasarkan data yang diolah menggunakan smartPLS 4.0 diperoleh R-
Square sebagai berikut : 

 
Tabel 4. Nilai R-Square 

Variabel R-square R-square adjusted 

Kepercayaan Konsumen (Y1) 0.814 0.812 
Minat Pembelian Ulang (Y2) 0.987 0.987 

Sumber : Olah data SmartPLS, 2024 
  

Dapat disimpulkan dari taberl 3 diatas yaitu faktorr yang berrhubungan derngan 
kerperrcayaan kornsumern berrjumlah 0,814, atau 81,4% dari tortal kerserluruhan 100%. Faktorr lain 
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yang tidak dimasukkan dalam pernerlitian berrdampak pada sisanya serbersar 18,6%. Serlain itu, 
kormpornern terrkait Minat Berli Kermbali berrjumlah 0,987, atau 98,7% dari tortal kerserluruhan 
100%.  Faktorr lain yang tidak dimasukkan dalam pernerlitian berrdampak pada sisanya serbersar 
1,3%. 

Dan masih banyak faktor lain yang mempengaruhi Kepercayaan Konsumen (Y1) yaitu  
diantaranya : 
a) Harga : (Ali, Narulita et al., 2018), (Ali & Ikhsani, 2017), (Anggita & Ali, 2017), (Novansa 

& Ali, 2017), (Doan & Ali, 2021), (Fauzi & Ali, 2021). 
b) Promosi : (Ali, Evi et al., 2018), (Prihartono & Ali, 2020), (Sulistiorini & Ali, 2017), 

(Hairiyah & Ali, 2017), (Ali, Narulita et al., 2018), (Hasyim & Ali, 2022). 
 

Tabel 5. Path Coeffisient 

 Sumber: Olah data primer (2024) 
 
1. Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern 

Hiportersis perrtama mernguji perngaruh langsung Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap 
Kerperrcayaan Kornsumern. Mernurut hasilnya, perngujian bahwa Cerlerbrity Erndorrsermernt 
mermiliki nilai t-statistik ( 4,511 > 1,96 ) serrta mermiliki nilai p-valuer (0,000 < 0,05). Maka 
dapat disimpulkan bahwa Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern 
berrperngaruh porsitif dan signifikan (H1 Diterima). 

2. Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap Minat Permberlian Ulang 
Hiportersis kerdua mernguji perngaruh langsung Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap Minat 

Permberlian Ulang. Mernurut hasilnya, perngujian bahwa Cerlerbrity Erndorrsermernt mermiliki 
nilai t-statistik (5,090 > 1,96) serrta mermiliki nilai p-valuer (0,000 > 0,05). Maka dapat 
disimpulkan bahwa Cerlerbrity Erndorrsermernt terrhadap Minat Permberlian Ulang berrperngaruh 
porsitif dan signifikan (H2 Diterima). 

3. Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern 
Hiportersis kertiga mernguji perngaruh langsung Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap 

Kerperrcayaan Kornsumern. Mernurut hasilnya, perngujian bahwa Ornliner Custormerr Rervierw 
mermiliki nilai t-statistik (6,702  > 1,96 ) serrta mermiliki nilai p-valuer (0,000 < 0,05). Maka 

Kode Hipotesis 
Original 
sample 

(O) 

Standard 
deviation 
(STDEV) 

T 
statistics  

P 
values Kesimpulan 

H1 

Celebrity Endorsement 
(X1) => Kepercayaan 

Konsumen (Y1) 
0.374 0.083 4.511 0.000 

Signifikan 

H2 

Celebrity Endorsement 
(X1) => Minat Pembelian 

Ulang (Y2) 
0.178 0.035 5.090 0.000 

 
 

Signifikan 

H3 

Online Customer Review 
(X2) => Kepercayaan 

Konsumen (Y1) 
0.550 0.082 6.702 0.000 

 
 
 

Signifikan 

H4 

Online Customer Review 
(X2) => Minat Pembelian 

Ulang (Y2) 
0.855 0.044 19.364 0.000 

 
 

Signifikan 

H5 

Kepercayaan Konsumen 
(Y1) => Minat Pembelian 

Ulang (Y2)  
-0.028 0.029 0.949 0.343 

 
 

Tidak 
Signifikan 
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dapat disimpulkan bahwa Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap Kerperrcayaan Kornsumern 
berrperngaruh porsitif dan signifikan (H3 Diterima). 

4. Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap Minat Permberlian Ulang 
Hiportersis kerermpat mernguji perngaruh langsung Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap 

Minat Permberlian Ulang. Berrdasarkan hasil perngujian bahwa Ornliner Custormerr Rervierw 
mermiliki nilai t-statistik (19,364  > 1,96) serrta mermiliki nilai p-valuer (0,000 > 0,05). Maka 
dapat disimpulkan bahwa Ornliner Custormerr Rervierw terrhadap Minat Permberlian Ulang 
berrperngaruh porsitif dan signifikan (H4 Diterima). 

5. Kerperrcayaan Kornsumern terrhadap Minat Permberlian Ulang 
Hiportersis kerlima mernguji perngaruh langsung Kerperrcayaan Kornsumern terrhadap Minat 

Permberlian Ulang. Berrdasarkan hasil perngujian bahwa Kerperrcayaan Kornsumern mermiliki 
nilai t-statistik (0,949 < 1,96) serrta mermiliki nilai p-valuer (0,343 > 0,05). Maka dapat 
disimpulkan bahwa Kerperrcayaan Kornsumern terrhadap Minat Permberlian Ulang tidak 
berrperngaruh porsitif dan tidak signifikan (H5 Ditolak). 

 
Berdasarkan kajian teori dan penelitian terdahulu yang relevan maka pembahasan 

artikel literature review ini dalam konsentrasi manajemen pemasaran adalah:  
a) Pengaruh Celebrity Endorsement terhadap Kepercayaan Konsumen 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Hipotesis (H1) Celebrity Endorsement 
berpengaruh secara signifikan terhadap Kepercayaan Konsumen. Hal ini dapat diartikan 
adanya pengaruh Celebrity Endorsement terhadap Kepercayaan Konsumen dimana semakin 
baik Celebrity Endorsement yang digunakan pada Scarlett Whitening maka semakin baik 
untuk meningkatkan kepercayaan konsumennya. Hal ini menunjukkan bahwa Celebrity 
Endorsement yang digunakan Scarlett Whitening yaitu dengan menjadikan artis papan atas 
atau aktor korea yang jelas mempunyai banyak idola mampu membuat kepercayaan 
konsumen tersendiri dan melekat di benak konsumen sehingga dapat meningkatkan 
pembelian. 

Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 
(Sheilarahmi, 2021), (Maridjo & Amelia, 2020), yang menyatakan adanya pengaruh yang 
signifikan dan positif dari Celebrity Endorsement terhadap Kepercayaan Konsumen.  

 
b) Pengaruh Celebrity Endorsement terhadap Minat Pembelian Ulang 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Hipotesis (H2) Celebrity Endorsement 
berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Pembelian Ulang. Hal ini dapat dikaitkan 
dengan fakta dilapangan bahwa di masa kini banyak anak muda maupun orang dewasa yang 
menyukai artis korea atau k-pop, maka dari itu Scarlett memanfaatkan ini dengan menjadikan 
artis atau aktor korea untuk dijadikan brand ambassador dari produk skincare Scarlett yang 
jelas mempunyai banyak idola sehingga mampu membuat kepercayaan konsumen tersendiri 
dan melekat di benak konsumen sehingga dapat meningkatkan pembelian. Untuk 
meningkatkan minat pembelian terhadap konsumen maka Scarlett tidak tanggung – tanggung 
untuk menciptakan produk baru atau varian baru pada produknya untuk menarik kembali 
minat beli masyarakat yang sempat hilang. 

Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Rohani et 
al., 2020) , (Lina Nurhayati &R.A Nurlinda, 2022), yang menyatakan adanya pengaruh yang 
signifikan dan positif dari Celebrity Endorsement terhadap Minat Pembelian Ulang.  

 
c) Pengaruh Online Customer Review terhadap Kepercayaan Konsumen 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Hipotesis (H3) Online Customer Review 
berpengaruh secara signifikan terhadap Kepercayaan Konsumen. Hal ini dapat diartikan 
adanya pengaruh Online Customer Review terhadap Kepercayaan Konsumen dimana semakin 
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baik review atau ulasan yang diberikan konsumen maka semakin baik Kepercayaan yang 
timbul di benak konsumen. Hal ini dikaitkan dengan kenyataan bahwa kebanyakan orang 
lebih memilih untuk mencari tahu tentang suatu produk terutama skincare melalui review 
konsumen yang terdapat di platform penjualan online maupun situs blog pribadi sebelum 
membeli produk tersebut, hal ini dilakukan untuk mengetahui seberapa bagus dan worth it 
produk tersebut untuk dicoba atau digunakan, dan semakin banyak review positif yang 
diberikan konsumen maka semakin bagus dan baik kepercayaan konsumennya. 

Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Perkasa & 
Wardhani, 2023) (Deni Irawan & Nurlinda, 2023) yang menyatakan adanya pengaruh yang 
signifikan dan positif dari Online Customer Review terhadap Kepercayaan Konsumen.  

 
d) Pengaruh Online Customer Review terhadap Minat Pembelian Ulang 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Hipotesis (H4) Online Customer Review 
berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Pembelian Ulang. Hal ini menunjukan adanya 
pengaruh Online Customer Review terhadap Minat Pembelian Ulang dimana semakin baik 
review atau ulasan yang diberikan konsumen maka semakin baik Kepercayaan yang timbul di 
benak konsumen. Dan semakin banyak review positif yang diberikan konsumen maka 
semakin meningkatkan minat pembelian ulang pada masyrakat. Hal ini dikarenakan banyak 
orang sebelum membeli suatu produk terutama produk skincare maka ia akan mencari tahu 
terlebih dahulu tentang produk yang ia minati dan akan ia beli itu. 

Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Farki & 
Baihaqi, 2016),  (Pratama Putra et al., 2021), yang menyatakan adanya pengaruh yang 
signifikan dan positif dari Online Customer Review terhadap Minat Pembelian Ulang. 

  
e) Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Pembelian Ulang 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Hipotesis (H5) Kepercayaan Konsumen tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Pembelian Ulang. Hal ini menunjukan bahwa 
kepercayaan konsumen yang diterapkan pada Scarlett Whitening ini tidak mempengaruhi 
minat pembelian ulang dari setiap konsumen, dikarenakan minat pembelian ulang tidak terlalu 
memperhatikan dan menjadikan kepercayaan konsumen sebagai acuan minat beli, akan tetapi 
lebih melihat dan memperhatikan variabel lain diluar kepercayaan konsumen. Dan online 
Shop Tiktok perlu menjaga kepercayaan dari para pelanggan, karena merupakan suatu 
keharusan bagi sebuah toko online, oleh karena itu Tiktok Shop harus menyediakan informasi 
mengenai produk/jasa dengan jelas dan tidak dibuat - buat, karena kepercayaan sudah terbukti 
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Minat Pembelian Ulang. 

Berdasarkan hasil yang menyatakan bahwa Kepercayaan Konsumen tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap Minat Pembelian Ulang dinyatakan ditolak, penelitian ini 
mendukung penelitian dari (Hariadi & Sulistiono, 2021) yang menunjukan bahwa 
Kepercayaan Konsumen tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Minat 
Pembelian Ulang. Kepercayaan konsumen merupakan hal yang penting untuk menarik minat 
beli masyarakat, dan kepercayaan yang menurun ini dikarenakan ada pengaruhnya dengan 
pemboikotan produk scarlett kala itu yang membuat minat beli konsumennya pun ikut 
menurun.  

 
KESIMPULAN  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh celebrity endorsement, online 
customer review, terhadap minat pembelian ulang melalui kepercayaan konsumen pada 
produk skincare scarlett. Berdasarkan hipotesis yang telah di paparkan sebelumnya, hasil dari 
olah data dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan dari penelitian ini yaitu sebagai 
berikut : 
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1. Celebrity Endorsement berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepercayaan 
Konsumen. 

2. Celebrity Endorsement berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Pembelian 
Ulang. 

3. Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepercayaan 
Konsumen. 

4. Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Pembelian 
Ulang. 

5. Kepercayaan Konsumen tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Minat 
Pembelian Ulang. 
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