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RINGKASAN 

 

Anis Sulalah, 2024, Pengaruh Endorsement, Citra Merek, dan Testimoni 

konsumen terhadap Minat Pembelian pada MS Glow Malang (Studi pada 

Followers Instagram MS Glow Official Distributor Malang). Dosen 

Pembimbing 1 Dra. Ratna Nikin Hardati, M. Si, Dosen Pembimbing II Karina 

Utami Anastuti, S. AB., M. AB. 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk (1) menguji dan menganalisis pengaruh 

endorsement terhadap minat pembelian pada MS Glow Official Distributor Malang 

(2) menguji dan menganalisis pengaruh citra merek terhadap minat pembelian pada 

MS Glow Official Distributor Malang (3) menguji dan menganalisis pengaruh dan 

testimoni konsumen terhadap minat pembelian pada MS Glow Official Distributor 

Malang (4) menguji dan menganalisis pengaruh endorsement, citra merek dan 

testimoni konsumen terhadap minat pembelian pada MS Glow Official Distributor 

Malang. Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kuantitaf. Teknik pengumpulan data menggunakan metode probability 

sampling, dengan teknik random sampling dengan sampel sebanyak 100 responden. 

Alat analisis dengan menggunakan alat softwore SPSS 25. Teknik analisis data 

dilakukan menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis 

regresi linear berganda dan uji hipotesis. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Endorsement (X1) berpengaruh 

positif signifikan terhadap Minat pembelian (Y) dengan nilai uji t hitung > t tabel 

(3,581 > 1,984) sedangkan nilai sig. < 0,05 (0,001 < 0,05). Citra merek (X2) 

berpengaruh positif signifikan terhadap Minat pembelian (Y) dengan nilai uji t 

hitung > t tabel (2,742 > 1,984) sedangkan nilai sig. < 0,05 (0,007 < 0,05). Testimoni 
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Konsuemen (X3) berpengaruh positif signifikan terhadap Minat pembelian (Y) 

dengan nilai uji t hitung > t tabel (13,530 > 1,984) sedangkan nilai sig. < 0,05 (0,000 

< 0,05). Secara simultan endorsement, Citra Merek dan Testimoni Konsumen 

berpengaruh Minat Pembelian dengan nilai uji f hitung > f tabel (190.627 > 2,70) 

dan nilai. F > 0,005 (0,000 < 0,50). 

Kata Kunci: Endorsement, Citra Merek, Testimoni Konsumen, Minat Pembelian. 
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SUMMARY 

 

Anis Sulalah, 2024, The Influence of Endorsements, Brand Image, and 

Consumer Testimonials on Purchase Interest at MS Glow Malang (Study on 

Instagram Followers of MS Glow Official Distributor Malang). Supervisor 1 

Dra. Ratna Nikin Hardati, M. Si, Supervisor II Karina Utami Anastuti, S. AB., M. 

AB. 

 

This research aims to (1) test and analyze the influence of endorsements on 

purchasing interest in MS Glow Official Distributor Malang (2) test and analyze 

the influence of brand image on purchasing interest in MS Glow Official 

Distributor Malang (3) test and analyze the influence and testimonials of consumers 

on Purchase interest in MS Glow Official Distributor Malang (4) tested and 

analyzed the influence of endorsement, brand image and consumer testimonials on 

purchase interest in MS Glow Official Distributor Malang. The type of research 

used in this research uses quantity research methods. The data collection technique 

uses a probability sampling method, with a random sampling technique with a 

sample of 100 respondents. The analysis tool uses SPSS 25 software. Data analysis 

techniques are carried out using validity tests, reliability tests, classical assumption 

tests, multiple linear regression analysis and hypothesis testing. 

The research results show that Endorsement (X1) has a significant positive 

effect on Purchase Interest (Y) with a calculated t test value > t table (3.581 > 

1.984) while the sig. < 0.05 (0.001 < 0.05). Brand image (X2) has a significant 

positive effect on purchase interest (Y) with a calculated t test value > t table (2.742 

> 1.984) while the sig. < 0.05 (0.007 < 0.05). Consumer Testimonials (X3) have a 

significant positive effect on Purchase Interest (Y) with a calculated t test value > t 
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table (13.530 > 1.984) while the sig. < 0.05 (0.000 < 0.05). Simultaneously 

endorsement, Brand Image and Consumer Testimonials influence Purchase Interest 

with calculated f test value > f table (190,627 > 2.70) and value. F > 0.005 (0.000 

< 0.50). 

Keywords: Endorsement, Brand Image, Consumer Testimonials, Purchase Interest 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Skincare kini telah menjadi keperluan inti masyarakat khususnya 

wanita, hal ini menyebabkan konsumsi produk perawatan kulit semakin 

meningkat setiap tahunnya, bahkan kini ini bukan hanya wanita saja, banyak 

juga pria yang menggunakan produk perawatan kulit. Adanya skincare 

disini membuat sebagian masyarakat Indonesia berlomba-lomba untuk 

tampil lebih baik karena dengan menggunakan skincare membawa manfaat, 

salah satu faktornya ialah membuat kulit bersih, cerah dan menghilangkan 

jerawat. Dikutip pada artikel halodoc.com produk skincare ditaksir bisa 

mendukung pemeliharaan kesehatan kulit wajah semakin bersinar dan 

cerah.  

Pasar industri kosmetik di Indonesia mengalami perkembangan 

yang signitifikan. Menurut Kompas.id portal, data pasar dan customer 

global, angka menunjukkan bahwa sektor kosmetik Indonesia diperkirakan 

akan berkembang pada tingkat 4,59% setiap tahun antara 2023 dan 2028. 

Produk untuk perawatan pribadi dan perawatan kulit termasuk dalam hal 

ini. Selain itu, menurut BPOM, ada 20,6% lebih banyak pemain kosmetik 

pada tahun 2022 dibandingkan tahun 2021 (819 unit bisnis vs 913 unit 

bisnis). Kepala Pusat Inovasi dan Ekonomi Digital (INDEF) 

mengemukakan penjualan produk skincare mengalami peningkatan 
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semenjak Covid-19, dengan adanya dukungan media sosial dan platform 

digital seperti Shopee dan tiktok hingga adanya bantuan selebgram, 

influencer yang mepercepat penjualan skincare. 

Seiring dengan perkembangan zaman kecanggihan teknologi seperti 

saat ini sangat berpengaruh terhadap keberlangsungan bisnis, semakin 

banyaknya berbagai produk kecantikan yang tersedia di Indonesia 

mendorong para bisnis untuk memakai media sosial sebagai wadah 

menyokong barang mereka, hal ini merupakan salah satu penyampaian yang 

cukup efektif. Penggunaan media sosial sangat memudahkan para customer 

untuk mengetahui lebih spesifik tentang produk kencantikan yang di 

butuhkan salah satunya dengan erdorsement yang semakin memudahkan 

produk skincare dapat berkembang dan banyak di ketahui oleh masyarakat 

luas apalagi media sosial banyak digemari oleh kaum milenial. 

Berdasarkan riset terdahulu oleh Suryani dkk. (2022), faktor kunci 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah media sosial. 

Media sosial telah meningkatkan dan mempercepat arus informasi, 

sehingga memudahkan konsumen untuk memperoleh informasi sehingga 

mereka dapat berpikir untuk melakukan pembelian. Riset lain oleh Dian 

Novita dkk. (2020), jenis iklan yang paling efektif adalah media sosial, yang 

juga digunakan untuk pemasaran interaktif, layanan pelanggan, dan 

membina relasi dengan klien kini dan nanti. Harmoni dalam Raznilawati Z 

(2021), janji media sosial dan teknologi informasi adalah salah satu yang 

dapat dimanfaatkan sekarang. Individu tidak lagi khawatir tentang 
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keterbatasan waktu, lokasi, atau jarak karena media sosial dan kemajuan 

teknologi telah memungkinkan banyak individu untuk membeli barang 

dengan mudah dan bebas. Media sosial dan teknologi informasi diciptakan 

di internet dan menawarkan berbagai kebutuhan manusia yang unik yang 

membantu bisnis meningkatkan penjualan. 

Menurut Dewi dkk. (2022:45), endorsement merupakan strategi 

promosi yang menggunakan publik figure di mana sebagai alat untuk 

memperkenalkan barang yang akan diluncurkan atau dipromosikan 

sehingga calon customer dapat tergiur untuk meraih barang atau layanan 

yang sudah di referensikan. Dapat disimpulkan endorsement merupakan 

tokoh publik figure yang mendukung produk atau merek tertentu dalam 

kegiatan pemasaran sehingga berpengaruh yang cukup besar terhadap 

penjualan produk. Menurut Kurniasih (2021:02), citra merek merupakan 

gambaran persepsi dari beragam merek dan juga wujud data atau 

pengalaman era lampau dari merek tersebut. Kesimpulannya Citra merek 

adalah persepsi atau keyakinan customer dalam memilih produk.  

Menurut Aripin (2021:106), testimonial merupakan ulasan dari 

pelanggan berdasarkan pengalaman baik atau buruknya produk atau jasa 

yang digunakan sehingga dapat membantu meningkatkan kepercayaan 

customer lainnya. Dapat disimpulkan testimoni customer ialah bagian 

krusial dari mempertahankan brand karena adanya testimoni customer 

membuat pelanggan dapat mengetahui pengalaman terkait pemakaian atau 

gambaran produk yang diinginkan. Menurut Hasan (2014) dalam Baser dkk. 
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(2023: 75), minat beli adalah kebiasaan customer dalam membeli suatu 

merek produk atau jasa sebagai tindakan dalam melakukan keputusan 

pembelian. Bisa diringkas bahwasannya minat beli merupakan perilaku 

suatu customer karena adanya rasa ketertarikan atau dorongan guna meraih 

suatu barang atau layanan yang diinginkan. 

Pada saat ini persaingan brand produk lokal saling bersaingan dalam 

industri tidak hanya itu saja, brand luar negeripun ikut masuk menjadi salah 

satu produk pesaing skincare lokal, maka dari itu di perlukan adanya strategi 

inovasi produk yang unik, harga yang berkualitas dan sesuai dengan kulit 

wajah masyarakat  agar dapat tetap mempertahankan customer untuk 

membeli produk-produk lokal. Dikutip dari Databoks.katadataco.id 

menurut survei Populix, kecenderungan customer di Indonesia untuk 

pemilihan kosmetik brand lokal saat ini cukup tinggi, dari 500 perempuan 

yang di survei, sebanyak 54% menegaskan lebih suka brand lokal untuk 

kosmetiknya, oleh sebab itu produk lokal lebih unggul di bandingkan 

produk luar negeri selain harganya yang cukup relefan kandungan yang ada 

pada produk juga sudah sesuai dengan preferensi customer Indonesia.  

MS Glow merupakan bagian brand lokal di Indonesia yang mampu 

bersaing dengan perusahaan lainnya yang sudah memiliki BPOM dan 

mendapatkan sertifikasi halal dari MUI,  asal kata MS Glow yaitu Magic 

For Skin. Brand ini diluncurkan pada tahun 2013 oleh Shandy Purnamasari 

dan Maharani Kamala. Kini MS Glow sudah beralih produk skincare dan 

bodycare dimana telah mempunyai agen resmi diseluruh manca negara.  
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Adapun penghargaan yang telah di peroleh oleh MS Glow ialah pada tahun 

2020 dalam katagori treatment wajah eksklusif, brand yang sukses 

menjalankan strategi omnichannel, tahun 2021 dalam katagori penjualan 

kutek terbanyak dalam sehari, produk kosmetik yang sebagian besar jadi 

peralatan rumah tangga pada tahun 2022 adalah merek dengan penjualan 

tertinggi di Indonesia dan juara emas merek negara di sektor perawatan 

kulit. Berbagai jenis produk yang ditawarkan MS Glow sudah sesuai dengan 

kulit masyarakat Indonesia pria maupun wanita.  

Minat beli merupakan aksi yang dijalankan oleh customer yang 

cukup berpengaruh terhadap perkembangan suatu produk. Pada skincare 

MS Glow di pengaruhi oleh beberapa faktor di antaranya endorsement, citra 

merek dan testimoni customer. Hal ini yang menyebabkan minat beli MS 

Glow setiap tahunnya semakin meningkat ataupun menurun, adapun 

strategi yang digunakan yaitu dengan cara mempromosikan produknya 

melalui endorsement di mana mereka memberikan testimoni skincare 

melalui media sosial seperti Instagram, tiktok, dan marketplace penjualan 

online dengan adanya endorsement yang memberikan testimoni terkait 

pemakaian produk skincare tersebut membuat para customer mengetahui 

lebih sepesifik produk MS Glow. 
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Gambar 1. Data Penjualan MS Glow 

Sumber: Compas.co.id, 1 November 2022. 

 

Grafik tersebut menggambarkan bagaimana penjualan produk 

perawatan wajah MS Glow di pasar dari April hingga Juni 2022 mencapai 

Rp29,4 miliar, menurut Compas.co.id. Didefinisikan bahwasannya MS 

Glow dibandingkan dengan skincare Something, Skintific, Scarlett, Garnier 

mengalami penurunan penjualan brand skincare terlaku di e-commerce 

faktor yang menyebabkan penurunan penjualan dikarenakan adanya 

pesaing brand skincare lain dan juga perubahan pada preferensi customer 

selain itu ulasan atau testimoni juga berdapak terhadap minat pembelian 

produk MS Glow, adanya permasalahan ini di perlukan MS Glow untuk 

melakukan perbaikan terkait strategi pemasaran seperti memahami 

kebutuhan pelanggan, merespon baik terkait ulasan atau testimoni customer, 

dan kepuasan terhadap layanan sehingga memperkuat reputasi positif 

skincare MS Glow di pasaran. 

MS Glow Official distributor Malang berdiri pada tahun 2016 yang 

bertepatan di Jln. KH yusuf 134 RT:05 RW:05 Kec. Lowokwaru, Kota 

Malang, Jawa Timur 65143. Sejarah berdirinya berawal dari renseler yang 

hanya membeli 12 paket kemudian dijual kembali di via online seperti 
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Whatsapp, Shoope, Instagram setelah penjualannya semakin meningkat dan 

modal sudah terkumpul barulah join menjadi member dengan mengambil 

120 paket, selanjutnya MS Glow Official distributor mulai mencari reseller 

agar penjualan semakin banyak setelah itu join agen stok 1.000 paket, 

kemudian mulailah mempromosikan  dan cari renseler member baru yang 

ingin join. Pada tahun 2020 mulailah join sebagai distributor dengan stok 

produk minimal 10.000 paket, Saat ini pegawai yang bekerja sekitar 7 

karyawan tidak terhitung beberapa agen/renseler yang tersebar di berbagai 

kota, berkembangnya usaha MS Glow Official distributor disini karena 

keuntungan jualan yang didapatkan 40% buat biaya hidup dan gaji 

karyawan. 

Investigasi oleh Prabawati (2020) menemukan bahwa 84,1% 

pengguna internet mempercayai selebriti yang tidak berbicara, bahwa orang 

tidak mempercayai apa yang ditulis atau dikatakan selebriti untuk 

mempromosikan barang atau jasa yang mereka berikan, dan hanya 15,9% 

partisipan yang tidak menyebutkan selebriti dalam jawaban mereka. Dari 

riset ini dapat disimpulkan bahwasannya selebgram endorsement 

mempengaruhi kepercayaan customer dalam pemasaran digital pada media 

sosial semakin meningkatnya kesadaran komsumen tentang tutur kata 

promosi endorsement terhadap ketidakpastian dalam berpromosi barang 

atau jasa akan berdapak terhadap kepercayaan customer dan strategi 

pemasaran. 



8 
 

Endorsement merupakan pelaku promosi terkait produk MS Glow 

pada beberapa tahun terakhir dimana mereka memperlibatkan celebrity 

endorsement, influencer yang merekomendasikan produk MS Glow kepada 

followers atau pengikutnya, tidak hanya itu saja endorsement juga 

membagikan pengalamannya terkait penggunaan pemakaian skincare 

tersebut sehingga dapat berpengaruh terhadap penjualan MS Glow. Namun 

pengaruh endorsement berpengaruh besar di kalangan masyarakat salah satu 

faktornya yang pertama terkait isi yang disajikan oleh endorsement 

terkadang tidak memenuhi pengalaman yang sebenarnya dalam penggunan 

produk yang di pakai sehingga berpengaruh tidak sesuai dengan ekspektasi 

customer. Faktor yang kedua tergiurnya dengan pembicaran erdorsement 

sehingga terjadinya tekanan sosial di mana customer merasa untuk perlu 

membeli produk tersebut meskipun tidak cocok dengan kebutuhan kulitnya.  

MS Glow kini merupakan suatu brand yang agak populer di mana 

penjualan semakin meningkat tidak lain dengan berkembangannya brand 

skincare ini pasti ada yang memanfaatkan untuk memalsukan produknya 

dengan menjual harga yang lebih murah sehingga menarik customer untuk 

membeli, dan hasilnya produk yang dipakai palsu dan menyebabkan ketidak 

cocokan pemakaian. 
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Gambar 2. Produk palsu MS Glow 

Sumber: Ms-Glow.store, 29 Oktober 2020. 

 

Sebagai produk yang sudah terkenal di Indonesia dan memiliki 

banyak pengikut setia klien, Ms-Glow.store mengklaim bahwa seharusnya 

ada beberapa pengguna yang menggunakannya untuk tujuan yang ceroboh. 

Gambar tersebut menjelaskan bahwasannya produk palsu dapat 

menyebabkan kerugian pada citra merek MS Glow dan customer yang 

menggunakannya, karena memungkinkan produk tersebut mengandung 

bahan-bahan berbahaya sehingga besar kemungkinan customer akan 

memberikan penilaian negatif terkait pemakaian produk. 

Testimoni customer pada pemakain produk MS Glow berperan 

penting terhadap minat beli produk skincare tersebut, karena testimoni 

positif dari customer dapat meningkatkan suatu kepercayaan customer 

lainnya untuk membeli, namun apabila customer memberikan testimoni 

negatif customer lainnya bisa jadi mempertimbangkan minat belinya. 

Pada tahun 2021 MS Glow mulai mendapatkan masalah terkait 

testimoni komplain dari customer yang speak up mengenai pemakain efek 

samping MS Glow banyak keluhan yang disampaikan di salah satu platfrom 
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yaitu Tiktok. Menurut keluhan yang tercantum pada Kompasiana.com, obat 

ini umumnya aman dan efektif bila digunakan selama dua sampai tiga bulan 

pertama. Namun, jika produk ini digunakan selama lebih dari empat bulan, 

jerawat besar, merah, dan parah mulai terbentuk. Tetapi bahkan setelah 

menggunakan MS Glow selama lebih dari setahun, banyak pengguna masih 

merasa aman dan tidak terpengaruh.  

 

 
Gambar 3. Testimoni produk MS Glow 

Sumber: Tiktok, Shinta_rona, 23 Desember 2021. 

 

Terlihat dari gambar tersebut terdapat spekulasi bahwa testimoni 

yang disampaikan customer dapat memengaruhi prefensi pembelian MS 

Glow, karena customer lain akan lebih mempercayai testimoni dari 

customer lain yang memiliki pengalaman menggunakan produk tersebut. 

Peneliti tertarik untuk melakukan riset dan berhak melakukannya 

berdasarkan latar belakang informasi yang diberikan oleh peneliti di atas 

bertajuk “Pengaruh Endorsement, Citra Merek, dan Testimoni 
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Konsumen terhadap Minat Pembelian pada MS Glow Malang (Studi 

pada Followers Instagram MS Glow Official Distributor Malang)”. 

 

B. Rumusan Masalah  

1. Apakah endorsement berpengaruh terhadap minat pembelian di MS 

Glow Official Distributor Malang? 

2. Apakah citra merek berpengaruh terhadap minat pembelian MS 

Glow Official Distributor Malang? 

3. Apakah testimoni konsumen berpengaruh terhadap minat pembelian 

MS Glow Official Distributor Malang? 

4. Apakah endorsement, citra merek, dan testimoni konsumen 

berpengaruh terhadap minat pembelian MS Glow Official 

Distributor Malang? 

 

C. Tujuan Penelitian  

1. Mengetahui pengaruh endorsement terhadap minat pembelian MS 

Glow Official Distributor Malang. 

2. Mengetahui pengaruh citra merek terhadap minat pembelian MS 

Glow Official Distributor Malang. 

3. Mengetahui pengaruh testimoni konsumen terhadap minat 

pembelian MS Glow Official Distributor Malang. 
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4. Mengetahui pengaruh endorsement, citra merek dan testimoni 

konsumen terhadap minat pembelian MS Glow Official Distributor 

Malang. 

 

D. Manfaat penelitian  

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis riset ini bisa dijadikan sebagai bahan masukan 

pada bidang pemasaran dan sebagai acuan atau refrensi untuk 

memperluas wawasan pendukung untuk penelitian selanjutnya 

berkenaan dengan pengaruh endorsement, citra merek, dan 

testimoni customer terhadap minat pembelian. 

2. Manfaat Praktis 

Dapat menambah wawasan terkait permasalahan yang 

menjadi salah satu objek, kemudian dapat dikaitkan dengan materi 

yang sudah didapatkan pada bangku perkuliahan untuk lebih paham 

lagi terkait endorsement, citra merek, testimoni customer, minat 

pembelian. 

 

E. Sistematika Pembahasan  

BAB I: PENDAHULUAN 

Sementara materi bab 1 membahas sistematika isi umum penelitian 

yang akan ditinjau, penulis menyajikan pengaturan, perumusan masalah, 

tujuan, dan keuntungan riset dalam bab ini. 
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BAB II: TINJAUAN PUSTAKA 

Peneliti meninjau literatur di bab dua, membahas studi sebelumnya 

sebelum beralih ke ide-ide ahli, yang berisi tema dan judul diskusi, serta 

deskripsi hipotesis riset dan skema kerjanya. 

BAB III: METODE PENELITIAN  

Lokasi riset, ragam studi kuantitatif yang digunakan, tujuan variabel 

dan pengukuran riset, pengumpulan, dan analisis data yang disertakan 

dalam bab ketiga metodologi riset. 

BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Hasil riset dan penjelasan dibahas secara rinci dalam bab 4, bersama 

dengan deskripsi fasilitas riset, penyajian data, evaluasi partisipan survei, 

analisis data, dan interpretasi, serta komentar oleh peneliti. 

BAB V: PENUTUP 

Bab akhir ini berisi rekomendasi dan ringkasan yang berasal dari 

pembahasan peneliti serta daftar pustaka yang dapat digunakan sebagai 

panduan atau titik awal saat menulis laporan akhir. 

 



111 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Sesuai hasil dan pembahasan dalam riset ini bisa ditarik ringkasan 

berikut: 

1. Endorsement (X1) 

X1 berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap Y. Dalam 

hal ini, endorsement menjadi alat informasi tentang produk MS 

Glow sehingga mempermudah customer untuk mengetahui 

informasi-informasi yang berkaitan dengan MS Glow. 

2. Citra Merek (X2) 

X2 berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap Y. Dalam 

hal ini, MS Glow telah memberikan kepuasan kepada customer 

seperti kualitas produk dan strategi pemasaran sehingga membawa 

dampak positif bagi MS Glow. 

3. Testimoni Konsumen (X3) 

X3 berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Y. Dalam hal ini, 

testimoni customer merupakan salah satu faktor krusial yang 

mempengaruhi minat pembelian, dikarenakan customer lebih 

cenderung tertarik membeli produk yang sudah mendapatkan 

testimoni positif dari customer. 
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4. Seluruh Variabel X 

Seluruh variabel X berpengaruh positif signifikan secara simultan 

terhadap minat pembelian. 

 

B. Saran  

Sesuai hasil riset ini terdapat saran yang bisa diperoleh sebagai 

berikut: 

1. Bagi Pihak MS Glow 

a. Endorsement berpengaruh terhadap minat pembelian 

customer MS Glow. Pada pernyataan variabel X1 hasil 

jawaban terendah item pernyataan X1.1 “Informasi yang 

disampaikan tentang produk MS Glow jujur dan akurat” 

dengan skor rata-rata sebesar 3,35%, sehingga disarankan 

kepada pihak MS Glow untuk memilih celebrity 

endorsement yang memahami manfaat, keunggulan, dan 

kelemahan pada produk MS Glow secara mendalam serta 

celebrity endorsement yang benar-benar memakai produk 

MS Glow sehingga customer percaya dengan informasi yang 

diberikan. Pada item pernyataan jawaban tertinggi (X1.7) 

“Celebrity endorsement MS Glow Okie Agustina, Natasya 

Risky, dan Lesti Kejora merupakan artis yang dikenal oleh 

Saya” dengan hasil 4,24%, dari hasil tersebut partisipan rata-

rata menjawab setuju disarankan untuk pihak MS Glow 
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untuk tetap menggunakan pemasaran menggunakan 

Celebrity endorsement agar customer mengenali dan tetap 

tertarik untuk menggunakan MS Glow. 

b. Citra merek berpengaruh terhadap minat pembelian 

customer MS Glow. Pada pernyataan variabel X2 hasil 

jawaban terendah item pernyataan (X2.3) “Reputasi produk 

MS Glow mempengaruhi persepsi Saya terhadap kualitas 

produk” dengan skor rata-rata 4,09%, sehingga disarankan 

kepada pihak MS Glow untuk memperkuat reputasi produk 

seperti meningkatkan kualitas MS Glow, memberikan 

informasi secara jelas dan transparan, mengupulkan hasil 

testimoni customer yang telah menggunakan MS Glow 

sehinga customer akan tertarik dengan dengan produk MS 

Glow. Pada item pernyataan jawaban tertinggi (X2.5) “Produk 

MS Glow menyuguhkan produknya sesuai dengan kehendak 

dan kamauan Saya” dengan hasil 4,34% dari hasil tersebut 

jawaban partisipan rata-rata setuju, berdasarkan hasil 

tersebut MS Glow diharuskan untuk tetap mempertahankan 

dan mengembangkan produk agar reputasi customer 

terhadap produk MS Glow mendapatkan respon yang baik 

sehingga dapat meningkatkan penjualan produk MS Glow. 

c. Testimoni customer berpengaruh terhadap minat pembelian  

MS Glow. Pada pernyataan variabel X3 hasil jawaban 
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terendah item pernyataan (X3.1) “Saya lebih sering melihat 

testimoni dan ulasan produk sebelum membeli produk MS 

Glow” dengan skor rata-rata 4,13%, sehingga disarankan 

untuk melakukan survei dan riset jenis testimoni yang paling 

dicari dan dibutukan oleh customer sehingga dapat 

membangun kepercayaan customer terhadap MS Glow. Pada 

item pernyataan jawaban tertinggi (X3.4) “Saya cenderung 

mempercayai testimoni dari pengguna dari pada iklan” 

dengan hasil 4,41% dari hasil tersebut jawaban partisipan 

rata-rata setuju disarankan bagi MS Glow untuk tetap 

mempertahankan kepercayaan customer seperti tetap 

menampilkan hasil testimoni customer pada ulasan produk 

pada Shopee, memposting hasil testimoni customer pada 

story di Instagram agar customer mempercayai produk MS 

Glow. 

2. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Disarankan pada riset selanjutnya untuk menggunakan 

variabel yang berbeda sehingga bisa meningkatkan pemahaman 

tentang topik yang akan diteliti dan meraih hasil yang akurat. 
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