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MOTTO 

“Fortis Fortuna Adiuvat” 

Keberuntungan berpihak kepada mereka yang berani 

“Berani memulai atau tidak sama sekali’’ 

“Ambil resikonya atau hidup seperti itu selamanya” 

“Growth doesn't happen without effort, and effort doesn't happen without a first step” 

َجَدَ َوَََجَدََ   مَنَ 
“Barang siapa yang bersungguh-sungguh dia akan berhasil”
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ABSTRAK 

Perkembangan teknologi digital di Indonesia telah membawa perubahan besar 

dalam pola konsumsi dan perilaku belanja masyarakat. Penelitian ini dilakukan 

untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh influencer marketing, online review, 

dan brand image terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow pada 

platform shoppe. Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa yang pernah melakukan pembelian produk 

skincare Glad2Glow pada platform shopee minimal satu kali di lingkungan 

Universitas Islam Malang. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive 

sampling dengan sampel sebanyak 100 responden. Data diperoleh dari kusioner 

dengan menggunakan skala likert. Analisis data penelitian ini menggunakan 

analisis regresi linier berganda. Adapun hasilnya menunjukkan bahwa influencer 

marketing, online review, dan brand image berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian serta masing-masing variabel bebas,influencer marketing, 

online review, dan brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Kata Kunci : influencer marketing, online review, brand image, keputusan 

pembelian  



 
 

iv 
 

ABSTRACT 

Digital technological developments in Indonesia have brought significant changes 

in consumption patterns and consumer shopping behavior.This study was conducted 

to determine and analyze the influence of influencer marketing, online reviews, and 

brand image on purchasing decisions for Glad2Glow skincare products on the 

Shopee platform. This type of research uses a quantitative approach. The population 

in this study were students who had purchased Glad2Glow skincare products on the 

Shopee platform at least once at the Islamic University of Malang. The sampling 

technique used purposive sampling with a sample of 100 respondents. Data were 

obtained from a questionnaire using a Likert scale. Data analysis of this study used 

multiple linear regression analysis. The results show that influencer marketing, 

online reviews, and brand image simultaneously influence purchasing decisions and 

each independent variable, influencer marketing, online reviews, and brand image 

have a positive and significant effect on purchasing decisions. 

Keywords: influencer marketing, online review, brand image, purchase decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar belakang 

Perkembangan teknologi digital di Indonesia telah membawa perubahan 

besar dalam pola konsumsi dan perilaku belanja masyarakat. Salah satu dampak 

paling nyata adalah pesatnya pertumbuhan e-commerce yang kini menjadi sektor 

unggulan dalam ekonomi digital nasional. Berdasarkan data Bank Indonesia, nilai 

transaksi e-commerce pada tahun 2019 tercatat sebesar Rp 205,5 triliun, kemudian 

meningkat signifikan menjadi Rp 401,1 triliun pada 2021, dan diproyeksikan 

mencapai Rp 487,01 triliun (Kontan Pusat Data, 2025). Sejalan dengan laporan 

Trade.gov tahun 2024, nilai pasar e-commerce Indonesia pada tahun 2023 mencapai 

USD 52,93 miliar dan diperkirakan meningkat menjadi USD 86,81 miliar pada 

tahun 2028 dengan laju pertumbuhan tahunan sebesar 10,4% (International Trade 

Administration, 2024). Fenomena ini menunjukkan bahwa e-commerce telah 

menjadi kanal utama dalam aktivitas perdagangan modern, terutama bagi generasi 

muda yang semakin terbiasa dengan sistem transaksi digital. 

Sumber Data: Bank Indonesia 2025 (kontanpusatdata.co.id ) 

Gambar 1.1 Transaksi Ecommerce di Indonesia Tahun 2019-2024 



2 
 

 
 

Pertumbuhan transaksi e-commerce di indonesia pada tahun 2019-2024 

turut didorong oleh meningkatnya penetrasi internet, penggunaan smartphone, serta 

perubahan perilaku konsumen yang kini cenderung berbelanja melalui platform 

daring. Di antara berbagai marketplace, Shopee menempati posisi dominan sebagai 

platform e-commerce dengan pengguna aktif terbanyak di Indonesia. Shopee 

menguasai lebih dari 50% pangsa pasar e-commerce lokal dan menjadi saluran 

utama bagi brand untuk menjual produk mereka. 

Platform Shopee memainkan peran penting dalam ekosistem e-commerce 

Indonesia karena kemampuannya yang besar dalam menarik pengguna, 

menawarkan promosi yang agresif, serta menyediakan berbagai fitur dan layanan 

yang memudahkan transaksi daring. Berdasarkan data dari Asosiasi Penyelenggara 

Jasa Internet Indonesia (APJII) tahun 2025, sebanyak 53,22% responden di 

Indonesia mengakses Shopee sebagai platform belanja daring yang paling sering 

digunakan, disusul oleh TikTok Shop sebesar 27,37% dan Tokopedia sebesar 

9,57% (Goodstats, 2025). Selain itu, dari sisi nilai transaksi, riset oleh Momentum 

Works menunjukkan bahwa Shopee mencatat Gross Merchandise Value (GMV) 

sebesar US$18,7 miliar, jauh melampaui Lazada yang mencatat US$5,19 miliar. 

Shopee tidak hanya berperan sebagai salah satu pemain besar, tetapi juga sebagai 

platform yang mendominasi pasar e-commerce Indonesia baik dari sisi trafik, akses 

pengguna, maupun nilai transaksi. Dominasi tersebut tidak lepas dari strategi 

pemasaran digital yang agresif, kemudahan sistem transaksi, serta inovasi dalam 

fitur layanan seperti user interface yang ramah pengguna dan sistem ulasan produk 

yang transparan. Menurut Wibowo et al, (2024), strategi promosi yang intensif serta 
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kemudahan transaksi menjadi kunci utama Shopee dalam mendominasi pasar e-

commerce Indonesia. Selain itu, penelitian oleh Hikmah et al, (2025)menegaskan 

bahwa kemudahan penggunaan aplikasi serta kualitas layanan Shopee menjadi 

faktor penting dalam membangun loyalitas konsumen dan memperkuat posisi 

Shopee sebagai pemimpin pasar e-commerce di Indonesia. Salah satu kategori 

produk yang mengalami pertumbuhan pesat di platform ini adalah skincare, seiring 

meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap perawatan diri dan kesehatan kulit. 

Berdasarkan laporan Triaspolitika, (2024), penjualan produk skincare melalui e-

commerce mengalami pertumbuhan sebesar 38,97% pada kuartal III tahun 2024 

dengan nilai mencapai Rp813 miliar, di mana Shopee mendominasi pangsa pasar 

hingga 80,71%. Hal ini menunjukkan bahwa industri skincare di Indonesia tidak 

hanya bersifat kompetitif, tetapi juga sangat bergantung pada efektivitas strategi 

pemasaran digital yang diterapkan oleh masing-masing merek. 

Salah satu merek lokal yang sedang berkembang dalam kategori skincare 

adalah Glad2Glow, sebuah brand lokal yang berfokus pada produk pencerah dan 

perawatan kulit wajah. Merek ini memanfaatkan platform Shopee sebagai kanal 

utama penjualan digital, serta menerapkan strategi pemasaran berbasis media sosial 

melalui kolaborasi dengan influencer, penyajian ulasan daring (Online Review), dan 

pembentukan citra merek (brand image) yang kuat untuk menarik minat konsumen. 

Berdasarkan riset e-commerce oleh Tanti Widiya et al, (2025), Glad2Glow 

menempati posisi ketiga dalam kategori facial moisturizer dengan pangsa pasar 

sebesar 5,1% di e-commerce Indonesia. Fenomena ini menunjukkan bahwa 

Glad2Glow mampu bersaing di tengah dominasi merek global melalui penerapan 
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strategi pemasaran digital yang adaptif dan berbasis interaksi konsumen. Meskipun 

merek lokal seperti Glad2Glow berhasil memperoleh posisi di pasar skincare 

Indonesia, fenomena yang muncul menunjukkan bahwa brand ini masih 

menghadapi sejumlah tantangan dalam menjaga konsistensi pengalaman 

konsumen. Variasi persepsi terhadap efektivitas produk menjadi salah satu isu yang 

sering muncul, di mana sebagian pengguna melaporkan hasil penggunaan yang 

berbeda-beda, termasuk perasaan kurang nyaman pada jenis kulit tertentu 

sebagaimana tercermin dalam beberapa ulasan konsumen di platform e-commerce. 

Kondisi tersebut mengindikasikan pentingnya pengelolaan kualitas produk dan 

komunikasi merek yang konsisten agar persepsi konsumen tetap terjaga. Selain itu, 

ketergantungan tinggi pada strategi promosi berbasis influencer dan ulasan daring 

juga berpotensi menimbulkan risiko reputasi apabila kredibilitas influencer 

dipertanyakan atau produk tidak sesuai dengan ekspektasi pasar. Hal ini sejalan 

dengan temuan Syauta dan Hermawan, (2023) menunjukkan bahwa meskipun 

ulasan daring berperan penting dalam membentuk niat beli, pengaruh tersebut dapat 

menurun apabila tingkat kepercayaan konsumen terhadap merek rendah. Dengan 

demikian, Glad2Glow perlu memperkuat dimensi trust melalui peningkatan mutu 

produk dan transparansi komunikasi pemasaran agar mampu mempertahankan 

loyalitas konsumen di tengah dinamika kompetisi industri skincare lokal.  

Perubahan perilaku konsumen pada era digital menjadi salah satu fenomena 

penting yang menarik banyak perhatian. Perkembangan teknologi internet dan 

kemunculan media sosial telah mengubah cara konsumen mencari informasi, 

membandingkan produk, dan membuat keputusan pembelian. Sebagian besar 
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konsumen saat ini lebih percaya pada informasi yang berasal dari pengguna lain di 

internet dibandingkan dengan iklan tradisional. Hal ini menjadikan media sosial 

dan platform e-commerce sebagai saluran utama dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian produk, termasuk produk skincare yang membutuhkan 

tingkat kepercayaan tinggi terhadap kualitas dan keamanan bahan. 

Dalam konteks ini, keputusan pembelian (Y) menjadi variabel utama yang 

menggambarkan perilaku konsumen modern. Keputusan pembelian merupakan 

proses mental yang kompleks di mana konsumen mengenali kebutuhan, mencari 

informasi, mengevaluasi alternatif, dan akhirnya memilih produk tertentu (Kotler 

& Keller, 2016). Dalam era digital, tahapan ini tidak lagi linier karena informasi 

yang diterima konsumen datang dari berbagai sumber digital seperti influencer, 

Online Review, serta persepsi merek di dunia maya. Studi oleh Fahrozi et al. (2022) 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian online dipengaruhi secara signifikan 

oleh kepercayaan yang dibangun melalui pengalaman digital, khususnya melalui 

ulasan pelanggan dan rekomendasi influencer yang dianggap kredibel. Artinya, 

faktor sosial di ruang digital kini memiliki kekuatan yang hampir setara dengan 

pengalaman langsung konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian pada produk skincare memiliki karakteristik yang 

unik karena produk ini berkaitan langsung dengan kepercayaan terhadap kualitas 

dan keamanan. Konsumen, khususnya perempuan muda dan mahasiswa, lebih 

berhati-hati dalam memilih produk yang akan digunakan pada kulit mereka. Faktor-

faktor seperti testimoni pengguna, rekomendasi influencer, dan reputasi merek 

memiliki dampak yang besar terhadap keyakinan mereka. Hal ini menjelaskan 
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mengapa perusahaan skincare berlomba-lomba memanfaatkan strategi digital 

marketing untuk membangun hubungan emosional dan kepercayaan dengan 

konsumen. 

Salah satu faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

Influencer Marketing (X1). Influencer Marketing merupakan strategi pemasaran 

yang memanfaatkan pengaruh individu populer di media sosial untuk membentuk 

persepsi positif terhadap produk atau merek. Influencer berperan sebagai opinion 

leader yang dapat membangun kepercayaan dan menciptakan kedekatan emosional 

dengan audiensnya. Menurut penelitian Samsu et al. (2025), kredibilitas influencer 

dan kesesuaian antara karakter influencer dengan produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen di platform e-commerce. Selain itu, 

(Samsu et al., 2025) menjelaskan bahwa konten yang autentik dan edukatif dari 

influencer mampu meningkatkan minat beli karena dianggap lebih jujur dan relevan 

dibandingkan iklan perusahaan. Dalam konteks produk skincare Glad2Glow, 

pemilihan influencer yang memiliki latar belakang di bidang kecantikan menjadi 

strategi penting untuk menumbuhkan kepercayaan konsumen terhadap kualitas 

produk. 

Online Review (X2) menjadi elemen penting dalam memperkuat 

kepercayaan konsumen. Online Review atau ulasan online mencerminkan 

pengalaman nyata pengguna terhadap suatu produk dan dapat diakses secara 

terbuka oleh calon pembeli. Ulasan positif dengan rating tinggi dapat meningkatkan 

persepsi kualitas produk dan memperkuat niat beli, sedangkan ulasan negatif dapat 

menurunkan minat konsumen secara signifikan. Dalam konteks e-commerce 
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Shopee, sistem penilaian bintang dan testimoni konsumen sering kali menjadi 

pertimbangan utama sebelum seseorang menekan tombol “beli”. Menurut 

penelitian Yanti et al. (2024) menunjukkan bahwa ulasan positif, jumlah rating 

tinggi, dan kejelasan informasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk di Tokopedia. Hasil tersebut sejalan dengan Mokodompit et al. 

(2022) yang menyebutkan bahwa online customer review memiliki pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Dalam konteks Shopee, fitur rating bintang dan 

komentar pengguna berperan penting sebagai indikator kualitas produk. Konsumen 

cenderung menilai keaslian dan efektivitas skincare berdasarkan pengalaman 

pengguna lain, bukan hanya dari deskripsi produk yang diberikan oleh penjual. Hal 

ini menunjukkan bahwa ulasan online tidak hanya sekadar informasi, tetapi juga 

menjadi dasar pembentukan persepsi kepercayaan konsumen. 

Brand image (X3) atau citra merek. Brand image adalah persepsi atau kesan 

yang tertanam di benak konsumen mengenai suatu merek berdasarkan pengalaman, 

informasi, dan komunikasi yang diterima. Merek yang memiliki citra positif 

cenderung lebih dipercaya dan menjadi pilihan utama bagi konsumen. Dalam 

industri kecantikan, citra merek sering kali dikaitkan dengan nilai estetika, 

keamanan, dan efektivitas produk. Citra merek yang kuat juga dapat menjadi 

pembeda di tengah banyaknya produk serupa di pasar. Menurut penelitian Ginting 

et al. (2025), brand image berpengaruh langsung terhadap niat dan keputusan 

pembelian konsumen, terutama pada produk yang berkaitan dengan gaya hidup dan 

perawatan diri seperti skincare. Citra merek yang positif menciptakan asosiasi 

emosional yang membuat konsumen merasa percaya diri menggunakan produk 
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tersebut. Selain itu, Ndaru et al. (2025) menegaskan bahwa brand image dan online 

costumer review memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, artinya 

ulasan dan citra merek yang baik akan memengaruhi keputusan pembelian. Dalam 

kasus Glad2Glow, kepercayaan terhadap merek yang dibangun melalui testimoni 

influencer dan ulasan positif di Shopee dapat memperkuat persepsi bahwa produk 

tersebut aman, efektif, dan memiliki nilai estetika tinggi. 

Pentingnya penelitian ini dilatar belakangi oleh perubahan signifikan dalam 

perilaku konsumen di era digital, khususnya dalam konteks pembelian produk 

skincare melalui platform e-commerce. Fenomena ini menunjukkan bahwa 

keputusan pembelian tidak lagi didominasi oleh pertimbangan rasional seperti 

harga dan kualitas semata, tetapi juga oleh faktor psikologis dan sosial yang 

dipengaruhi oleh strategi pemasaran digital. Salah satu penyebab utama munculnya 

permasalahan ini adalah meningkatnya paparan konsumen terhadap berbagai 

bentuk komunikasi pemasaran di media digital seperti Influencer Marketing, Online 

Review, dan brand image. Di tengah persaingan pasar skincare yang semakin 

kompetitif, terutama di platform e-commerce seperti Shopee, konsumen sering kali 

mengalami kebingungan dalam menentukan pilihan produk karena banyaknya 

informasi, promosi, dan ulasan yang beredar. Hal inilah yang menjadikan penelitian 

ini penting untuk dilakukan, sebab perlu adanya pemahaman mendalam mengenai 

bagaimana ketiga faktor tersebut berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen, khususnya di kalangan mahasiswa yang merupakan kelompok 

pengguna aktif e-commerce sekaligus target utama pasar produk skincare. 
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Keunikan penelitian ini terletak pada fokusnya terhadap produk skincare 

lokal Glad2Glow yang memasarkan produknya secara aktif melalui platform 

Shopee, dengan responden khusus yaitu mahasiswa Universitas Islam Malang. 

Segmentasi ini menarik karena mahasiswa merupakan konsumen digital native 

yang memiliki tingkat ketergantungan tinggi terhadap media sosial dan platform 

daring sebagai sumber informasi sebelum melakukan pembelian. Mereka 

cenderung lebih responsif terhadap strategi Influencer Marketing, lebih kritis dalam 

membaca Online Review, dan sensitif terhadap brand image yang dibangun oleh 

suatu merek. Oleh karena itu, penelitian ini memberikan perspektif yang unik 

dengan meneliti bagaimana ketiga variabel tersebut bekerja secara simultan dalam 

memengaruhi keputusan pembelian di kalangan generasi muda yang rasional 

sekaligus emosional dalam berbelanja daring. Keunikan lainnya adalah fokus 

penelitian yang tidak hanya menelaah hubungan antarvariabel secara umum, tetapi 

juga menganalisis konteks spesifik penggunaan Shopee sebagai platform dominan 

di Indonesia yang menjadi medium utama pemasaran dan pembelian produk 

skincare. 

Selain itu, penelitian ini juga memiliki perbedaan dan kesamaan dengan 

beberapa penelitian terdahulu. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

(Primandaru et al., 2025) menunjukkan bahwa Influencer Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan pada penelitian 

(Amelia et al., 2025) menunjukkan bahwa Online Review dan Influencer Marketing 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian (Maulida & 

Pusvita Yuana, 2023) menunjukkan bahwa brand image dan online customer 
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review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian-penelitian tersebut menunjukkan adanya kesamaan dalam penggunaan 

variabel utama, namun berbeda dari segi objek, konteks, dan populasi penelitian. 

Penelitian sebelumnya umumnya berfokus pada produk berlabel premium, 

sedangkan penelitian ini menyoroti merek lokal Glad2Glow yang beroperasi di 

lingkungan platform Shopee dengan responden mahasiswa sebagai konsumen 

digital aktif. Dari sisi metode, penelitian ini juga menggunakan pendekatan 

kuantitatif dengan analisis regresi linier berganda, yang memungkinkan peneliti 

mengukur pengaruh simultan ketiga variabel independen terhadap keputusan 

pembelian, berbeda dari beberapa penelitian terdahulu yang hanya menggunakan 

analisis korelasi sederhana atau parsial. 

Dengan demikian, penelitian ini masih perlu dilakukan karena adanya 

research gap dalam konteks merek lokal dan populasi mahasiswa yang belum 

banyak dieksplorasi, meskipun topik mengenai Influencer Marketing, Online 

Review, dan brand image telah banyak dibahas. Urgensi penelitian ini semakin 

diperkuat oleh fakta bahwa perilaku pembelian konsumen terus berubah secara 

dinamis seiring dengan meningkatnya penetrasi e-commerce dan intensitas promosi 

digital. Oleh karena itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi teoritis bagi pengembangan ilmu pemasaran, khususnya terkait perilaku 

konsumen di era digital, serta memberikan manfaat praktis bagi pelaku usaha 

skincare lokal dalam merumuskan strategi pemasaran digital yang lebih efektif. 

Ketiga faktor tersebut Influencer Marketing, Online Review, dan brand 

image memiliki hubungan yang erat dalam memengaruhi keputusan pembelian. 
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Influencer dapat membentuk persepsi awal melalui rekomendasi, Online Review 

memperkuat kepercayaan melalui bukti sosial, dan brand image memastikan 

loyalitas serta kepuasan konsumen setelah pembelian. Dengan demikian, kombinasi 

strategi digital ini menjadi penentu u…tama keberhasilan suatu merek dalam 

mempengaruhi perilaku konsumen di era e-commerce. Berdasarkan fenomena 

tersebut, penelitian dengan judul “PENGARUH INFLUENCER MARKETING, 

ONLINE REVIEW, DAN BRAND IMAGE TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PRODUK SKINCARE GLAD2GLOW PADA PLATFORM 

SHOPEE (STUDI KASUS MAHASISWA UNIVERSITAS ISLAM 

MALANG)” penting dilakukan untuk mengetahui sejauh mana ketiga faktor 

tersebut memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara 

simultan maupun parsial. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut 

1. Bagaimana pengaruh Influencer Marketing, Online Review, dan Brand image 

secara simultan terhadap Keputusan Pembelian produk skincare Glad2Glow 

pada platform Shopee? 

2. Bagaimana pengaruh Influencer Marketing terhadap Keputusan Pembelian 

produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee? 

3. Bagaimana pengaruh Online Review terhadap Keputusan Pembelian produk 

skincare Glad2Glow pada platform Shopee? 
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4. Bagaimana pengaruh Brand image terhadap Keputusan Pembelian produk 

skincare Glad2Glow pada platform Shopee? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dari 

penelitian ini adalah memperoleh data dan informasi yang tepat untuk mengatahui 

dan menganalisis data. Secara khusus penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Influencer Marketing, Online 

Review, dan Brand image secara simultan terhadap Keputusan Pembelian 

produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Influencer Marketing terhadap 

Keputusan Pembelian produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Online Review terhadap 

Keputusan Pembelian produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Brand image terhadap 

Keputusan Pembelian produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk pihak-

pihak yang berkepentingan. Adapun beberapa manfaat yang dapat diambil dari 

penelitian ini, sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya dan memperluas kajian literatur 

di bidang pemasaran digital (digital marketing), khususnya terkait dengan 
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pengaruh Influencer Marketing, Online Review, dan brand image terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Selain itu, hasil penelitian ini dapat menjadi 

referensi akademik bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti variabel 

serupa pada konteks produk dan platform e-commerce yang berbeda. 

2. Manfaat Praktis  

Bagi perusahaan Glad2Glow, hasil penelitian ini dapat dijadikan dasar untuk 

mengevaluasi dan memperkuat strategi pemasaran digital yang dilakukan, 

terutama dalam hal pemilihan influencer yang tepat, pengelolaan ulasan online 

konsumen, dan pembentukan citra merek yang positif di mata target pasar.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui variabel 

Influencer Marketing, Online Review, dan Brand Image terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Universitas Islam Malang yang pernah membeli skincare 

Glad2Glow pada platform Shopee. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Variabel Influencer Marketing, Online Review, dan Brand Image berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian mahasiswa Universitas Islam 

Malang yang pernah membeli skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

b. Variabel Influencer Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa Universitas Islam Malang yang pernah 

membeli skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

c. Variabel Online Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Universitas Islam Malang yang pernah membeli 

skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

d. Variabel Brand Image berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Universitas Islam Malang yang pernah membeli 

skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 

5.2 Keterbatasan 

Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan yaitu 

sebagai berikut: 
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a. Penelitian ini hanya dilakukan di lingkungan Universitas Islam Malang dengan 

jumlah sampel yang terbatas yaitu 100 responden. Dengan keterbatasan 

tersebut penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan pada lingkup 

yang lebih luas dan ukuran sampel yang lebih besar, atau dengan melakukan 

penelitian lebih banyak tempat lagi apabila sampelnya terlalu sedikit. 

b. Penelitian ini hanya menganalisis variabel Influencer Marketing, Online 

Review, dan Brand Image sebagai faktor penentu keputusan pembelian, 

sehingga masih ada variabel-variabel lain yang dapat dijadikan bahan 

penelitian selanjutnya. 

c. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

kuesioner sehingga data yang didapat dikelola berdasarkan data yang 

dikumpulkan melalui kuesioner. 

5.3 Saran 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terkait variabel variabel 

Influencer Marketing, Online Review, dan Brand Image memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee, 

penelitian ini memiliki beberapa saran, yaitu: 

a. Bagi perusahaan 

Peneliti merekomendasikan kepada perusahaan terkait untuk 

memperhatikan secara seksama pentingnya beberapa faktor tersebut. Terutama 

faktor Online Review, karena dengan adanya Online Review akan menjadi salah 

satu pertimbangan konsumen dan secara tidak langsung akan mempengaruhi 

keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow pada platform Shopee. 



77 
 

 
 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut 

dianjurkan agar: 

1) Menambahkan variabel lagi yang berbeda pada penelitian berikutnya agar 

bisa memperkuat pendapat. Seperti turbo marketing, content marketing, 

kualitas pelayanan, dan penilaian produk. 

2) Digunakan model penelitian lain untuk memperoleh hasil penelitian yang 

lebih baik lagi. 

3) Bisa menambahkan jumlah responden dan populasi yang lebih banyak 

dalam penelitiannya agar memperoleh hasil yang lebih sempurna. 
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