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MOTTO 

 

“tidak perlu menebak apa yang akan terjadi esok hari. Cukup jalani hari ini dengan 

penuh syukur, usaha, dan doa, karena masa depan telah Allah siapkan dengan sebaik-

baiknya. Start again, try again, trust again, open up again, believe again, love 

yourself again, and be happy again. Sebab setiap akhir bukanlah penutup dari 

segalanya, melainkan awal dari perjalanan baru yang lebih indah.” 

-Annisa 

 

ٰٓايَُّهَا لَدِه    عَنْ  وَالِد   يَجْزِيْ  لَّّ  يَوْمًا وَاخْشَوْا رَبَّك مْ  اتَّق وْا النَّاس   ي  الِدِه   عَنْ  جَاز   ه وَ  مَوْل وْد   وَلَّ  وَّ اٰللِّ  وَعْدَ  انَِّ  شَيْـًٔا   وَّ  

نَّك م   فلََ  حَق   وة   تغَ رَّ نَّك مْ  وَلَّ  الدُّنْيَا   الْحَي  وْر   بِالٰلِّ  يغَ رَّ ۝٣٣ الْغَر   

" Besok dan seterusnya Adalah rahasiaku, tidak perlu di tebak dan tidak perlu gelisa, 

hiduplah sebaik baiknya hari ini." 

(QS. Al-Luqman: 33) 

 

"Berhentilah Memikirkan semua hal yang belum terjadi. Takdir Allah sudah tertulis 

Jauh sebelum kamu khawatirkan.  

Take a deep breath. Allah is already There." 

-Quote By.X 
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ABSTRAK 

 

Industri kosmetik dan perawatan kulit di Indonesia terus mengalami pertumbuhan 

yang pesat seiring dengan meningkatnya kesadaran konsumen akan pentingnya 

perlindungan kulit dari paparan sinar ultraviolet. Sunscreen Wardah merupakan 

salah satu produk tabir surya lokal yang berhasil mempertahankan posisinya di 

tengah persaingan pasar yang semakin ketat, terutama di kalangan mahasiswa 

sebagai kelompok konsumen yang aktif menggunakan media sosial dan sensitif 

terhadap harga. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh price dan 

influencer marketing terhadap keputusan pembelian produk Sunscreen Wardah 

dengan purchase intention sebagai variabel mediasi pada mahasiswa aktif Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian eksplanatori. Data penelitian 

diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang merupakan 

mahasiswa aktif FEB UNISMA dan dipilih berdasarkan kriteria yang telah 

ditetapkan, yaitu pernah membeli atau menggunakan produk Sunscreen Wardah dan 

berusia minimal 18 tahun. Teknik analisis data yang digunakan adalah Structural 

Equation Modeling–Partial Least Square (SEM-PLS) dengan bantuan perangkat 

lunak SmartPLS 4.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa price berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan influencer marketing tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun demikian, 

influencer marketing terbukti berpengaruh signifikan terhadap purchase intention. 

Selain itu, price dan influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap purchase 

intention. Purchase intention terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Selanjutnya, hasil penelitian menunjukkan bahwa price dan influencer 

marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui purchase 

intention sebagai variabel mediasi. Temuan ini diharapkan dapat menjadi dasar 

pertimbangan bagi perusahaan Wardah dalam menyusun strategi pemasaran yang 

tepat, terutama dalam penetapan harga dan pemanfaatan influencer marketing untuk 

meningkatkan minat beli dan keputusan pembelian konsumen secara berkelanjutan. 

 

Kata kunci: Price, Influencer Marketing, Purchase Intention, Keputusan 

Pembelian, Sunscreen Wardah. 
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ABSTRACT 

 

The cosmetics and skincare industry in Indonesia continues to experience rapid 

growth along with increasing consumer awareness of the importance of skin 

protection from ultraviolet exposure. Wardah Sunscreen is one of the local 

Sunscreen products that has managed to maintain its position amidst increasingly 

fierce market competition, especially among students as a consumer group that is 

active on social media and sensitive to price. This study aims to analyze the 

influence of price and influencer marketing on purchasing decisions of Wardah 

Sunscreen products with purchase intention as a mediating variable among active 

students of the Faculty of Economics and Business, Islamic University of Malang. 

This study uses a quantitative approach with explanatory research type. Research 

data were obtained by distributing questionnaires to 100 respondents who were 

active FEB UNISMA students and selected based on predetermined criteria, namely 

having purchased or used Wardah Sunscreen products and being at least 18 years 

old. The data analysis technique used was Structural Equation Modeling Partial 

Least Square (SEM-PLS) with the help of SmartPLS 4.0 software. The results 

showed that price has a significant effect on purchasing decisions, while Influencer 

Marketing has no significant effect on purchasing decisions. However, Influencer 

Marketing was proven to have a significant effect on purchase intention. In 

addition, price and influencer marketing have a significant effect on purchase 

intention. Purchase intention was proven to have a significant effect on purchasing 

decisions. Furthermore, the results showed that price and influencer marketing 

have a significant effect on purchasing decisions through purchase intention as a 

mediating variable. These findings are expected to serve as a basis for 

consideration for Wardah companies in formulating appropriate marketing 

strategies, especially in pricing and the use of influencer marketing to increase 

purchase intention and consumer purchasing decisions in a sustainable manner. 

 

Keywords: Price, Influencer Marketing, Purchase Intention, Purchasing Decisions, 

Wardah Sunscreen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Industri kosmetik dan perawatan kulit (skincare) di Indonesia 

mengalami pertumbuhan yang pesat dalam beberapa tahun terakhir. Kosmetik 

tidak hanya berfungsi untuk meningkatkan penampilan, tetapi juga berperan 

dalam menjaga serta melindungi kulit dari berbagai faktor lingkungan (Barel et 

al., 2014). Salah satu faktor yang paling memengaruhi kesehatan kulit adalah 

paparan radiasi sinar ultraviolet (UV). Paparan sinar UV yang berlebihan dapat 

menyebabkan berbagai masalah kulit, seperti sunburn, hiperpigmentasi, 

penuaan dini, hingga meningkatkan risiko kanker kulit (Riska Nafiah et al., 

2024). Oleh karena itu, penggunaan Sunscreen   menjadi sangat penting sebagai 

bentuk perlindungan kulit dari dampak negatif radiasi UV (Reis-Mansur et al., 

2023). 

Sejalan Fenomena tersebut diperkuat oleh data industri yang 

menunjukkan pertumbuhan signifikan pada kategori Sunscreen. Berdasarkan 

Compas.co.id (2024), penjualan Sunscreen   meningkat sekitar 99% 

dibandingkan periode sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa Sunscreen   

telah berkembang dari sekadar produk pelengkap menjadi kebutuhan utama 

dalam perawatan kulit. Kondisi ini mencerminkan meningkatnya kesadaran 

konsumen akan pentingnya perlindungan kulit dalam aktivitas sehari-hari. 
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Gambar 1. 1 pertumbuhan penjualan kategori Sunscreen 

 

Sumber: Compas co.id (2024). 

Seiring dengan meningkatnya permintaan serta persaingan produk 

Sunscreen, konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan merek dengan 

karakteristik yang beragam. Di tengah tingginya pertumbuhan pasar Sunscreen, 

berbagai merek lokal maupun internasional terus bersaing untuk menarik minat 

konsumen. Salah satu merek lokal yang mampu mempertahankan posisinya 

adalah Wardah. Dalam industri kosmetik Indonesia, Wardah dikenal sebagai 

merek lokal dengan posisi kompetitif, khususnya dalam kategori produk halal. 

Selain menawarkan kualitas yang baik, Wardah juga memiliki harga yang relatif 

terjangkau sehingga sesuai dengan segmen mahasiswa. Salah satu produk 

unggulannya adalah Sunscreen   yang diformulasikan untuk memberikan 

perlindungan optimal terhadap paparan sinar UV. 

Berdasarkan data Databoks (2026), Wardah menempati posisi pertama 

sebagai merek Sunscreen   terlaris di Shopee Indonesia pada Kuartal I 2026 

dengan pangsa pasar sebesar 9,72%. Meskipun demikian, selisih pangsa pasar 

dengan merek pesaing relatif kecil, yang menunjukkan bahwa tingkat 

persaingan dalam kategori ini cukup ketat. Kondisi ini mengindikasikan bahwa 

konsumen tidak melakukan pembelian secara spontan, melainkan melalui 
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proses pertimbangan yang melibatkan berbagai faktor, termasuk Price dan 

pengaruh informasi dari media sosial. 

 

Gambar 1. 2 Suncreen Terlaris di Shopee awal Tahun 2026 

    

Sumber: Databoks.katada.co.id 

Dalam kondisi tersebut, keputusan pembelian tidak hanya didasarkan 

pada kebutuhan, tetapi juga dipengaruhi oleh berbagai faktor pemasaran. 

Salah satu faktor utama adalah harga (Price). Menurut Kotler dan Armstrong 

(2021), Price merupakan sejumlah nilai yang harus dibayarkan oleh konsumen 

untuk memperoleh suatu produk atau jasa. Selain itu, Tjiptono (2020) 

menyatakan bahwa harga juga berperan sebagai indikator yang memengaruhi 

persepsi konsumen terhadap kualitas produk. 

Namun Selain faktor Price, kemajuan teknologi digital turut mendorong 

perubahan strategi pemasaran melalui pemanfaatan influencer  marketing. 

Kehadiran influencer  di media sosial menjadi salah satu sumber informasi yang 

dipercaya konsumen, Influencer Marketing merupakan strategi pemasaran 

digital yang memanfaatkan individu yang memiliki pengaruh di media sosial 
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untuk memengaruhi perilaku konsumen melalui tingkat kredibilitas, daya tarik, 

dan kemampuan yang dimiliki influencer , sehingga dapat meningkatkan minat 

beli maupun keputusan pembelian konsumen (Yudha, 2023). 

Keputusan pembelian merupakan hasil dari proses yang kompleks dan 

bertahap. Menurut Hawkins (2019), keputusan pembelian melibatkan beberapa 

tahapan, mulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, hingga keputusan akhir. Dalam proses tersebut, Purchase Intention 

berperan sebagai dorongan psikologis yang meningkatkan kemungkinan 

konsumen untuk melakukan pembelian (Petcharat & Leelasantitham, 2021). 

Penelitian (Hartati, 2021) menunjukkan bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui minat beli 

sebagai variabel intervening.  Sedangkan penelitian (Hermawan et al., 2024) 

menjelakan bahwa presepsi harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli. Selanjutnya, penelitian (Nabila & Azijah, 2024) menemukan bahwa 

Influencer Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui Purchase Intention sebagai variabel intervening. Selain itu, 

penelitian (Tri Harto & Sugianto, 2024) menunjukkan bahwa Influencer 

Marketing tidak berpengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. (Novriyanti et al., 2025), juga menjelaskan bahwa Purchase 

Intention memiliki peran penting sebagai variabel mediasi dalam 

memengaruhi keputusan pembelian. 

Berdasarkan temuan tersebut, masih terdapat perbedaan hasil penelitian, 

khususnya terkait peran Price dalam memengaruhi niat beli dan Influencer 

Marketing dalam memengaruhi keputusan pembelian. Selain itu, penelitian 
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yang mengkaji Purchase Intention sebagai variabel mediasi dalam hubungan 

antara Price dan Influencer Marketing terhadap keputusan pembelian dalam 

satu model penelitian masih relatif terbatas. Di sisi lain, penelitian yang secara 

khusus membahas produk Sunscreen   merek lokal, khususnya Wardah, pada 

kalangan mahasiswa juga belum banyak dilakukan. Padahal, mahasiswa 

merupakan kelompok yang aktif menggunakan media sosial dan terpapar 

Influencer Marketing serta cenderung mempertimbangkan harga sebelum 

melakukan pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengkaji 

hubungan antarvariabel tersebut secara lebih jelas. 

Berdasarkan uraian tersebut, permasalahan utama dalam penelitian ini 

adalah belum adanya gambaran empiris yang komprehensif mengenai pengaruh 

Price dan Influencer Marketing terhadap keputusan pembelian produk 

Sunscreen Wardah, baik secara langsung maupun melalui Purchase Intention 

sebagai variabel mediasi pada mahasiswa aktif FEB UNISMA. Oleh karena itu, 

penelitian ini dilakukan dengan judu “Pengaruh Price dan Influencer 

Marketing terhadap Keputusan Pembelian Produk Sunscreen   Wardah 

dengan Purchase Intention sebagai Variabel Mediasi pada Mahasiswa 

Aktif FEB UNISMA”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Bagaimana Price berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB 

UNISMA? 
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b. Bagaimana Influencer Marketing berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Sunscreen Wardah pada mahasiswa 

aktif FEB UNISMA? 

c. Bagaimana Purchase Intention berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa 

Aktif FEB UNISMA? 

d. Bagaimana Price berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention 

produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA? 

e. Bagaimana Influencer Marketing berpengaruh signifikan terhadap 

Purchase Intention produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif 

FEB UNISMA? 

f. Bagaimana Price berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui Purchase Intention produk Sunscreen Wardah Pada 

Mahasiswa aktif FEB UNISMA? 

g. Bagaimana Influencer Marketing berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian melalui Purchase Intention produk Sunscreen 

Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA? 

1. 3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut :  

a. Untuk mengetahui Price berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

b. Untuk mengetahui Influencer Marketing berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa 
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Aktif FEB UNISMA. 

c. Untuk mengetahui Purchase Intention berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa 

Aktif FEB UNISMA. 

d. Untuk mengetahui Price berpengaruh terhadap Purchase Intention 

produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

e. Untuk mengetahui Influencer Marketing berpengaruh terhadap 

Purchase Intention produk Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif 

FEB UNISMA. 

f. Untuk mengetahui Price berpengaruh tidak langsung terhadap 

keputusan pembelian melalui Purchase Intention produk Sunscreen 

Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

g. Untuk mengetahui Influencer Marketing berpengaruh tidak langsung 

terhadap keputusan pembelian melalui Purchase Intention produk 

Sunscreen Wardah Pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat secara teoritis 

1) Bagi Peneliti 

Mengembangkan wawasan dan ilmu pengetahuan bagi peneliti 

khususnya ilmu tentang pengaruh Price dan Influencer Marketing 

terhadap keputusan pembelian dengan Purchase Intention sebagai 

variabel mediasi. 

2) Bagi Akademis 

Secara akademik, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
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acuan bagi penelitian selanjutnya yang membahas objek sejenis, 

serta dapat dimanfaatkan sebagai sumber literatur dalam 

mendukung pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di 

bidang manajemen pemasaran. 

3) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini dapat berfungsi sebagai sumber rujukan baru 

yang memperkaya literatur, serta menjadi dasar acuan bagi 

penelitian-penelitian berikutnya yang meneliti tentang pengaruh 

Price dan Influencer Marketing terhadap keputusan pembelian 

dengan Purchase Intention sebagai variabel mediasi. 

b. Manfaat secara praktis 

1) Bagi Perusahaan Wardah 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis 

bagi perusahaan, khususnya Wardah, serta pihak pemasar dalam 

memahami pengaruh Price dan Influencer Marketing terhadap 

keputusan pembelian melalui Purchase Intention, sehingga dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan 

keputusan strategis yang lebih tepat. 

2) Bagi Konsumen Produk Sunscreen Wardah 

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat membantu konsumen 

produk Sunscreen Wardah dalam mengambil keputusan pembelian 

yang lebih tepat melalui pemahaman pengaruh Price dan 

Influencer Marketing yang memengaruhi Purchase Intention, 

sehingga meminimalkan risiko ketidakpuasan. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh variabel independen, 

yaitu Price dan Influencer  Marketing, terhadap variabel dependen yaitu 

Keputusan Pembelian, dengan Purchase Intention sebagai variabel mediasi 

pada Mahasiswa Aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang. 

Berdasarkan hasil analisis data menggunakan Partial Least Squares (PLS), 

diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

a. Price berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

produk Sunscreen Wardah pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

b. Influencer Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian produk Sunscreen Wardah pada Mahasiswa Aktif FEB 

UNISMA. 

c. Purchase Intention berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian produk Sunscreen Wardah pada Mahasiswa Aktif FEB 

UNISMA. 

d. Price berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase 

Intention produk Sunscreen Wardah pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA.  

e. Influencer  Marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Purchase Intention produk Sunscreen Wardah pada Mahasiswa 

Aktif FEB UNISMA.  
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f. Price berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Purchase Intention pada produk Sunscreen Wardah pada 

Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

g. Influencer  Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian melalui Purchase Intention pada produk Sunscreen Wardah 

pada Mahasiswa Aktif FEB UNISMA. 

5.2 Keterbatasan 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan 

dalam interpretasi hasil dan pengembangan penelitian selanjutnya: 

a. Proses pengumpulan data dalam penelitian ini memakan waktu yang relatif 

panjang karena responden membutuhkan waktu yang cukup lama dalam 

memberikan tanggapan atas kuesioner yang disebarkan. Hal ini 

menyebabkan rentang waktu pengumpulan data yang tersedia menjadi 

terbatas, sehingga hasil penelitian hanya mampu menggambarkan kondisi 

persepsi responden pada saat penelitian dilakukan dan belum dapat 

menangkap perubahan perilaku pembelian dalam jangka panjang. Penelitian 

dengan pendekatan berkelanjutan (longitudinal) di masa mendatang dapat 

memberikan gambaran yang lebih komprehensif mengenai dinamika 

keputusan pembelian konsumen.. 

b. Data penelitian diperoleh berdasarkan persepsi responden melalui 

kuesioner, sehingga sangat bergantung pada kejujuran dan pemahaman 

responden dalam menjawab pertanyaan, yang memungkinkan adanya 

subjektivitas jawaban. Selain itu, penggunaan skala Likert dengan empat 
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pilihan jawaban membatasi variasi respons yang dapat diberikan oleh 

responden. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan yang ada, maka saran yang 

dapat diberikan adalah: 

a. Bagi Perusahaan Wardah 

1. Disarankan Mempertahankan strategi penetapan harga yang 

kompetitif dan sesuai dengan daya beli mahasiswa. Perusahaan 

dapat memberikan program promosi khusus seperti diskon atau 

paket bundling untuk meningkatkan daya tarik produk di kalangan 

mahasiswa. Komunikasi mengenai kesesuaian harga dengan 

kualitas dan manfaat produk juga perlu terus ditekankan. 

2. Mengoptimalkan strategi influencer  marketing dengan memilih 

influencer  yang kredibel, relevan dengan target audiens 

mahasiswa, dan mampu menyampaikan informasi produk secara 

jelas dan meyakinkan. Konten yang dibuat sebaiknya bersifat 

edukatif mengenai manfaat dan cara penggunaan produk, tidak 

hanya bersifat promosi semata. 

3. Memperkuat minat beli mahasiswa melalui program sampling 

produk, demonstrasi penggunaan, konten ulasan dari pengguna 

nyata, serta membangun komunitas pengguna yang aktif berbagi 

pengalaman menggunakan produk Sunscreen Wardah. 

b. Bagi penelitian selanjutnya 
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1. Disarankan untuk memperluas cakupan populasi penelitian dengan 

melibatkan responden dari berbagai perguruan tinggi, wilayah, 

maupun kelompok konsumen yang lebih beragam. Hal ini bertujuan 

untuk meningkatkan tingkat generalisasi hasil penelitian sehingga 

temuan yang diperoleh dapat merepresentasikan perilaku konsumen 

secara lebih luas. 

2. Menambahkan variabel lain yang berpotensi memengaruhi 

keputusan pembelian, seperti kualitas produk, citra merek, promosi 

penjualan, electronic word of mouth (e-WOM), kepercayaan merek, 

maupun kepuasan konsumen. Penambahan variabel tersebut 

diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian 

produk Sunscreen. 

3. Menggunakan pendekatan mixed methods dengan menggabungkan 

penyebaran kuesioner dan wawancara mendalam. Pendekatan ini 

diharapkan mampu menghasilkan data yang lebih kaya dan 

mendalam sehingga dapat menjelaskan alasan di balik perilaku 

konsumen yang tidak dapat sepenuhnya diungkap melalui data 

kuantitatif. 

4. Melakukan analisis komparatif pada beberapa merek sunscreen 

untuk mengetahui apakah tidak signifikannya pengaruh langsung 

influencer marketing terhadap keputusan pembelian hanya terjadi 

pada Wardah atau juga pada merek lain, sehingga dapat diketahui 

peran karakteristik merek terhadap efektivitas influencer marketing. 
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