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Abstract 
This study aims to analyze the influence of typical personal endorsement and product 

quality on purchasing decisions on the Shopee e-commerce platform. The research method 
employed is quantitative with a survey approach. Data were collected through a questionnaire 
distributed to 100 respondents who are active Shopee users. The data analysis was conducted 
using multiple linear regression to examine the relationship between independent variables 
(typical personal endorsement and product quality) and the dependent variable (purchasing 
decisions). The results indicate that typical personal endorsement has a positive and significant 
effect on purchasing decisions. Consumers tend to trust and are more inclined to purchase 
products recommended by individuals who share similar characteristics with them. Moreover, 
product quality also significantly influences purchasing decisions. Products with good quality are 
more likely to be purchased by consumers compared to those with less satisfactory quality. In 
conclusion, both typical personal endorsement and product quality play vital roles in influencing 
consumers' purchasing decisions on Shopee. Therefore, companies are advised to improve 
product quality and utilize typical personal endorsement in their marketing strategies to boost 
sales. 
 
Keywords: Typical Personal Endorsement, Product Quality, Purchasing Decisions 

 
Abstrak 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh typical personal endorsement dan 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce Shopee. Metode 
penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan survei. Data dikumpulkan 
melalui kuesioner yang disebarkan kepada 100 responden yang merupakan pengguna aktif 
Shopee. Analisis data dilakukan menggunakan metode regresi linear berganda untuk menguji 
hubungan antara variabel independen (typical personal endorsement dan kualitas produk) 
dengan variabel dependen (keputusan pembelian). Hasil penelitian menunjukkan bahwa typical 
personal endorsement memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Konsumen cenderung lebih percaya dan terdorong untuk membeli produk yang 
direkomendasikan oleh individu yang dianggap memiliki kesamaan karakteristik dengan mereka. 
Selain itu, kualitas produk juga terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Produk dengan kualitas yang baik lebih mungkin untuk dibeli oleh konsumen 
dibandingkan produk dengan kualitas yang kurang memuaskan. Kesimpulannya, baik typical 
personal endorsement maupun kualitas produk berperan penting dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen di Shopee. Oleh karena itu, perusahaan disarankan untuk 
meningkatkan kualitas produk dan memanfaatkan typical personal endorsement dalam strategi 
pemasaran mereka untuk meningkatkan penjualan. 

Kata Kunci : Typical Personal Endorsement, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 
 Revolusi Industri 5.0 telah membawa perubahan besar dalam interaksi manusia 
dengan teknologi, termasuk perilaku konsumen. Internet sebagai sarana konektivitas 
membuka peluang bisnis untuk memasarkan produk lebih efisien, termasuk di e-
commerce seperti Shopee. Studi Nielsen menunjukkan 70% pengguna internet di 
Indonesia tertarik pada pembelian online. Dalam sektor kecantikan, strategi pemasaran 
typical personal endorsement terbukti memengaruhi keputusan pembelian, terutama di 
platform Shopee yang menerapkan endorsement produk seperti Skintific. 
 Skintific, merek kecantikan yang berfokus pada perbaikan skin barrier, pertama 
kali diperkenalkan di Indonesia pada Agustus 2021. Penggunaan endorsement di Shopee 
membantu meningkatkan persepsi positif konsumen terhadap produk, meskipun muncul 
permasalahan seperti ketidaksesuaian harapan dengan produk yang diterima. Selain 
endorsement, kualitas produk juga menjadi faktor penting yang mempengaruhi 
keputusan pembelian di platform e-commerce. 
 Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa typical personal endorsement dan 
persepsi kualitas produk memiliki dampak positif terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan hal ini, penelitian ini akan mengeksplorasi pengaruh typical personal 
endorsement dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian skincare Skintific oleh 
pengguna wanita di Kecamatan Banjarmasin Utara. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
1. Typical Personal Endorsement 
 Endorsement adalah praktik pemasaran di mana seseorang atau entitas 
menggunakan pengaruhnya untuk mendukung dan merekomendasikan produk atau 
layanan di media sosial. Menurut Kotler (2016), endorsement memanfaatkan figur 
terkenal untuk mempromosikan produk, memperkuat citra merek, dan memengaruhi 
keputusan pembelian. Suryadi (2016) mendefinisikan endorser sebagai individu yang 
mewakili sebuah produk dalam aktivitas promosi untuk menyampaikan pesan secara 
efektif, sementara Hardiman (2016) menekankan pentingnya daya tarik dan karakter 
menonjol dari endorser. 
 Terdapat dua jenis endorser: celebrity dan typical personal endorser. Menurut 
Shimp (2018), celebrity endorser menggunakan figur terkenal, sedangkan typical 
personal endorser melibatkan orang biasa yang memberikan kesaksian tentang produk. 
Typical personal endorser lebih dipercaya karena kesamaan nilai, gaya hidup, dan 
demografi dengan konsumen (Oktabrilian, 2017). 
 Perbedaan utama antara keduanya adalah bahwa celebrity endorser 
menonjolkan branding pribadi, sementara typical personal endorser lebih dipercaya 
karena kesederhanaan dan kemiripan dengan konsumen (Yuliani & Dida, 2018). Imawati 
et al. (2016) menambahkan bahwa konsumen lebih mudah percaya kepada individu 
daripada perusahaan. 
 Kesimpulannya, typical personal endorser adalah individu biasa yang 
memberikan advokasi terhadap produk untuk meningkatkan reputasi merek, kesadaran 
konsumen, dan mendorong keputusan pembelian. 
 
2. Kualitas Produk 
 Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk menjalankan fungsinya, 
mencakup aspek daya tahan, kehandalan, dan akurasi (Kotler & Keller, 2016). 
Peningkatan kualitas penting bagi perusahaan karena dapat meningkatkan kepuasan 
pelanggan dan mendorong pembelian ulang. Tjiptono (2015) menyebut kualitas produk 
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sebagai performa langsung yang mencakup keandalan, kemudahan penggunaan, dan 
estetika. Ernawati (2019) menegaskan bahwa kualitas produk merupakan faktor penting 
yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Semakin baik kualitas produk, 
semakin tinggi minat konsumen untuk membelinya. 
 Kesimpulannya, kualitas produk mengacu pada seberapa baik produk memenuhi 
atau melampaui harapan konsumen, meliputi performa, daya tahan, inovasi, desain, dan 
fitur. Persepsi kualitas bersifat subjektif dan dapat bervariasi tergantung pada preferensi 
pribadi dan pengalaman sebelumnya. 
 
3. Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembelian adalah proses kognitif yang dialami konsumen saat 
memilih, membeli, menggunakan, dan menghapus produk atau jasa untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan (Nurhayati, 2023). Gunawan et al. (2022) menyebutkan bahwa 
keputusan pembelian melibatkan interaksi berbagai faktor seperti pengaruh lingkungan, 
kondisi pembelian, dan karakteristik individu. Ferine dan Yuda (2022) menambahkan 
bahwa keputusan pembelian melibatkan faktor personal, psikologis, sosial, serta 
situasional, dan melalui tahapan seperti pengenalan masalah, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, hingga perilaku pascapembelian. 
 Kesimpulannya, keputusan pembelian merupakan hasil dari interaksi antara 
karakteristik konsumen, proses pengambilan keputusan, serta pengaruh lingkungan dan 
situasional yang memengaruhi konsumen selama proses pembelian. 
 
METODE PENELITIAN 
Lokasi dan Objek Penelitian 
 Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Banjarmasin Utara karena memiliki populasi 
konsumen wanita yang representatif dan beragam secara demografis. Lokasi ini dipilih 
juga karena keberadaan berbagai toko dan platform online yang menjual produk 
kecantikan seperti skincare, sunblock cream, lipton, dan eye cream, serta kedekatannya 
dengan tempat tinggal peneliti. Selain itu, aksesibilitas yang baik memudahkan 
konsumen dalam melakukan pembelian produk. Pemilihan Kecamatan Banjarmasin 
Utara relevan untuk memahami pengaruh typical personal endorsement dan kualitas 
produk Shopee terhadap keputusan pembelian produk skincare Skintific pada konsumen 
wanita di wilayah tersebut. Penelitian ini dilaksanakan selama empat bulan, mulai dari 
Maret hingga Juni 2024. 
 
Populasi dan Sampel 
 Populasi penelitian ini mencakup seluruh wanita di Kecamatan Banjarmasin Utara 
yang telah membeli dan menggunakan produk skincare Skintific melalui aplikasi Shopee. 
Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik Provinsi Kalimantan Selatan dan Dinas 
Komunikasi dan Informatika Tahun 2022, jumlah populasi wanita di wilayah tersebut 
tercatat sebanyak 77.506 orang. 
 Sampel penelitian ditentukan menggunakan rumus Slovin untuk menghitung 
jumlah sampel minimal, dengan tingkat kesalahan yang telah ditentukan. Kriteria sampel 
adalah wanita berusia 18-40 tahun yang telah membeli dan menggunakan produk 
skincare Skintific melalui aplikasi Shopee. Rumus Slovin dipilih karena sesuai untuk 
populasi yang perilakunya belum diketahui secara pasti (Sugiyono, 2019). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Uji Validitas 
 Uji validitas merupakan proses agar memastikan terkait setiap instrumen 
pengukuran serta kuesioner yang dimanfaatkan pada penelitian mampu mengukur apa 
yang sewajibnya diukur dengan akurat. Pada tabel di bawah, dijalankan uji validitas 
terhadap butir-butir pertanyaan yang terkait dengan tiga indikator utama: Typical 
Personal Endorsement (X1), Kualitas Produk (X2) maupun Keputusan Pembelian (Y). 
Setiap butir pertanyaan diuji memanfaatkan nilai R hitung maupun daripada dengan nilai 
R tabel agar menentukan apakah butir pertanyaan yang ada valid serta tidak. Nilai R 
tabel yang dimanfaatkan merupakan 0,1966. Jika R hitung lebih besar dari R tabel, 
sesampaibutir pertanyaan yang ada dianggap valid. 

Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

No Indiktor 
Butir 

Pertanyaan 

Uji Validitas 

R 
hitung 

R 
tabel 

Keterangan 

Typical Personal Endorsement (X1) 

1 Trustworthiness 
(Kepercayaan) X1.1 

P1.1 0.569 0.1966 Valid 

2 P1.2 0.589 0.1966 Valid 

3 
Expertise (Keahlian) X1.2 

P1.3 0.677 0.1966 Valid 

4 P1.4 0.726 0.1966 Valid 

5 Attractiveness (Daya Tarik) 
X1.3 

P1.5 0.737 0.1966 Valid 

6 P1.6 0.707 0.1966 Valid 

7 Respect (Kualitas Dihargai) 
X1.4 

P1.7 0.635 0.1966 Valid 

8 P1.8 0.524 0.1966 Valid 

9 
Similarity (Kesamaan) X1.5 

P1.9 0.662 0.1966 Valid 

10 P1.10 0.748 0.1966 Valid 

Kualitas Produk (X2) 

1 Form (Bentuk) X2.1 P2.1 0.652 0.1966 Valid 

2 Features (Fitur) X2.2 P2.2 0.719 0.1966 Valid 

3 
Performance Quality 
(Kualitas Kinerja) X2.3 

P2.3 0.837 0.1966 Valid 

4 Conformance Quality 
(Kualitas Kesesuaian) X2.4 

P2.4 0.855 0.1966 Valid 

5 P2.5 0.834 0.1966 Valid 

6 Durability (Ketahanan) X2.5  P2.6 0.796 0.1966 Valid 

7 Reliability (Keandalan) X2.6  P2.7 0.872 0.1966 Valid 

8 
Repairability (Kemudahan 
Perbaikan) X2.7  

P2.8 0.718 0.1966 Valid 

9 Style (Gaya) X2.8 P2.9 0.754 0.1966 Valid 

10 
Customization (Penyesuaian) 
X.2.9 

P2.10 0.771 0.1966 Valid 
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No Indiktor 
Butir 

Pertanyaan 

Uji Validitas 

R 
hitung 

R 
tabel 

Keterangan 

Keputusan Pembelian (Y) 

1 
Sesuai Kebutuhan Y1.1 

P3.1 0.800 0.1966 Valid 

2 P3.2 0.846 0.1966 Valid 

3 

Mempunyai Manfaat Y1.2 

P3.3 0.844 0.1966 Valid 

4 P3.4 0.787 0.1966 Valid 

5 P3.5 0.852 0.1966 Valid 

6 P3.6 0.770 0.1966 Valid 

7 Ketepatan dalam Membeli 
Produk Y1.4 

P3.7 0.789 0.1966 Valid 

8 P3.8 0.855 0.1966 Valid 

9 
Pembelian Berulang Y1.5 

P3.9 0.808 0.1966 Valid 

10 P3.10 0.753 0.1966 Valid 

Sumber : Data Olahan 2024 
 Berdasarkan hasil uji validitas yang ditampilkan pada tabel diatas, mampu 
disimpulkan terkait semua butir pertanyaan dari ketiga indikator X1 Typical Personal 
Endorsement, X2 Kualitas Produk maupun Y Keputusan Pembelian mempunyai nilai R 
hitung yang lebih besar dari nilai R tabel (0,1966). Dengan demikian, semua butir 
pertanyaan yang dimanfaatkan pada penelitian ini dinyatakan valid. Hal ini menjelaskan 
terkait instrumen yang dimanfaatkan mampu selangkah akurat mengukur konsep yang 
ingin diukur, baik itu Typical Personal Endorsement, Kualitas Produk, maupun Keputusan 
Pembelian. 
 
2. Uji Reliabilitas 
 Uji reliabilitas bertujuan mengukur konsistensi dan kestabilan instrumen 
penelitian dari waktu ke waktu. Pada tabel di bawah, uji reliabilitas dijalankan terhadap 
butir-butir pertanyaan yang terkait dengan tiga indikator utama: Typical Personal 
Endorsement (X1), Kualitas Produk (X2) dan Keputusan Pembelian (Y). Pada Uji 
Reliabilitas ini, digunakan nilai R hitung kemudian dibandingkan dengan nilai R tabel 
(0,60) menjadi batas untuk menentukan apakah instrumen tersebut reliabel atau tidak. 
Jika R hitung lebih besar dari R tabel, maka instrumen tersebut dianggap reliabel. 
 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach 

Alpha 
R 

tabel 
Keterangan 

Typical Personal Endorsement (X1) 0.854 >0.6 Reliabel 

Kualitas Produk (X2) 0.925 >0.6 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0.941 >0.6 Reliabel 

Sumber : Data Olahan 2024 
 Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang ditampilkan pada tabel diatas, semua butir 
pertanyaan dari ketiga indikator X1 Typical personal endorsement (0.854), X2 Kualitas 
produk (0.925) maupun Y Keputusan pembelian (0.941) mempunyai nilai R hitung yang 
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lebih besar dari nilai R tabel (0,60) serta X1 (0.854) > R tabel (0.60), X2 (0.925) > R 
tabel (0.60), maupun Y (0.941) > R tabel (0.60). Hal ini menandakan terkait semua 
instrumen yang dimanfaatkan pada penelitian ini mempunyai tingkat konsistensi yang 
tinggi maupun dianggap reliabel. Dengan kata lain, instrumen-instrumen ini mampu 
menghasilkan hasil yang konsisten apabila diujikan kembali pada kondisi yang sama di 
masa yang akan datang. 
 
3. Uji Asumsi Klasik 
 Menurut Ghozali (2018) menjelaskan terkait uji asumsi klasik dimanfaatkan agar 
menguji apakah data yang sudah dikumpulkan dari peneliti mempunyai kualitas yang 
baik. Uji asumsi klasik yang dimanfaatkan pada penelitian ini meliputi uji normalitas, uji 
multikolinieritas, maupun uji heteroskedasitas. 
Uji Normalitas 

Tabel 3.1 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.54954301 

Most Extreme Differences Absolute .087 

Positive .087 

Negative -.083 

Test Statistic .087 

Asymp. Sig. (2-tailed) .061c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 

 Berdasarkan hasil analisi tabel diatas, didapat nilai Asymp.Sig (2-tailed) 0.061 > 
0.05 atau dibaca denngan 0.061 lebih besar dari 0,05 maka data residual berdistribusi 
normal, sehingga model regresi layak dipakai serta dapat dilanjutkan ke tahap 
selanjutnya. 
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3.1 Heterokedastisitas 

Gambar 3.1 
Hasil Uji Heterokedastisitas 

 Berdasarkan hasil analisis Gambar Gafik diatas menjelaskan tidak ada pola yang 
jelas, contohnya titik-titik menyebar diatas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y 
maka dalam penelitian ini tidak terjadi heterokedastisitas. 
 
3.2 Multikolinieritas 

Tabel 3.3 Hasil Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.336 2.110  1.581 .117   
Typical Personal 
Endorsement X1 

.017 .080 .013 .209 .835 .563 1.776 

Kualitas Produk X2 .876 .062 .880 14.168 .000 .563 1.776 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 
 Berdasarkan hasil analisis pada tabel di atas didapat nilai Tolerance X1 Typical 
Personal Endorsement (0.563) > 0.100 dan X2 Kualitas Produk (0.563) > 0.1000 
sementara nilai VIF X1 Typical Personal Endorsement (1.776) < 10.00 dan X2 Kualitas 
Produk (1.776) < 10.00, maka dalam penelitian ini data tidak terjadi gejala 
multikolinieritas. 
 
4. Uji Hipotesis 
 Menurut Arifin (2017:17) menjelaskan terkait uji hipotesis dijalankan pada 
menguji kebenaran sebuah pernyataan selangkah statistik maupun membuat 
kesimpulan menerima serta menolak pernyataan yang ada. Pengujian hipotesis 
dijalankan agar membantu pada pengambilan keputusan agar membantu pada 
pengambilan keputusan tepat pada sebuah hipotesis yang diajukan. Adapun proses-
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proses agar menguji hipotesis yakni diawali dengan menentukan hipotesis nol (H0) 
maupun hipotesis alternative (Ha), menentukan tes statistik maupun perhitungannya, 
mengaplikasikan tingkat signifikansi, maupun penentuan kriteria pengujian. 
 
4.1 Uji Koefisien Determinasi (Uji R) 

Tabel 4.1 Uji Koefisien Determinasi (Uji R) 

Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .888a .789 .785 2.576 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk X2, Typical Personal Endorsement X1 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 
 Berdasarkan hasil analisis uji koefisien Determinasi diatas, mendapatkan data 
persentase keragaman variabel jumlah pengeluaran Keputusan Pembelian (Y). Hal yang 
ada mampu dijelaskan dari variabel independen yakni: Nilai R Square Typical Personal 
Endorsement (X1) dan Kualitas Produk (X2) adalah 79,5%, sementara 20,5% sisanya 
diperoleh dari presentase kereagamanan variabel jumlah pengeluaran Keputusan 
Pembelian (Y) yang mampu dijelaskan dari variabel Typical Personal Endorsement (X1) 
maupun Kualitas Produk (X2) adalah 79,5% sementara 20,5% sisanya dijelaskan 
variabel lain diluar model regresi atau dipengaruhi oleh faktor lain. 
 
4.2 Uji Parsial (Uji t) 

Tabel 4.2 Hasil Uji Parsial (Uji t) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.336 2.110  1.581 .117 

Typical Personal Endorsement X1 .017 .080 .013 .209 .835 

Kualitas Produk X2 .876 .062 .880 14.168 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 

1. Bedasarkan hasil analisis dari tabel diatas didapat nilai t hitung Typical personal 
Endorsement X1 (0.209) < t tabel (1.985) dan Sig (0.835) > 0.05 atau dibaca t 
hitung X1 (0.209) lebih kecil dari t tabel (1.985) dengan Sig (0.835) lebih besar 
dari 0.05, maka disimpulkan Typical Personal Endorsement (X1) berpangaruh 
positif dan tidak signifikasi secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
skincare skintific oleh konsumen wanita pada aplikasi shopee di wilayah kecamatan 
banjarmasin utara. Maka Pernyataan H1 ditolak dan H0 diterima. 

2. Bedasarkan hasil analisis dari tabel diatas didapat nilai t hitung Kualitas Produk X2 
(14.168) > t tabel (1.985) dan Sig (0.000) < 0.05 atau dibaca t hitung X2 (14.168) 
lebih besar dari t tabel (1.985) dengan Sig (0.000) lebih kecil dari 0.05, maka 
disimpulkan Kualitas Produk berpangaruh positif dan signifikasi secara parsial 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) skincare skintific oleh konsumen wanita pada 
aplikasi shopee di wilayah kecamatan banjarmasin utara. Maka pernyataan H2 
diterima dan H0 ditolak. 
 

4.3 Uji Linear Sederhana 
 Regresi sederhana adalah model probalistik yang mennjelaskan hubungan linear 
antara dua variabel di mana salah satu variabel dianggap mempengaruhi variabel yang 
lain. Model probalistik untuk regresi linear sederhana sebagai berikut: 
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1. Typical Personal Endorsement terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Gambar 
Variabel X1 terhadap Y 

 
Y   = a + Bx1 + ei 
Y   = 9.890 + 0.767 + 0.05 
t hitung  = 7.322 
t tabel   = 1.984 
Sig   = 0.105 
R   = 0.595 
R2   = 0.354 
 Berdasarkan hasil konstelasi dan analisis regresi diatas diketahui bahwa nilai 
konstanta sebesar 9.890, koefisien regresi X1 Typical Personal Endorsement (0.767) dari 
senua faktor yang diteliti. Dapat disimpulkan bahwa Variabel Typical Personal 
Endorsement mempunyai hubungan positif dengan Keputusan Pembelian. Hal ini 
menyatakan terkait semakin bagusnya Typical Personal Endorsement maka dapat 
menaikkan Keputusan Pembelian. Dilihat dari nilai R dengan nilai (0.595) atau 59,5% 
merupakan koefisien korelasi yang menjelaskan tingkat hubungan antara variabel 
Typical Personal Endorsement terhadap Keputusan Pembelian. Nilai korelasi tersebut 
menjelaskan tingkat hubungan kuat karena berada dianatara  0,600 sampai dengan 
0,799. 

2. Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

 
 
 

Gambar 
Variabel X1 terhadap Y 

Y   = 3.592 + 0.884 + 0.05 

t hitung  = 19.161 
t tabel  = 1.984 
Sig   = 0.046 
R   = 0.888 
R2   = 0.789 
 Berdasarkan hasil konstelasi dan analisis regresi diatas diketahui terkait nilai 
konstanta sebesar 3.592, koefisien regresi X2 Kualitas Produk (0.884) dari senua faktor 
yang diteliti. Mampu disimpulkan bahwa Variabel Kualitas Produk  mempunyai hubungan 
positif dengan Keputusan Pembelian . Hal ini menjelaskan terkait semakin bagusnya 
Kualitas Produk maka dapat menaikkan Keputusan Pembelian. Dilihat dari nilai R dengan 
nilai (0.888) atau 89% merupakan koefisien korelasi yang menjelaskan tingkat hubungan 

Typical Personal 
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X1 
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Pembelian 

Y 
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antara variabel Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Nilai korelasi tersebut 
menunjukkan tingkat hubungan kuat karena berada dianatara  0,600 sampai dengan 
0,799. 

3. Typical Personal Endorsement dan Kualitas Produk terhadap Keputusan 
Pembelian 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
Gambar 

Variabel X1 dan X2 Terhadap Y 

 
Y   = a + Bx1 + Bx2 + ei 
Y   = 3.336 + 0.017 + 0.876 + 0.05 
f hitung  = 181.810 
f tabel  = 3.94 
Sig   = 0.080 + 0.062 
R   = 0.013 + 0.0880 
R2   = 0.789 
 Berdasarkan hasil konstelasi dan analisis regresi diatas diketahui terkait nilai 
konstanta sebesar 3.336, koefisien regresi X1 Typical Personal Endorsement (0.017), X2 
Kualitas Produk (0.876) dari senua faktor yang diteliti. Disimpulkan bahwa Variabel 
Typycal Personal Endorsement dan Kualitas Produk, mempunyai hubungan positif 
dengan Keputusan Pembelian. Pada penelitian ini menjelaskan terkait semakin bagusnya 
Typical Personal Endorsement maka mampu menaikkan Keputusan Pembelian. Dapat 
dilihat dari nilai R dengan nilai (0.013) atau 1.3% merupakan koefisien korelasi yang 
menjelaskan tingkat hubungan antara variabel Kualitas Produk terhadap Keputusan 
Pembelian. Nilai korelasi tersebut menjelaskan tingkat hubungan kuat karena berada 
dianatara  0,600 sampai dengan 0,799. 

 
4.4 Uji Simultan (Uji f) 

Tabel 4.4 Hasil Uji Simultan (Uji f) 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2412.323 2 1206.162 181.810 .000b 

Residual 643.517 97 6.634   
Total 3055.840 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk X2, Typical Personal Endorsement X1 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 
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 Berdasarkan hasil analisis tabel diatas, didapatkan nilai f hitung (181.810) >  f 
tabel (3.939) dengan Sig (0.000) < 0.05 atau dibaca f hitung (181.810) lebih besar dari 
f tabel (3.939) dengan Sig (0.000) kurang dari 0.05, maka disimpulkan terkait variabel 
X1 Typical personal endorsement dan X2 Kualitas Produk berpengaruh positifi dan 
signifikan secara simultan terhadap Y Keputusan Pembelian sehingga H3 diterima dan 
H0 ditolak. 
 
4.5 Uji Linear Berganda 

Tabel 4.5 Hasil Uji Linear Berganda 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.336 2.110  1.581 .117 

Typical Personal Endorsement X1 .017 .080 .013 .209 .835 

Kualitas Produk X2 .876 .062 .880 14.168 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

Sumber : IBM SPSS Statistics 27 
𝑌 = 𝑎 + 𝛽𝑥 + 𝑒 

Y= 3.336 + 0.017 X1 + 0.876 X2 + 

1. Berdasarkan konstanta sebesar 3.336, hal ini menjelaskan terkait apabila X1 
(Typical Personal Endorsement) dan X2 (Kualitas Produk) bernilai sebesar 0 maka 
nilai Y tetap sebesar 3.336. 

2. Berdasarkan variabel X1 (Typical Personal Endorsemnet) hasil uji regresi yang 
menjelasakan terkait variabel X1 mempunyai koefisien regresi positif dengan nilai 
b = 0.017. Artinya apabila terjadi kenaikan nilai variabel X1 sebesar 1 poin maka 
terjadi pula peningkatan terhadap variabel Y sebesar 0,017. 

3. Berdasarkan variabel X2 (Kualitas Produk) hasil uji regresi yang menjelaskan 
terkait variabel X2 mempunyai koefisien regresi positif dengan nilai b = 0.876. 
Artinya apabila terjadi kenaikan nilai variabel X2 sebesar 1 poin maka terjadi pula 
peningkatan terhadap variabel Y sebesar 0,876. 
 

5. Pembahasan 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan di atas dengan menggunakan  
analisis deskriptif kuantitatif dengan menggunakan program SPSS, didapatkan hasil 
penelitian yang akan dibahas sebagai berikut: 

5.1 Pengaruh Typical personal endorsement terhadap Keputusan pembelian 
Skincare skintifi (Studi kasus konsumen wanita pengguna aplikasi shopee 
di wilayah kecamatan banjarmasin utara) 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa Typical Personal Endorsement (X1) tidak 
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Skintific di 
Shopee oleh konsumen wanita di Kecamatan Banjarmasin Utara. Nilai t-hitung (0.209) 
lebih kecil dari t-tabel (1.985) dan tingkat signifikansi (0.835) lebih besar dari 0.05. Hal 
ini menunjukkan bahwa endorsement dari figur biasa tidak cukup kuat dalam 
memengaruhi keputusan pembelian. 
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 Beberapa faktor yang mungkin memengaruhi hasil ini adalah kurangnya 
kredibilitas atau relevansi dari endorser, di mana konsumen lebih dipengaruhi oleh 
sumber informasi lain seperti beauty influencer atau ulasan produk di media sosial. Selain 
itu, konsumen di wilayah ini mungkin lebih fokus pada kualitas produk, brand reputation, 
atau pengalaman pribadi dalam mengambil keputusan pembelian, daripada 
endorsement dari figur non-selebriti. 

 Hasil ini bertentangan dengan penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa 
celebrity endorsement memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
(Nilammadi et al., 2020; Sofiana et al., 2022). Faktor lain seperti Teori  Kredibilitas 
Sumber dan Teori Pengalaman Konsumen juga dapat menjelaskan mengapa 
endorsement dari konsumen biasa kurang efektif dibandingkan dengan selebriti. 
Penelitian lebih lanjut diperlukan untuk mengeksplorasi faktor-faktor lain yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

5.2 Pengaruh Kualitas produk terhadap Keputusan pembelian Skincare 
skintific (Studi kasus konsumen wanita pengguna aplikasi shopee di 
wilayah kecamatan banjarmasin utara) 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk (X2) memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Skintific di Shopee oleh 
konsumen wanita di Kecamatan Banjarmasin Utara. Nilai t-hitung (14.168) > t-tabel 
(1.985) dengan tingkat signifikansi 0.000 < 0.05. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas 
produk berperan penting dalam mendorong keputusan pembelian. 

 Kualitas produk skincare sangat dipertimbangkan karena berhubungan dengan 
kesehatan dan penampilan kulit. Konsumen cenderung membeli produk yang 
memberikan hasil nyata, aman digunakan, dan memiliki reputasi baik. Pengalaman 
positif dengan produk berkualitas tinggi meningkatkan loyalitas konsumen dan 
memperkuat citra merek, mendorong pembelian ulang dan rekomendasi kepada orang 
lain. 

 Penemuan ini konsisten dengan penelitian sebelumnya (Mustika & Prihartono, 
2021; Montolalu et al., 2021), yang juga menemukan bahwa kualitas produk 
memengaruhi keputusan pembelian. Hal ini mendukung Teori Kualitas Produk oleh Kotler 
dan Keller (2016), di mana produk berkualitas tinggi meningkatkan kepuasan dan 
loyalitas konsumen. 

5.3 Pengaruh Typical personal endorsement dan Kualitas produk Shopee 
terhadap Keputusan pembelian Skincare skintific (Studi kasus konsumen 
wanita pengguna aplikasi shopee di wilayah kecamatan banjarmasin 
utara) 

 Hipotesis H3 pada penelitian ini menguji pengaruh simultan dari Typical Personal 
Endorsement (X1) dan Kualitas Produk (X2) terhadap keputusan pembelian produk 
skincare Skintific di Shopee oleh konsumen wanita di Kecamatan Banjarmasin Utara. 
Hasil uji F menunjukkan nilai F-hitung (181.810) > F-tabel (3.090) dengan signifikansi 
0.000 < 0.05, menandakan bahwa kedua variabel berpengaruh signifikan secara 
simultan. 

 Typical Personal Endorsement (X1) dan Kualitas Produk (X2) mempengaruhi 
keputusan pembelian secara bersamaan namun melalui jalur yang berbeda. 
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Endorsement dari figur biasa dapat membangun hubungan emosional dan kepercayaan, 
sedangkan kualitas produk memberikan kepastian tentang efektivitas dan keamanan 
produk. Kombinasi keduanya menciptakan pengaruh yang lebih kuat terhadap keputusan 
pembelian dibandingkan jika dipertimbangkan secara terpisah. 

 Endorsement yang didukung oleh kualitas produk yang baik memperkuat 
kepercayaan konsumen, meningkatkan efektivitas pesan endorsement, dan 
mempermudah keputusan pembelian. Sebuah endorsement yang didukung oleh bukti 
kualitas yang tinggi memberikan keyakinan tambahan kepada konsumen mengenai nilai 
produk yang dibeli. 

 Penelitian ini sejalan dengan studi sebelumnya, seperti penelitian Magfiroh & 
Rufial (2022) yang menunjukkan bahwa kualitas produk dan celebrity endorsement 
bersama-sama mempengaruhi keputusan pembelian, serta penelitian Adhitya & Sahbana 
(2023) yang mengkonfirmasi bahwa social endorsement dan kualitas produk 
berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian. 

 Rekomendasi: Produsen skincare seperti Skintific disarankan untuk 
memanfaatkan typical personal endorsement yang relevan dan menjaga kualitas produk 
agar mempengaruhi keputusan pembelian secara positif. Penelitian lebih lanjut perlu 
mengeksplorasi faktor-faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian, seperti 
harga dan promosi, untuk mendapatkan gambaran lebih komprehensif tentang perilaku 
konsumen di pasar skincare. Integrasi elemen pemasaran tambahan, seperti harga 
kompetitif dan pelayanan pelanggan yang baik, dapat meningkatkan pengalaman 
berbelanja dan membangun loyalitas konsumen. 

Kesimpulan 
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan pada bab sebelumnya maka penelitian 

ini menunjukkan kesimpulan sebagai berikut:  

1. Typical Personal Endorsement X1 tidak berpengaruh signifian secara parsial 
terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific oleh konsumen wanita pengguna 
apliaksi shopee Wilayah Kecamatan Banjarmasin Utara.  

2. Kualitas Produk X2 berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan 
Pembelian Skincare Skintific oleh konsumen wanita pengguna apliaksi shopee 
Wilayah Kecamatan Banjarmasin Utara. 

3. Typical Personal Endorsement dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan secara 
simultan terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific oleh konsumen wanita 
pengguna apliaksi shopee Wilayah Kecamatan Banjarmasin Utara. 

 Selangkah kesemuaan, penelitian ini menegaskan terkait kualitas produk 
merupakan faktor yang lebih dominan pada mempengaruhi keputusan pembelian, 
sementara Typical Personal Endorsement mampu memainkan peran pelengkap yang 
memperkuat pengaruh yang ada jika didukung dari produk yang berkualitas. 
 

Saran 

 Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dijalakan, maka peneliti memberikan 
saran sebagai berikut: 

1. Typical Personal Endorsement tidak berpengaruh signifikan selangkah individual, 
mengkombinasikannya dengan faktor lain contohnya kualitas produk mampu 
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mengembangkan efektivitas. Pertimbangkan agar memilih figur yang lebih kredibel 
serta mempunyai keterkaitan yang lebih kuat dengan target konsumen. 

2. Kualitas produk terbukti menjadi faktor utama yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. Produsen wajib terus mengembangkan kualitas produk skincare 
skintific agar menjaga kepercayaan konsumen maupun mendorong pembelian 
ulang. 

3. Kombinasi antara Typical Personal Endorsement maupun Kualitas Produk 
selangkah simultan mempunyai pengaruh positif yang signifikan. Gunakan 
endorsement agar membangun hubungan emosional dengan konsumen, 
sementara kualitas produk memperkuat keputusan pembelian melalui kepuasan 
rasional. 

4. Selain mengandalkan Typical Personal Endorsement maupun Kualitas Produk, 
produsen juga wajib mempertimbangkan faktor lain contohnya harga, promosi, 
maupun pelayanan pelanggan agar menciptakan strategi pemasaran yang 
komprehensif maupun efektif. 

5. Lakukan penelitian lebih menpada agar memahami faktor-faktor lain yang mungkin 
mempengaruhi keputusan pembelian, contohnya preferensi konsumen lokal, agar 
strategi pemasaran mampu lebih tepat sasaran. 
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