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 Abstract  
Generation Y is a generation that is very easily influenced by 
advertisements that use celebrity endorsers. They can process 
the information in this ad two times more effectively than 
generation X and four times more effectively than the baby 
boomer generation which will create interest in buying Spears 
et al. 2013. The research design was carried out by collecting 
data from 438 respondents. The results of distributing 
questionnaires were obtained by 475 respondents, but only 438 
questionnaires were used in testing. This research was tested 
using sempls. The results of the study show that all variables 
have a positive and significant effect on consumer purchase 
intentions in Indonesia. Attractiveness Stating that consumer 
buying interest is a consumer behavior where consumers have a 
desire to choose, use and communicate or even want a product 
offered. Trustworthiness is the customer's willingness to trust a 
brand with all the risks because there is hope in the minds of 
customers that the brand will provide positive results. Expertise 
states expertise will make someone able to do something 
according to what has been taught. Purchase intention can be 
interpreted as a happy attitude towards an object that makes 
individuals try to get the object by paying for it with money or 
sacrifice. Based on the variables studied, it can be concluded 
that there are four variables that are measured, namely 
attractiveness, trustworthiness, expertise, and purchase 
intention. Attractiveness is measured using statement items such 
as attractive, classy, beautiful, and elegant. Trustworthiness is 
measured using statement items such as honest, trustworthy, and 
reliable. 

  
Abstrak  
Generasi Y merupakan generasi yang sangat mudah dipengaruhi 
oleh iklan yang menggunakan celebrity endorser. Mereka dapat 
mengolah informasi pada iklan ini dua kali lebih efektif 
dibandingkan generasi x dan empat kali lebih efektif 
dibandingkan generasi baby boomer yang akan menciptakan 
minat beli spears et al. 2013. Rancangan penelitian ini dilakukan 
dengan cara mengumpulkan data dari 438 responden hasil 
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penyebaran kuesioner diperoleh sebanyak 475 responden, 
namun yang digunakan dalam pengujian hanya 438 kuesioner. 
Penelitian ini diuji dengan menggunakan sempls. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa semua variabel berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen di indonesia. 
Daya Tarik Menyatakan bahwa minat beli konsumen merupakan 
sebuah perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai 
keinginan dalam memilih, menggunakan dan 
mengkomunikasikan atau bahkan menginginkan suatu produk 
yang ditawarkan. Dapat dipercaya kepercayaan adalah 
kesediaan pelanggan untuk mempercayai suatu merek dengan 
segala risikonya karena adanya harapan di benak pelanggan 
bahwa merek tersebut akan memberikan hasil yang positif. 
Keahlian menyatakan keahlian akan membuat seseorang mampu 
melakukan sesuatu sesuai dengan yang sudah diajarkan. Niat 
beli dapat diartikan sebagai suatu sikap senang terhadap suatu 
objek yang membuat individu berusaha untuk mendapatkan 
objek tersebut dengan cara membayarnya dengan uang atau 
pengorbanan. Berdasarkan variabel-variabel yang diteliti, dapat 
disimpulkan bahwa terdapat empat variabel yang diukur, yaitu 
daya tarik, dapat dipercaya, keahlian, dan niat beli. Daya tarik 
diukur dengan menggunakan item-item pernyataan seperti 
menarik, berkelas, cantik, dan anggun. Dapat dipercaya diukur 
dengan menggunakan item-item pernyataan seperti jujur, dapat 
dipercaya, dan dapat diandalkan. 
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PENDAHULUAN 

Banyak orang percaya bahwa media sosial adalah kebutuhan dan dianggap sebagai 
hal yang sangat penting shareef et al., 2019. Salah satu generasi yang sangat dominan dalam 
menggunakan media sosial adalah mereka yang lahir pada tahun 1980 hingga 2000 atau 
sering disebut sebagai generasi y dan generasi milenial mccormick, 2016. Generasi y 
merupakan generasi yang sangat mudah dipengaruhi oleh iklan yang menggunakan 
celebrity endorser. Mereka dapat mengolah informasi pada iklan ini dua kali lebih efektif 
dibandingkan generasi x dan empat kali lebih efektif dibandingkan generasi baby boomer 
yang akan menciptakan minat beli spears et al. 2013. Begitu pula di pasar industri kosmetik 
di indonesia, industri kosmetik didominasi oleh kaum milenial. Oleh karena itu, generasi y 
atau generasi milenial memiliki kontribusi yang besar terhadap pasar ini. Promosi produk 
dengan memilih selebriti endorser yang baik dan tepat secara selektif di industri akan 
meningkatkan minat pembeli. Niat beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon 
terhadap suatu objek yang menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian 
kotler keller, 2010. Selain itu, niat beli konsumen didefinisikan sebagai kemungkinan 
konsumen akan membeli suatu produk dan memiliki probabilitas yang signifikan untuk 
melakukan pembelian choi rifon, 2007. Untuk meningkatkan minat beli pada industri 
kosmetik di indonesia, pemasar harus memiliki celebrity endorser yang sesuai dengan 
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kriteria yang diharapkan konsumen. Untuk mengukur endorser dalam industri kosmetik 
sebaiknya menggunakan model kredibilitas sumber dengan memiliki tiga indikator utama 
yaitu atraktif, dapat dipercaya, dan keahlian djafarova rushworth, 2017. 

Penelitian ifeanyichukwu 2016 menggunakan model kredibilitas sumber dalam 
mengukur celebrity endorser untuk meningkatkan niat beli konsumen. Selain itu, abbas et 
al. 2018 menyatakan bahwa seluruh indikator kredibilitas sumber merupakan model yang 
signifikan dengan niat beli konsumen. Selain itu, dari masing-masing indikator dalam 
kredibilitas sumber terdapat lima kriteria yang akan membedakan kriteria tersebut dengan 
industri lainnya, dimana industri kosmetik akan berbeda dengan industri makanan dan 
sebagainya ifeanyichukwu, 2016. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk 
mengetahui indikator dan kriteria yang dapat mempengaruhi niat beli selebriti endorser. 
Selain itu, perkembangan penjualan minimum tetap atau bahkan meningkat, dan biaya 
iklan akan berkurang karena akan lebih efektif dengan menggunakan selebriti endorser 
yang tepat. Berdasarkan identifikasi masalah, tujuan dari penelitian ini adalah untuk dapat 
mengetahui bagaimana pengaruh celebrity endorser secara signifikan terhadap minat beli 
konsumen milenial di industri pasar kosmetik indonesia untuk mengetahui bagaimana 
karakteristik celebrity endorser dapat mempengaruhi niat beli konsumen milenial di pasar 
kosmetik indonesia di era ini, perusahaan besar dan menengah akan mempromosikan 
produk mereka dengan menggunakan endorser selebriti karena endorser selebriti adalah 
cara terbaik untuk mempromosikan umpan balik yang baik dan cepat abbas et al. Tujuan 
dari penelitian ini adalah: 1.) Untuk menganalisis pengaruh daya tarik beli konsumen pada 
niat beli. 2.) Untuk menganalisis pengaruh kepercayaan konsumen pada niat beli. 3.) Untuk 
menganalisis pengaruh keahlian konsumen pada niat beli 
 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan berdasarkan pada penelitian sebelumnya dengan judul “the 
effect of celebrity endorser on purchase intention of cosmetic product among millennial 
generation consumers” yang dilakukan oleh terence & andrews (2013). Rancangan 
penelitian ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data dari 438 responden hasil 
penyebaran kuesioner diperoleh sebanyak 475 responden, namun yang digunakan dalam 
pengujian hanya 438 kuesioner. Penelitian ini diuji dengan menggunakan sempls. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa semua variabel berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
niat beli konsumen di indonesia. Penelitian ini menguji pengaruh celebrity endorser di 
media sosial terhadap niat beli milenial atau generasi y sebagai fokusnya. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Variabel-variabel yang diteliti adalah sebagai berikut: 
Daya tarik 

Menyatakan bahwa minat beli konsumen merupakan sebuah perilaku konsumen 
dimana konsumen mempunyai keinginan dalam memilih, menggunakan dan 
mengkomunikasikan atau bahkan menginginkan suatu produk yang ditawarkan (kotler dan 
keller dalam adi,2015:36). 

Berikut ini adalah item-item pernyataan yang digunakan untuk mengukur daya 
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tarik konsumen: 1.) Menarik. 2.) Berkelas. 3.) Cantik. 4.) Anggun. 
 
Dapat dipercaya 

Menurut kustini (2011), kepercayaan adalah kesediaan pelanggan untuk 
mempercayai suatu merek dengan segala risikonya karena adanya harapan di benak 
pelanggan bahwa merek tersebut akan memberikan hasil yang positif. 

Berikut ini adalah item-item pernyataan yang digunakan untuk mengukur dapat 
dipercaya: 1.) Jujur. 2.) Dapat dipercaya. 3.) Dapat di andalkan. 
 
Keahlian 

D arleta, 2019 menyatakan keahlian akan membuat seseorang mampu melakukan 
sesuatu sesuai dengan yang sudah diajarkan. Berikut ini adalah item-item pernyataan yang 
digunakan untuk mengukur keahlian: 1.) Pengalaman. 2.) Berpengetahuan luas 3.) Ahli. 4.) 
Berkualitas. 5.) Terampil 
 
Niat beli 

Niat beli dapat diartikan sebagai suatu sikap senang terhadap suatu objek yang 
membuat individu berusaha untuk mendapatkan objek tersebut dengan cara membayarnya 
dengan uang atau pengorbanan (schiffman & kanuk, 2008). Berikut ini adalah item-item 
pernyataan yang digunakan untuk mengukur niat beli: 1.) Saya lebih suka produk yang 
diiklankan oleh selebriti. 2.) Saya pasti membeli produk yang diiklankan oleh selebriti. 3.) 
Saya akan mempertimbangkan produk yang diiklankan oleh selebriti. 4.) Saya akan 
merekomendasikan produk yang diiklankan oleh selebriti 
 
KESIMPULAN 

Berdasarkan variabel-variabel yang diteliti, dapat disimpulkan bahwa terdapat 
empat variabel yang diukur, yaitu daya tarik, dapat dipercaya, keahlian, dan niat beli. Daya 
tarik diukur dengan menggunakan item-item pernyataan seperti menarik, berkelas, cantik, 
dan anggun. Dapat dipercaya diukur dengan menggunakan item-item pernyataan seperti 
jujur, dapat dipercaya, dan dapat diandalkan. Keahlian diukur dengan menggunakan item-
item pernyataan seperti pengalaman, berpengetahuan luas, ahli, berkualitas, dan terampil. 
Sedangkan niat beli diukur dengan menggunakan item-item pernyataan seperti lebih suka 
produk yang diiklankan oleh selebriti, pasti membeli produk yang diiklankan oleh selebriti, 
akan mempertimbangkan produk yang diiklankan oleh selebriti, dan akan 
merekomendasikan produk yang diiklankan oleh selebriti. Dengan mengukur variabel-
variabel tersebut, dapat diidentifikasi faktor-faktor apa saja yang memengaruhi perilaku 
konsumen dalam membeli suatu produk. 
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