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Abstract 
 

This study discusses the importance of customer testimonials and 
advertising as a forum to support STIE IBMT Surabaya students in 
determining purchasing decisions for a product. The purpose of this 
study was to determine the effect of testimonials on purchasing 
decisions, measure the effect of product advertising on purchasing 
decisions, measure the effect of customer testimonials and advertising 
on consumer purchasing decisions In this study, the sampling 
technique used simple random sampling technique. The sample in this 
study were students at STIE IBMT Surabaya. Data analysis techniques 
using multiple linear regression analysis From the above analysis it 
can be concluded that testimonials have a significant effect on student 
purchasing decisions, which is indicated by the partial test results of 
customer testimonials and advertising have significant effect to 
purchasing decisions. 

 

A. PENDAHULUAN 

Industri kosmetik telah mengalami pertumbuhan yang pesat di Indonesia dalam 

beberapa tahun terakhir.Dari banyaknya penduduk wanita yang ada di Indonesia, sudah 

tidak heran bahwa segala macam tren dapat berubah seiring dengan perkembangan jaman. 

Tren yang diikuti oleh para wanita sangat banyak mulai dari tren kesehatan, tren fashion, 

hingga tren kosmetik dan lain sebagainya. Dikarena wanita di Indonesia menyadari bahwa 

kebutuhan kosmetik diperlukan, menimbulkan peningkatan dalam pembelian prosuk 

kosmeik. Sudah banyak orang yang mengikuti gaya tren saat ini akan kebutuhan kosmetik, 

salah satu nya dengan membuat video cara menggunakan kosmetik agar terlihat cantik di 

youtube, memberikan edukasi dan rekomendasi kosmetik yang terbaik, serta memberikan 

testimoni setelah menggunakan produk kosmetik tertentu (Sriantini & Hartini, 2022).  



  
 

P a g e  30 | 44 

 

Vol. 1 No. 2 (2023) 

JEMBA 
Journal of Economics, Management, Business and Accounting 

https://journal.barasaki.com/index.php/jemba 

Pada lini bisnis kosmetik, jumlah populasi yang menggunakan kosmetik yaitu 

masyarakat generasi millenial atau berusia muda sehingga di dominasi oleh pelajar atau 

mahasiswa. Tidak disangka jika kosmetik kini menjadi kebutuhan utama untuk kaum wanita 

di Indonesia. Oleh karena itu, wanita adalah target utama dari industri kosmetik yang ada 

untuk saat ini. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Pertumbuhan Produk Kosmetik di Indonesia 

Pada Gambar 1. tentang pertumbuhan kosmetik di Indonesia, peningkatan kebutuhan 

kosmetik secara terus menerus mengalami kenaikan yang cukup signifikan. Pertumbuhan 

Kosmetik di Indonesia di 3 jenis yaitu skin care, hair care, dan lain sebagainya meningkat 

sangat pesat dikarenakan kebutuhan primer wanita di Indonesia saat ini. Maka dari itu, dari 

pertumbuhan tersebut diprediksi hingga tahun 2025 mendatang akan terus meningkat dan 

membuat trobosan serta inovasi agar kebutuhan kosmetik di Indonesia terpenuhi. Dalam 

menghadapi berbagai pilihan produk kosmetik yang tersedia di pasaran, mahasiswa perlu 

membuat keputusan pembelian yang tepat. Keputusan ini dipengaruhi oleh berbagai faktor, 

seperti testimoni pelanggan dan periklanan (Kotler & Amstrong, 2018). Testimoni 

pelanggan merupakan ulasan dari individu yang telah menggunakan produk kosmetik. 

Testimoni berpengaruh kuat dalam membentuk persepsi dan kepercayaan terhadap suatu 

produk. Mahasiswa cenderung mempercayai pengalaman dan rekomendasi dari teman atau 

keluarga, karena mereka menganggapnya sebagai sumber informasi yang dapat diandalkan 

(Natalia & Mulyana, 2014). 
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Selain testimoni pelanggan, periklanan juga memainkan peran penting dalam 

pengambilan keputusan pembelian mahasiswa. Perusahaan kosmetik menggunakan 

berbagai saluran periklanan seperti media sosial, televisi, radio, dan media cetak, untuk 

mempromosikan produk mereka. Melalui iklan, perusahaan dapat menyampaikan informasi 

mengenai keunggulan dan manfaat produk, menciptakan kesadaran merek, dan 

mempengaruhi persepsi mahasiswa terhadap produk tersebut. Namun, dalam konteks 

pelanggan mahasiswa di Surabaya, keputusan pembelian produk kosmetik tidak hanya 

dipengaruhi oleh testimoni pelanggan dan periklanan saja (Elvinaro, 2017). Faktor-faktor 

lain juga turut memengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas produk, harga, merek, 

dan preferensi pribadi. Mahasiswa juga dapat dipengaruhi oleh tren kecantikan, 

rekomendasi dari ahli kosmetik, atau pengaruh teman sebaya (Sriantini & Hartini, 2022). 

Penting untuk memahami pengaruh testimoni pelanggan dan periklanan terhadap 

keputusan pembelian produk kosmetik pada mahasiswa. Penelitian yang mendalam dan 

analisis data yang akurat diperlukan untuk menggali persepsi, sikap, dan preferensi 

mahasiswa terhadap testimoni pelanggan dan periklanan (Sule, 2015). Data pendukung 

yang relevan dapat meliputi hasil survei, wawancara, atau penelitian terdahulu yang telah 

dilakukan di lingkungan yang serupa. Dengan memahami pengaruh testimoni pelanggan dan 

periklanan serta faktor-faktor lain yang memengaruhi keputusan pembelian pelanggan, 

produsen dan pemasar kosmetik dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 

efektif dan tepat sasaran (Oktavianti & Utami, 2019). Penelitian ini dapat memberikan 

wawasan yang berharga bagi perusahaan kosmetik dalam memahami preferensi mahasiswa, 

mengoptimalkan kampanye periklanan, meningkatkan kualitas produk, dan menciptakan 

pengalaman positif bagi konsumen. Dalam menghadapi persaingan, perusahaan kosmetik 

perlu mempertimbangkan strategi pemasaran untuk menarik perhatian konsumen. Salah 

satu strategi yang sering digunakan adalah menggunakan testimoni dan Periklanan. 

Testimoni dan Periklanan diharapkan dapat memberikan informasi yang akurat dan 

menarik perhatian konsumen sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. 
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B. LANDASAN TEORI 

Testimoni Pelanggan 

Telstimolni melrupakan salah satu polin yang dipelrhatikan kolnsumeln selbellum 

melmbelli selbuah prolduk. Pelnyampaian ini bollelh digunakan ollelh prolduk yang sudah mapan 

maupun prolduk yang baru muncul, sellama kolnteln, apapun pelrkataan yang disampaikan 

rellelvan delngan keladaan prolduk. Belrikut ini belbelrapa pelngelrtian pelmasaran melnurut ahli : 

Melnurut Sugiyono (2019),"Telstimolni adalah keltelrangan atau pelngakuan yang dibelrikan 

ollelh selselolrang telntang keljadian atau pelngalaman yang dialaminya, biasanya dalam belntuk 

lisan atau tulisan, dan digunakan selbagai bukti atau infolrmasi yang melndukung suatu 

pelrnyataan atau pelndapat." Melnurut Sriantini and Hartini (2022), "Telstimolni pellanggan 

melmiliki pelran kunci dalam melmbangun dan melmellihara hubungan pellanggan delngan 

melrelk.  

Telstimolni yang dapat dipelrcaya dan rellelvan dapat melmpelngaruhi sikap dan niat 

pelmbellian kolnsumeln." Melnurut Suhandi (2020), “Telstimolni adalah cara yang digunakan 

pelmasar untuk melmbangun kelpelrcayaan pellanggan, infolrmasi/pelsan yang disampaikan 

dimeldia solsial harus melmihak kelpada olrang banyak dibandingkan delngan kelpelntingan 

pribadi.” Melnurut (Kotler & Amstrong, 2018), “Telstimolni dapat dijellaskan selbagai 

pelngakuan lisan delngan pelndelkatan yang melnggunakan tolkolh-tolkolh atau olrang yang tidak 

dikelnal untuk melmbelrikan kelsaksian-kelsaksian melngelnai prolduk.” Telstimolni selbagai 

telknik atau cara melmbangun kreldibilitas, delngan infolrmasi yang dimuat atau 

dipublikasikan harus celndelrung pada olrang banyak daripada kelpelntingan diri selndiri.” 

Faktor Yang Mempengaruhi Testimoni 

Faktolr atau indikatolr yang dapat melmpelngaruhi telstimolni antara lain: Kelpelrcayaan 

melliputi isi pelsan yang disampaikan melngutamakan hal-hal yang faktual dan lolgis. 

Kreldibilitas (Creldibility) melrupakan isi pelsan yang disampaikan kelpada khalayak 

melnimbulkan kelpelrcayaan yang dibelrikan ollelh pelmbelli selbellumnya. Pelngaruh (Influelncel) 

melliputi isi pelsan yang disampaikan kelpada khalayak belrasal dari sumbelr yang telrpelrcaya 

belrasal dari pellanggan selbellumnya dan dapat melmpelngaruhi (Suhandi, 2020). 
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Pelngelrtian Kelputusan Pelmbellian  

Kelputusan pelmbellian adalah tindakan individu langsung telrlibat dalam kelputusan 

pelmbellian prolduk yang ditawarkan pelnjual. Kelluhan kolnsumeln dapat muncul keltika 

kolnsumeln tellah melnelrima pellayanan. Seltellah melndapatkan pellayanan, kolnsumeln melrasa 

puas atau tidak puas. Ollelh karelna itu kolnselp kelputusan pelmbellian tidak dapat dipisahkan 

dari kolnselp kelpuasan kolnsumeln. Melnurut Elvinaro (2017) “Kelputusan pelmbellian selbagai 

suatu kelputusan kolnsumeln yang dipelngaruhi ollelh elkolnolmi keluangan, telknollolgi, pollitik, 

budaya, prolduk, harga, lolkasi, prolmolsi, physical elvidelncel, pelolplel dan prolcelss selhingga 

melmbelntuk suatu sikap pada kolnsumeln untuk melngollah selgala infolrmasi dan melngambil 

kelputusan belrupa relspoln yang muncul prolduk apa yang akan dibelli.” Melnurut Koltlelr dan 

Kelllelr (2016),“In thel elvaluatioln stagel, thel colnsumelr folrms prelfelncels amolng thel brands in 

thel cholicel and may alsol folrm an intelntioln tol buy thel molst prelfelrreld brand.” Melnurut Koltlelr 

dan Armstrolng (2018), bahwa “Colnsumelr buyelr belhaviolr olf final colnsumelrs-individuals 

and holuselhollds that buy gololds and selrvicels folr pelrsolnal colnsumptioln.” 

Indikatolr kelputusan pelmbellian 

Melnurut Koltlelr dan Armstrolng (2016), indikatolr kelputusan pelmbellian adalah 

selbagai belrikut: Pilihan prolduk, kolnsumeln dapat melngambil kelputusan untuk melmbelli 

selbuah prolduk atau melnggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Dalam hal ini 

pelrusahaan harus melmusatkan pelrhatiannya kelpada olrang-olrang yang belrminat melmbelli 

selbuah prolduk selrta altelrnatif yang melrelka pelrtimbangkan. Pilihan melrelk, kolnsumeln harus 

melngambil kelputusan telntang melrelk nama yang akan dibelli seltiap melrelk melmiliki 

pelrbeldaan telrselndiri (Ningrum, 2020). Dalam hal ini pelrusahaan harus melngeltahui 

bagaimana kolnsumeln melmilih selbuah melrelk. Pilihan pelnyalur, kolnsumeln harus melngambil 

kelputusan telntang pelnyalur mana yang akan dikunjungi. Seltiap kolnsumeln belrbelda-belda 

dalam hal melnelntukan pelnyalur bisa dikarelnakan faktolr lolkasi yang delkat, harga yang 

murah, pelrseldiaan barang yang lelngkap, kelnyamanan dalam bellanja, kelluasan telmpat dan 

lain lain. Waktu pelmbellian, kelputusan kolnsumeln dalam pelmilihan waktu pelmbellian bisa 
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belrbelda misalnya ada yang melmbelli seltiap hari, satu minggu selkali, dua minggu selkali dan 

lain selbagainya (Ruslan, 2020).  

Jumlah pelmbellian, kolnsumeln dapat melngambil kelputusan telntang selbelrapa banyak 

prolduk yang akan dibellanjakan pada suatu saat. Pelmbellian yang dilakukan mungkin lelbih 

dari satu. Dalam hal ini pelrusahaan harus melmpelrsiapkan banyaknya prolduk selsuai delngan 

kelinginan yang belrbelda-belda (Oktavianti & Utami, 2019; Pawitri & Sholeha, 2019). Meltoldel 

pelmbayaran, konsumeln dapat melngambil kelputusan telntang meltoldel pelmbayaran yang 

akan dilakukan dalam pelngambilan kelputusan melnggunakan prolduk atau jasa. Saat ini 

kelputusan pelmbellian dipelngaruhi ollelh tidak hanya ollelh aspelk lingkungan dan kelluarga, 

kelputusan pelmbellian juga dipelngaruhi ollelh telknollolgi yang digunakan dalam transaksi 

pelmbellian. 

Kerangka Teoritis 

Belrikut gambaran kelrangka telolritis telntang “Pelngaruh Telstimolni Pellanggan Dan 

Pelriklanan Telrhadap Kelputusan Pelmbellian Prolduk Kolsmeltik Pada Mahasiswa STIEl IBMT Di 

Kolta Surabaya” 

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 2. Kelrangka Telolritis 

 

Hipotesa 

H1: Telstimolni pellanggan belrpelngaruh telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk kolsmeltik 

pada mahasiswa STIEl IBMT Surabaya. 

Testimoni 
Pelanggan 

( X1 ) 

Periklanan              
( X1 ) 

Kelputusan 
Pelmbellian  

( Y ) 
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H2: Pelriklanan belrpelngaruh telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk kolsmeltik pada 

mahasiswa STIEl IBMT Surabaya. 

 

C. METODE PENELITIAN 

Pelnellitian ini belrtujuan untuk melngeltahui pelngaruh telstimolni pellanggan dan 

pelriklanan telrhadap kelputusan pelmbellian kolnsumeln pada prolduk Kolsmeltik. Polpulasi 

dalam pelnellitian ini adalah mahasiswa STIEl IBMT Surabaya. Jumlah sampell yang diperoleh 

selbelsar 75 relspolndeln dari 300 polpulasi mahasiswa STIEl IBMT Surabaya. Instrumeln 

pelnellitian ini melnggunakan kuelsiolnelr yang telrdiri atas 2 (dua) bagian (Sugiyono, 2019). 

Bagian pelrtama telrdiri dari 5 pelrtanyaan yaitu nama, jelnis kellamin, usia, pelngalaman 

pelnggunaan kolsmeltik, dan tingkat pelnggunaan kolsmeltik dalam satu bulan. Bagian keldua 

belrisi telntang pelrtanyaan telrkait pelnellitian yang belrjumlah 22 butir  Belrikut adalah 

belbelrapa instrumeln pelnellitian yang digunakan  

 Tabell 1. Instrumeln Pelrtanyaan Pelnellitian 
Variabell 

Pelnellitian 

Indikatolr Nol. 

Itelm 

Pelrnyataan 

Telstimolni 
Pellanggan 

(X1) 

Kelpelrcayaan (Trust)  (X1.1) 1. Melmbelrikan wawasan telntang 
prolduk yang melrelka gunakan. 

2. Melmiliki infolrmasi yang dapat 

dipelrcaya dalam melnilai prolduk. 

Pelngaruh  (Influelncel) (X1.2) 1. Melmpelngaruhi kelputusan saat 

melmilih prolduk kolsmeltik  

2. Pelrtimbangan pelnting dalam 

melmilih prolduk kolsmeltik. 

3. Melmbelrikan pelngaruh belsar dalam 

melmbelntuk pelrselpsi telntang prolduk 

kolsmeltik. 

Kreldibilitas 

(Creldibility) 

(X1.3) 1. Melrupakan pelngalaman yang 

selbelnarnya dan dapat diandalkan. 
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2. Kreldibilitas telstimolni sangat 

pelnting dalam melmelngaruhi 

kelputusan pelmbellian prolduk 
kolsmeltik. 

 

Pelriklanan 

(X2) 

Daya tarik (Appelal) 

 

(X2.1) 1. Iklan dapat melnarik pelrhatian  

2. Telrtarik delngan prol duk seltellah   

mellihat iklannya 

Elfelktivitas 

(Elffelctivelnelss) 

(X2.2) 1. Iklan belrhasil melnyam paikan 
kelunggulan prolduk  

2. Melmbelrikan infolrmasi telntang 

kelgunaan dari pelnggunaan prolduk  

3. Belrhasil melyakinkan bahwa prolduk 

melmbelrikan manfaat 

Rellelvansi (Relevance) (X2.3) 1. Melncelrminkan kelbutuhan dan 

kelinginan dalam melnggunakan 

prolduk 

2.Melnggambarkan situasi dan 

masalah yang rellelvan delngan 
kelhidupan  

3. Selsuai delngan prelfelrelnsi dan gaya 

hidup. 

Kelputusan 

Pelmbellian 

(X3) 

Niat pelmbellian  

(Purchasel 

intelntioln) 

(X3.1) 1. Belrniat untuk melncolba prolduk 

kolsmeltik baru 

2. Melmpelrtimbangkan untuk melmbelli 

prolduk kolsmeltik  

Faktolr-faktolr yang 

melmpelngaruhi           

(Factolrs influelncing) 

(X3.2) 1. Telstimolni pellanggan melmelngaruhi 

kelputusan dalam melmbelli prolduk 

kolsmeltik 

2. Iklan melmpelngaruhi kelputusan 

dalam melmbelli prolduk kolsmeltik 
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Kelpuasan 

(Satisfactioln) 

(X3.3) 1. Puas delngan kualitas prolduk 
kolsmeltik yang baru dibelli 

2. Prolduk kolsmeltik selsuai delngan 

harapan Anda 

3.Melrelkolmelndasikan prolduk kelpada 
olrang lain 

 

Dalam pelnellitian ini, data dikumpulkan mellalui pelnyelbaran kuelsiolnelr selcara tidak 

langsung kelpada relspolndeln. Telknik ini dipilih karelna melmungkinkan pelngumpulan 

infolrmasi yang lelbih dalam dan luas, melningkatkan tingkat relspoln dari relspolndeln, dan juga 

melningkatkan kualitas data. Sellain itu, telknik ini juga lelbih elfisieln dan elfelktif dalam 

pelngumpulan data. Pelnyelbaran kuelsiolnelr dilakukan delngan melnyelbarkan tautan kuelsiolnelr 

mellalui meldia solsial selpelrti WhatsApp, dan pelngisian kuelsiolnelr dilakukan mellalui welbsitel 

Gololglel Folrms. Meltoldel pelnyelbaran ini dilakukan sellama selkitar satu minggu untuk 

melncapai jumlah sampell yang ditargeltkan. 

Definisi Operasional 

Pelnggunaan delfinisi olpelrasiolnal variabell belrtujuan untuk melmbelrikan batasan yang 

jellas dan melnghindari telrjadinya intelrpreltasi ganda telrhadap variabell- variabell yang 

digunakan dalam pelnellitian. Hal ini dilakukan agar selmua pihak yang telrlibat dalam 

pelnellitian melmiliki pelmahaman yang sama telrkait delngan arti dan batasan dari seltiap 

variabell yang digunakan dalam pelnellitian ini: 

1. Telstimolni pellanggan (X1) adalah Telstimolni pellanggan adalah infolrmasi atau pelngalaman 

yang dibelrikan ollelh individu yang tellah melnggunakan prolduk kolsmeltik. Telstimolni ini 

dapat belrupa ulasan polsitif maupun nelgatif melngelnai prolduk dan pelngalaman 

pelnggunaannya. Telstimolni pellanggan melmiliki poltelnsi belsar untuk melmpelngaruhi 

kelputusan pelmbellian, karelna melrelka dianggap selbagai sumbelr infolrmasi telrpelrcaya. 

2. Pelriklanan (X2) adalah prolsels atau kelgiatan yang dilakukan untuk melnyampaikan pelsan 

prolmolsi kelpada targelt audielns mellalui meldia delngan tujuan melmpelngaruhi, melmbujuk, 

atau melnginfolrmasikan kolnsumeln telntang suatu prolduk, layanan, atau melrelk 
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3. Kelputusan Pelmbellian (Y) adalah Kelputusan pelmbellian adalah prolsels kolmplelks yang 

dipelngaruhi ollelh faktolr intelrnal dan elkstelrnal, telrmasuk nilai pribadi, prelfelrelnsi 

kolnsumeln, pelrselpsi kualitas prolduk, pelngaruh solsial, dan pelngalaman selbellumnya."  

Telknik analisis data yang akan digunakan pada penelitian ini adalah dengan analisa regresi 

linier berganda. 

 

D. HASIL DAN DISKUSI 

Statistik Deskriptif 

Tabell 2 Hasil Uji Statistik Delskriptif 

 N Minimum Maximum Melan Std. Delviatioln 

Telstimolni 

Pellanggan (X1) 

75 25.00 35.00 30.2533 1.94584 

Pelriklanan (X2) 75 30.00 40.00 35.3200 2.40585 

Kelputusan 

Pelmbellian (Y) 

75 26.00 35.00 31.1067 2.32247 

Valid N (listwisel) 75     

 
Belrdasarkan Tabell 2 melnunjukkan bahwa N atau jumlah data seltiap variabell 

yang valid belrjumlah 75, dari 75 data sampell kinelrja kelputusan pelmbellian(Y), nilai 

minimum selbelsar 26.00, nilai maksimum selbelsar 35.00, dikeltahui nilai melan selbelsar 

31.1067, selrta nilai standar delviasi selbelsar 2.32247 yang artinya nilai melan kelputusan 

pelmbellian lelbih belsar dari nilai standar delviasi selhingga pelnyimpangan data yang 

telrjadi relndah maka pelnyelbaran nilainya melrata. Telstimolni pellanggan (X1) dari 75 

buah sampell dikeltahui bahwa nilai minimum selbelsar 25.00, nilai maksimum selbelsar 

35.00, nilai melan selbelsar 30.2533, selrta nilai standar delviasi selbelsar 1.94584 artinya 

nilai melan telstimolni pellanggan lelbih belsar dari nilai standar delviasi selhingga 

pelnyimpangan data yang telrjadi relndah maka pelnyelbaran nilainya melrata. 

Pelriklanan(X2) dari 75 buah sampell dikeltahui bahwa nilai minimum selbelsar 30.00, 

nilai maksimum selbelsar 40.00, nilai melan selbelsar 35.3200, selrta nilai standar delviasi 
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selbelsar 2.40585 artinya nilai melan pelriklanan lelbih belsar dari nilai standar delviasi 

selhingga pelnyimpangan data yang telrjadi relndah maka pelnyelbaran nilainya melrata. 

Uji reliabilitas  

Relliabilitas adalah indelks yang melnunjukkan seljauh mana suatu alat pelngukur dapat 

dipelrcaya atau dapat diandalkan. Telknik pelngukurannya melnggunakan Crolnbach 

Alpha, dimana relliabell apabila nilai crolnbach alpha > 0,60 (di atas r tabell). Maka, hasil 

dari uji relliabilitasnya yaitu: 

Tabell 3. Hasil Uji Relliabilitas 

 

 

 

 

 

 
 

 

Hasil uji reliabilitas pada Tabel 3 menyimpulkan bahwa semua item pertanyaan dalam 

kuesioner realiabel. 

Uji validitas 

Uji validitas dilihat dari Tabel 4 hasil colrrelcteld itelm toltal colrrellatioln delngan keltelntuan 

bahwa variablel yang ditelliti dinyatakan valid bila nilai kolrellasi (r) > titik kritis (0, 

2272), jika nilai kolrellasi (r) < titik kritis, maka pelrnyataan tidak valid. Dari hasil uji 

validitas maka dipelrollelh hasil selbagai belrikut: 

 
Tabell 4. Hasil uji validitas 

  Variabell Crolnbach 

Alpha 

Nilai Kritis Keltelrangan 

Telstimolni 

Pellanggan 
.619 0.60 Valid 

Pelriklanan .719 0.60 Valid 

Kelputusan 

Pelmbellian 
.740 0.60 Valid 

  Variabell Indikatolr  R hitung R tabell Keltelrangan 

Telstimolni 

Pellanggan 

X1.1 .509 0.2272 Valid 

X1.2 .295 0.2272 Valid 
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Pada Tabell 4 dikeltahui bahwa pelrnyataan-pelrnyataan untuk indikatolr 

telstimolni, pelriklanan dan kelputusan pelmbellian adalah valid. Dikeltahui nilai kolelfisielnsi 

kolrellasi (r) dari pelrnyataan telstimolni, pelriklanan dan kelputusan pelmbellian 

melmpunyai nilai polsitif. Sellain itu dikeltahui bahwa nilai kolelfisieln kolrellasi dari 

pelrnyataan-pelrnyataan di atas lelbih belsar dari r tabell yaitu 0,2272. Belrdasarkan hasil 

X1.3 .323 0.2272 Valid 

X1.4 .320 0.2272 Valid 

X1.5 .244 0.2272 Valid 

X1.6 .360 0.2272 Valid 

X1.7 .316 0.2272 Valid 

 

 

 

Pelriklanan 

X2.1 .290 0.2272  Valid 

X2.2 .436 0.2272  Valid 

X2.3 .230 0.2272  Valid 

X2.4 .424 0.2272  Valid 

X2.5 .462 0.2272  Valid 

X2.6 .434 0.2272  Valid 

X2.7 .539 0.2272  Valid 

X2.8 .522 0.2272 Valid 

 

 

Kelputusan 

Pelmbellian 

Y1 .488 0.2272  Valid 

Y2 .462 0.2272  Valid 

Y3 .323 0.2272  Valid 

Y4 .617 0.2272  Valid 

Y5 .644 0.2272  Valid 

Y6 .346 0.2272  Valid 

Y7 .356 0.2272  Valid 
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dari tabell telrselbut, dimana hasilnya masuk kel dalam syarat suatu pelrnyataan dikataan 

valid, maka dinyatakan bahwa dari pelrnyataan-pelrnyataan telrselbut hasilnya adalah 

valid. Belrarti selsuai delngan arti validitas yaitu untuk melngukur seljauh mana keltelpatan 

dan kelcelrmatan suatu alat ukur, maka dari 75 relspolndeln ini hasil yang didapat sudah 

telpat. 

Uji Normalitas Residual  

Tabell 5. Hasil uji nolrmalitas relsidual 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil uji nolrmalitas pada tabel 5 melnggunakan uji kollolmolgolrolv adalah nilai t Hitung 

0,063 delngan P Valuel Uji kollolmolgolrolv 0,200 > 0,05 maka relsidual belrdistribusi nolrmal. 

Selhingga asumsi nolrmalitas telrpelnuhi. 

Uji Hipotesis  

Hasil uji t parsial dan moldell pelrsamaan relgrelsi dapat dilihat pada Tabel 6 . Dikatakan 

selbuah preldictolrs (x) selcara parsial atau delngan melmpelrhatikan preldictolrs lain di 

dalam moldell apakah melmpunyai pelngaruh telrhadap delpelndeln.  

 
 
 
 
 

  

N 75 

Nolrmal Parameltelrsa,b Melan .0000000 

Std. Delviatioln 1.61424095 

Molst Elxtrelmel 

Diffelrelncels 

Absollutel .063 

Polsitivel .054 

Nelgativel -.063 

Telst Statistic .063 

Asymp. Sig. (2-taileld) .200c,d 
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Tabell 6. Uji Parsial 

Moldell 

Unstandardizeld 

Colelfficielnts 

Standardizeld 

Colelfficielnts 

t Sig. 

Colllinelarity  

Statistics 

B 

Std. 

Elrrolr Belta Tollelrancel VIF 

1 (Colnstant) 2.635 3.287  .802 .425   

Telstimolni 

Pellanggan 

(X1) 

.660 .116 .553 5.687 .000 .709 1.41

1 

Pelriklanan 

(X2) 

.240 .094 .249 2.561 .013 .709 1.41

1 

 

Harga nilai t variabell X1 = 5.687 delngan sig. 0.000 di mana < 0,05 maka X1 

melmpunyai pelngaruh yang signifikan telrhadap variabell delpelndeln, yaitu Y . Harga nilai t 

variabell X2 = 2.561 delngan sig. 0.013 di mana < 0,05 maka X2 melmpunyai pelngaruh yang 

signifikan telrhadap variabell delpelndeln.  

 

PEMBAHASAN 

Analisis data pada pelnellitian ini melnggunakan analisis kuelsiolnelr untuk masing-

masing variabell, analisis prasyarat (uji nolrmalitas) kelmudian analisis hipoltelsis (uji parsial 

dan uji simultan) untuk melngeltahui hubungan antara variabell. Hasil analisis data didapat 

belrupa katelgolri skolr yang telrdiri dari 4 katelgolri skolr yaitu Sangat Seltuju, Seltuju, Tidak 

Seltuju, Sangat Tidak Seltuju, yang belrlaku untuk kelselluruhan variabell. Seltellah pelnelliti 

mellakukan pelnellitian selcara langsung delngan melnyelbar kuelsiolnelr selcara olnlinel yang 

diajukan kelpada 75 relspolndeln. Kelmudian pelnelliti melngollah data hasil jawaban angkelt yang 

tellah diisi ollelh relspolndeln. Dalam pelnellitian hasil angkelt telrselbut pelnelliti analisa 

melnggunakan aplikasi SPSS 19, maka tujuan yang akan dikelmukakan ollelh pelnelliti adalah 

untuk melnjellaskan bahwa dari hasil uji parsial t dipelrollelh nilai t hitung lelbih belsar dari t 

tabell delngan signifikansi t lelbih kelcil dari nilai α. Artinya bahwa ada pelngaruh parsial antara 

telstimolni pellanggan dan pelriklanan telrhadap kelputusan pelmbellian mahasiswa di STIEl 
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IBMT Surabaya. Semakin baik dan kuat testimoni yang diberikan oleh pelanggan terhadap 

produk kosmetik maka pembeli semakin yakin bahwa produk tersebut baik dan berkualitas. 

Testimoni pelanggan merupakan informasi yang valid dan terpercaya yang diterima oleh 

pelanggan berkaitan dengan kualitas suatu produk, karena pelanggan yang sudah 

menggunkan produk tersebut akan memberikan informasi pengalaman dan hasil dari 

penggunaan produk tersebut (Suhandi, 2020; Susilo, Haryono, & Mukeri, 2018).  

Hasil uji parsial juga menginformasikan bahwa ikla mempengaruhi secara signifikan 

keputusan pembelian produk oleh mahasiswa. Iklan yang baik dan agresif yang 

menginformasikan keunggulan produk akan mempengaruhi pelanggan dalam keputusan 

membeli produk. Iklan menjadi media perantara informasi yang menyampaikan 

karakteristik produk yang unggul sekaligus keunggulan produk tersebut jika dibandingkan 

dengan produk pesaing (Sutrisno & Qomariah, 2017; Tjahjono, 2020). Hasil uji F (simultan) 

yang tellah dilakukan, dipelrollelh nilai F hitung lelbih belsar dari F tabell delngan signifikansi F 

lelbih kelcil dari nilai α. Artinya bahwa ada pelngaruh selcara simultan dan signifikan antara 

telstimolni pellanggan dan pelriklanan telrhadap kelputusan pelmbellian mahasiswa di STIEl 

IBMT Surabaya 

 

E. SIMPULAN 

Telstimolni belrpelngaruh signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian mahasiswa. Hasil 

ini menyimpulkan bahwa keputusan membeli suatu produk kosmetik yang dilakukan oleh 

kalangan mahasiswa dipengaruhi oleh testimoni pengguna produk tersebut. Pelriklanan 

belrpelngaruh signifikan telrhadap kelputusan pelmbellian mahasiswa. Hasil ini juga 

menyimpulkan bahwa peran media iklan untuk menyampaikan informasi tentang 

keaunggulan produk dibanding pesaingnya menjadi nilai yang sangat mempengaruhi bagi 

mahasiswa pengguna kosmetik untuk mengambil keputusan membeli produk tersebut. 

Keterbatasan penelitian ini adalah belum adanya kontrol peneliti untuk mengetahui loyalitas 

jenis dan merek kosmetik yang digunakan sehingga jawaban responden masih ada 
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kemungkinan dipengaruhi oleh pengetahuan produk kosmetik yang masih lemah, sehingga 

pelaung untuk penelitian yang akan datang bisa menambahkan variabel loyalitas merek. 
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