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ABSTRACT

This study aims to examine the effect of influencer reviews on purchasing decisions of skincare products in West
Aceh Regency, with purchase intention acting as a mediating variable. A quantitative approach was employed
using the proportionate stratified random sampling technique. Data were collected through questionnaires
distributed to 100 skincare consumers and analyzed using SmartPLS. The findings reveal that influencer reviews
have a positive and significant effect on purchase intention, while purchase intention also positively influences
purchasing decisions. Furthermore, influencer reviews indirectly affect purchasing decisions through purchase
intention as a mediating factor. These results indicate that the better the quality of influencer reviews, the stronger
the consumers’ intention to buy, which ultimately leads to actual purchasing decisions. The study provides practical
implications for skincare businesses to carefully select credible influencers in order to enhance marketing
effectiveness.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh review influencer terhadap keputusan pembelian produk skincare
di Kabupaten Aceh Barat dengan mempertimbangkan purchase intention sebagai variabel mediasi. Metode
penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik proportionate stratified random sampling. Data
dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden Wanita pengguna skincare, kemudian dianalisis
dengan bantuan SmartPLS-04. Hasil penelitian memperlihatkan bahwa ulasan influencer berpengaruh positif dan
signifikan terhadap purchase intention, sementara purchase intention terbukti berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Selain itu, review influencer juga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian melalui
purchase intention sebagai variabel mediasi. Penelitian ini menunjukkan bahwa semakin berkualitas review yang
diberikan influencer, semakin tinggi niat beli konsumen yang pada akhirnya mengarah pada keputusan pembelian.
Penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi pelaku bisnis skincare untuk lebih selektif dalam memilih
influencer yang kredibel sehingga strategi pemasaran dapat berjalan lebih efektif.

Kata Kunci: Review Influencer, Purchase Intention, Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Di era saat ini tidak dapat dipungkiri bahwa internet menjadi sumber pendukung aktivitas disetiap
golongan masyarakat khususnya di bidang komunikasi. Saat ini informasi yang diperoleh dari satu orang
ke orang lain dapat cepat diterima karena adanya internet. Media sosial dan e-commerce menjadi salah satu
wujud nyata dampak dari internet. Adanya media sosial sebagai tempat setiap orang dapat berkomunikasi
dan berbagi informasi yang diperoleh tanpa batas tempat dan waktu (Halim & Tyra, 2020).

Media sosial telah mengubah cara berbisnis dan juga berinteraksi dengan konsumen, hal ini
menciptakan peluang besar pembisnis untuk berkomunikasi langsung dengan konsumen, memudahkan
perusahaan untuk mengetahui ulasan dari pelanggan dan secara keseluruhan pertumbuhan media sosial
telah membuka peluang baru untuk memasarkan produk lebih luas (Herdiyani et al., 2022).

Selain itu keputusan pembelian konsumen juga merupakan suatu pemikiran dimana individu
mengevaluasi berbagai pilihan dan memutuskan pilihan tersebut pada suatu produk dari sekian banyak
pilihan yang ada (Nugroho & Soliha, 2024). Dalam praktiknya, terjadinya keputusan pembelian
menunjukan bahwa konsumen telah melewati proses pertimbangan dan yakin bahwa produk tersebut sesuai
dengan kebutuhannya.

Di era digital saat ini, proses ini juga sangat dipermudah dengan adanya platfrom e-commerce dan
fitur call to action dalam konten media sosial. Oleh karena itu keputusan pembelian menjadi hal penting
bagi pelaku bisnis untuk menyusun strategi pemasaran yang tepat dan berkelanjutan, khususnya dalam
industri skincare yang bersifat sangat personal dan sensitif terhadap opini publik. Dimensi dan indikator
keputusan pembelian menurut Kolter & Keller dalam penelitian (Rivaldi, 2023) menjelaskan bahwa
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi enam indikator keputusan
pembelianseperti pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu pembelian, jumlah pembelian.

Salah satu faktor yang membuat pemasaran berhasil melalui media sosial adalah menggunakan
influencer marketing, Definisi influencer marketing yaitu metode salah satu orang atau figur yang dianggap
mempunyai pengaruh besar di antara masyarakat atau dapat dianggap menjadi sasaran promosi dari merek
yang dipasarkan. Metode ini membuat influencer memiliki peran sebagai pembeli atau pengguna suatu
merek sehingga dapat meningkatkan tingkat penjualan merek tersebut (Hariyanti & Ni, 2018).

Industri yang sangat dipengaruhi dengan hadirnya influencer adalah industri skincare, generasi
muda khususnya dikalangan remaja mulai sadar akan kondisi kulit, perawatan kulit berperan sebagai
kebutuhan sehari hari sehingga industri skincare tumbuh lebih signifikan setiap tahunnya (Zahra dkk.,
2021).

Fenomena yang terjadi di Indonesia sekarang, banyak remaja putri berlomba-lomba untuk
mempercantik diri agar terlihat menarik. Cara mempercantik diri mereka lebih terpengaruh akan
penampilan seorang Influencer. Mereka kagum dan ingin tampil cantik seperti idolanya yang memiliki
kulit wajah putih, bersih tak ada noda jerawat di wajah, kulit terlihat sehat dan lain sebagainya (Suga, 2024).
Di Provinsi Aceh khususnya pada Kabupaten Aceh Barat, Meskipun wilayah ini belum semaju kota besar
seperti kota lainnya, namun perkembangan penggunaan media sosial sebagai sumber informasi dan
rekomendasi produk sangat pesat (Amalia Syahrani & Fatma, 2024).

Influencer berperan penting dalam membentuk purchase intention melalui konten seperti review
influencer, testimoni, tutorial penggunaan, hingga promosi diskon yang menarik. Dukungan dari komunitas
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daring, trend TikTok maupun Instagram, serta kemudahan pembelian online melalui e-commerce menjadi
faktor pendorong utama dalam meningkatnya keputusan pembelian produk skincare di daerah ini.
Fenomena ini menunjukkan bahwa pengaruh sosial digital kini telah melampaui batas geografis, termasuk
ke wilayah-wilayah seperti Kabupaten Aceh Barat.

Namun, berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan hasil yang belum konsisten terkait pengaruh
Review Influencer Melalui Purchase Intention Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skincare. Sebagai
contoh, dalam penelitian (Febriyanti et al., 2024). Menyatakan bahwa, review influencer tidak berpengaruh
positif terhadap purchase intention. Penelitian ini menunjukkan bahwa metode pemasaran menggunakan
figur sosial media atau yang disebut influencer tidak memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen pada
produk dan merek terkait.

Sebaliknya, didalam penelitian (Austin Makaba, 2024) menunjukkan bahwa review influencer
berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada produk skincare dengan studi kasus pada mahasiswa aktif
di Universitas Universal. Selanjutnya, didalam penelitian (Widiastuti et al., 2025) menunjukkan bahwa
influencer yang memiliki banyak pengikut dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan
meningkatkan niat beli. Ketika konsumen merasa terhubung dengan influencer, mereka cenderung
memiliki minat pembelian yang lebih tinggi terhadap produk yang dipromosikan,

Perbedaan hasil tersebut menunjukkan adanya gap empiris yang menarik untuk ditelusuri lebih
lanjut, khususnya dalam konteks masyarakat Kabupaten Aceh Barat yang hingga saat ini masih minim
kajian terkait hal ini. Perbedaan hasil penelitian tersebut menandakan bahwa masih terdapat ketidakpastian
dalam literatur mengenai pengaruh review influencer melalui purchase intention terhadap keputusan
pembelian produk skincare khususnya dalam konteks wilayah non-metropolitan seperti Kabupaten Aceh
Barat. Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk menjawab kesenjangan empiris dan
memperkaya literatur dalam konteks lokal.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh ulasan dari influencer terhadap keputusan
pembelian konsumen, dengan mempertimbangkan purchase intention sebagai variabel mediasi dalam
pembelian produk skincare. Studi ini dilakukan di Kabupaten Aceh Barat, guna memperoleh pemahaman
yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen di wilayah tersebut. Adapun fokus kajian ini tercermin
dalam judul: ‘Review Influencer Melalui Purchase Intention Terhadap Keputusan Pembelian Produk
Skincare di Kabupaten Aceh Barat’.

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Pendekatan ini
dinilai relevan karena data yang dikumpulkan akan dianalisis secara statistik guna menguji hipotesis yang
telah dirumuskan sebelumnya, serta menghasilkan kesimpulan yang dapat digeneralisasi terhadap populasi
yang diteliti.
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Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Kabupaten Aceh Barat, dan dijadwalkan selesai dalam waktu 1 bulan
untuk menyelesaikan seluruh rangkaian proses penelitian dan dilaksanakan bulan Agustus 2025.
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Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah wanita yang berdomisili di Kabupaten Aceh Barat yang merupakan
Gen Z, dan lahir antara tahun 1997-2012, Gen Z merupakan generasi yang tumbuh dan berkembang diera
digital (Kusuma Putri, 2024). Gen Z lebih sering terpapar review influencer dibanding generasi lainnya
mengenai produk skincare, baik melalui Instagram, TikTok, YouTube, maupun media sosial lainnya.
Populasi ini dipilih karena mereka memiliki kemungkinan besar memakai produk skincare dan terpengaruh
oleh ulasan influencer dalam pengambilan keputusan pembelian. Karena populasi tidak diketahui secara
pasti maka peneliti menggunakan Rumus Slovir untuk menentukan jumlah sampel.

Berdasarkan data terbaru, jumlah wanita di Kabupaten Aceh Barat adalah 103.750 jiwa. Mengingat
jumlah populasi yang besar, peneliti menggunakan Rumus Slovin untuk menentukan jumlah sampel yang
akan diteliti. Rumus Slovin adalah rumus yang digunakan untuk menentukan jumlah sampel yang akan
mewakili populasi(Felise et al., 2024). Rumus Slovin digunakan dengan tingkat kesalahan 10% (e = 0,1),
sebagai berikut:

N
" 1¥NGe)?
Keterangan:
e n = jumlah sampel
e N = jumlah populasi
e e =margin of error (tingkat kesalahan yang ditoleransi)
Dalam penelitian ini, margin of error yang digunakan adalah sebesar 10% (0,1). Dengan demikian,
perhitungan jumlah sampel sebagai berikut:
__ 103750 103750 103750
"= 1+103.750-(0,1)* 1+1.037,5 1.038,5
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, maka jumlah responden atau sampel yang dibutuhkan dalam
penelitian ini adalah sebanyak 100 orang.

+=99,90

Teknik Pengambilan Sampel

Penelitian ini menggunakan karena responden yang dibutuhkan adalah individu dengan kriteria
tertentu yang relevan dengan variabel penelitian. Tidak semua masyarakat di Kabupaten Aceh Barat pernah
melihat review influencer skincare, memiliki purchase intention, atau pernah melakukan keputusan
pembelian produk skincare. Oleh karena itu, peneliti perlu menyeleksi responden yang benar-benar sesuai
agar data yang diperoleh akurat dan relevan.
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Teknik Analisis Data

Adapun dalam penelitian ini menggunakan software Smart-PLS dianalisis menggunakan metode
Partial Least Square (PLS) termasuk dalam Structural Equation Model (SEM) yang merupakan salah satu
teknik analisis data. Smart-PLS adalah sebuah perangkat lunak yang digunakan dalam analisis statistik
dalam konteks riset ilmiah dan manajemen. Teknik ini dipilih karena mampu menguji hubungan antar
variabel, termasuk pengaruh langsung dan tidak langsung, serta cocok digunakan dalam analisis statistik
kuantitatif secara menyeluruh.

HASIL PEMBAHASAN
Uji Hipotesis

Uji hipotesis digunakan untuk melihat nilai path coeffisient yang menunjukan koefisien
parameter dan nilai t-statistic. Pada penelitian ini digunakannya keyakinan 95% dengan tingkat
kesalahan 5%. Signifikansi parameter membagikan hubungan antara variabel-variabel pada penelitian
serta membandingkan nilai t-statistic dengan nilai t-tabel signifikansi 5%. Jika nilai t-statistic > 1,96
sehingga hipotesis diterima sebaliknya bila nilai t statistic < 1,96 maka hipotesis ditolak. Berikut hasil
untuk pengujian hipotesis dengan bootstrapping pada SmartPLS. Berikut gambar hasil Inner model:

Gambar 1 Inner model
Sumber data: Output SmartPLS 4.1.1.4

Tabel 1 Path Coeffisien

Original Standard -
sample msezr::rz:\(jl) deviation (lglsgfrtggslsl) vaﬁjes 97.5%
(0) (STDEV) 2.5%
P,'J 0.745 0.748 0.066 11.349 0000 0597 0861
g 0.205 0.202 0.077 2,650 000g 0064 0364
RI-> Pl 0.774 0.776 0.047 16.376 0000 0651 0.846

Sumber data: Output SmartPLS 4.1.1.4
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1. Pada hasil uji bootstrapping dalam tabel diatas, nilai t-statistic sebesar 2,650 yang melebihi angka
1,96 menunjukkan bahwa review influencer (X) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian (). Artinya, semakin baik review dari influencer, maka keputusan pembelian
konsumen cenderung meningkat maka H1 diterima.

2. Pada hasil uji bootstrapping dalam tabel diatas, nilai t-statistic sebesar 16,376 yang melebihi angka
1,96 menandakan bahwa review influencer (X) berpengaruh secara signifikan terhadap purchase
intention (Z). Dengan kata lain, ulasan atau penilaian dari influencer memiliki peran penting dalam
membentuk niat beli konsumen maka H2 diterima.

3. Pada hasil uji bootstrapping dalam tabel diatas, nilai t-statistic sebesar 11,349 yang melebihi angka
1,96. Menandakan bahwa purchase intention (Z) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y). Semakin kuat niat beli yang dimiliki konsumen, maka semakin besar
kemungkinan mereka akan melakukan pembelian maka H3 diterima.

Uji Mediasi
Tabel 2 Hasil Uji Specific Indirect Effects (Mediasi)
Original Sample Standard T statistics P Typology
sample mean Deviation (|O/STDEV)) values Mediation
O) (M) (STDEV)
RI-> 0.577 0.580 0.058 9.960 0.000 complementary
PKl'P> mediation

Sumber data: Output SmartPLS 4.1.1.4

Berdasarkan hasil uji pada tabel 2 nilai specific indirect effects pada jalur review influencer (X)
— purchase intention (Z) — keputusan pembelian (Y), diperoleh nilai koefisien sebesar 0.577, dengan
t-statistic sebesar 9.960 dan p-value sebesar 0.000. Karena nilai t lebih dari 1.96 dan p-value berada di
bawah 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh tidak langsung yang signifikan dari
review influencer terhadap keputusan pembelian melalui purchase intention. Dengan demikian,
purchase intention (Z) terbukti berperan sebagai mediator yang signifikan, dan hipotesis mediasi dalam
penelitian ini dinyatakan diterima.

Pembahasan
1. Pengaruh Review Influencer Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji bootstrapping, diperoleh t-statistic sebesar 2,650 (>1,96) yang menunjukkan
bahwa review influencer (X) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Artinya,
semakin berkualitas ulasan yang diberikan influencer meliputi kejujuran, kelengkapan informasi, dan daya
tarik penyampaian maka semakin besar kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Dalam
konteks teori SOR, review influencer berperan sebagai stimulus yang mampu memengaruhi persepsi dan
emosi konsumen melalui pesan visual dan verbal di media sosial. Konten yang disampaikan dengan cara
menarik, autentik, serta relevan dengan kebutuhan audiens akan menimbulkan respons positif berupa
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keyakinan dan dorongan untuk membeli. Respons ini muncul karena konsumen menganggap influencer
sebagai sumber informasi yang kredibel dan dapat dipercaya.

Temuan ini mendukung penelitian yang dilakukan (Mawarda, 2024), yang menyatakan bahwa
influencer marketing memiliki dampak langsung terhadap keputusan pembelian melalui peningkatan
kepercayaan dan persepsi kualitas produk. Penelitian ini juga didukung oleh (Saheb, 2022) yang
membuktikan bahwa semakin meningkatnya influencer marketing akan meningkatkan pula keputusan
pembelian konsumen terhadap suatu produk, ini memandakan bahwa influencer marketing memiliki
pengaruh terhadap turun naiknya keputusan pembelian. Selain itu, ulasan yang disampaikan influencer
dapat mengurangi ketidakpastian konsumen terhadap produk baru. Ketika influencer membagikan
pengalaman pribadi yang positif, konsumen merasa lebih yakin bahwa produk tersebut layak untuk dibeli.

Proses ini sesuai dengan kerangka SOR, di mana stimulus (review influencer) menimbulkan reaksi
internal berupa kepercayaan dan keyakinan dalam diri konsumen (organisme), yang akhirnya menghasilkan
respons berupa keputusan untuk membeli. Pengaruh langsung influencer terhadap keputusan pembelian
memang ada, namun cenderung kecil. Hal tersebut juga tampak pada penelitian ini, dengan nilai effect size
f?= 10,102, yang mengindikasikan bahwa sebagian besar pengaruh review influencer terhadap keputusan
pembelian terjadi melalui pembentukan purchase intention.

2. Pengaruh Review Influencer Terhadap Purchase Intention

Nilai #-statistic sebesar 16,376 (>1,96) menunjukkan bahwa review influencer memiliki pengaruh
signifikan terhadap purchase intention (Z). Ulasan yang kredibel, meyakinkan, dan menarik mampu
membentuk persepsi positif serta menumbuhkan minat beli konsumen. Hasil ini sejalan dengan teori SOR,
di mana stimulus yang disampaikan melalui pesan komunikasi yang menarik, kredibel, dan meyakinkan
akan membentuk persepsi positif dalam diri konsumen. /nfluencer yang memiliki keahlian (expertise),
kejujuran (trustworthiness), dan daya tarik (attractiveness) mampu menciptakan stimulus emosional yang
kuat. Pesan yang disampaikan melalui media sosial seperti Instagram atau TikTok menjadi rangsangan
visual dan verbal yang meningkatkan minat beli.

Temuan ini juga mendukung hasil penelitian (Anggi Dea Suryani & Nyoman Yulianthini, 2023)
yang menyebutkan bahwa kredibilitas influencer berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Dengan
demikian, semakin tinggi kualitas review influencer, semakin besar pula kemungkinan konsumen memiliki
minat untuk membeli produk skincare yang diulas. Selanjutnya penelitian ini juga didukung oleh (Yuliyanti
et al., 2025) yang menyatakan bahwa influencer yang dapat menyampaikan pesan dengan tepat sesuai
dengan audiensnya akan membangun kepercayaan dan kredibilitas yang kuat. Konten yang menghadirkan
informasi yang tepat guna dengan kebutuhan dan minat audiens memiliki potensi lebih besar untuk
mempengaruhi niat beli mereka.

Nilai effect size f* = 1,497 menunjukkan bahwa review influencer menjadi faktor paling dominan
dalam membentuk niat beli. Sebagai contoh, influencer yang membagikan pengalaman pribadi,
menjelaskan cara penggunaan, dan menunjukkan hasil nyata dari produk skincare dapat memicu
peningkatan purchase intention secara signifikan.
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3. Pengaruh Purchase Intention Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil analisis menunjukkan nilai #-statistic 11,349 (>1,96) yang membuktikan bahwa purchase
intention (Z) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Artinya, semakin kuat
niat beli yang dimiliki konsumen, semakin besar kemungkinan pembelian terjadi. Dalam teori SOR, bagian
organism menggambarkan proses internal yang melibatkan kognisi, perasaan, dan motivasi konsumen.
Setelah menerima stimulus berupa review dari influencer, konsumen akan memproses informasi tersebut
dan membentuk keyakinan terhadap produk. Apabila evaluasi yang muncul positif, maka akan muncul niat
beli sebagai bentuk reaksi internal. Proses ini pada akhirnya menghasilkan response berupa tindakan
pembelian aktual.

Hasil ini sejalan dengan penelitian (Munawar, 2025) yang menjelaskan bahwa niat beli merupakan
prediktor utama dari keputusan pembelian. Dalam konteks pemasaran digital, niat beli yang dipengaruhi
oleh ulasan influencer menjadi tahap penting sebelum terjadinya keputusan pembelian. Selain itu penelitian
ini didukung juga oleh (Azmi, 2022) ketika seseorang memiliki minat beli yang tinggi maka akan dipastikan
bahwa para konsumen memiliki keputusan membeli dengan perasaan yakin, dan sebaliknya.

Nilai effect size f* = 1,345 menguatkan bahwa purchase intention merupakan faktor dominan yang
memengaruhi keputusan pembelian. Dalam penerapannya, perusahaan perlu memastikan konsumen yang
sudah memiliki niat beli dapat langsung melakukan pembelian, misalnya dengan menyediakan promo
menarik, menjaga ketersediaan stok, dan mempermudah akses pembelian.

4. Pengaruh Review Influencer Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Purchase Intention

Hasil uji mediasi menunjukkan z-statistic sebesar 9,960 dengan koefisien 0,577 yang berarti review
influencer berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui purchase intention. Berdasarkan
klasifikasi mediasi menurut (Zhao et al., 2010) purchase intention dalam penelitian ini termasuk ke dalam
tipologi complementary mediation. Hal ini menunjukkan bahwa review influencer tidak hanya berpengaruh
secara langsung terhadap keputusan pembelian, tetapi juga memiliki pengaruh tidak langsung melalui
purchase intention. Dengan demikian, purchase intention berperan sebagai variabel mediasi yang
memperkuat hubungan antara review influencer dan keputusan pembelian. Dalam perspektif teori SOR, hal
ini menggambarkan bahwa stimulus (review influencer) diterima dan diproses oleh organisme (purchase
intention) yang kemudian menghasilkan reaksi akhir (keputusan pembelian). Proses kognitif dan emosional
yang terjadi dalam tahap organism menjadi penentu penting dalam menentukan apakah stimulus yang
diberikan akan berujung pada respons positif atau tidak.

Temuan ini konsisten dengan hasil penelitian (Waluyo & Trishananto, 2022) yang menyatakan
bahwa efektivitas influencer dalam memengaruhi keputusan pembelian tergantung pada sejauh mana
mereka mampu menumbuhkan minat beli terlebih dahulu. Dengan demikian, strategi influencer marketing
akan lebih efektif bila konten yang disampaikan mampu membangkitkan keinginan konsumen untuk
mencoba dan membeli produk. Oleh karena itu, strategi pemasaran sebaiknya menggabungkan kedua jalur
ini, misalnya melalui konten edukatif yang menumbuhkan niat beli sekaligus call to action yang mendorong
pembelian segera.
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KESIMPULAN

1. HI: Review influencer (X) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) semakin baik
kualitas review yang diberikan influencer, semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk memutuskan
membeli produk skincare.

2. H2: Review influencer (X) berpengaruh signifikan terhadap purchase intention (Z) artinya, ulasan yang
menarik, kredibel, dan informatif dari influencer mampu membentuk niat beli konsumen secara kuat.

3. H3: Purchase intention (Z) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) semakin besar
niat beli yang dimiliki konsumen, semakin besar pula kemungkinan terjadinya pembelian.

4. H4: Review influencer (X) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) melalui purchase
intention (Z) sebagai variabel mediasi. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh review influencer
terhadap keputusan pembelian menjadi lebih efektif apabila diiringi dengan peningkatan niat beli
konsumen.

SARAN

1. Bagi pelaku bisnis skincare terutama di Kabupaten Aceh Barat, disarankan untuk memilih influencer
yang memiliki kredibilitas tinggi, gaya komunikasi yang menarik, serta kedekatan emosional dengan
audiens target. Hal ini akan memaksimalkan pengaruh review terhadap niat beli dan keputusan
pembelian.

2. Bagi influencer, penting untuk memberikan ulasan yang jujur, informatif, dan sesuai pengalaman
pribadi agar dapat membangun kepercayaan serta mempengaruhi niat beli secara positif.

3. Bagi konsumen, diharapkan lebih kritis dalam menerima informasi dari influencer dengan
membandingkan beberapa sumber sebelum memutuskan pembelian, sehingga keputusan yang diambil
lebih rasional dan sesuai kebutuhan.

4. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan ketika melakukan uji coba validitas dan reliabilitas kuesioner
perlu diperhatikan kembali, pendistribusian uji coba kuesioner dilakukan sesuai dengan subjek yang
diteliti yaitu penduduk Wanita di Kabupaten Aceh Barat agar mendapatkan hasil yang sesuai.
memperluas lingkup penelitian dengan menambah variabel lainnya, serta menggunakan sampel yang
lebih besar dan beragam agar hasil penelitian lebih komprehensif.
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