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ABSTRAK 

 
 

Perkembangan zaman telah mempengaruhi perubahan gaya hidup, terutama 

dalam hal penampilan dan perawatan kulit. Bertujuan untuk mengidentifikasi 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk perawatan 

kulit merek Azarine di kalangan Generasi Z di Kota Denpasar, Bali. Menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan analisis statistik untuk menguji hipotesis yang 

diperoleh dari data primer yang dikumpulkan melalui kuesioner. Sampel terdiri dari 

100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling dan rumus 

Slovin, mewakili populasi pelanggan Azarine dari Generasi Z di Denpasar. Hasil 

menunjukkan wawasan penting mengenai karakteristik dan preferensi demografis 

target, memberikan gambaran komprehensif tentang faktor- faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. Konsumen Gen Z di Kota Denpasar memiliki 

persepsi yang baik terhadap strategi pemasaran Azarine melalui influencer dan 

media sosial Instagram. Mayoritas responden memberikan tanggapan positif 

terhadap pengaruh Influencer Marketing di media sosial Instagram terhadap minat 

beli produk. Uji validitas dan reliabilitas menunjukkan bahwa data yang digunakan 

valid dan reliabel. Asumsi klasik juga terpenuhi, termasuk uji normalitas, uji 

multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. Analisis regresi linier berganda 

menunjukkan bahwa Influencer Marketing dan sosial media Instagram memiliki 

pengaruh positif signifikan terhadap minat beli. Uji t menunjukkan bahwa kedua 

variabel bebas tersebut secara parsial mempengaruhi variabel terikat. Diakhiri 

dengan rekomendasi untuk penelitian selanjutnya agar dapat mengeksplorasi 

faktor-faktor tambahan yang tidak tercakup dalam analisis, seperti kualitas produk, 

kepuasan pelanggan, dan citra merek 

 
Kata Kunci: Generasi Z, Influencer Marketing, Minat Beli Konsumen 
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ABSTRACT 

 
 

The evolution of time has influenced changes in lifestyle, particularly in 

terms of appearance and skincare. This study aims to identify the factors affecting 

consumer purchase interest in Azarine brand skincare products among Generation 

Z in Denpasar, Bali. Using a quantitative approach with statistical analysis to test 

hypotheses obtained from primary data collected through questionnaires, the 

sample consists of 100 respondents selected using purposive sampling and the 

Slovin formula, representing Azarine's Generation Z customers in Denpasar. The 

results provide important insights into the demographic characteristics and 

preferences of the target audience, offering a comprehensive overview of the factors 

influencing purchase decisions. Generation Z consumers in Denpasar have a 

positive perception of Azarine's marketing strategies through influencers and 

Instagram social media. The majority of respondents gave positive responses 

regarding the influence of Influencer Marketing on Instagram on their purchase 

interest in the products. Validity and reliability tests show that the data used is valid 

and reliable. Classical assumptions were also met, including normality tests, 

multicollinearity tests, and heteroscedasticity tests. Multiple linear regression 

analysis shows that Influencer Marketing and Instagram social media have a 

significant positive impact on purchase interest. The t-test indicates that both 

independent variables partially affect the dependent variable. The study concludes 

with recommendations for future research to explore additional factors not covered 

in this analysis, such as product quality, customer satisfaction, and brand image. 

 
Keywords: Consumer Purchase Intention, Generation Z, Influencer Marketing 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 

Perkembangan zaman telah membawa perubahan pada gaya hidup, termasuk 

semakin tingginya perhatian terhadap penampilan. Di Indonesia, kecantikan kulit 

telah menjadi tren yang signifikan di kalangan konsumen. Akibatnya, berbagai 

macam produk perawatan kulit dan kosmetik telah menjadi kebutuhan pokok bagi 

banyak orang Indonesia. Tren ini telah memicu lonjakan ketersediaan berbagai 

macam produk perawatan kulit dan kecantikan, dengan banyak merek lokal yang 

berupaya untuk memperkenalkan lini perawatan kulit baru untuk memenuhi 

permintaan konsumen. (Purwanto & Sahetapy, 2022). 

Hal ini mengakibatkan meningkatnya persaingan, yang secara signifikan 

mengubah pasar. Masuknya banyak produsen kosmetik telah mengintensifkan 

persaingan dalam industri perawatan kulit. Secara global, ada peningkatan minat 

konsumen terhadap kesehatan dan perawatan kulit. Di Indonesia, tren ini juga 

terlihat jelas, dengan penjualan produk perawatan kulit mencapai $1,98 miliar 

pada tahun 2023 dan pertumbuhan penjualan yang diantisipasi kulit sebesar 20% 

pada tahun 2024 (Purwanto & Sahetapy, 2022). Oleh karena itu, memenuhi 

kebutuhan pelanggan saat memilih produk kecantikan sangat penting. Produsen 

harus memahami keinginan pelanggan untuk menjaga reputasi perusahaan di mata 

publik. Pengguna kosmetik yang tidak tahu spesifikasi produk akan lebih percaya 
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dengan merek yang populer dan memiliki persepsi positif tentang merek tersebut. 

 

Hal ini memungkinkan produsen kosmetik untuk secara proaktif meningkatkan 

produk mereka dan membangun citra merek yang menarik bagi pelanggan. 

Dalam bisnis kecantikan ini konsumen yang paling banyak berasal dari 

kalangan remaja atau generasi Z. Generasi Z di Indonesia merupakan kelompok 

demografi yang paling aktif di media sosial. Maharrani (2019) melaporkan bahwa 

sekitar 171,17 juta penduduk Indonesia, atau 64,8%, telah mengakses internet. Pada 

tahun 2018, kelompok pengguna internet terbesar berusia 15 hingga 19 tahun, yang 

mengidentifikasi mereka sebagai Generasi Z (Maharrani, 2019). Maharrani lebih 

lanjut menekankan bahwa Generasi Z memimpin dalam penetrasi penggunaan 

internet menurut kelompok usia. Selain itu, penelitian oleh We Are Sociate (2021) 

menunjukkan bahwa per Januari 2021, Indonesia memiliki 274,9 juta pengguna 

internet, dengan 202,6 juta atau 73,7% dari populasi online. Penggunaan internet 

yang meluas ini menghadirkan peluang bisnis yang berharga, seperti yang 

dimanfaatkan oleh merek kecantikan Azarine. 

Diantara berbagai brand kecantikan dipasaran termasuk kosmetik lokal yang 

viral banyak diminati. Diantara brand lokal yang diminati brand Azarine salah 

satu brand kecantikan dengan peminat banyak dan laris di pasaran. Produk 

kecantikan tersebut sudah terserifikasi bpom dan halal. Azarine merupakan brand 

kecantikan lokal yang berdiri pada tahun 2002 berasal dari Surabaya. Awalnya 

Azarine merupakan brand yang menyediakan perawatan salon dan Spa. Namun di 

tahun 2015 Cella Vanesha bersama si kakak, Brian Lazuardi Tjahyanto, mecoba 

melakukan rebranding sehingga kini sukses menjadi salah satu beauty brand yang 
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diminati oleh kalangan generasi Z. Produk skincare Azarine berupa skincare dan 

kosmetik. Rangkaian skincare Azarine diantaranya adalah facial wash, toner- 

essence, sunscreen, serum, moisturizer dan lain-lain. Berbagai varian yang akan 

disesuaikan dengan jenis kulit konsumen seperti brightening, acne, dan dark spot. 

Adapun rangkan kosmetik azarine yang diminati generasi Z diantaranya adalah 

eyebrow, liptint, blush on, eyeshadow, dan lain-lain. 

Produk kecantikan Azarine masuk dalam 10 Brand Skincare Lokal Terlaris di 

Indonesia. Produk lokal Azarine Indonesia ini meduduki urutan ke-6 meski 

merupakan pemain baru dalam industri kecantikan, masuk ke dalam daftar sepuluh 

merek skincare lokal terkemuka dengan total penjualan Rp22.8 miliar (Deva 

Rukmana, 2022). 

 

 

Gambar 1. 1 10 Brand Skincare Terlaris di E-Commerce 
 

Angka penjualan Azarine terus meningkat setiap tahun, melampaui beauty brand 

lainnya. Ini menunjukkan minat beli yang tinggi. Karena banyaknya persaingan dari 

beauty brand lainnya, Azarine terus mengembangkan ide-ide baru untuk menarik 

pelanggan untuk membeli produk mereka. Akibatnya, Azarine harus melakukan 

pemasaran untuk meningkatkan komersial salah satunya adalah 
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pemasaran melalui Digital Marketing. Pemasaran digital sangat membantu dalam 

memperoleh pelanggan dan calon pelanggan dengan ekspres karena tanggapan 

pembeli dari teknologi virtual dan net semakin besar. Akibatnya, pemasaran digital 

adalah pilihan utama bagi bisnis (Tantilofa & Widagdo, 2023). 

Dalam meningkatkan minat beli di masyarakat Azarine salah satu pemasaran 

yang dilakukan adalah menggunakan jasa influencer. Menurut Kristiani & Pipiyanti 

(2020), kehadiran influencer dapat membantu bisnis dalam mempromosikan produk 

mereka. Oleh karena itu influencer salah satu peran yang berpengaruh dalam 

mempromosikan brand Azarine, menambahkan kepercayaan kepada masyarakat. 

Brand Azarine mendapatkan kepercayaan dari konsumen, sehingga meningkatkan 

jangkauan yang luas. 

 

Gambar 1. 2 Penggunaan Sosial Media sebagai Marketing di Indonesia 
 

Di Indonesia, influencer diklasifikasikan berdasarkan jumlah pengikutnya ke 

dalam beberapa kategori: pengguna akhir (100 hingga 1.000 pengikut), nano- 

influencer (1.000 hingga 10.000 pengikut), mikro-influencer (10.000 hingga 

100.000 pengikut), makro-influencer (100.000 hingga 1.000.000 pengikut), dan 

mega-influencer (lebih dari 1 juta pengikut) pada tahun 2023. Para influencer ini 
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membuat konten video, mengelola program afiliasi, dan menyelenggarakan acara 

belanja langsung, yang menawarkan cara inovatif bagi merek untuk terlibat dengan 

audiens target mereka.. 

Influencer Marketing berkembang sebagai pemberi pengaruh karena kemajuan 

media dan teknologi, yang memungkinkan perusahaan untuk menggunakan 

berbagai pilihan outlet untuk memasarkan barang mereka. Bisnis dan merek dapat 

menggunakan media sosial Media sosial berfungsi sebagai alat komunikasi 

pemasaran yang ampuh untuk melaksanakan promosi yang terarah. Upaya promosi 

yang ditingkatkan di media sosial cenderung meningkatkan minat beli konsumen. 

Menurut penelitian, faktor media sosial memiliki dampak parsial terhadap minat 

wanita untuk membeli produk Azarine. Minat ini menggarisbawahi peran 

influencer dalam strategi promosi. Selain itu, pemasaran media sosial merupakan 

metode promosi lain yang layak. Hal ini sejalan dengan Wijoyo et al. (2020), yang 

menyatakan bahwa media sosial dapat secara efektif menarik pelanggan baru.. 

Azarine juga menggunakan media sosial untuk pemasaran, termasuk Instagram. 

Instagram adalah platform yang banyak digunakan yang memungkinkan pengguna 

untuk mengunggah foto dan melihat foto orang lain. unggahan orang lain 

(Kurniawati, 2019). Sampai Januari 2024, akun Instagram Azarine dengan nama 

@azarinecosmeticofficial sudah memiliki lebih dari 704 ribu pengikut. Banyak 

publik figur dan influencer media sosial telah memberi dukungan luas kepada 

Azarine. Bahkan Azarine mampu menjadikan Lee Min 
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Hoo, aktor Korea Selatan terkenal, dan Red Velvet, grup idol wanita Korea 

Selatan, sebagai duta merek, membuatnya menjadi topik pembicaraan kembali. 

 

 

 

Gambar 1.3 Followers Instagram Azarine 
 

 

 

 

 

Gambar 1.4 Feeds Instagram akun Azarine dan Influencer Marketing 
 

Perusahaan Azarine memanfaatkan teknologi untuk memasarkan produk 

mereka. Media sosial menyediakan cara untuk terhubung dan berinteraksi dengan 

orang lain secara daring. Media sosial sangat efektif bagi para pengusaha untuk 

memasarkan produk mereka melalui platform ini. Maraknya media sosial telah 
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mendorong pengembangan strategi pemasaran yang disesuaikan dengannya. 

Instagram, platform yang populer di kalangan profesional bisnis, memainkan peran 

penting dalam tren ini karena penggunaannya yang meluas penting dalam hal ini. 

Penting bagi para perusahaan Azarine untuk memasarkan produk mereka secara 

strategis. Sangat gampang dilakukan Only by uploading a picture with a product 

description within a certain time. hanya beberapa menit setelahnya, semua orang 

dapat melihat produk yang ditawarkan. 

 

 
Gambar 1.5 Influencer Marketing 

 

Menurut laporan We Are Social, per Oktober 2023, Indonesia memiliki sekitar 

104,8 juta pengguna Instagram. Hal ini menunjukkan bahwa Instagram terus 

menjadi platform media sosial yang paling banyak digemari, menarik minat 

pengguna di berbagai negara. Dengan semakin banyaknya pengguna, Instagram 

siap untuk berkembang lebih jauh dan mempertahankan signifikansinya sebagai 

platform utama untuk berbagi konten visual dan terlibat dalam interaksi sosial di 

masa mendatang. Banyak bisnis yang menggunakan Instagram sebagai alat untuk 

mempromosikan bisnis mereka karena membuat penggunaan aplikasi media sosial 
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ini mudah bagi konsumen dan pelaku bisnis (Zaharova, 2020). Terdapat fitur 

promosi yang dapat digunakan oleh akun bisnis untuk melakukan promosi seperti 

ig ads. Produk Azarine bisa dengan mudah menjangkau konsumen dengan kriteria 

khusus, dengan setting-audience di Instagram. Banyak orang yang tertarik 

memasarkan produknya dengan Instagram. 

Instagram merupakan platform media sosial yang menyediakan berbagai 

layanan bagi penggunanya (Lestiana, 2020). Format konten utamanya terdiri dari 

gambar dan video, yang dirancang agar mudah diakses. Pengguna dapat melihat 

gambar dan iklan yang mereka bagikan di Instagram tanpa kesulitan. Selain itu, 

Instagram menawarkan beberapa fitur tambahan, termasuk Instagram Story, 

Instagram Live, dan Instagram Reels. Melihat iklan di TV, Instagram, atau 

Instagram Reels membantu konsumen memperoleh informasi tentang produk dan 

menemukan barang yang mereka minati dengan mudah. atau dibutuhkan oleh 

pelanggan. Keistimewaan di Instagram terletak pada kemampuannya untuk 

memperluas tampilan foto. 

Menurut penelitian Purwanto dan Sahetapy tahun 2022, yang dibangun atas 

kajian-kajian terdahulu, temuan mereka mengungkap bahwa pemasaran konten 

memengaruhi minat pembelian secara signifikan, sedangkan influencer endorser 

tidak memiliki dampak yang signifikan terhadap minat pembelian. 

Generasi Z menunjukkan minat yang signifikan dalam penggunaan produk 

skincare Azarine, dengan hampir separuh dari mereka mengaku menggunakan 

produk ini secara teratur. Dari responden yang telah mengetahui dan melihat 
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konten Azarine, 80% menyatakan bahwa mereka tertarik untuk mencoba produk- 

produk skincare Azarine. Sebanyak 75% dari mereka yang tertarik mengatakan 

bahwa pengaruh dari ulasan positif dan rekomendasi influencer di Instagram 

menjadi faktor utama dalam keputusan mereka untuk memakai produk Azarine. 

Prasurvey ini menunjukkan bahwa Instagram dan influencer memainkan peran 

penting dalam membentuk persepsi dan keputusan Generasi Z terkait produk 

skincare Azarine. Melalui konten yang menarik dan rekomendasi dari influencer 

yang diikuti, generasi ini cenderung tertarik untuk mencoba produk-produk 

Azarine. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang berfokus pada platform tersebut 

dapat menjadi kunci dalam menarik perhatian dan meningkatkan adopsi produk di 

kalangan generasi Z. 

Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan sebelumnya maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Analisis Penggunaan Influencer 

Marketing dan Media Sosial Instagram Terhadap Minat Beli Produk Azarine 

Pada Masyarakat Generasi Z di Kota Denpasar (Studi pada Konsumen Produk 

Skincare Azarine)’’. 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Influencer Marketing dan Media Sosial Instagram sangat penting dalam 

mempromosikan produk karena mereka menimbulkan minat beli pada pelanggan, 

yang pada g'ilirannya akan membawa mereka untuk membeli barang hal yang 

bermanfaat bagi penjualan produk pada masa yang akan datang. Berdasarkan latar 

belakang di atas, rumusan masalah penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah pemasaran influencer berdampak positif terhadap minat pembelian 
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produk Azarine di kalangan Generasi Z di Denpasar? 

 

2. Apakah Instagram sebagai platform media sosial berdampak positif terhadap 

minat pembelian produk Azarine di kalangan Generasi Z di Denpasar? 

3. Apakah pemasaran influencer dan Instagram sebagai platform media sosial 

masing-masing memengaruhi minat pembelian produk Azarine di kalangan 

populasi Generasi Z di Denpasar? 

1.3 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan Rumusan masalah yang ada, maka tujuan penelitian ini yaitu 

untuk menguji dan menganalisis: 

1. Untuk menilai bagaimana Influencer Marketing mempengaruhi minat 

Generasi Z dalam membeli produk Azarine di Kota Denpasar. 

2. Untuk mengevaluasi dampak Media Sosial Instagram terhadap minat 

Generasi Z dalam membeli produk Azarine di Kota Denpasar. 

3. Untuk menguji dan membandingkan dampak Influencer Marketing dan 

Media Sosial Instagram untuk menentukan mana yang memiliki pengaruh 

lebih kuat terhadap minat Generasi Z dalam membeli produk Azarine di 

Kota Denpasar. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

 

1. Bagi Perusahaan 

 

Temuan studi ini dimaksudkan untuk memandu Azarine dalam berfokus 

pada faktor-faktor yang memengaruhi minat beli konsumen, dengan tujuan 

untuk meningkatkan penjualan dan memajukan pertumbuhan perusahaan. 
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2. Bagi Penulis 

 

Studi ini bertujuan untuk meningkatkan pengetahuan, keterampilan, dan 

pemahaman penulis, sekaligus menunjukkan dampak Pemasaran Influencer 

dan Media Sosial Instagram terhadap minat beli konsumen Azarine. 

3. Bagi Sains 

 

Penelitian ini berupaya memberikan kontribusi dengan memberikan 

wawasan tentang bagaimana Pemasaran Influencer dan Media Sosial 

Instagram memengaruhi minat beli konsumen di Azarine.. 

1.5 Sistematika Penulisan 

BAB 1 PENDAHULUAN 

Pada bab ini, penulis membahas tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB 2 KAJIAN PUSTAKA 

 

Pada bab ini, penulis membahas tentang landasan teori-teori yang berkaitan 

dengan penelitian ini sebagai dasar pembahasan, penelitian terdahulu, kerangka 

konseptual, dan hipotesis penelitian. 

BAB 3 METODE PENELITIAN 

 

Dalam bab ini, penulis memberikan gambaran komprehensif tentang metode 

penelitian yang akan digunakan, yang mencakup aspek-aspek seperti jenis 

penelitian, lokasi, sumber data, teknik pengumpulan, instrumen, analisis, dan 

validitas.. 

BAB 4 HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

 

Pada bab ini, penulis membahas tentang pokok penelitian yang berisi tentang 

gambaran umum tempat penelitian, selanjutnya peneliti akan menyajikan data 

hasil penelitian yang dilakukan serta pembahasan dari hasilpenelitian tersebut. 

  



12 
 

 

 

BAB 5 PENUTUP 

 

Pada bab ini, penulis membahas kesimpulan dari seluruh analisis dan 

pembahasan pada BAB 4, dan saran yang dapat dimanfaatkan oleh perusahaan. 



 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan rumusan masalah dan hasil penelitian yang telah diuraikan 

pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik simpulan sebagai berikut. : 

1. Data menunjukkan bahwa pemasaran melalui influencer berdampak 

signifikan dan positif terhadap minat pembelian. Ini berarti bahwa 

strategi pemasaran yang efektif dengan menggunakan influencer dapat 

meningkatkan minat pembelian konsumen Generasi Z terhadap produk 

Azarine. 

2. Data menunjukkan bahwa Instagram sebagai platform media sosial 

memengaruhi minat pembelian secara signifikan dan positif. Oleh 

karena itu, strategi pemasaran yang dijalankan dengan baik di Instagram 

dapat meningkatkan minat pembelian konsumen Generasi Z terhadap 

produk Azarine. 

3. Data mengonfirmasi bahwa pemasaran melalui influencer dan 

Instagram secara bersama-sama memiliki dampak signifikan dan positif 

terhadap minat pembelian. Dengan demikian, pendekatan pemasaran 

yang ditingkatkan yang memanfaatkan influencer dan Instagram secara 

efektif dapat meningkatkan minat pembelian konsumen Generasi Z 

terhadap produk Azarine.. 

5.2 Saran 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan simpulan diatas, adapun beberapa 
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saran yang dapat disampaikan adalah sebagai berikut: 

 

1. Pihak manajemen Azarine diharapkan untuk selalu berupaya dalam 

meningkatkan kualitas influencer yang digunakan khususnya dengan 

menggunakan influencer yang memiliki kemampuan komunikasi yang 

baik ketika mempromosikan produk Azarine dan mampu memberikan 

informasi yang jelas dan lengkap kepada masyarakat sehingga hal ini 

dapat berdampak pada meningkatkan kepercayaan konsumen. 

2. Pihak manajemen Azarine diharapkan untuk selalu berupaya dalam 

meningkatkan strategi pemasaran melalui media sosial khususnya 

Instagram guna menarik minat konsumen untuk membeli produk. 

Dalam hal ini, pihak manajemen Azarine dapat dengan aktif menjalin 

hubungan yang baik dengan konsumen seperti halnya dengan 

mengunggah konten menarik yang dapat berdampak dalam 

meningkatkan interaksi dengan konsumen. 

3. Peneliti didorong untuk mengeksplorasi dan menganalisis faktor- faktor 

tambahan yang tidak tercakup dalam penelitian ini yang dapat 

memengaruhi minat beli konsumen, seperti kualitas produk, kepuasan 

konsumen, atau citra merek. 
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