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ABSTRAK

Saat ini perawatan wajah bagi sebagian besar orang merupakan kebutuhan utama, beberapa tahun
belakangan ini bermunculan berbagai produk perawatan kulit, sehingga menciptakan pesaing yang
cukup ketat. Oleh karena itu Skintific Berlian Indah dapat meningkatkan strategi pemasaran y ang
efektif. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, kualitas produk, dan kualiats layanan
terhadap keputusan pembelian brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda. Penelitian ini
menggunakan metode purposive sampling dan instrumen pengumpulan data menggunakan skala likert,
kuesioner disebarkan secara online dengan pengambilan sampel sebanyak 180 responden. Selain itu
penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan menganalisis data menggunakan
prangkat lunak SmartPLS 3.0 dengan pengujian Outer model (uji validitas konvergen, uji validitas
diskriminana, uji realibilitas konstruk, dan uji multikolineritas konstruk) dan Inner model (R-Square
dan uji hipotesis). Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, kualitas produk dan kualitas layanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian brand skincare Skintific di Berlian
Indah Samarinda.

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Kualitas Layanan, dan Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Currently, facial care is a primary need for most people. In recent years, various skincare products have
emerged, creatinga highly competitive market. Therefore, Skintific Berlian Indah canenhance its effective
marketing strategies. This studyaims to determinetheimpactof price, product quality, andservice quality
on purchasing decisions for the Skintific skincare brand in Berlian Indah Samarinda. The research
employs purposive sampling and data collection instruments using a Likert scale, with questionnaires
distributed online to 180 respondents. Additionally, this study uses a quantitative descriptive method,
analyzing data with SmartPLS 3.0 software, including Outer model tests (convergent validity,
discriminant validity, construct reliability, and multicollinearity tests) and Inner model tests (R-Square
and hypothesistesting). Theresultsindicate that price, product quality, and service quality have a positive
and significant effect on purchasing decisionsfor the Skintific skincare brand in Berlian Indah Samarinda.

Keywords: Price, Product Quality, Service Quality, and Purchasing Decisions.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Banyak produk perawatan kulit dari luar negeri yang baru-baru ini bermunculan, dan sudah
tersedia di Indonesia. Industri perawatan kulit saat ini mengalami pertumbuhan yang pesat, baik di
dalam maupunluar negeri, sehingga menimbulkan persaingan yang sangat ketat. Perawatan wajah saat
ini menjadi kebutuhan utama bagi sebagian besar orang. Untuk menarik minat konsumen, produk
perawatankulityangberedar di pasaranmenampilkan kandungannyauntuk berbagai macam gangguan
kulit wajah (Sari & Prihartono, 2021).

Karena tingginya permintaan akan produk perawatan kulit, ada banyak persaingan di pasar. Setiap
perusahaan berusahamengalahkansatu sama lain dengan menonjolkan manfaat produk mereka dengan
harapan konsumen akan membelinya. Sebaliknya, menjamurnya produk perawatan kulit dengan
berbagai macam label telah meningkatkan kejenuhan pasar (Goeliling et al., 2023). Contoh merek
perawatan kulit yang terkenal adalah Skintific, sebuah perusahaan Kanada yang memproduksi barang-
barang dengan penekanan pada menjaga pelindung kulit, komponen terpenting dari kulit wajah yang
sehat. Sambutan antusias yang diperolehnya merupakan bukti bahwa hal ini telah menarik perhatian
masyarakat Indonesia terhadap barang-barang ilmiah. Hasilnya, barang-barang ilmiah mendapatkan
popularitas dan penerimaan yang luas, yang mengarah pada peningkatan penjualan yang substansial
(Amandaetal., 2023). Anda dapat melihat data penjualan keseluruhan produk perawatan kulit pada
gambar di bawah ini:

iTop!5/Brand Perawatan|WajahTerlaris]
[di[Ezcommerce|Kuartal 1152022}

B8 April-Juni 2022

vvvvvvvvvvvv

®
&9

Gambar 1.1 Histogram Brand Skincare Terlaris di E-commerce 2022

Gambar 1.1 menampilkan temuan penelitian kompas.co.id untuk toko resmi dari bulan April
hingga Juni 2022. Peringkat dua merek perawatan wajah teratas ditentukan oleh Skintific, dengan total
penjualan mencapai 44,48% dari Rp44,4 miliar, selama periode tiga bulan. Dengan total penjualan
mencapai 53,28% dari Rp53,28 miliar, Somethinc jauh melampaui Skintific, seperti yang ditunjukkan
pada gambar di atas. Dan agak berbeda dengan angka penjualan merek Scarlett, yang mencapai 40,98%
dariRp40,9miliar. Ms Glow mencapai 29,48% dari Rp29,4 miliar,sementara Garnier mencapai 35,78%
dari Rp35,7 miliar. Total penjualan Skintific lebih rendah 8,8 persen dibandingkan dengan para
pesaingnya, yang mengindikasikan bahwa merek ini gagal menarik minat konsumen untuk melakukan
pembelian (Media Sosial Kompas.Co.id, 2023).
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Gambar 1.2 Histogram Brand Skincare Terlaris di E-commerce 2023

Selain itu, menurut data yang dikumpulkan oleh tim kompas.co.id pada bulan September 2023 di
toko resmi (Gambar 1.2), total penjualan Skintific mencapai 8,5%, menempatkannya di posisi pertama
di antara semua merek. Meskipun Skintific berada di urutan teratas, Make Over, Somethinc, O.Two.O,
Esqa, Luxcrime, dan Focallure berada di bawahnya. Jelas bahwa Skintific kini mampu bersaing, karena
kuantitas penjualan tahunannya meningkat. Menurut Fenty Effendy, seorang eksekutif manajemen di
Skintific, dedikasi perusahaan untuk menawarkan produk berkualitas tinggi secara konsisten adalah
alasan keberhasilannya. Kami di Skintificberdedikasi untuk menjadi yang terdepan dalam hal teknologi
sehingga kami dapat menyediakan produk terbaik bagi pelanggan kami (Media Sosial Kompas.Co.id,
2023).

Statistik yang menyertai menjelaskan bahwa penjualan bulanan barang-barang Skintific, termasuk
yang dijual di Berlian Indah Samarinda, naik dan turun. Di antara banyak toko di Samarinda,
Kalimantan Timur yang menjual kosmetik, perawatan kulit, dan wewangian yang 100% terdaftar di
ORI dan BPOM, Berlian Indah menonjol sebagai toko serba ada untuk semua produk tersebut danmasih
banyak lagi. Di bawah ini untuk representasi visual dari data penjualan produk Skintific yang
dikumpulkan dari Berlian Indah Samarinda:

Data Penjualan Produk Skintific di Berlian Indah
Samarinda

160,00%
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120,00% 109,88% £570
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Pada tahun 2023, penjualan produk Skintific di Berlian Indah Samarinda mencapai 74,77% di
bulan Agustus, 133,79% di bulan September, 74,77% di bulan Oktober, 121,65% di bulan November,
dan 135,14% di bulan Desember, sesuai dengan Gambar 1.3, yang mengilustrasikan pergeseran
persentase. Pada tahun 2024, puncaknya mencapai 109,88% di bulan Januari, 124,55% di bulan
Februari, dan 115,24% di bulan Maret. Terlihat jelas bahwa bulan Desember 2023 terjadi lonjakan
penjualan produk perawatan kulit Skintific yang cukup besar, sedangkan penjualan di bulan-bulan
lainnya menunjukkan proporsi yang berfluktuasi dan tidak stabil atau meningkat secara konsisten.
Salah satu masalah yang dihadapi Berlian Indah Samarinda, seperti yang dapat kita lihat dari uraian di
atas, adalah penurunan jumlah penjualan produk Skintific.

Penelitian oleh Khuriyati (2013) mengkuantifikasi faktor-faktor yang berkontribusi terhadap
penurunan volume penjualan. Faktor-faktor tersebut antara lain, namun tidak terbatas pada, kualitas
produk yang menurun, seringnya kehabisan stok, kemajuan teknologi, persaingan yang Ketat,
pergeseran preferensi konsumen, alternatif produk baru, dan ketersediaan pemasok. Menurut Rusma
etal., (2017) pada saat yang sama, preferensi pelanggan, produk alternatif, saingan, pemasok, kualitas
produk, persediaanbahanbaku, teknologi, dan pemasok, semuanyaberperan dalam penyebab turunnya
penjualan produk (Dana & Suci, 2021).

Seperti yang dinyatakan oleh Aristamia dkk (2024) dan dikutip oleh Tjiptono (2015), konsumen
melaluiserangkaian langkah ketika membuat keputusan pembelian. Pertama, mereka mengidentifikasi
masalah atau kebutuhan. Kemudian, mereka mencari informasi tentang produk tersebut. Terakhir,
mereka mengevaluasi produk untuk menentukan seberapa baik produk tersebut memecahkan masalah.
Produk perawatan kulit yang terjangkau yang memberikan kualitas dan keuntungan adalah salah satu
pertimbangan ketika melakukan pembelian (Goeliling et al., 2023).

Aspek yangpalingkrusial untuk diperhatikan saat berbelanjaadalahkisaran harga produk tersebut.
Jika hargayangditetapkan olehsebuah perusahaanterlalu tinggi, pembeli cenderungberalih ke produk
lain, dan sebaliknya. Perusahaan harus mengikuti dinamika pasar saat ini dan menetapkan harga yang
mencerminkannilai dan kualitas produk mereka (Sari & Prihartono, 2021). Perusahaan dapat berkreasi
dengan strategi penetapan harga mereka. Pelanggan sering kali melihat label harga saat memutuskan
apakah akan membeli suatu produkatau tidak. Jumlah uangyangharus dibayarkan untuk mendapatkan
barang tersebut dikenal sebagai harga. Harga jelas menjadi pertimbangan utama bagi banyak
konsumen saat melakukan pembelian (Hertina & Wulandari, 2022).

Baik harga maupun kualitas produk harus dipertimbangkan dengan cermat untuk memaksimalkan
penjualan. Karenatidak semua bisnis dapat menjadi terkenal, bisnis yang menekankan pada produksi
barang berkualitas tinggi akan lebih unggul di pasar. Artinya, satu-satunya cara bagi perusahaan untuk
tetap bertahan dalam bisnis dan bersaing adalah dengan terus menilai dan meningkatkan kualitas
produknya. Pelanggan tidak akan terlalu peduli dengan harga yang diminta jika produk tersebut dibuat
dengan baik dan melakukan apa yang mereka butuhkan. Mereka akan merasa puas dengan membeli
produk tersebut dan tidak akan menyesali pengeluaran yang telah mereka lakukan (Sari & Prihartono,
2021).

Selain itu, kualitas layanan juga menjadi faktor dalam keputusan konsumen untuk membeli. Ini
adalah faktor krusial yang berdampak signifikan pada keberhasilan mereka. Ketika kebutuhan dan
harapan pelanggan terpenuhi sepenuhnya, maka dapat dikatakan bahwa layanan tersebut berkualitas
tinggi. Sebuah layanan dikatakan berkualitas tinggi jika layanan tersebut memenuhi kebutuhan
sebagian besar penggunanya. Faktor utama dalam menentukan kualitas layanan adalah bagaimana
konsumen mempersepsikan layanan dibandingkan dengan harapan mereka. Layanan dikatakan baik
dan memuaskan jika memenuhi harapan pelanggan. Menurut Zikri dan Harahap (2022), ketika
pelanggan merasa puas, mereka lebih cenderung untuk membeli kembali.

Penelitian ini bertujuan untuk mengatasi kekurangan dalam penelitian sebelumnya pada variabel
harga, kualitas produk, dan kualitas layanan dengan menguji fenomena yang dinyatakan dan menguiji
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hipotesis bahwa faktor-faktor tersebut mempengaruhi keputusan pembelian. Peneliti tertarik untuk
menggali lebih jauh tentang aspek-aspek yang mempengaruhi keputusan pembelian dalam penelitian
yang berjudul sesuai dengan analisis literatur dan penelitian sebelumnya “Pengaruh Harga, Kualitas

Produk, dan Kualitas layanan terhadap Keputusan Pembelian Skincare Skintific di Berlian Indah
Samarinda”.

1.2 Rumusan Masalah

Dipertimbangkan dari konteks penelitian, maka pokok permasalahan yang diidentifikasi dalam
penelitian ini adalah seperti berikut ini:

1.Apakah harga produk berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda?

2. Apakah kualitas produk berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda?

3. Apakah kualitas layanan berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusanpembelian pada
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dilakukannya penelitian ini yaitu, sebagai berikut:

1.Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga produk terhadap keputusan pembelian brand
skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.

2.Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.

3.Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.

1.4 Manfaat Penelitian

Beberapa manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.Memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai metode manajemen pemasaran,
khususnya yang berkaitan dengan pemilihan produk perawatan kulit merek Skintific di Berlian
Indah Samarinda yang berkaitan dengan kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga.

2.Sebagai sumber bacaan dan referensi dalam penelitian-penelitian selanjutnya mengenai harga,
kualitas produk, dan pelayanan serta pengaruhnya terhadap preferensi pembelian produk perawatan
kulit merek Skintific di Berlian Indah Samarinda.

3.Langkah penting dalam memahami elemen-elemen yang mempengaruhi keputusan pembelian
pelanggan adalah mengumpulkan data empiris mengenai harga, kualitas produk, dan pelayanan
Skintific di Berlian Indah Samarinda. Dengan data ini, kami dapat lebih memahami apa yang
diinginkan oleh pelanggan kami, yang akan menghasilkan pelanggan yang lebih bahagia dan lebih
banyak kesuksesan bagi semua orang.



BAB Il
KAJIAN PUSTAKA

2.1 Manajemen Pemasaran

Studi tentang bagaimana bisnis mengidentifikasi klien ideal mereka, membuat rencana untuk
menjaga dan mengembangkan hubungan mereka dengan klien yang sudah ada, dan melacak kemajuan
mereka menuju tujuan-tujuan tersebut dikenal sebagai manajemen pemasaran. Menciptakan,
memberikan, dan mengkomunikasikan nilai kepada klien adalah bagian dari pemasaran, yang meliputi
perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan semua proses ini. Tujuan akhirnya adalah untuk
membangun hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan dengan klien. Menurut Rambat
Lupiyoadi (2013:92), bauran pemasaran merupakan alat yang penting bagi pemasar karena
menggabungkan banyak aspek dari program pemasaran yang perlu diperhitungkan untuk menjamin
keberhasilan penentuan posisi dan rencana implementasi. Berikut ini adalah komponen-komponen
pemasaran jasa: produk, harga, distribusi, promosi, prosedur, dan bukti nyata (Arlin & Imantoro, 2021).

2.2 Harga

Jumlah uang yang dibayarkan pelanggan untuk suatu barang atau jasa dikenal sebagai harga,
menurut Kotlerdan Armstrong (2018: 345). Namun, nilai yang diterima pelanggan dari memiliki atau
menggunakan produk atau layanan juga dianggap sebagai harga. Berikut ini adalah contoh-contoh
indikator harga: (Nafsyiah et al., 2023):

a. Harga yang terjangkau oleh konsumen

b. Harga yang sesuai dengan kualitas produk

c. Harga yang sesuai dengan manfaat produk

d. Harga yang sesuai dengan kompetensi atau daya saing harga

Harga adalah jumlah semua faktor moneter dan non-moneter yang berkontribusi pada utilitas atau
penggunaan suatu produk, seperti yang dinyatakan oleh Tjiptono & Chandra (2012) dalam jurnal Lubis
(2018). Harga, di sisi lain, didefinisikan sebagai biaya moneter bagi pembeli oleh Kotler, Philip,
Armstrong, dan Garry (2008). Meskipun produk, distribusi, dan promosi semuanya berkontribusi pada
pengeluaran modal perusahaan, harga adalah komponen bauran pemasaran yang menghasilkan
keuntunganbagibisnis. Dalam sebuah studi tahun 2018, Saputra dan Suprihhadi Temuan dari studi oleh
Asaloei (2019) menunjukkan bahwa biaya merupakan faktor penting ketika menilai suatu produk.
Ketika sebuah produk memiliki harga yang terjangkau dan kualitas yang baik, tidak hanya membuat
konsumen penasaran, tetapi mereka juga merasa puas setelah membelinya dan bahkan mungkin akan
kembali lagi ke toko atau perusahaan tersebut. Di sisi lain, pelanggan dapat memutuskan untuk tidak
kembali ke suatu bisnis jika harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan apa yang ditemukan dalam
survei pasar konsumen. Pelanggan melakukan survei harga di berbagai lokasi lain, itulah sebabnya
survei ini dapat memberi tahu Andabanyak hal tentang tingkat kepuasan mereka (Arlin & Imantoro,
2021).

2.3 Kualitas Produk

Kualitas produk, menurut Kotler dan Amstrong (2008), adalah fitur dari suatu barang atau jasa yang
berhubungan dengan pemuasan kebutuhan pelanggan (Sriyanto & Utami, 2016). Hapsoro dan Hafidh
(2018) menyatakan bahwa kualitas produk didefinisikan sebagai kapasitas perusahaan untuk
memberikan setiap produk suatu identitas yang berbeda atau seperangkat atribut yang memungkinkan
konsumen untuk mempelajari lebih lanjut tentang produk tersebut. Sementara itu, Amron dan Mahmud
menyatakan bahwa perusahaan berisiko kehilangan pelanggan atau bahkan menjadi tidak loyal jika



tidak fokus dalam menyediakan produk dan layanan yang berkualitas tinggi. Hal ini biasanya
menyebabkan penurunan penjualan (Fauziah et al., 2024).

Yang dimaksud dengan “kualitas” adalah kemampuan produk untuk memberikan hasil yang setara
atau lebih baik dari apa yang diharapkan pembeli. Konsumen akan merasa tidak puas jika kualitas
barangjasatidak memenuhiharapan mereka. Namun jika kualitas layanan yangdiberikan sesuai dengan
harapan, makaklien akan senang. Keandalan, umur panjang, dan kesesuaian dengan standar adalah tiga
cara untuk mengevaluasi kualitas suatu produk (Mahira et al., 2021). Menurut David Garvin, ada
delapan kriteria yang menentukan kualitas suatu produk:

1. Pembeliterutama memeriksa kinerja saat memilih barang, karena hal ini terkait langsung dengan
fungsionalitas barang.

2. Pengembangan produk dan pemilihan fitur terlibat dalam memperluas fungsionalitas dasar.

3. Kepercayaan sebuah produk terkait dengan seberapa andal produk tersebut dapat menjalankan
fungsi yang dimaksudkan, baik dalam jangka panjang maupun dalam kondisi tertentu.

4. Sejauh mana suatu produk memenuhi kriteria yang ditentukan dalam kaitannya dengan pilihan
pelanggan sebelumnya dikenal sebagai kesesuaian.

5. Umur panjang suatu barang ditentukan oleh daya tahannya.

6. Dalam hal memperbaiki produk, layanan adalah tentang seberapa cepat, ahli, nyaman, dan akurat.

7. Estetika, di sisi lain, adalah cerminan dari selera individu dan perspektif subjektif tentang apa yang
merupakan daya tarik fisik.

8. Kualitas suatu produk terkadang dapat dirasakan oleh konsumen bahkan ketika mereka tidak
memiliki semuainformasi mengenai kualitasnya. Namun, sebagian besar mereka sudah mengetahui

produk itu (Nurfauzi et al., 2023).

2.4 Kualitas Layanan

Salah satu definisi kualitas layanan, menurut Singh dan Sirdeshmukh (2000), adalah sejauh mana
pelanggan merasa puas dengan tingkat layanan yang mereka terima dibandingkan dengan ekspekiasi
mereka. Memberikan layanan yang sangat baik memiliki efek multiplier terhadap laba perusahaan
karena dapat meningkatkan kebahagiaan pelanggan, loyalitas, dan pembelian berulang (Prasilowati et
al., 2021).

Kualitas layanan ditentukan oleh ekspektasi yang dimiliki pelanggan berdasarkan materi
pemasaran, interaksi di masa lalu, dan sumber-sumber lainnya. Menyediakan layanan berkualitas tinggi
memungkinkan bisnis untuk memenuhi harapan dan kebutuhan pelanggan. Persepsi dari sudut pandang
konsumen, bukan pembeli,dapat memberitahukita apakah suatu layananitu baik atau buruk. Pelanggan
akan mengevaluasi kualitas produk perusahaandan layananyang mereka terimadari tenaga penjual dan
pekerjanya berdasarkan pengalaman mereka dengan produk yang telah dikeluarkan perusahaan ke
publik (Layanah & Ali, 2023).

Perusahaan melihat investasi dalam meningkatkan kualitas layanan sebagai cara untuk lebih
memahami pengertian dan dampak kualitas layanan dalam menjalankan bisnis. Harapannya, hal ini
akan meningkatkan laba perusahaan dengan meningkatkan volume penjualan per pelanggandan jumlah
total pelanggan. Menawarkan layanan pelanggan kelas satu sekarang menjadi suatu keharusan untuk
bertahan hidup dalam lingkungan bisnis yang ketat saat ini. Tingkat kualitas layanan dapat dievaluasi
dengan melihat aspek-aspek seperti daya tanggap, keandalan, kepastian, empati, dan daya tarik fisik.
Jelas dari penjelasan ini bahwa pelanggan memiliki dampak pada kualitas layanan, dan bahwa laba
perusahaan meningkat secara proporsional dengan kualitas layanannya (Hafidz & Muslimah, 2023).



2.5 Keputusan Pembelian

Keputusan adalah pemilihan satu tindakan dari beberapa tindakan yang mungkin dilakukan,
menurut pandangan Etta (2013:120). Pada intinya, keputusan pembelian adalah hasil dari proses
pengintegrasianyang menggunakan pengalaman-pengalamanuntuk mengevaluasi dan mengkontraskan
beberapa pola pikir alternatif dan memilih salah satu. Menurut Tjiptono (2008:21), konsumen
menggunakan proses pengambilan keputusan pembelian sebagai alat untuk memecahkan masalah.
Mereka mulai dengan mengidentifikasi masalah, kemudian meneliti barang atau merek lain untuk
mencari informasi tentangnya. Akhirnya, mereka menganalisis bagaimana masing-masing pilihan
tersebut dapat memecahkan masalah mereka. Mukson dkk. (2021) mengutip penelitian Kotler (2007:
223)yangmengindikasikan pembeli melalui serangkaian langkah sebelummemutuskanuntuk membeli
suatu produk.

Beberapafaktor, termasuk persepsi kualitas produk, masuk ke dalam proses pengambilan keputusan
pembelian pada tahap pemilihan pembelian. Pelanggan mungkin tidak memiliki rincian yang tepat
mengenai fitur produk, tetapi mereka biasanya memiliki gagasan yang baik tentang tingkat kualitas
layanan atau produk, jumlah yang dibeli, dan metode pembayaran karena pengetahuan implisit mereka
tentang faktor-faktor ini. Semua hal ini berfungsi sebagai panduan saat memutuskan untuk membeli:
1. Mencari informasi terkait produk dapat membantu stabilitas produk.

2. Saran dari pemasok, yang menyediakan informasi penting, memiliki dampak yang signifikan
terhadap pola pembelian dan pada akhirnya, keputusan pembelian.

3. Rekomendasi dari mulut ke mulut dari orang yang dapat menjadi cara yang bagus untuk
menyebarkan informasi dan menarik minat untuk membeli sesuatu.

4. Variabel tertentu sering kali memotivasi konsumen untuk membeli barang lagi, itulah sebabnya

mengapa pembelian berulang hadir (Maryati & Koiri, 2022).

2.6 Skintific

Pembersih wajah, pelembap, toner, serum, dan banyak lagi tersedia dari merek kosmetik Kanada,
Skintific. Sebagai bagian integral dari perawatan kulit, misi merek ini adalah untuk menjaga lapisan
pelindungkulit. Denganmengingattujuanini, jelaslahbahwa Skintific telah mencapai pencapaian yang
luar biasa dalam memperoleh popularitas yang luas di kalangan masyarakat Indonesia. Umpan balik
positif yang kami terima dari berbagai kalangan, termasuk para beauty influencer Indonesia,
membuktikan hal tersebut. Hasil langsung dari hal ini adalah meroketnya permintaan dan penjualan
produk Skintific. Menurut Amanda et al., (2023), setiap produk Skintific memiliki lebih dari 10.000
transaksi di situs e-commerce Shopee.

Karena produk bersifat informatif dan persuasif, Skintific memberikan pertimbangan yang cermat
terhadap kualitas produk selama proses pembuatan, penetapan harga, dan upaya promosi. Skintific
adalah lini perawatan kulit yang hanya menggunakan produk yang tidak menyebabkan iritasi dan tidak
berbahaya. Untuk efek yang efektif dan tahan lama, Skintific secara konsisten menyediakan produk
berkualitas tinggi yang dibuat dengan komponen alami dan teknologi canggih (Fauziah et al., 2024).

2.7 Pengembangan Hipotesis

Pertimbangan seperti biaya, kualitas produk, dan kualitas layanan berperan dalam keputusan akhir
konsumen untuk membeli. Keputusan untuk membeli atau tidak membeli sesuatu merupakan bagian
dari proses keputusan pembelian yang diawali dengan tindakan yang dilakukan di masa lalu. Seperti
yangdinyatakanoleh Fauziah etal., (2024) dan Permatasari (2019), konsumen lebih cenderung merasa
terdorong untuk melakukan pembelian ketika mereka secara aktif terlibat dalam proses pencarian
informasi yang membentuk keputusan pembelian mereka.

Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skintific, sesuai dengan



penelitian sebelumnya oleh Ni‘'mah (2022) (Aristamia et al., 2024). Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Pushfita
(2017), Hatta et al., (2018), Imaningsih (2018), dan Limpo et al., (2018). Namun, penelitian yang
dilakukan oleh Rasyid et al., (2017) menunjukkan bahwa konsumen tidak terpengaruh oleh harga
ketika melakukan pembelian. Hal ini dapat disebabkan karena harga menjadi pertimbangan banyak
orang ketika memutuskan untuk membeli suatu produk. Menurut Nafsyiah et al., (2023), konsumen
sering kali memilih opsi yang paling murah, meskipun mereka tidak mendapatkan kualitas atau
manfaat yang baik. Di sisi lain, tidak jarang orang memilih produk yang lebih mahal, tetapi
mendapatkan kualitas dan manfaat yang baik.

Menurut penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Efendi (2023) pada produk Skintific, kualitas
produk memang mempengaruhi dan berhubungan kuat dengan pilihan pembelian. Kualitas produk
tidak mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk Skintific, menurut penelitian Ni'mah
(2022). Alasan di balik hal ini adalah karenamayoritas pembeli produk Skintific hanya melakukan satu
kalitransaksi. Hal ini dapat dipahami karena pelanggan tidak membeli kembali produk Skintific karena
produk tersebut tidak terlihat bagus di wajah mereka. Sebaliknya, jika kualitas produk sesuai dengan
ekspektasi pembeli, mereka akan lebih cenderung melakukan pembelian. Kondisi kulit wajah setiap
pelanggan menjadi dasar dari pandangan ini (Aristamia et al., 2024).

Menurut penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Aji (2006), Mudmainah (2002), dan
Handayani (2016), kualitas layanan secara signifikan dan positif mempengaruhi preferensi konsumen
saat melakukan pembelian. Nopita (2016) tidak menemukan adanya hubungan antara kualitas
pelayanan dengan perilaku pembelian konsumen. Hal ini dimungkinkan karena perusahaan atau bisnis
mengutamakan pelayanan yang berkualitas tinggi. Untuk memastikan kepuasan pelanggan, penyedia
layanan berusaha untuk memberikan layanan yang melampaui apa yang diharapkan. Kualitas sajian
dan layanan ini diukur dengan kualitas layanan. Kepuasan pelanggan berbanding lurus dengan kualitas
layanan yang Anda tawarkan. Akibatnya, pendapat pelanggan tentang layanan yang mereka terima
pada saat tertentu merupakan cerminan dari evaluasi merekaterhadap layanan tersebut, dan kualitas
layanan mungkin berdampak pada keputusan pembelian mereka (Aini & Rahmawati, 2018).

Berikut ini adalah klaim atau hipotesis dari penelitian ini, yang didasarkan pada penelitian
sebelumnya dan teori-teori yang sudah ada sebelumnya :

H1 Diduga harga produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.

H2: Diduga kualitas produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.

H3: Diduga kualitas layanan (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusanpembelian

(YY) brand skincare Skintific di Berlian Indah Samarinda.



2.8 Kerangka Pikir

é Y

Harga (X1)

4 )
Kualitas produk H2 ‘[ Keputusan ]

. (Xa) | /’ pembelian (Y)
e 1 H3

Kualitas layanan
(Xs)

\. S

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual

Gambar 2.1 mengilustrasikan hubungan antara variabel-variabel yang diteliti, Khususnya variabel
independen (X) dan variabel dependen (Y) yang digambarkan dalam kerangka pemikiran. Harga,
kualitas produk, dan kualitas pelayanan merupakan variabel independen (X) yang diteliti dalam
penelitian ini. Keputusam pembelian (YY) adalah variabel dependen yang diteliti. Objek studi dalam
penelitian ini adalah produk perawatan kulit skintific.
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METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Berlian Indah, yang terletak di jalan JIn. Yos Sudarsono 125,
Pelabuhan Samarinda yang mana merupakan obyek penelitian dan subjek penelitian ini adalah
konsumen Skintific di Berlian Indah Samarinda.

3.2 Jenis Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif, yakni pendekatan penelitian yang terstruktur,
direncanakan, dansistematis. Penelitian kuantitatif dicirikan oleh metodologi yang sistematis, terencana
dan terorganisir dengan baik. Menyelidiki masalah-masalah sosial melalui penerapan metodologi
pengujian hipotesis dengan menggunakan variabel-variabel yang diukur secara numerik adalah inti dari
penelitian kuantitatif. Keakuratan prediksi teori dievaluasi dengan proses statistik setelah pengukuran
dilakukan (Alietal., 2022). Tujuan menyeluruh dari jenis penelitian ini adalah untuk menganalisis dan
menilai objek penelitian dengan menggunakan data empiris yang tersedia di dalam konteks perusahaan.
Tujuan akhirnya adalah untuk menarik kesimpulan dari analisis tersebut (Sugiyono, 2019).

3.3 Populasi dan Sampel

Dalam penelitian ini, subjek nya yaitu orang-orang yang menggunakan produk Skintific. Dengan
menggunakan teknik purposive sampling untuk emilih responden. Metode pengambilan sampel yang
didasarkan pada pertimbangan atau kriteria tertentu. Tujuannya untuk memilih sampel yang sesuai
dengan tujuan penelitian memungkinkan diperolehnya informasi yang lebih rinci dan khusus (Santina
etal., 2021). Penulis memutuskan ukuran sampel yang tepat dengan menggunakan rumus Lemeshow.
Penelitian ini menggunakan rumus Lemeshow untuk menentukan ukuran sampel yang tepat (Baskara
etal., 2023).

_ z%pq _ (1,96)%(0,5)(0,5) _
n=—-= oDz = 96,04

Keterangan:

n = jumlah sampel yang diperlukan

z = harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dengan nilai 1,96 p = peluang benar 50% (0,5)
g = peluang salah 50% (0,5)

e = tingkat kesalahan sampel (sampling error), dalam penelitian ini 10% (0,1)

Data awal menunjukkan bahwa 96 peserta akan memberikan sampel yang valid secara statistik
untuk investigasi ini. Keputusan dibuat untuk membulatkannya menjadi 100 untuk memfasilitasi
pengambilan sampel. Diharapkan bahwa hasil penelitian dapat dipercaya dengan ukuran sampel yang
sesuai ini, karena memastikan bahwa populasi terwakili. Untuk mempermudah pengumpulan data dan
menjamin analisis yang relevan dan valid dalam penelitian ini, angka-angka tersebut disederhanakan.

3.4 Unit Analisis

Unit analisis adalah orang atau benda yang akan diukur kualitasnya. Aspek yang tidak terpisahkan
dari penelitian ini adalah unit analisis. Pelanggan individu dari merek perawatan kulit Skintific yang
dijual di Berlian Indah Samarinda adalah titik data utama dalam penelitian ini. Meneliti pengaruh harga,
kualitas produk, dan kualitas layanan terhadap pilihan konsumen adalah tujuan utama dari penelitian
ini.
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3.5 Sumber Data

Setiap entitas yang memiliki potensi untuk memasok data yang diperlukan dengan informasi yang
relevan dianggap sebagai sumber informasi. Sumber data primer dan sekunder digunakan untuk
mengklasifikasikan data:

1. Data primer

Menurut Saraswati (2021), data primer berasal dari sumber di mana pengumpul informasi didekati

secara langsung. Pelanggan merek Skintific di Berlian Indah Samarinda disurvei menggunakan

kuesioner untuk mengumpulkan data utama penelitian ini.
2. Data sekunder

Data yang telah dikumpulkan dan digunakan untuk membantu memecahkan suatu masalah dikenal

sebagai data sekunder (Saraswati, 2021). Publikasi ilmiah sebelumnya dalam bentuk jurnal

menyediakan data yang digunakan dalam penelitian ini.

3.6 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
3.6.1 Definisi Operasional

Definisi operasional adalah definisi yang menetapkan hubungan antara variabel penelitian dan
teknik pengukuran. Untuk membantu peneliti dalam proses pengukuran, definisi ini mengubah
gagasan abstrak menjadi sesuatu yang lebih nyata dan terukur (Ridha, 2017).

Harga, kualitas produk,dan kualitas layanan merupakanaspek yang berperan dalam keputusan
akhir konsumen untuk membeli. Sederhananya, variabel independen adalah segala sesuatu selain
variabel dependen yang dapat mengubah nilainya. Variabel independen, yang juga dikenal sebagai
variabel eksternal, mempengaruhi atau menjadi akibat dari variabel dependen, yang juga dikenal
sebagaivariabel terikat. Variabel indogen adalahnamalain dari variabel ini (Ridha, 2017). Variabel-
variabel yang dibahas telah dioperasionalkan dalam tabel berikut:

Tabel 3.1 Operasional Variabel

Variable Indikator No item
Harga (X1) 1. Keterjangkauan harga. 1,2
(Septyadi et al., 2. Kesesuaian harga dengan kualitasproduk 3
2022) 3. Daya saing harga 4
4. Kesesuaian harga dengan manfaat 5
Kualitas Produk 1. Kinerja (Perfomance) 1
(X2) (Maryati & 2. Range and type of features 2
Kaoiri, 2022) 3. Realibility atau durability 3
5. Ethical profile and image 5
Kualitas Layanan 1. Tangible/fakta 1
(X3) (Maryati & 2. Realibility/keandalan 2
Koiri, 2022) 3. Responsiveness/ kemampuan tanggapan 3
4. Assurance/tanggungan 4
5. Empathy/empati 5
Kepeutusan 1. Kemantapan produk 1
pembelian (Y) 2. Terdapat kebiasaan membeli 2,3
(Maryati & Kaoiri, 3. Rekomendasi dari orang lain 4
2022) 4. Adanya pembelian ulang 5

Sumber Data: Diolah peneliti (2024)
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Tabel 3.2 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

Variabel Definisi Kode Origin Adaption Sumber
Harga  Menurut Satit et (H1) Harga produk Harga Skintific (Supit, 2019)
(X1) al., (2012) harga kecantikan sesuai  dengan

merupakan salah Naavagreen sesuai daya beli
satu elemen dengankemampuan konsumen.
bauran pemasaran saya.

yang paling

mempengaruhi (H2) Harga produk Harga Skintific
keputusan kecantikan di Berlian Indah
pembelian Naavagreen lebih |ebih terjangkau
pelanggan, hasil terjangkau dibandingkan
penelitiannya agen dibandingkan toko lainya.
perjalanan  dapat klinik kecantikan
mempertahankan lainnya.

pelanggan  yang

sudah ada dengan ~ (H3)  Harga produk  Harga Skintific
menawarkan dan kecantikan sesuai  dengan
menarik serta Naavagreen sesuai kualitas  yang
kompetitif. Harga, dengan  kualitas saya harapkan.
dan dengan yang saya

memberikan harapkan.

diskon khusus

(Andreti et al, (H4) Harga vyang Harga  yang
2013) ditawarkan pada ditawarkan pada

(HS)

produk kecantikan
Naavagreen cukup
kompetitif
dibandingkan
dengan produk
kecantikan
lainnya.

Harga produk
kecantikan
Naavagreen
sesuai dengan
manfaat yang
saya harapkan
pada saat
menggunakan.

Skintific cukup
kompetitif
dibandingkan
dengan produk
skincare lainya.

Harga Skintific
sesuai dengan
manfaat yang
saya harapkan
pada saat
menggunakan
nya.
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Kualitas Menurut

Produk
(X2)

dan
2019)

(Schiffman
Kanuk
bahwa  kualitas
produk adalah
kemampuan suatu
perusahaan
memberikan
identitas atau ciri
pada setiap produk
agar  konsumen
dapat mengenali
produk tersebut
(Dakhi, 2023)

(KP1)

(KP2)

(KP3)

(KP4)

(KP5)

Saya selalu
merasa nyaman
saat memakai
produk
kecantikan
Naavagreen.

Produk
kecantikan
Naavagreen
memberikan
nilai lebih yaitu
membuat Kkulit
menjadi putih
bersih dengan
bahan-bahan
herbal.

Produk
kecantikan
Naavagreen
aman
digunakan
karena sudah
terdaftar di
BPPOM.

Produk
kecantikan
Naavagreen
lebih  unggul
dibandingkan
produk lain dan
secara
keseluruhan
bagus.

Produk
kecantikan
Naavagreen
tergolong
produk
kecantikan
yang  sukses
mengatasi
masalah  kulit
wajah.

Saya  selalu
merasa
nyaman
memakai
produk

Skintific.

saat

Produk
Skintific
memberikan
nilai lebih
yaitu membuat
kulit menjadi
cerah  bersih
dengan bahan-
bahan  yang
pasti aman.

Produk
Skintific aman
digunakan
karena
terdaftar
BPOM.

Produk
Skintific sesuai
dengan standar,

lebih
unggul
dibandingkan
dengan produk
lain dan secara
keseluruhan
bagus.

Skintific
tergolong
produk
skincare yang
dapat
mengatasi
masalah kulit
wajah.

(Supit, 2019)
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Kualitas
Layanan

14

(X3)

Kualitas pelayanan
menurut lupiyoadi
(2011) dalam
meithiana
indrasari
(2019:62) kualitas

pelayanan adalah
seberapa jauh
perbedaan antara
harapan dan
kenyataan

pelanggan atas
pelayanan yang
diterimanya

(Nazelina et al.,
2020)

(KL1)

(KL2)

(KL3)

(KL4)

(KL5)

Pakaian
seragam
kapster/terapis
bersih dan rapi.

Pelayanan
kapster/terapis
sopan dan
ramah.

Kapster/terapis
memberi
tanggapan yang
baik terhadap
keluhan
pelanggan.

Klinik
kecantikan
Naavagreen
mudah
dihubungi pada
saat pelanggan
memerlukan
bantuan.

Klinik
kecantikan
Naavagreen
menawarkan
kebutuhan
yang
diperlukan
pelanggan.

Penampilan
pegawai
Skintific selalu
stylish.

Layanan yang
diberikan oleh
pegawai
Skintific sopan
dan ramah.

Pegawali
Skintific
memberikan
tanggapan
yang
terhadap
keluhan
konsumen.

baik

Pegawali
Skintific
mudah
dihubungi saat
konsumen
memerlukan
bantuan.

Pegawai
Skintific
menawarkan
kebutuhan
yang
diperlukan
konsumen.

(Supit, 2019)




Keputusan
Pembelian

(Y1)

Menurut Peter
dan Olson

(2013)
dalam

Meithia
na Indrasari
(2019:63),
keputusan
pembelian
merupakan

suatu
proses

integras
iyang

digunak
anuntuk
menggabungkan
pengetahuan
untuk
mengevaluasi
duaatau lebih
perilaku
alternatif

dan
memilih  salah
satunya
(Nazelinaet al,
2020)

(KNI)

(KN2)

(KN3)

(KN4)

(KN5)

Saya
menggunakan
jasa Demores
Rumah Musik
karena sesuai
dengan harga
dan  kualitas
yang saya
harapkan.
Saya selalu
mencari
informasi
sebelum
memutuskan
pembelian
produk / jasa.

Setelah melihat
konsumen lain
banyak
menggunakan
jasa dari
Demores
Rumah Musik
saya tertarik
untuk
menggunakan
jasanya.

Saya

menggunakan
jasa Demores
Rumah Musik
karna adanya
bujukan orang
lain.

Hasil yang
sesuai dengan
harapan saya

sehingga saya

akan
menggunakan
jasa dari
Demores
Rumah Musik
kembali.

Saya
menggunakan
Skintific
karena sesuai
dengan harga
dan  kualitas
yang saya
harapkan.

Saya  selalu
mencari
informasi
sebelum
memutuskan
pembelian

Skintific.

Setelah
melihat
konsumen lain
banyak
menggunakan
produk
Skintific saya
tertarik untuk
menggunakan
produknya.

Saya
menggunakan
Skintific
karena adanya
rekomendasi
orang lain.

Hasil yang
sesuai dengan
harapan saya
sehingga akan
menggunakan
Skintific

kembali.

(Bimantara, 2020)
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3.6.2 Pengukuran Variabel

Salah satu alat pengukuran yang paling populer dan banyak digunakan dalam survei ilmiah,
Skala Likert, digunakan untuk mengukur variabel ini. Skala ini juga sering digunakan dalam
pengembangan kuesioner. Penggunaan sistem penilaian mulai dari 1 hingga 4 memungkinkan
pengumpulan data numerik. Ada empat kemungkinan jawaban pada skala Likert: “sangat tidak
setuju,” ‘tidak setuju,” ‘setuju,” dan ‘sangat setuju’ (Taluke et al., 2019). Dengan menggunakan
kategori-kategori yang disebutkan di atas sebagai kerangka kerja, instrumen ini menggunakan skala
Likert yang disusun dalam bentuk daftar periksa pada kolom-kolom yang tersedia:

Tabel 3.3 Skala Pengukuran
Keterangan Skor

Sangat Tidak Setuju (STS)
Tidak Setuju (TS)
Setuju (S)
Sangat Setuju (SS)
Sumber: Diolah (2024)

A WODN -

3.7 Teknik Pengumpulan Data

Kuesioner yang dibuat di platform Google Form digunakan untuk mengumpulkan data. Salah satu
cara untuk mengumpulkan informasi untuk sebuah penelitian adalah dengan menggunakan kuesioner
(Prawiyogietal.,2021). Untuktujuan mengumpulkan datayangberkaitan dengan keputusan pembelian
merek Skintific di Berlian Indah Samarinda, survei ini menanyakan kepada partisipan tentang hal-hal
berikut: harga, kualitas produk, dan layanan.

3.8 Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan cara sistematis untuk mengatur dan menyusun informasi yang
dikumpulkan dari beberapa sumber, termasuk wawancara, catatan lapangan, dan dokumen (Sugiyono,
2020: 131). Data diorganisasikan ke dalam kategori, dijabarkan secaramendalam, disintesiskan, dicari
pola, ditentukan relevansinya, dan dibuat kesimpulan dengan cara yang dapat dipahami oleh para
akademisi dan mereka yang tertarik dengan topik tersebut.

Untuk memproses metode atau proses analisis data, digunakan perangkat lunak smartPLS. Salah
satu metode statistik multivariat yang menganalisis banyak variabel dependen dengan beberapa variabel
independen adalah perangkat lunak Partial Least Squares (PLS). Ketika berhadapan dengan tantangan
data seperti ukuran sampel yang pendek, data yang hilang, atau multikolinieritas, seseorang dapat
menggunakan metode pemodelan persamaan struktural berbasis varians seperti PLS untuk
menyelesaikan masalah regresi berganda. Kami menggunakan PLS-SEM sebagai teknik analisis untuk
merancang dan meramalkan suatu gagasan. Metode analisis multi-variabel adalah Structural Equation
Modeling (SEM). Di antara banyak manfaat SEM adalah kemampuannya untuk melakukan uji model
yang komprehensif, menganalisis variabel tidak berwujud, dan mengoreksi kesalahan pengukuran
dalam data penelitian. Ternyata PLS-SEM adalah cara yang tepat untuk digunakan ketika berhadapan
dengan model yang kompleks dan sampel yang kecil. Menurut Fauziah et al., (2024), metode ini
didasarkan pada konsep kausalitas dan berusaha memaksimalkan varians dalam variabel yang dapat
dijelaskan.

3.8.1 Model Pengukuran (Outer Model)

Salah satu jenis model yang dibangun dengan menggunakan metode Partial Least Square
adalah model pengukuran, yang disebut juga dengan outer model. Persentase variasi pada setiap
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indikator yang dapat dijelaskan oleh variabel laten dirinci dalam outer model. Mengetahui indikasi
mana yang paling penting dalam menciptakan variabel laten dapat dilakukan dengan menggunakan
model pengukuran. Validitas dan reliabilitas dinilai dengan menggunakan outer model. Sejauh mana
peralatan pengukuran studi dapat memperkirakan variabel target adalah pertanyaan yang ingin
dijawab oleh uji validitas. Di sisi lain, pengujian reliabilitas dirancang untuk menentukan seberapa
baik alat pengukur secara konsisten mengukur suatu konsep atau seberapa konsisten jawaban
responden (Trenggonowati, 2018). Model pengukuran atau outer relation menggambarkan hubungan
antara blok indikator dengan variabel laten. Uji validitas konvergen dan diskriminan serta reliabilitas
konstruk dan multikolinieritas digunakan untuk memberikan penjelasan yang lebih menyeluruh
mengenai pengukuran outer model (Putri & Silitonga, 2022).

Temuan yang dihasilkan oleh program SmartPLS 2.0 M3 menunjukkan bagaimana metode
outer model ini dapat digunakan untuk menilai reliabilitas dan validitas. Evaluasi reliabilitas
komposit, validitas konvergen, validitas diskriminan, dan koefisien alpha Cronbach merupakan
bagian dari proses ini. Temuan dari evaluasi model dengan menggunakan file Ig thumbs akan
diketahui akurat jika sesuai dengan output yang ditunjukkan (Priambodo & Prabawani, 2016).

3.8.2 Model Struktural (Inner Model)

Salah satu model struktural yang dapat digunakan untuk mengantisipasi hubungan antar
variabel laten adalah inner model. Untuk meramalkan adanya dua hubungan kausalitas, prosedur
boostrapping menghasilkan parameter uji t-statistik. Untuk menguji signifikansi antara konstruk
dalam model struktural, nilai koefisien jalur digunakan, bersamadengan R untuk konstruk dependen,
untuk mengevaluasi model dalam PLS. Tingkat variasi perubahan pada variabel dependen yang
disebabkan oleh perubahan pada variabel independen dapat diukur dengan nilai R (Halim & Hamzah,
2020).

Untuk menggambarkan hubungan sebab-akibat antara variabel tersembunyi, digunakan inner
model dari metode Partial Least Square. Untuk memeriksa parameter uji T-statistik untuk
menentukan apakah ada hubungan sebab-akibat yang potensial antara variabel-variabel dengan
menggunakan teknik bootstrapping. Perhatikan hubungan antara skor indikator dan skor variabel
ketika mengevaluasi validitas konvergen dari model pengukuran. Jika AVE indikator lebih dari 0,5
atau jika masing-masing bobot luar dimensi variabelnya lebih dari 0,5, maka indikator tersebut valid.
Dengan demikian, kriteria validitas konvergen terpenuhi oleh pengukuran tersebut (Trenggonowati,
2018).

3.8.3 Analisis Deskriptif

Analisis ini merupakan penyajian dan penjelasan secara tabel dari data yang dikumpulkan
melalui jawaban kuesioner, dengan tujuan untuk mengevaluasi dan menyajikan hasilnya. Penelitian
ini akan menggambarkan kondisi riil dari masing-masing variabel. Data dari PLS, tergantung dari
nilai loading factor, digunakan untuk analisis deskriptif dalam penelitian ini. Tujuan dari loading
factor ini adalah untuk mendefinisikan hubungan antara indikator spesifik dengan variabel laten atau
untuk menilai kecocokan antara indikator dengan variabel laten terkait (Mahira et al., 2021). Berikut
adalah tabel yang memberikan penjelasan mengenai nilai loading factor:

Tabel 3.4 Interpretasi Nilai Loading Factor

Loading Factor Interpretasi
0,00% - 0,20% Sangat Rendah
0,21% - 0,40% Rendah
0,41% - 0,70% Tinggi
0,71% - 1,00% Sangat Tinggi

Sumber: (Mabhira et al., 2021)
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3.8.4 Uji Hipotesis

Tujuan dilakukannya uji hipotesis adalah untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen. Ghozali (2011) menjelaskan bahwa metode uji hipotesis
memungkinkan kita untuk menentukan signifikansi individual dari kontribusi suatu variabel
independen dalam menerangkan variasi variabel dependen yang diamati. Ketika persyaratan ini
terpenuhi, maka pengujian hipotesis dapat dikatakan telah mencapai pengaruh dan signifikansi yang
diinginkan:
1.Jika t hitung > t tabel yang artinya hipotesis diterima
2.Jika tingkat signifikan < 0,05 artinya hipotesis diterima.
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BAB IV
Hasil Analisis dan Pembahasan

4.1 Hasil Analisis
4.1.1 Analisis Deskriptif

Dibawah iniadalahhasil dari penelitianini, yang bertujuan untuk mengidentifikasi karakteristik
responden berikut ini:

4.1.1.1 Deskripsi Data Responden

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah Presentase
Responden (%)
1 Laki-laki 30 16,7%
2 Perempuan 150 83,3%
Total 180

Sumber : Data diolah 2024

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari 180 total responden, 83,3% adalah perempuan
dan 16,7% laki-laki. Ini setara dengan 30 laki-laki dan 180 perempuan.

4.1.1.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Jumlah Presentase
Responden (%)
1 18 — 22 Tahun 150 83,3%
2 23 — 27 Tahun 29 16,1%
3 28 — 32 Tahun 1 0,6%
4 >33 Tahun 0 0,0%
Total 180

Sumber : Data diolah, 2024

Tabel 4.2 menunjukkan bahwa dari 180 responden, 83,3%, atau 150 orang, berusia
antara 18 dan 22 tahun. Sebagai perbandingan, 16,1%, atau 29 orang, berada dalam
kelompok usia23-27 tahun, dan 0,6%, atau 1 orang, berada dalam kelompok usia 28-32
tahun. Di sisi lain, merek Skintific Skincare sama sekali tidak terdengar di antara mereka
yang berusia 33 tahun ke atas. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas pembeli produk
Skintific di Berlian Indah Samarinda adalah orang dewasa muda (antara usia 18 dan 22
tahun).
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4.1.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

No Pekerjaan Jumlah Persentase
Responden (%)
1 Pelajar/Mahasiswa 115 63,9%
2 PNS 5 2,8%
3 Wirausaha 10 5,6%
4 Pegawai Swasta 30 16,7%
5 Lainya 20 11%
Total 180

Sumber : Data diolah, 2024

Mayoritas dari 180 responden, atau 68,9% atau 115 orang, bekerja sebagai pelajar
atau mahasiswa paruh waktu, seperti yang ditunjukkan pada Tabel 4.3 Sebanyak lima
orang, atau 2,8%, bekerja untuk pemerintah. Sebanyak 5,6%, atau 10 orang, bekerja
sebagai wiraswasta. Tiga puluh orang (17,7%) bekerjauntuk perusahaan swasta. Selain
itu, dua puluh orang, atau sebelas persen, memiliki pekerjaan yang berbeda. Barang-
barangskintific yangdijual di Berlian Indah Samarinda sebagianbesar dibeli oleh pelajar.

4.1.1.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Perbulan

Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Perbulan

No Pendapatan Jumlah Presentase
Perbulan Responden (%)
1 <1 Juta 47 26,1%
2 1 Juta — 3 Juta 83 46,1%
3 4 — 6 Juta 14 7,8%
4 >7 Juta 36 20%
Total 180

Sumber : Data diolah, 2024

Tabel 4.4 menunjukkan bahwa mayoritas konsumen perawatan kulit Skintific di
Berlian Indah Samarinda berpenghasilan lebih dari 180 persen dari pendapatan bulanan.
Setidaknya 47 orang, atau 26,1% dari total keseluruhan, memiliki pendapatan di bawah 1
juta rupiah. Sementara46,1%, atau 83 orang, termasuk dalam kelompok pendapatan 1-3
juta, 7,8%, atau 14 orang, termasuk dalam kelompok pendapatan 4-6 juta. Ditambah lagi,
36 orang, atau 20%, yang berpenghasilan lebih dari 7 juta. Dari statistik tersebut, jelas
terlihat bahwa mayoritas responden berada dalam kelompok pendapatan 1 juta hingga 3
juta.



4.1.2 Model Pengukuran Outer Model

Gambar 4.1 Outer Model
Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024
Sering disebut sebagai “Outer Relation” atau “Measurement Model”, model luar merinci
hubungan antara variabel laten dan setiap blok indikator. VValiditas konvergen, validitas diskriminan,
reliabilitas konstruk, dan uji multikolinieritas merupakan bagian dari pengujian model pengukuran
top-down (outer model) yang bertujuan untuk menspesifikasikan hubungan antara variabel laten
dengan indikatornya (Putri & Silitonga, 2022).

4.1.2.1 Uji Realibilitas Konstruk

Salah satu cara untuk menentukan seberapa handal suatu alat ukur adalah dengan
melakukan uji reliabilitas konstruk. Data pada setiap indikator reliabel dan tepat karena semua
konstrukmodel memilikinilai compositereliability lebih dari 0,7 dancronbach's alpha lebih besar
dari 0,70 (Putri & Silitonga, 2022).

Tabel 4.5 Reabilitas Konstruk dan Validitas Konstruk

Variabel Cronbach’sAlpha Realibilitas Rata-rata Varians
Komposit Diekstrak (AVE)

Harga (X1) 0,915 0,936 0,745
Kualitas

Produk (X2) 0,901 0,926 0,716
Kualitas

Layanan (X3) 0,925 0,944 0,770
Keputusan

Pembelian (YY) 0,889 0,919 0,696

Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 4.5 semua variabel penelitian memiliki nilai reliabilitas komposit
yang lebih besar dari 0,7. Reliabilitas setiap variabel sangat baik, seperti yang dapat ditunjukkan.

4.1.2.2 Uji Validitas Konvergen

Nilai untuk outer loading atau faktor loading dihasilkan dengan menggunakan
convergent validity. Dalam kebanyakan kasus, agar sebuah indikator dianggap valid untuk
convergentvalidity, nilai outer loading haruslebih tinggi dari 0,5 (Putri & Silitonga, 2022). Untuk
melihat nilai outer loading dari setiap variabel penelitian dapat dilihat pada indikasi berikut ini:
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Tabel 4.6 Data hasil Outer Loading

Variabel Indikator Loading Valid
Faktor

Harga (X1) H1 0,886 Valid

H2 0,857 Valid

H3 0,832 Valid

H4 0,884 Valid

H5 0,856 Valid

Kualitas Produk (X2) KP1 0,831 Valid

KP2 0,887 Valid

KP3 0,862 Valid

KP4 0,814 Valid

KP5 0,834 Valid

Kualitas Layanan (X3) KL1 0,847 Valid

KL2 0,868 Valid

KL3 0,942 Valid

KL4 0,867 Valid

KL5 0,860 Valid

Keputusan Pembelian () KN1 0,842 Valid

KN2 0,736 Valid

KN3 0,853 Valid

KN4 0,793 Valid

KN5 0,953 Valid

Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 4.6 semua indikator variabel memiliki nilai outer loading yang lebih
besardari0,5, yangmengindikasikan bahwadata tersebut valid dansesuai untuk tujuan penelitian.
Untuk melanjutkan analisis data, hal ini menegaskan bahwa semua indikator variabel memiliki
hubungan yang kuat dengan variabel laten (Putri & Silitonga, 2022).

4.1.2.3 Uji Validitas Diskriminan

Sebuah indikator dianggap memiliki validitas diskriminandalam uji validitas diskriminan
cross-loading jika nilai cross-loading-nya lebih besar daripada nilai cross-loading pada variabel
lain (Putri & Silitonga, 2022). Berikut adalah beberapa contoh di mana data dari indikator yang
berbeda dimuat ke dalam satu sama lain:
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Tabel 4.7 Cross Loading

Kualitas Kualitas Keputusan
Harga Produk Layanan Pembelian
(X1) (X2) (X3) Y)
H1 0,886 0,560 0,542 0,682
H2 0,857 0,565 0,542 0,582
H3 0,832 0,589 0,445 0,672
H4 0,884 0,513 0,610 0,593
H5 0,856 0,676 0,595 0,704
KP1 0,627 0,831 0,486 0,653
KP2 0,574 0,887 0,570 0,639
KP3 0,570 0,862 0,558 0,614
KP4 0,553 0,814 0,648 0,658
KP5 0,536 0,834 0,569 0,671
KL1 0,557 0,591 0,847 0,637
KL2 0,550 0,512 0,868 0,562
KL3 0,561 0,642 0,942 0,696
KL4 0,581 0,579 0,867 0,672
KL5 0,527 0,605 0,860 0,672
KN1 0,745 0,616 0,653 0,842
KN2 0,500 0,692 0,593 0,736
KN3 0,610 0,706 0,607 0,853
KN4 0,599 0,484 0,606 0,793
KN5 0,673 0,685 0,634 0,935

Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 4.7 menunjukkan bahwanilai crossloading untuk faktor-faktorsurvei
lainnya bervariasi di semua variabel. Variabel-variabel ini jelas membedakan dengan baik satu
sama lain, menunjukkan validitas diskriminan yang kuat. Salah satu cara untuk meningkatkan
validitas diskriminan adalah dengan menggunakan pendekatan Average Variance Extracted
(AVE). Setiap variabel indikator harus memiliki nilai AVE lebih besar dari 0,5 untuk
mendapatkan model yang memuaskan, sesuai dengan kriteria AVE. Kemampuan indikator-
indikator dalam menjelaskan varians dari konstruk yang diukurnyaitulah yang dinilai oleh AVE.
Nilai indikator relatif terhadap konstruk meningkat seiring dengan meningkatnya AVE (Putri &
Silitonga, 2022). Berikut ini adalah nilai AVE dari penelitian ini:

Tabel 4.8 Data AVE

Variabel Average Variance Extracted

(AVE)
Harga (X1) 0,745
Kualitas Produk (X2) 0,716
Kualitas Layanan (X3) 0,770
Keputusan Pembelian (Y) 0,696

Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdsarkan Tabel 4.8 Harga (X1), Kualitas Produk (X2), Kualitas Layanan (X3), dan
Keputusan Pembelian (YY) semuanya memiliki nilai AVE (Average Variance Extracted) yang
lebih besar dari 0,5. Dapat dikatakan bahwa semua data variabel tersebut adalah valid.
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Tabel 4.9 Pengujian Validitas Diskriminan Berdasarkan Kriteria HTMT

Variabel Harga (X1) Kualitas Produk Kualitas Keputusan
(X2) Layanan Pembelian
(X3) (Y)
Harga (X1)
Kualitas Produk 0,741 0,731 0,854
(X2)
Kualitas Layanan 0,689 0,816
(X3)
Keputusan 0,828

Pembelian (Y)
Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan data Tabel 4.9 Temuan evaluasi validitas diskriminan dengan menggunakan
rasio heterotrait-monotrait (HTMT). Metode ini digunakan untuk menilai kemampuan konstruk
model pengukuran untuk dibedakan satu sama lain. Di bawah 0,9 adalah nilai HTMT yang
diharapkan. BerdasarkannilaiHTMT pada Tabel 4.9yangkurangdari 0.9, maka seluruh konstruk
model penelitian memiliki validitas diskriminan yang kuat.

4.1.2.4 Uji Multikolineritas Konstruk

Tujuan dari uji multikolinearitas adalah untuk menentukan seberapa baik variabel-
variabel berhubungan satu sama lain. Dapat dilihat hubungan antara variabel-variabel ini dalam
tabel berikut:

Tabel 4.10 Data Inner VIF

Harga Kualitas Kualitas Keputusan
Variabel (X1) Produk (X2) Layanan (X3) Pembelian (Y)
Harga (X1) 2,065
Kualitas
Produk (X2) 2,250
Kualitas
Layanan (X3) 2,035

Keputusan Pembelian (Y)
Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 4.10 Tidak ada masalah besar dengan multikolinearitas, karena
setiap konstruk memiliki hubungan yang moderat satu sama lain, dan nilai VIF (Variance
Inflation Factor) lebih kecil dari 5.



4.1.3 Model Pengukuran Inner Model

H1
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H2 25.210
*18.450
H3 4 33.565 —
25386
Ha 36.860
L Harga (X1)
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K3 36151
39852
KL4 39.504
B

Kualitas

KL5 Layanan {X3)

Gambar 4.2 Inner Model
Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Memprediksi hubungan kausalitas antara variabel laten adalah inner model, sebuah model

struktural. Untuk menentukan apakah dua hubungan kausalitas ada, pendekatan bootstrapping
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menghasilkan nilai t-statistik (Halim & Hamzah, 2020).

4.1.3.1 Data R-Square

Seberapa baik variabel-variabel independen dalam suatu model dalam menjelaskan
variabel dependen (endogen) dikuantifikasikan oleh nilai R-Square (R2). Kekuatan hubungan
antara variabel independen dan dependen dalam menjelaskan data sebanding dengan nilai R-
square. Informasi berikut ini diperoleh dari nilai R2 yang dihasilkan oleh program komputer PLS
3.0:

Tabel 4.11 Data R?

Variabel R Square R Square Adjusted
Keputusan Pembelian (Y) 0,739 0,734

Sumber : Data diolah SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 4.11 menunjukkan bahwa keputusan pembelian memiliki nilai R-
Square sebesar 0,739. Nilai antara nol dan satu adalah koefisien determinasi dikenal sebagai R-
Square atau R2. Ketika nilai R2 rendah, berarti variabel-variabel bebas hanya dapat menjelaskan
sebagian kecil dari variasi variabel terikat. Sebaliknya, apabila nilai R2 berada di sekitar angka 1,
berarti faktor-faktor independen hampir seluruhnya dapat menjelaskan variasi variabel dependen.
Nilai R2 yang semakin tinggi mengindikasikan bahwa model tersebut memberikan penjelasan
yang lebih baik mengenai hubungan antara variabel dependen dan independen. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa nilai R-Square cukup tinggi (Manurung & Haryanto, 2015).



4.1.3.2 Uji Hipotesis

Penelitian ini akan menggunakan data yang telah diolah untuk menguji hipotesis. Ketika
nilaip-value kurangdari 0,05 dan T-statistik lebih besar dari nilai T-tabel yang sesuai, makadapat
dikatakan bahwa hubungan antara variabel tersebut signifikan. Hipotesis yang diajukan dapat
dievaluasi dengan lebih baik dengan bantuan tabel ini (Putri & Silitonga, 2022).

Tabel 4.12 Data Hipotesis

No | Variabel Original | T Statistics P Keterangan
Sample | (|O/STDEV]) | Value
©) S
1 Harga (X1) 0,238 3,625 0,000 Diterima
2 Kualitas 0,347 4,667 0,000 Diterima
Produk (X2)
3 Kualitas 0,363 4,786 0,000 Diterima
Layanan (X3

Berdasarkan Tabel 4.12 satu variabel dari tiga hipotesis belum terverifikasi, sedangkan dua
variabel telah terbukti. Berikut adalah hasil analisis yang telah dijelaskan sebelumnya:

1. Pengujian Hipotesis 1 (Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian)

Koefisien jalur sebesar 0,238 dan T-statistik sebesar 3,625 lebih kecil dari T-tabel
sebesar 1,96 menunjukkan adanya hubungan antara harga dan keputusan pembelian, sesuai
dengan hipotesis pertama. Nilai p-value kurang dari 0,05, yaitu 0,000.

“Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian”
dinyatakan dalam hipotesis pertama, maka hasil dari penelitian ini mendukung hipotesis
tersebut, dan dengan demikian hipotesis tersebut dapat diterima.

2. Pengujian Hipotesis 2 (Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian)

Koefisien jalur sebesar 0,347 dan T-statistik sebesar 4,667, yang keduanya lebih tinggi
dari nilai T-tabel sebesar 1,96, mengindikasikan adanya hubungan antara kualitas produk dan
keputusan pembelian, sesuai dengan hipotesis kedua. Nilai p-value kurang dari 0,05, yaitu
0,000.

“Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian”
dinyatakan sebagai hipotesis kedua, maka hasil dari penelitian ini mendukung hipotesis
tersebut, sehingga hipotesis tersebut diterima.

3. Pengujian Hipotesis 3 (Pengaruh Kualiats Layanan Terhadap Keputusan Pembelian)

Hipotesis ketiga menunjukkan adanya korelasi antara kualitas layanan dan keputusan
pembelian; koefisien jalur sebesar 0,363 dan T-statistik sebesar 4,786, yang mana keduanya
lebih tinggi dari nilai T-tabel sebesar 1,96. Nilai p-value kurang dari 0,05, yaitu 0,000.

“Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian”
adalah hipotesis ketiga, dan hasil penelitian ini mendukungnya. Hasilnya, kami menerima
hipotesis ketiga.



4.2 Pembahasan

4.2.1 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Brand Skintific Di Berlian Indah

Samarinda

Hasil analisis menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Dengan demikian, hipotesis pertama diterima, yang menemukan bahwa harga memberikan
pengaruh positif dan signifikan mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan.

Telah ditunjukkan melalui penelitian bahwa konsumen lebih cenderung membeli suatu
produk jika harganya masuk akal dan kualitasnya bagus. Hal ini meningkatkan kemungkinan
bahwa konsumen akan merasa puas dengan pembelian mereka dan bahkan dapat kembali ke
toko tersebut. Pelanggan mungkin ragu untuk melakukan pembelian lagi di toko tersebut jika
harga tidak sesuai dengan hasil studi pasar konsumen (Arlin & Imantoro, 2021). Seseorang
dapat berasumsi bahwa ketika ia membeli, mereka memikirkan berapa harga sesuatu tersebut.

Hasil penelitian ini sejalan dengan Ni'mah (2022) menunjukkan bahwa harga barang
Skintific memengaruhi keputusan pembelian pelanggan (Aristamia et al., 2024). Disisi lain,
Rasyid et al. (2017) menunjukkan bahwa harga tidak secara signifikan mempengaruhi
keputusan pembelian, yang bertentangan dengan hasil penelitian ini.

4.2.2 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Brand Skintific Di Berlian

Indah Samarinda

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memang mempengaruhi
keputusan pelanggan. Kesan pelanggan terhadap kualitas merek Skintific berdampak pada
keputusan pembelian mereka di Berlian Indah Samarinda, sehingga mendukung asumsi kedua.

Skintific, seperti yang dinyatakan oleh Fauziah et al., (2024), mengutamakan kualitas
produk dengan menawarkan produk unggulan yang dibuat dengan bahan-bahan alami yang
canggih. Fakta bahwa barang-barang ini dibuat untuk memberikan manfaat yang nyata dan
tahan lamaadalahhal yangmembuatorangingin membelinya. Sederhananya, konsumen lebih
cenderung membeli produk Skintific jika mereka menganggapnya menyenangkan. Sebagian
besar mengasumsikan bahwa ketika konsumen berbelanja, mereka mempertimbangkan
kualitas produk.

Hasil penelitian ini sejalan dengan Efendi (2023) tentang barang-barang Skintific
menemukan hubungan yang substansial antara kualitas produk dan pilihan konsumen. Di sisi
lain, Ni'mah (2022) tidak menemukan hubungan antara kualitas produk Skintific dengan
belanja konsumen, yang bertentangan dengan hasil penelitian ini.

4.2.3 Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Brand Skintific Di Berlian

27

Indah Samarinda

Kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pelanggan, sesuai dengan penelitian.
Hipotesis ketiga, bahwa pendapat konsumen terhadap pelayanan yang mereka terimadi Berlian
Indah Samarinda secarasignifikan dan baik mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli
merek Skintifi.

Pelanggan yangmenerima layananyangsangat baik dari Berlian Indah Samarindalebih
cenderung untuk membeli produk Skintific, menurut survei ini. Pelanggan lebih cenderung
membeli dari perusahaan yang secara aktif mencari masukan dari mereka dan berusaha untuk
meningkatkan kualitas layanan mereka (Stephani & Nashar, 2020). Pelanggan
mempertimbangkan kualitas layanan saat membuat keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Handayani (2016), yang sebelumnya
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menunjukkan bahwa layanan berkualitas tinggi memiliki dampak positif dan substansial
terhadap keputusan konsumenuntuk membeli. Disisilain, Nopita (2016) menemukantidak ada
hubungan antara kualitas layanan dan pengeluaran konsumen, yang bertentangan dengan hasil
penelitian ini.



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan:

1.Harga produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian brand skincare

Skintific di Berlian Indah Samarinda. Dengan demikian, hasil penelitianini sejalan denganhipotesis
pertama yang menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik persepsi konsumen terhadap harga Skintific,
maka akan cenderung tinggi minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk
Skintific.

2.Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian brand skincare

Skintific di Berlian Indah Samarinda. Dengan demikian, hasil penelitianini sejalan dengan hipotesis
kedua yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik persepsi konsumen terhadap
kualitas produk Skintific, maka akan cenderung tinggi minat konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian produk Skintific.

3.Kualitas layananberpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelianbrand skincare

Skintific di Berlian Indah Samarinda. Dengan demikian, hasil penelitianini sejalan dengan hipotesis
ketiga yang menyatakan bahwa kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik persepsi konsumen terhadap
kualitas layanan, maka akan cenderung tinggi minat konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian produk.

5.2 Saran

1.Dalam hal penelitian di masa depan, penulis mengakui bahwa, terlepas dari upaya terbaik mereka,

hasil penelitian ini tidak sempurna. Perluas ruang lingkup untuk memasukkan faktor-faktor lain dan
lakukan penelitian baru untuk menyelidiki komunitas online yang sedang berkembang. Untuk
mengatasi keterbatasan penelitian ini, peneliti selanjutnya dapat mempertimbangkan untuk
menggunakan faktor-faktor lain untuk mengukur keputusan pembelian. Selain itu, instrumen
penelitian harus ditingkatkan dan dibuat lebih komprehensif untuk memungkinkan pengembangan
lebih lanjut dan mendalam.

2.Untuk perusahaan, ketika memikirkan apa yang membuat pelanggan perawatan kulit Skintific

membeli, perusahaan harus mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi. Berdasarkan
hasil ini, Skintific dapat menyempurnakan pendekatan pemasaran mereka untuk pasar Samarinda,
meningkatkan kualitas produk dan layanan pelanggan.

3.Untuk pembaca, penelitian ini bertujuan untuk memperkenalkan produk perawatan kulit Skintific,
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yang sangat penting dan memiliki reputasi yang baik dalam hal kualitas. Ada beberapa faktor yang
mempengaruhi niat beli selain harga, kualitas produk, dan kualitas layanan.
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No Pernyataan |ss | s | TS |[sTs
Harga

1 Harga Skintific sesuai dengan daya beli konsumen.

2 Harga Skintific di Berlian Indah lebih terjangkau
dibandingkan toko lainya.

3 Harga Skintific sesuai dengan kualitas yang saya
harapkan.

4 Harga yang ditawarkan pada Skintific cukup
kompetitif dibandingkan dengan produk skincare
lainya.

5 Harga Skintific sesuai dengan manfaat yang saya
harapkan pada saat menggunakannya.

Kualitas Produk

1 Saya selalu merasa nyaman saat memakai produk
Skintific.

2 Produk Skintific memberikan nilai lebih yaitu
membuat kulit menjadi cerah bersih dengan bahan-
bahan yang pasti aman.

3 Produk Skintific aman digunakan karena terdaftar
BPOM.

4 Produk Skintific sesuai dengan standar, lebih unggul
dibandingkan dengan produk lain secara keseluruhan
bagus.

5 Skintific tergolong produk skincare yang dapat
mengatasi masalah kulit.

Kualitas Layanan

1 Penampilan pegawai Skintific selalu stylish.

2 Layanan yang diberikan oleh pegawai Skintific sopan
dan ramah.

3 Pegawai Skintific memberikan tanggapan yang baik
terhadap keluhan konsumen.

4 Pegawai Skintific mudah dihubungi saat konsumen
memerlukan bantuan.

5 Pegawai Skintific menawarkan kebutuhan yang
diperlukan konsumen.

Keputusan Pembelian

1 | Saya menggunakan Skintific karena sesuai dengan
harga dan kualitas yang saya harapkan.

2 Saya selalu mencari informasi sebelum memutuskan
pembelian Skintific.

3 Setelah melihat konsumen lain banyak menggunakan
produk Skintific saya tertarik untuk menngunakan
produknya.

4 Saya menggunakan Skintific karena adanya
rekomendasi orang lain.

5 Hasil yang sesuai dengan harapan saya sehingga akan




| | menggunakan Skintific kembali. | | | |

L3 OQuter Model
1.Outer Loading
Outer Loadings

=] Matrix

Haraa (X1)  Keputusan Pembelian ()  Kualitas Layanan (X3} Kualitas Produk (X2)
H1 0.886

H4 0.884

H2 0.857

H5 0.856

H3 0.832

KL1 0.847
KL2 0.868
KL3 0.942
KL4 0.867
KL5 0.860
KN1 0.842

KN2 0.736

KN3 0.853

KN4 0.793

KN5 0.935

KP1 0.831
KpP2 0.887
KP3 0.862
KP4 0.814
KP5 0.834
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2.Cross Loadings
Discriminant Validity

|=| Fornell-Larcker Criterion ||| Cross Loadings ||| Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) |41 Het

Harga (X1} Keputusan Pembelian (¥} Kualitas Layanan (X3)  Kualitas Produk (X2}
H1 0.886 0.682 0.542 0.560
H2 0.857 0.582 0.542 0.565
H3 0.832 0.672 0.445 0.589
H4 0.884 0.593 0.610 0.513
H5 0.856 0.704 0.595 0676
KL1 0.557 0.637 0.847 0.591
KL2 0.550 0.562 0.868 0.512
KL3 0.561 0.696 0.942 0.642
KL4 0.581 0.672 0.867 0.579
KLS 0.527 0.672 0.860 0.605
KN1 0.745 0.842 0.653 0616
KN2 0.500 0.736 0.593 0.692
KN3 0.610 0.853 0.607 0.706
KN4 0.599 0.793 0.606 0.484
KNS 0.673 0.935 0.634 0.685
KNS 0.673 0.935 0.634 0.685
KP1 0.627 0.653 0.486 0.831
KP2 0574 0.639 0.570 0.887
KP3 0.570 0.614 0.558 0.862
KP4 0.553 0.658 0.648 0.814
KPS 0.536 0.671 0.569 0.834

3.Data AVE

Construct Reliability and Validity

[Z] Matrix | it Cronbach's Alpha

i1 rho A

it Composite Reliability

1% Average Variance Extracted (AVE)

Harga (X1)
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Keputusan P...
Kualitas Lay...

Kualitas Pro...

Cronbach's Alpha
0.915
0.889
0.925
0.901

rha_A Composite Reliability

0.917
0.894
0.928
0.901

0.936
0.919
0.944
0.926

Average Variance Extracted (AVE)

0.745
0.696
0.770
0.716



4.Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT)

Discriminant Validity

=] Cross Loadings

|=|] Fornell-Larcker Criterion
Harga (X1)

Harga (X1)

Keputusan P... 0.828

Kualitas Lay... 0.689

Kualitas Pro... 0.741

= eterotrait-Monotrait Ratio i eter
[E H M Ratio (HTMT) |t H

Keputusan Pembelian (¥) Kualitas Layanan (X3) Kualitas Produk (X2)

5.Construct Reliability and Validity
Construct Reliability and Validity

0.816
0.854

0.731

it rho_A

=1 Composite Reliability

21 Average Variance Extracted (AVE)

=] Matrix |t Cronbach's Alpha
Cronbach's Alpha
Harga (X1) 0.915
Keputusan P... 0.889
Kualitas Lay... 0.925
Kualitas Pro... 0.901

rho_A Composite Reliability  Average Variance Extracted (AVE)

0.917
0.894
0.928
0.901

6.Collinearity Statistics (VIF)
Collinearity Statistics (VIF)

0.936
0.919
0.944
0.926

0.745
0.696
0.770
0.716

=] Outer VIF Values

Harga (X1)
Keputusan P...
Kualitas Lay...

Kualitas Pro...

L4 Inner Model

1.R Square
R Square

Harga (X1)

| =] Inner VIF Values

2.065

2.035
2.250

| Matrix |t R Square

¥

Copy to Clipboard:

Keputusan Pembelian (Y)
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K Square
0.739

R 5quare Adjusted
0.734

Keputusan Pembelian (Y} Kualitas Layanan (X3} Kualitas Produk (X2}



2.Path Coeffcients

Path Coefficients
Copy to Clipboard:  Eyce| Fe

=] Mean, STDEV, T-Values, P-Values | =] Confidence Intervals ||| Confidence Intervals Bias Corrected |[Z] Samples

Original Sample (O)  Sample Mean (M) Standard Deviation (STDEV) T Statistics (|O/STDEV]) P Values

Harga (X1) -= Keputusan Pembelian (Y} 0.238 0.241 0.066 3.625 0.000
Kualitas Layanan (X3) -> Keputusan Pembelian (Y) 0.363 0.364 0.076 4.786 0.000
0.347 0.343 0.074 4.667 0.000

Kualitas Produk (X2) -> Keputusan Pembelian (Y)
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