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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk membuktikan dan menganalisis Pengaruh Kualitas Produk, Online
Customer Review, dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Skincare Skintific.
Menggunakan metode penelitian Kuantitatif Deskriptif dengan teknik Non Probability Sampling.
Teknik penentuan sampel menggunakan Purposive Sampling dengan jumlah sampel 97 responden.
Pengelolaan data menggunakan software SPSS versi 27. Uji yang dilakukan antara lain uji validitas,
uji reabilitas, uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heterokedasitas, uji autokorelasi, analisis
regresi linear berganda, uji T, uji F, koefisien determinasi R2. Hasil penelitian ini menunjukkan 1)
Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 2) Online
Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 3) Persepsi
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 4) Kualitas Produk, Online
Customer Review, dan Persepsi Harga secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Temuan dari penelitian ini adalah bahwa kualitas produk menjadi faktor
utama dalam mempengaruhi keputusan konsumen. Online Customer Review berperan dalam
membentuk keyakinan dan kepercayaan calon konsumen terhadap produk Skintific. Jika Persepsi
Harga produk dinilai sepadan dengan kualitas dan manfaat yang diterima konsumen, maka dapat
meningkatkan kecenderungan keputusan pembelian.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Online Customer Review, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

This study aims to prove and analyze the Influence of Product Quality, Online Customer Reviews,
and Price Perception on Purchasing Decisions on Skintific Skincare. Using a Quantitative
Descriptive research method with a Non Probability Sampling technique. The sampling technique
used Purposive Sampling with a sample size of 97 respondents. Data management used SPSS
software version 27. The tests carried out included validity tests, reliability tests, normality tests,
multicollinearity tests, heteroscedasticity tests, autocorrelation tests, multiple linear regression
analysis, T tests, F tests, R? determination coefficients. The results of this study indicate 1) Product
Quality has a positive and significant effect on purchasing decisions. 2) Online Customer Reviews
have a positive and significant effect on purchasing decisions. 3) Price Perception has a positive
and significant effect on purchasing decisions. 4) Product Quality, Online Customer Reviews, and
Price Perception simultaneously have a positive and significant effect on purchasing decisions. The
findings of this study are that product quality is the main factor in influencing consumer decisions.
Online Customer Reviews play a role in shaping the beliefs and trust of potential consumers in
Skintific products. If the product price perception is considered commensurate with the quality and
benefits received by consumers, it can increase the tendency of purchasing decisions.

Keywords: Product Quality, Online Customer Review, Price Perception, Purchase Decision

PENDAHULUAN

Skincare merupakan rangkaian aktivitas yang menjaga dan memperbaiki kondisi
kulit wajah kita. Skincare juga bisa menutrisi kulit hingga dapat melindungi dari paparan
sinar matahari yang berlebihan. Sebelum menggunakan skincare, sebaiknya kita memahami
jenis kulit kita. Sebab jika kita memakai produk yang tidak sesuai kebutuhan kulit kita, maka
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fungsi skincare yang sebenarnya dapat menjaga kulit kita berubah menjadi memperburuk
kondisi kulit kita. Jika kita sudah memahami kondisi kulit kita, maka aktivitas penggunaan
skincare sehari-hari dapat menjaga kondisi kulit kita.

Dalam beberapa tahun terakhir, rentetan produk skincare yang bermunculan di pasar
Indonesia telah menciptakan fenomena yang menarik namun juga kompleks. Pertumbuhan
industri skincare ini tidak hanya didorong oleh peningkatan kesadaran masyarakat akan
pentingnya perawatan kulit, tetapi juga oleh pesatnya perkembangan teknologi informasi
dan media sosial. Banyak merek memanfaatkan platform seperti Instagram dan TikTok
untuk mempromosikan produk mereka, seri ng kali dengan klaim yang berlebihan atau
"overclaim." Hal ini menggambarkan kondisi di mana produk dijanjikan dapat mengatasi
berbagai masalah kulit, seperti jerawat, penuaan dini, dan hiperpigmentasi dalam waktu
singkat dan tanpa efek samping yang jelas.

Kualitas produk adalah sejauh mana produk memenuhi spesifikasi-spesifikasinya
(Dewi dan Prabowo, 2018). Kualitas produk merupakan salah satu faktor utama yang
menjadi pertimbangan konsumen dalam menggunakan skincare. Produk yang
menggunakan bahan yang aman, efektif, dan sesuai dengan kebutuhan kulit lebih
mendapatkan kepercayaan konsumen dengan cepat. Skintific dengan kelebihan bahan
aktifnya yang aman memiliki potensi besar untuk menarik lebih banyak konsumen.
Konsumen akan merasa puas apabila hasil evaluasi mereka menunjukkan bahwa produk
yang mereka gunakan berkualitas (Retno Maharani, Wijayanto, dan Tegoeh Hari Abrianto,
2020).

Online customer review merupakan bagian dari Electronic Word of Mouth
(EWOM), yaitu pendapat langsung dari seseorang dan bukan iklan(S. Damayanti, n.d, 2019
). Review adalah salah satu dari beberapa faktor yang menentukan keputusan pembelian
seseorang. Adanya fitur online customer review untuk konsumen yang pernah membeli
produk skincare skintific dapat memberikan pengalamannya terkait kualitas produk
skincare skintific yang sudah di beli. Hal ini juga dapat membantu calon konsumen yang
ingin membeli produk skincare skintific untuk mendapatkan informasi review produk. Ini
salah satu alat yang dijadikan untuk mendapatkan peningkatan pembelian terhadap calon
konsumen produk skincare skintific. Dalam pandangan konsumen, setiap pembeli dapat
memberikan ulasan baik positif maupun negatif terkait produk. Ulasan positif cenderung
mendorong pembelian produk dan memotivasi ulasan

Tidak hanya itu persepsi harga juga menjadi salah satu faktor penting untuk
melakukan keputusan pembelian. Hery dalam (Harto dkk. 2022) menyatakan bahwa harga
menjadi faktor utama dalam keputusan pelanggan untuk membeli barang atau layanan yang
ditawarkan perusahaan . Konsumen seringkali membandingkan manfaat produk dengan
harga yang diberikan dengan kualitas yang baik akan meningkatkan nilai serta
pandangan konsumen terhadap keandalan produk tersebut, yang pada akhirnya akan
mendorong peningkatan minat mereka untuk melakukan pembelian (Saputra dan
Mahaputra, 2022).

Keputusan Pembelian Menurut Kotler dan Armstrong dalam (Ilham Sembiring dkk.
2024) Keputusan pembelian tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana
konsumen benar-benar membeli Menurut (Fandiyanto, 2022) “perilaku konsumen dalam
proses pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian akan diwarnai oleh ciri
kepribadiannya, usia, pendapatan dan gaya hidupnya”. Sebelum konsumen melakukan
Keputusan pembelian terhadap produk, konsumen sangat teliti dalam memilih kualitas
produk, online review customer, dan persepsi harga, karena kualitas yang bagus dan
banyaknya review yang positif serta juga harga yang cukup terjangkau secara signifikan
dapat meningkatkan kesempatan pembelian terhadap suatu produk.
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Landasan Teori
1. Manajemen Pemasaran

Pemasaran 1ialah aktivitas strategis yang dilakukan oleh perusahaan untuk
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan nilai dengan pelanggan. Lebih dari
sekadar proses distribusi, pemasaran mencakup analisis, perencanaan, serta pengelolaan
hubungan pelanggan guna mencapai tujuan bisnis secara berkelanjutan. Dalam pemasaran
terdapat beberapa aspek penting salah satunya yaitu promosi. Promosi sendiri merupakan
salah satu bentuk strategi pemasaran dalam memiliki tujuan untuk mendapatkan minat beli
konsumen dan juga mendapatkan keuntungan. Oleh karena itu, suatu usaha harus
melakukan strategi pemasaranyang efektif dan efisien untuk menarik minat beli pada
konsumen tersebut untuk mengetahui beberapa aspek penting dalam menarik minat beli
salah satunya dengan menggunakan pemasaran media sosial.
2. Kualitas produk

kualitas produk ialah dimana kondisi produk sesuai dengan kebutuhan atau keinginan
yang diharapkan konsumen sehingga konsumen dapat melakukan keputusan pembelian.
3. Online Customer Review

Online review customer adalah penilaian dari konsumen kepada produk atau jasa yang
pernah dibeli melalui komentar di salah satu e-commerce. Dengan adanya fitur online
review customer dapat membantu calon konsumen untuk mempertimbangkan dalam
melakukan keputusan pembelian. Online review customer yang positif dapat menarik lebih
banyak calon konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
4. Persepsi Harga

persepsi harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar untuk memperoleh suatu
produk dan jasa, serta jumlah uang yang dibebankan untuk memberikan keuntungan kepada
penjual atau produsen.
5. Keputusan Pembelian

persepsi harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar untuk memperoleh suatu
produk dan jasa, serta jumlah uang yang dibebankan untuk memberikan keuntungan kepada
penjual atau produsen.

METODOLOGI

Penelitian in1 menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei, karena
bertujuan untuk menguji pengaruh variabel independen yang terdiri dari kualitas produk,
online customer review, dan persepsi harga terhadap variabel dependen yaitu keputusan
pembelian produk skincare Skintific. Metode kuantitatif dipilih karena mampu memberikan
gambaran yang objektif mengenai hubungan antarvariabel melalui analisis statistik.

Lokasi penelitian ditetapkan di Kota Surabaya dengan waktu pelaksanaan mulai dari
tahap perancangan instrumen, pengumpulan data, hingga analisis, yang berlangsung pada
bulan Januari hingga Maret 2025. Pemilihan lokasi ini didasarkan pada pertimbangan bahwa
Surabaya merupakan salah satu kota besar dengan tingkat konsumsi produk skincare yang
tinggi, serta memiliki karakteristik konsumen yang aktif menggunakan media sosial dan e-
commerce dalam aktivitas belanja mereka. Kondisi ini relevan dengan objek penelitian yaitu
produk skincare Skintific yang banyak dipasarkan melalui platform digital.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen produk Skintific di Surabaya.
Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, maka penentuan ukuran sampel
menggunakan rumus Lemeshow. Dari perhitungan tersebut diperoleh jumlah sampel
sebanyak 97 responden. Untuk memperoleh sampel yang sesuai, digunakan teknik
purposive sampling, yaitu pemilihan responden dengan kriteria tertentu. Kriteria responden
yang ditetapkan adalah berusia di atas 17 tahun, berdomisili di Surabaya, serta pernah
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membeli dan menggunakan produk Skintific minimal dua kali. Dengan demikian, sampel
yang terpilih diharapkan benar-benar mewakili populasi konsumen Skintific yang
berpengalaman dalam menggunakan produk.

Jenis data yang digunakan terdiri dari data primer dan sekunder. Data primer diperoleh
melalui penyebaran kuesioner secara daring menggunakan Google Form kepada responden
yang memenubhi kriteria. Instrumen kuesioner disusun berdasarkan indikator setiap variabel
penelitian dengan skala Likert 1-5, mulai dari “sangat tidak setuju” (1) hingga “sangat
setuju” (5). Variabel kualitas produk diukur melalui indikator daya tahan, keamanan,
kemudahan penggunaan, keandalan, dan tampilan produk. Variabel online customer review
diukur melalui indikator ulasan positif, rating, komentar konsumen, serta rekomendasi
pengguna. Variabel persepsi harga diukur melalui indikator keterjangkauan, kesesuaian
harga dengan kualitas, dan perbandingan dengan produk sejenis. Sedangkan variabel
keputusan pembelian diukur melalui indikator minat beli ulang, kesesuaian produk dengan
kebutuhan, kepuasan setelah pembelian, dan loyalitas konsumen.

Selain data primer, penelitian ini juga menggunakan data sekunder yang diperoleh
dari buku, jurnal, artikel ilmiah, serta laporan penjualan produk skincare yang relevan. Data
sekunder berfungsi memperkuat dasar teori, menyusun kerangka konseptual, serta
membandingkan temuan penelitian dengan hasil studi terdahulu.

Data yang terkumpul kemudian diolah menggunakan perangkat lunak SPSS versi 27
dengan beberapa tahap analisis. Tahap awal adalah melakukan uji instrumen penelitian,
meliputi uji validitas menggunakan korelasi Pearson Product Moment dan uji reliabilitas
dengan Cronbach’s Alpha. Tahap berikutnya adalah uji asumsi klasik yang mencakup uji
normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi. Selanjutnya dilakukan
analisis regresi linier berganda untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, online customer
review, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian. Untuk menguji hipotesis
digunakan uji t (parsial) dan uji F (simultan), serta dihitung koefisien determinasi (R?) untuk
mengetahui besarnya kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen.

Melalui prosedur tersebut, penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan temuan yang
valid dan reliabel mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen terhadap produk skincare Skintific.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Uji Validitas

Uji validitas bertujuan untuk menilai sejauh mana kuesioner mampu mengukur
dengan tepat. Kuesioner yang valid memuat pertanyaan-pertanyaan yang relevan dengan
data yang dapat dihitung. Validitas dalam penelitian ini diuji dengan membandingkan nilai
r Product Moment  dan  Corrected Item-Total Correlation. Suatu  Kuesioner
dinyatakan valid apabila nilai » hitung melebihi nilai » fabel. Sebaliknya, kuesioner
dinyatakan tidak valid jika nilai » prediksi lebih kecil dari r tabel (Ghozali, 2018). Dengan
memanfaatkan aplikasi SPSS, peneliti melakukan pengujian validitas menggunakan data
responden dengan tingkat signifikansi 5%. Kriteria berikut digunakan dalam mengevaluasi
validitas butir pernyataan pada penelitian ini:

Taraf signifikan =0,05
Defree of Freedom (df) = n-2
=97-2
=95
Sehingga di dapat r table =0,1996
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Tabel 1 Uji Validitas Variabel X1

Item Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X1.1 0,765 0,1996 Valid
X1.2 0,746 0,1996 Valid
X1.3 0,751 0,1996 Valid
X14 0,667 0,1996 Valid
X1.5 0.688 0,1996 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan table 1 diketahui bahwa seluruh pernyataan pada variable Kualitas
Produk (X1) adalah valid. Adapun hasil uji validitas pada variabel Online Customer Review
(X2) adalah sebagai berikut :

Tabel 2 Uji Validitas Variabel X2

Item Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X2.1 0,698 0,1996 Valid
X2.2 0,652 0,1996 Valid
X2.3 0,634 0,1996 Valid
X2.4 0,694 0,1996 Valid
X2.5 0.730 0,1996 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan tabel 2 diketahui bahwa seluruh pernyataan pada variabel Online
Customer Review (X2) adalah valid. Adapun hasil uji validitas pada variabel Persepsi Harga
(X3) adalah sebagai berikut:
Tabel 3 Uji Validitas Variabel X3

Item Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X3.1 0,775 0,1996 Valid
X3.2 0,695 0,1996 Valid
X33 0,736 0,1996 Valid
X34 0,789 0,1996 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan tabel 3 diketahui bahwa seluruh pernyataan pada variabel Online
Customer Review (X3) adalah valid. Adapun hasil uji validitas pada variabel Keputusan
pembelian (Y) adalah sebagai berikut:
Tabel 4 Uji Validitas Variabel Y

Item Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Y1 0,694 0,1996 Valid
Y2 0,727 0,1996 Valid
Y3 0,729 0,1996 Valid
Y4 0,782 0,1996 Valid
Y5 0,730 0,1996 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan tabel 4 diketahui bahwa seluruh pernyataan pada variabel Keputusan
pembelian (Y) adalah valid.
2. Uji Realibilitas
Uji reliabilitas mengevaluasi konsistensi suatu pernyataan. Dalam penelitian ini, uji
reliabilitas yang disebut Cronbach's Alpha digunakan Skor alfa Cronbach yang lebih dari 0,60
menunjukkan konsistensi, untuk sebuah pernyataan. Skor alfa Cronbach yang kurang dari
0,60 pada data menunjukkan bahwa pernyataan tersebut tidak konsisten. Hasil uji reliabilitas
variabel persepsi harga (X1) adalah sebagai berikut.
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Tabel 5 Uji Reliabilitas X1
Cronbach’s Alpha Ket

0,773 Reliable

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan tabel 5 diketahui bahwa nilai Cronbach’s alpha pada variabel Kualitas
Produk X1 dengan 5 pernyataan adalah 0,773 >
0,6. Maka dari itu, diputuskan bahwa pernyataan untuk variabel X1 reliabel atau
konsisten. Selanjutnya, hasil uji reliabilitas untuk Onine Customer Review (X2) adalah
sebagai berikut :
Tabel 6 Uji Reliabilitas X2

Cronbach’s Alpha Ket

0,711 Reliable

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Berdasarkan tabel 6 diketahui bahwa nilai Cronbach’s alpha pada variabel Online
Customer Review (X2) dengan 5 pernyataan adalah 0,711 > 0,6. Maka dari itu, diputuskan
bahwa pernyataan untuk variabel X2 reliabel atau konsisten. Selanjutnya, hasil uji
reliabilitas untuk variabel Persepsi Harga (X3) adalah sebagai berikut:
Tabel 7 Uji Reliabilitas X3

Cronbach’s Alpha Ket

0,740 Reliable

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27

Berdasarkan tabel 7 diketahui bahwa nilai Cronbach’s alpha pada variabel Persepsi

Harga (X3) dengan 4 pernyataan adalah 0,740 > 0,6. Maka dari itu, diputuskan bahwa

pernyataan untuk variabel X3 reliabel atau konsisten. Selanjutnya, hasil uji reliabilitas untuk
variabel Keputusan pembelian (Y) adalah sebagai berikut :
Tabel 8 Uji Reliabilitas Y

Cronbach’s Alpha Ket

0,784 Reliable

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27

Berdasarkan tabel 8 diketahui bahwa nilai Cronbach’s alpha pada variabel Y dengan
5 pernyataan adalah 0,730 > 0,6. Maka dari itu, diputuskan bahwa pernyataan variabel Y
adalah reliabel atau konsisten. Oleh karena itu, penelitian dapat dilanjutkan.

3. Uji Parsial (Uji t)

Penelitian ini menggunakan uji signifikansi parsial (Uji t) dengan tujuan mengukur
pengaruh yang diciptakan oleh variabel independent dengan individual pada variabel terikat.
Tingkat signifikansi yang digunakan sebagai acuan dalam uji signifikansi parsial (Uji t)
yaitu 0.05. Hasil uji signifikansi parsial (Uji t) adalah sebagai berikut :

Tabel 9 Uji t
Variabel t hitung t tabel Sig.
Kualitas Produk 3,252 1,661 0,002
Online Customer Review 7,193 1,661 0,001
Persepsi Harga 3,901 1,661 0,001

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
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a) Variabel Kualitas Produk (X1) memiliki nilai signifikansi 0,002<0,05 sehingga dapat
diputuskan bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Nilai t yang positif menunjukkan bahwa
persepsi harga memiliki hubungan yang searah dengan keputusan pembelian. Selain itu,
nilai t hitung pada variabel ini adalah 3,252 dimana lebih tinggi daripada nilai t tabel
yang sebesar 1,661. Maka dari itu keputusan yang diambil adalah HO ditolak dan H1
diterima. Artinya, Kualitas Produk memberikan pengaruh yang signifikan pada
keputusan pembelian produk.

b) Variabel Online Customer Review (X2) memiliki nilai signifikansi 0,001<0,05 sehingga
dapat diputuskan bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Nilai t yang positif menunjukkan
bahwa Online Customer Review memiliki hubungan yang searah dengan keputusan
pembelian. Selain itu, nilai t hitung pada variabel ini adalah 7,193 dimana lebih tinggi
daripada nilai t tabel yang sebesar 1,661. Maka dari itu keputusan yang diambil adalah
HO ditolak dan HI1 diterima. Artinya, Online Customer Review memberikan pengaruh
yang signifikan pada keputusan pembelian produk

c) Variabel Persepsi Harga (X3) memiliki nilai signifikansi 0,001<0,05 sehingga dapat
diputuskan bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Nilai t yang positif menunjukkan bahwa
Persepsi Harga memiliki hubungan yang searah dengan keputusan pembelian. Selain itu,
nilai t hitung pada variabel ini adalah 3,901 dimana lebih besar daripada nilai t tabel yang
sebesar 1,661. Maka dari itu keputusan yang diambil adalah HO ditolak dan H1 diterima.
Artinya, Persepsi Harga memberikan pengaruh yang signifikan pada keputusan
pembelian produk.

4. Uji Simultan (Uji )

Uji ini digunakan dalam mengukur kemampuan variabel independent dalam
mempengaruhi variabel dependent secara serentak atau bersamaan. Hasil uji simultan
adalah sebagai berikut:

Tabel 10 Uji f
Regression f f tabel Sig.

111,608 2,70 0,001

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27
Tabel 10 menunjukkan bahwa nilai signifikansi pada uji simultan adalah 0,001<0.05,
lalu nilai f hitung sebesar 111,608 lebih besar daripada f tabel yaitu 2,70. Maka dari itu
diputuskan bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Artinya, Kualitas Produk (X1), Online
Customer Review (X2), dan Persepsi Harga (X3) memberikan pengaruh signifikan secara
simultan terhadap variable Keputusan pembelian (Y)
5. Koefisien Determinasi
Uji ini bertujuan untuk menguji seberapa besar pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen. Berikut nilai uji koefisien determinasi :
Tabel 11 Uji Koefisien Determinasi

Model R Square

1 0,783

Sumber : Data Primer yang diolah dengan SPSS 27

Tabel 11 menunjukan nilai koefisien determinasi yang dicerminkan dengan nilai R
Square adalah 0,783. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Produk, Online Customer
Review, dan Persepsi Harga memberikan pengaruh sebanyak 0,783 atau 78,3% kepada
keputusan pembelian. Kemudian variabel lain yang tidak dijelaskan pada penelitian
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memberikan pengaruh sebanyak 21,7% kepada keputusan pembelian. Nilai 21,7% diperoleh
dari pengurangan nilai 100% dengan 78,3%.
Pembahasan
1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil penelitian pada uji hipotesis parsial (uji t), diketahui bahwa nilai
signifikansi pada variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian adalah 0,002, yang
lebih kecil dari nilai signifikansi standar 0,05. Selain itu, nilai t-hitung sebesar 3,252 lebih
besar daripada nilai t-tabel sebesar 1,661. Berdasarkan kedua indikator tersebut, maka dapat
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan H: diterima. Dengan kata lain, terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen
terhadap produk skincare Skintific. kualitas produk memiliki pengaruh signifikan dan
searah terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi kualitas produk yang dirasakan
konsumen, maka semakin besar pula peluang produk tersebut untuk dibeli dan
dipertahankan dalam jangka panjang.
2. Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil penelitian melalui uji hipotesis parsial (uji t), diperoleh bahwa nilai
signifikansi pada variabel online customer review terhadap keputusan pembelian adalah
0,001, yang lebih kecil dari batas signifikansi 0,05. Selain itu, nilai t-hitung sebesar 7,193
jauh lebih besar dari nilai t-tabel sebesar 1,661. Dengan hasil tersebut, maka dapat
bahwa Ho ditolak dan H: diterima, yang berarti bahwa online customer review berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Skintific.
3. Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji hipotesis dengan uji signifikansi parsial (uji t), diketahui bahwa
nilai signifikansi pada variabel persepsi harga terhadap keputusan pembelian adalah 0,001,
yang lebih kecil dari batas signifikansi 0,05. Selain itu, nilai t-hitung sebesar 3,901 lebih
besar dari nilai t-tabel sebesar 1,661. Berdasarkan hasil tersebut, maka Ho ditolak dan H:
diterima, yang berarti bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk skincare Skintific
4. Pengaruh Kualitas Produk, Online Customer Review, dan Persepsi Harga

Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menggunakan uji signifikansi simultan (uji F),
diperoleh bahwa nilai F hitung sebesar 111,608 lebih besar dari F tabel sebesar 2,70. Hal ini
menunjukkan bahwa model regresi yang dibangun secara simultan signifikan, dengan kata
lain, variabel Kualitas Produk (X1), Online Customer Review (X2), dan Persepsi Harga
(X3) secara bersama-sama berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Karena F hitung > F tabel dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan H: diterima. Artinya, secara statistik, seluruh variabel
bebas dalam penelitian ini secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk skincare Skintific.

KESIMPULAN

Kualitas Produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Nilai signifikansi sebesar 0,002 < 0,05 dan nilai t hitung (3,252) >t tabel (1,661),
menunjukkan bahwa semakin tinggi persepsi konsumen terhadap kualitas produk Skintific,
maka semakin besar kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian. Online Customer
Review (X2) juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Nilai
signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung (7,193) > t tabel (1,661) membuktikan
bahwa ulasan dari konsumen lain secara online (misalnya dari media sosial dan
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marketplace) berperan dalam membentuk keyakinan dan kepercayaan calon konsumen
terhadap produk Skintific. Persepsi Harga (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung (3,901) >t
tabel (1,661) menunjukkan bahwa harga produk Skintific dinilai sepadan dengan kualitas
dan manfaat yang diterima konsumen, sehingga meningkatkan kecenderungan pembelian.
Secara simultan, ketiga variabel independen (Kualitas Produk, Online Customer Review,
dan Persepsi Harga) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sebagaimana
ditunjukkan oleh hasil uji F dengan nilai F hitung sebesar 111,608 > F tabel 2,70, dan
signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Ini membuktikan bahwa kombinasi ketiga faktor tersebut
secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk
skincare Skintific.

Saran

Skintific perlu secara konsisten menjaga sekaligus meningkatkan kualitas produk
melalui inovasi berbasis riset dermatologis, pemilihan bahan aktif yang aman, dan
efektivitas nyata yang dirasakan konsumen. D1 sisi lain, perusahaan juga harus lebih proaktif
dalam mengelola review online positif, baik dengan mendorong konsumen memberikan
ulasan, menjalin kerja sama dengan micro-influencer, maupun menanggapi komentar secara
responsif agar semakin memperkuat kepercayaan calon pembeli.

Selanjutnya, penetapan harga perlu terus disesuaikan dengan nilai manfaat produk
yang ditawarkan. Harga yang kompetitif dan sepadan dengan kualitas akan meningkatkan
persepsi positif konsumen, terutama jika didukung oleh strategi promosi, diskon musiman,
dan bundling produk. Pada akhirnya, Skintific perlu menerapkan strategi pemasaran terpadu
yang menggabungkan ketiga aspek tersebut secara sinergis, sehingga mampu memperkuat
citra merek, meningkatkan loyalitas konsumen, serta mendorong keputusan pembelian yang
berkelanjutan.
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