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ABSTRACT 

 
This study aims to determine whether product benefits, price, and product quality influence the purchasing decision of 
skincare and cosmetic products. The research design used is a quantitative study with a causal approach. The population 
selected for this study consists of consumers who have previously purchased Somethinc products. The sampling method 
used is nonprobability sampling with a purposive sampling technique, resulting in 170 respondents. The data analysis 
method employed in this study is Partial Least Squares (PLS). The results of the hypothesis testing show that two 
hypotheses—price and product quality—have a significant impact on purchasing decisions for skincare and cosmetic 
products. Additionally, the product quality variable also shows a significant effect on purchasing decisions. However, the 
product benefits variable does not have an impact on the purchasing decision for skincare and cosmetic products. This 
study contributes to understanding purchasing decision behavior, highlighting that price and product quality are 
important considerations in the decision to purchase skincare and cosmetic products. 
 
Keywords — Product Benefits, Price, Product Quality, and Purchase Decision 

 
 

ABSTRAK 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah manfaat produk, harga, dan kualitas produk mempengaruhi keputusan 
pembelian produk skincare dan kosmetik. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan 
pendekatan kausalitas. Populasi yang diteliti adalah konsumen yang telah membeli produk Somethinc. Metode 
pengambilan sampel yang digunakan adalah nonprobability sampling dengan teknik purposive sampling, yang 
menghasilkan 170 responden. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode Partial Least Square (PLS). Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa dua hipotesis, yaitu variabel harga, memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 
produk skincare dan kosmetik. Selain itu, variabel kualitas produk juga terbukti berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk skincare dan kosmetik. Sementara itu, variabel manfaat produk tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk skincare dan kosmetik. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam memahami perilaku keputusan 
pembelian, dengan menunjukkan bahwa harga dan kualitas produk menjadi pertimbangan penting dalam keputusan 
pembelian skincare dan kosmetik. 

 
Kata Kunci — Manfaat Produk, Harga Kualitas Produk, Dan Keputusan Pembelian 

 

1. PENDAHULUAN 

Industri skincare dan kosmetik menunjukkan perkembangan yang sangat pesat dalam 

beberapa tahun terakhir, dipengaruhi oleh tren kecantikan yang terus berubah, inovasi 

produk, dan meningkatnya kesadaran konsumen terhadap perawatan kulit. Pertumbuhan 

mendorong permintaan yang semakin tinggi, baik di pasar domestik maupun internasional, 

serta semakin banyaknya perusahaan yang berinovasi dengan menciptakan produk-produk 

yang lebih efektif, aman, dan sesuai dengan preferensi. Di Indonesia pertumbuhan industri 
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skincare dan kosmetik mengarah pada hal positif dimana terdapat 1.010 perusahaan yang 

bergerak pada bidang skincare dan kosmetik pada pertengahan 2023 dengan nilai ekspor 

untuk mencapai USD770,8 juta (www.indonesia.go.id). Tingginya tingkat pembelian 

konsumen terhadap produk skincare dan kosmetik di Indonesia ditunjukan pada data 

penjualan produk kecantikan dan perawatan wajah dalam hal ini skincare dan kosmetik 

melaui platform e-commerce dengan capaian penjualan sebesar Rp 2,04 triliun pada event 

Ramadhan 2023 dengan tingkat pertumbuhan sebesar 25% dibandingkan dengan periode 

ramadhan sebelumnya (www.klikfakta.com). Prefrensi pilihan konsumen indonesia 

terhadap produk skincare dan kosmetik di dominasi oleh produk kosmetik lokal dengan 

persentase pilihan konsumen sebesar 54% dibandingkan dengan kosmetik brand internasional 

yang hanya meraup pangsa pasar sebesar 11%.( Sumber: https://databoks.katadata.co.id, 

2024) 

Somethinc merupakan produk skincare dan kosmetik lokal Indonesia yang diproduksi oleh 

PT Royal Pesona Indonesia sejak Mei 2019. Produk Somethinc diformulasikan menggunakan 

bahan-bahan yang aman dan telah teruji BPOM dan sudah terverifikasi halal. Berdasarkan 

penjualan produk kosmetik brand lokal Skincare dan kosmetik, Produk Somethinc pada 

berada di urutan kedelapan sebagai skincare dan kosmetik lokal terlaris jelang lebaran 2024 

(www.beautynesia.id). Somethinc meraih berbagai penghargaan, di antaranya Popbela 

Awards 2023 untuk kategori Best Moisturizer, Beauty Haul SIARAN PERS Award untuk 

Best Moisturizer, serta menjadi Top 1 Brand FMCG di salah satu media online pada Summit 

Award 2023. Selain itu, merek ini juga dianugerahi Local Brand of the Year oleh Female 

Daily pada 2022–2022 dan berhasil berkembang menjadi merek kosmetik lokal yang go 

international. (www.rm.id.com). Menjadi brand pendatang baru dan mampu bersaing 

sebagai kosmetik brand lokal lainnya serta meraih beberapa penghargaan yang diberikan 

kepada produk Somethinc menjadi fenomena yang cukup menarik diteliti. Penyusunan 

strategi menghadapi persaingan dengan mengetahui keputusan pembelian konsumen 

sangat diperlukan oleh Somethinc dan dapat digunakan sebagai referensi brand lokal dalam 

menarik konsumen untuk membeli produk. 

Keputusan pembelian memiliki peranan penting dalam menentukan konsumen melakukan 

pembelian atau tidak (Emiliani & Habib, 2024). Keputusan pembelian adalah sesi terakhir 

bagi konsumen dalam melakukan seleksi nilai dari produk yang ditawarkan diantara 

beberapa merek diingat (Imelda & Prihastuty, 2024). Konsumen dalam membuat keputusan 

pembelian setelah mempertimbangkan informasi yang mereka ketahui dan relitas tentang 

http://www.indonesia.go.id/
http://www.klikfakta.com/
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produk tersebut setelah melihatnya. (Tambun et al., 2023). Dari hasil prasurvey independent 

yang dilakukan oleh peneliti di indentifikasi sebagai faktor yang mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan pembelian produk Somethic antara lain manfaat, harga dan kualitas 

produk. 

Manfaat produk menjadi bagian penting di mana pelanggan atau pembeli percaya bahwa 

mereka akan merasakan manfaat dari menggunakan produk yang ditawarkan oleh 

Perusahaan sebelum melakukan pembelian (Juliana, 2023). Seseorang akan memberikan 

reaksi positif terhadap suatu produk, saat produk yang konsumen beli dapat memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya. Manfaat yang dirasakan menimbulkan perilaku membeli 

karena konsumen merasa puas dengan manfaat yang didapat saat menggunakan suatu 

produk (Maharany et al., 2021). Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Chairunnisa et al., 

2023) menyatakan bahwa manfaat berpengaruh terhdap keputusan pembelian, sedangkan 

(Adyas & Ainurahmah, 2020) menyatakan bahwa manfaat tidak berpengaruh terhdap 

keputusan pembelian. Penelitian tersebut menunjukan gap secara empiris sehingga 

penelitian ini mencoba untuk kembali melakukan pengujian pengaruh manfaat produk 

terhadap keputusan pembelian. 

Salah satu faktor pemasaran yang perlu diperhatikan oleh manajemen perusahaan adalah 

harga, karena harga memiliki dampak langsung terhadap laba dan volume penjualan 

perusahaan (Sukmawati et al., 2022). Penawaran produk dengan harga yang kompetitif dan 

terjangkau dapat mendorong konsumen untuk membeli produk tersebut (Saputra et al., 

2023). Penelitian yang dilakukan oleh Husni (2024) menunjukkan bahwa harga 

mempengaruhi keputusan pembelian, sementara Emiliani & Habib (2024) berpendapat 

bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Temuan ini 

menunjukkan adanya gap empiris, sehingga penelitian ini berupaya untuk menguji kembali 

pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. 

Kualitas produk terkait dengan kemampuan suatu barang untuk digunakan secara efektif, 

baik barang maupun jasa (Asia, 2023). Perusahaan harus mampu menyajikan produk 

berkualitas didalam pasar guna memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen (Selvia et 

al., 2022). Kualitas produk sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli 

barang atau jasa (Salemo, 2021). Memiliki kualitas produk yang lebih baik, konsumen akan 

lebih tertarik untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkan (Khumaeroh et al., 2023). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Nurfi & Haryantini, 2024) menyatakan bahwa kualitas 
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produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan (Tambun et al., 2023) 

menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhdap keputusan pembelian. 

Penelitian tersebut menunjukan gap secara empiris sehingga penelitian ini mencoba untuk 

kembali melakukan pengujian pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian.   

2. TEORI DAN HIPOTESIS  
 

2.1 Theory of planned behavior (TPB) 

2.2 Perilaku Konsumen 

Penelitian ini menggunakan Theory of Planned Behavior (TPB) sebagai dasar untuk analisis. 

TPB menjelaskan perilaku manusia dengan mengasumsikan bahwa tindakan individu 

dipengaruhi oleh niat mereka, yang pada gilirannya dipengaruhi oleh tiga faktor utama: 

sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku (Peral, 2022). Teori ini merupakan 

pengembangan dari Theory of Reasoned Action (TRA) yang dikemukakan oleh Icek Ajzen 

(1985, 1991), sebagai model umum untuk memprediksi dan menjelaskan perbedaan perilaku. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku keputusan pembelian produk skincare 

dan kosmetik yang dipengaruhi oleh manfaat produk, harga, dan kualitas produk. 

2.3 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak 

terhadap produk (Emiliani & Habib, 2024). Keputusan pembelian menjadi sesi terakhir bagi 

konsumen dalam pembelian produk yang ditawarkan oleh karna itu perusahaan harus 

menyediakan infomasi yang relevan sehingga membantu konsumen untuk menentukan 

pembelian (Hanaysha, 2018). Informasi membuat keputusan struktur pembeli di antara 

beberapa merek diingat untuk pengambilan keputusan dan menyusun ekspektasi untuk 

membeli. (Imelda & Prihastuty, 2024). Konsumen membuat keputusan pembelian setelah 

mempertimbangkan informasi yang mereka ketahui dan relitas tentang produk tersebut 

setelah melihatnya. (Tambun et al., 2023). Indikator yang dapat mengukur keputusan 

pembelian antara lain kemantapan pada sebuah produk, kebiasaan dalam membeli produk, 

memberikan rekomendasi kepada orang lain, dan melakukan pembelian ulang (Apriani & 

Bahrun, 2021) 

2.4 Manfaat Produk 

Manfaat produk merupakan segala sesuatu yang disediakan oleh Perusahaan melalui 

produk guna memenuhi kebutuhan konsumen (Harinie et al., 2023). Manfaat produk 

menjadi bagian penting di mana pelanggan atau pembeli percaya bahwa mereka akan 
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merasakan manfaat dari menggunakan produk yang ditawarkan oleh Perusahaan sebelum 

melakukan pembelian (Juliana, 2023). Indikator yang dapat mengukur manfaat produk 

dalam penelitian antara lain menunjukkan manfaat produk yang unik, mengidentifikasi 

kebutuhan dan keinginan konsumen, menjelaskan manfaat produk secara jelas dan 

terperinci,dan membedakan manfaat produk dengan produk pesaing (Bugis et al., 2023). 

2.5 Harga  

Harga merupakan nilai tukar yang diperoleh dari manfaat yang diberikan oleh suatu barang 

atau jasa bagi seseorang. Umumnya, konsumen lebih tertarik membeli barang atau jasa yang 

ditawarkan apabila harga yang ditetapkan lebih rendah (Khumaeroh et al., 2023). Harga 

mencakup jumlah uang (atau satuan moneter) dan elemen lainnya (non-moneter) yang 

memiliki manfaat atau kegunaan tertentu yang diperlukan untuk memperoleh sebuah 

produk (Sumaryanto et al., 2022). Salah satu faktor dalam pemasaran yang perlu 

diperhatikan oleh manajemen perusahaan adalah harga, karena harga dapat mempengaruhi 

langsung laba dan volume penjualan perusahaan (Sukmawati et al., 2022). Produk yang 

ditawarkan dengan harga yang terjangkau dan kompetitif dapat mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian (Saputra et al., 2023). Indikator yang dapat mengukur harga 

antara lain keterjangkauan harga, kesesuaian harga, daya saing harga, dan kesesuaian harga 

(Khumaeroh et al., 2023). 

2.6 Kualitas Produk 

Kualitas produk merujuk pada keadaan, sifat, dan kemampuan suatu barang atau jasa untuk 

digunakan secara efektif (Asia, 2023). Produk berkualitas adalah segala sesuatu yang ada di 

pasar yang dapat dibeli, digunakan, atau dikonsumsi dengan cara yang dapat memenuhi 

kebutuhan atau keinginan konsumen (Selvia et al., 2022). Kualitas produk memiliki 

pengaruh besar terhadap keputusan konsumen dalam membeli barang atau jasa. Perusahaan 

perlu mempertimbangkan kualitas produk yang mereka tawarkan, karena kualitas adalah 

faktor penting yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. 

Produk dengan kualitas yang lebih baik akan lebih menarik bagi konsumen untuk dibeli 

(Khumaeroh et al., 2023). Indikator yang dapat mengukur kualitas produk antara lain 

kinerja, fitur, keandalan, kesesuaian, dan daya tahan (Larassati et al., 2023). 

2.7 Pengembangan Hipotesis 

2.7.1 Pengaruh Manfaat produk Terhadap Keputusan pembelian 
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Strategi pemasaran yang dikenal sebagai "manfaat produk" bertujuan untuk menunjukkan 

nilai tambahan produk dengan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan dan 

membedakannya dari pesaing (Bugis et al., 2023). Manfaat didefinisikan sebagai tingkat di 

mana pelanggan percaya bahwa mereka akan merasakan manfaat dari menggunakan 

produk tertentu (Juliana, 2023). Seseorang akan memberikan reaksi positif terhadap suatu 

produk, saat produk yang konsumen beli dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

Manfaat yang dirasakan menimbulkan perilaku membeli karena konsumen merasa puas 

dengan manfaat yang didapat saat menggunakan suatu produk (Maharany et al., 2021). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Chairunnisa et al., 2023) menyatakan bahwa manfaat 

berpengaruh terhdap keputusan pembelian, sedangakan (Adyas & Ainurahmah, 2020) 

menyatakan bahwa manfaat tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian Oleh kerana 

itu peneliti mengajukan hipótesis, sebagai berikut: 

H1 : Manfaat Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Keputusan Pembelian 

Produk Skincare dan kosmetik 

2.7.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan pembelian 

Harga merupakan ukuran yang digunakan untuk menilai manfaat yang diperoleh dari suatu 

produk atau layanan bagi konsumen. Secara umum, konsumen cenderung lebih tertarik 

untuk membeli produk atau layanan apabila harga yang ditawarkan lebih rendah 

(Khumaeroh et al., 2023). Definisi harga adalah jumlah uang (dalam bentuk moneter) dan 

faktor lain (non-moneter) yang memiliki nilai guna tertentu untuk memperoleh produk atau 

layanan (Sumaryanto et al., 2022). Dalam konteks pemasaran, harga adalah faktor penting 

yang perlu diperhatikan oleh manajemen perusahaan karena dapat memengaruhi secara 

langsung laba dan volume penjualan (Sukmawati et al., 2022). Penetapan harga yang wajar 

dan bersaing dapat meningkatkan minat konsumen untuk membeli produk tersebut 

(Saputra et al., 2023). Penelitian oleh Husni (2024) menunjukkan bahwa harga 

mempengaruhi keputusan pembelian, sementara Emiliani & Habib (2024) berpendapat 

bahwa harga tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Oleh kerana itu 

peneliti mengajukan hipotesis, sebagai berikut: 

H2 : Harga Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skincare dan kosmetik 

2.7.3 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan pembelian 

Kualitas produk merujuk pada karakteristik, kemampuan, dan kondisi suatu barang atau 

jasa yang membuatnya layak untuk digunakan (Asia, 2023). Secara umum, kualitas produk 

mencakup segala hal yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk menarik perhatian 
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konsumen, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi, serta untuk memenuhi kebutuhan atau 

keinginan mereka (Selvia et al., 2022). Kualitas produk berperan penting dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, sehingga perusahaan perlu memberikan 

perhatian khusus pada aspek ini. Semakin tinggi kualitas produk yang ditawarkan, semakin 

besar kemungkinan konsumen akan tertarik untuk membeli produk tersebut (Khumaeroh et 

al., 2023). Menurut penelitian yang dilakukan oleh Nurfi & Haryantini (2024), kualitas 

produk terbukti mempengaruhi keputusan pembelian, sedangkan Tambun et al. (2023) 

menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Oleh 

kerana itu peneliti mengajukan hipótesis, sebagai berikut: 

H3 : Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skincare dan 

kosmetik. 

 
3. METODE PENELITIAN  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner. Untuk 

menentukan jumlah sampel, digunakan metode nonprobability sampling dengan penerapan 

teknik purposive sampling, serta rumus yang diajukan oleh Hair et al. Ukuran sampel 

dihitung berdasarkan jumlah indikator pada setiap variabel, dengan rumus yang 

menyatakan bahwa jumlah sampel adalah hasil perkalian jumlah indikator dengan angka 

antara 5 hingga 10. Mengingat terdapat 17 indikator yang diteliti dalam penelitian ini, 

perhitungan jumlah sampel didapatkan sebagai berikut:: 

Jumlah Sampel = Jumlah indikator x (5-10)  

=  17 X 10 

=  170 

Berdasarkan perhitungan di atas, jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 170  responden. Penelitian ini memiliki kriteria tertentu terhadap 

responden yang mengisi kuesioner diantaranya minimal 17 Tahun dan pernah 

menggunakan produk skincare dan kosmetik yang lebih spesifik pada produk dengan brand 

Somethinc. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan Smart PLS yang dinilai cukup 

membantu memudahkan dalam tahapan pengujian dan Analisa. 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 HASIL 

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan Smart PLS, di mana pengujian model 

pengukuran (outer model) dilakukan untuk mengidentifikasi hubungan antara variabel 

laten dan variabel manifes. Pengujian ini mencakup validitas konvergen, validitas 

diskriminan, dan reliabilitas. Validitas konvergen model pengukuran dengan indikator 

reflektif dapat dilihat dari korelasi antara skor indikator dan skor konstruk. Sebuah indikator 

dianggap reliabel jika korelasinya lebih besar dari 0,70. Namun, pada tahap pengembangan 

skala dalam penelitian, nilai loading antara 0,50 hingga 0,60 masih dianggap dapat diterima. 

Berdasarkan hasil outer loading, beberapa indikator menunjukkan nilai loading yang lebih 

rendah dari 0,60 dan tidak signifikan. Model struktural dalam penelitian ini ditampilkan 

pada Gambar 1 berikut:: 

 

Gambar 1. Model Structural Peneltian Partial Least Squere 

 

Tabel 1. Average Variance Extracted (AVE) 

Variabel Average Variance Extracted (AVE) 

Manfaat Produk 0.650 

Harga 0.649 

Kualitas Produk 0.638 

Keputusan Pembelian 0.659 

Sumber: Data di olah, output program Smart PLS, 2024 

Berdasarkan Tabel 1, nilai Average Variance Extracted (AVE) yang lebih besar dari 0,5 sesuai 

dengan kriteria yang disarankan. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa setiap variabel, 

yaitu manfaat produk, harga, kualitas produk, dan keputusan pembelian, telah 

menunjukkan nilai AVE yang baik. 
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Tabel 2. Composite Reability 

Variabel Composite Reliability 

Manfaat Produk 0.937 

Harga 0.936 

Kualitas Produk 0.946 

Keputusan Pembelian 0.926 

Sumber: Data di olah, outpu program Smart PLS, 2024 

Berdasarkan Tabel 2, nilai Composite Reliability menunjukkan bahwa setiap konstruk atau 

variabel memiliki nilai di atas 0,7, yang menandakan bahwa konsistensi interval dari 

variabel manfaat produk, harga, kualitas produk, dan keputusan pembelian memiliki 

reliabilitas yang baik. 

Tabel 3. Hasil Uji R-Square 

Variabel R Square 

Keputusan Pembelian 0.753 

                                Sumber: Data di olah, output program Smart PLS, 2024 

Berdasarkan Tabel 3, nilai R-square menunjukkan bahwa untuk variabel manfaat produk, 

harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian, diperoleh nilai sebesar 0,753. Hal 

ini berarti bahwa variabel manfaat produk, harga, dan kualitas produk dapat menjelaskan 

keputusan pembelian sebesar 75,3%, sementara sisanya 24,7% dipengaruhi oleh variabel 

lain.. 

Tabel 4. Hasil Uji Path Coefficients 

Varibel Original Sample (O) T Statistics (|O/STDEV|) P Values 

Manfaat Produk -> 
Keputusan Pembelian 

0,163 1,459 0.145 

Harga -> 
Keputusan Pembelian 

0,256 3,293 0.001 

Kaulitas Produk -> 
Keputusan Pembelian 

0,496 4,076 0.000 

                   Sumber: Data di olah, output program Smart PLS, 2024 

Hasil uji hipotesis pertama mengenai pengaruh manfaat produk terhadap keputusan 

pembelian produk skincare dan kosmetik menunjukkan nilai koefisien P Value sebesar 0,145. 

Jika nilai P Value dibandingkan dengan alpha (0,05), dapat dilihat bahwa P Value (0,145) 

lebih besar dari alpha (0,05). Oleh karena itu, hasil uji hipotesis pertama menyimpulkan 
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bahwa variabel manfaat produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

skincare dan kosmetik..  

Hasil uji hipotesis kedua mengenai pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk 

skincare dan kosmetik menunjukkan nilai koefisien P Value sebesar 0,001. Jika nilai P Value 

dibandingkan dengan alpha (0,05), dapat dilihat bahwa P Value (0,001) lebih kecil dari alpha 

(0,05). Oleh karena itu, hasil uji hipotesis kedua menyimpulkan bahwa variabel harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare dan kosmetik. 

Hasil uji hipotesis ketiga mengenai pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian produk skincare dan kosmetik menunjukkan nilai koefisien P Value sebesar 0,001. 

Jika P Value dibandingkan dengan alpha (0,05), terlihat bahwa P Value (0,001) lebih kecil 

dari alpha (0,05). Dengan demikian, hasil uji hipotesis ketiga menyimpulkan bahwa variabel 

kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare dan 

kosmetik.. 

4.2 PEMBAHASAN 

4.2.1 Manfaat Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

Manfaat produk didefinisikan sebagai strategi pemasaran yang menunjukkan nilai tambah 

produk dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta membedakan produk dari 

pesaing (Bugis et al., 2023). Manfaat merujuk pada sejauh mana konsumen percaya bahwa 

dengan menggunakan produk yang ditawarkan, mereka akan merasakan keuntungan dari 

penggunaannya (Juliana, 2023). Berdasarkan hasil uji hipotesis dalam penelitian ini, dapat 

disimpulkan bahwa variabel manfaat produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Somethinc. Tidak adanya pengaruh variabel manfaat produk terhadap keputusan 

pembelian menunjukkan bahwa konsumen menganggap semua produk skincare dan kosmetik 

memberikan manfaat yang serupa, sehingga mereka tidak terdorong untuk membeli produk 

Somethinc hanya berdasarkan manfaat yang ditawarkan. Hasil ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Adyas & Ainurahmah (2020), yang menyatakan bahwa manfaat produk 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.. 

 

Manfaat produk tidak menjadi faktor utama konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian, oleh karena itu, perusahaan harus berfokus pada penciptaan citra merek 

yang kuat dan membangun hubungan emosional dengan konsumen. Merek yang kuat 

sering kali menjadi pemicu keputusan pembelian dengan menjalankan kampanye 
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pemasaran yang menonjolkan nilai-nilai merek, gaya hidup, dan aspirasi yang ingin dicapai 

oleh konsumen.. 

4.2.2 Pembahasan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Harga dianggap sebagai nilai tukar untuk manfaat yang diperoleh dari barang atau jasa 

tertentu bagi seseorang. Secara umum, semakin rendah harga yang ditawarkan, semakin 

besar ketertarikan konsumen untuk membeli produk tersebut (Khumaeroh et al., 2023). 

Harga merujuk pada jumlah uang (satuan moneter) dan/atau elemen lain (non-moneter) 

yang memiliki kegunaan atau manfaat tertentu yang diperlukan untuk memperoleh suatu 

produk (Sumaryanto et al., 2022). Harga merupakan salah satu variabel penting dalam 

pemasaran yang perlu diperhatikan oleh manajemen perusahaan, karena harga dapat 

langsung mempengaruhi volume penjualan dan laba yang diperoleh perusahaan 

(Sukmawati et al., 2022). Produk yang ditawarkan dengan harga yang terjangkau dan 

kompetitif dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian (Saputra et al., 2023). 

Berdasarkan hasil uji hipotesis dalam penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa variabel 

harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare dan kosmetik. 

Konsumen menilai harga produk skincare dan kosmetik sebagai faktor yang mendorong 

mereka dalam mengambil keputusan pembelian. Hasil penelitian ini konsisten dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Husni (2024), yang menyatakan bahwa harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian.  

 
Perusahaan harus perlu menyesuaikan harga produk dengan segmen pasar yang ingin 

ditargetkan. Untuk pasar menengah ke atas, perusahaan bisa mempertimbangkan harga 

premium dengan memberikan nilai lebih seperti kualitas tinggi atau kemasan eksklusif. 

Untuk pasar menengah ke bawah, strategi harga yang lebih terjangkau dapat meningkatkan 

daya saing. Selain itu perusahan perlu melakukan riset harga pasar secara berkala untuk 

menyesuaikan dengan tren harga dan daya beli konsumen serta menggunakan strategi 

harga dinamis berdasarkan permintaan dan kondisi pasar 

4.2.3 Pembahasan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

Kualitas produk merujuk pada kondisi, sifat, dan kemampuan suatu barang atau jasa yang 

membuatnya layak digunakan (Asia, 2023). Kualitas produk adalah segala sesuatu yang 

ditawarkan di pasar untuk menarik perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi, dan 

mampu memuaskan kebutuhan atau keinginan konsumen (Selvia et al., 2022). Kualitas 

produk menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Perusahaan 
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harus memperhatikan kualitas produk yang mereka hasilkan, karena kualitas adalah faktor 

penting yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli barang atau jasa. 

Semakin baik kualitas produk, semakin besar kemungkinan konsumen tertarik untuk 

membeli produk tersebut (Khumaeroh et al., 2023). Berdasarkan hasil uji hipotesis dalam 

penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk skincare dan kosmetik. Hasil pengujian hipotesis tersebut 

menunjukkan bahwa kualitas produk menjadi faktor yang menentukan dan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Nurfi & Haryantini (2024), yang menyatakan bahwa kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 
Perusahaan harus terus-menerus melakukan riset dan pengembangan untuk memastikan 

bahwa produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang lebih baik dari pesaing selain itu 

Perusahaan harus mengoptimalkan uji kualitas dan kontrol kualitas pada setiap tahap 

produksi. Pengujian produk harus dilakukan dengan standar tinggi untuk memastikan 

konsistensi, efektivitas, dan keamanan produk. 

5.  KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis yang dilakukan mengenai pengaruh 

manfaat produk, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk 

skincare dan kosmetik, ditemukan bahwa manfaat produk tidak mempengaruhi keputusan 

pembelian, sementara harga dan kualitas produk memiliki pengaruh signifikan. Secara 

keseluruhan, keputusan pembelian produk skincare dan kosmetik dipengaruhi oleh faktor 

harga dan kualitas. Konsumen cenderung mencari produk yang tidak hanya terjangkau 

harganya, tetapi juga memiliki kualitas yang baik. Oleh karena itu, perusahaan harus 

memastikan bahwa produk yang mereka tawarkan memiliki keseimbangan yang tepat 

antara harga yang kompetitif dan kualitas yang terjamin, guna menarik minat konsumen 

dan mendorong keputusan pembelian yang positif. 
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