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ABSTRAK 

PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN HARGA TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN DIMEDIASI OLEH MINAT BELI  

PADA PRODUK KECANTIKAN SKINTIFIC 

 

 

PUTRI WIDYA SARI 

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis  

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

Email  : putriwidyasari052@gmail.com 

 

Kualitas produk kemampuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen, Harga yang ditawarkan perusahaan terhadap suatu produk, Keputusan 

Pembelian keputusan final yang dimiliki konsumen dalam menentukan pilihan, 

Minat Beli tindakan yang timbul karena ketertarikan pada suatu produk. Data dan 

informasi diambil dari pengguna produk Skintific di Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian, untuk mengetahui pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian, untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 

terhadap minat beli, untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli, untuk 

mengetahui pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian, untuk mengetahui 

pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian melalui minat beli, untuk 

mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli. 

Sampel penelitian ini yang digunakan adalah 96 responden pengguna Skintific. 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan teknik angket dan 

teknik analisis data SEM-PLS 3.0. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan. Harga 

terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh tidak signifikan. Kualitas Produk 

terhadap Minat Beli berpengaruh signifikan. Harga terhadap Minat Beli 

berpengaruh signifikan. Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh 

tidak signifikan. Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dimediasi Minat 

Beli berpengaruh tidak signifikan. Harga terhadap Keputusan Pembelian 

dimediasi Minat Beli berpengaruh tidak signifikan. 

  

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Keputusan Pembelian, Minat Beli 
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY AND PRICE ON 

PURCHASING DECISIONS MEDIATED BY PURCHASE  

INTEREST ON SKINTIFIC BEAUTY PRODUCTS 

 

PUTRI WIDYA SARI 

Management Study Program, Faculty of Economics and Business 

University Muhammadiyah Sumatera Utara 

E-mail  : putriwidyasari052@gmail.com 

 

Product quality, the ability to meet consumer needs and desires, the price offered 

by the company for a product, purchasing decisions, the final decision that 

consumers have in making a choice, buying interest, actions that arise because of 

interest in a product. Data and information were taken from users of Skintific 

products at Muhammadiyah University, North Sumatra. This research aims to 

determine the influence of product quality on purchasing decisions, to determine 

the influence of price on purchasing decisions, to determine the influence of 

product quality on purchasing interest, to determine the influence of price on 

purchasing interest, to determine the influence of purchasing interest on 

purchasing decisions, to determine the influence of quality product on purchasing 

decisions through purchasing interest, to determine the effect of price on 

purchasing decisions through purchasing interest. The sample used in this 

research was 96 respondents using Skintific. Data collection techniques in this 

research used questionnaire techniques and SEM-PLS 3.0 data analysis 

techniques. The results of this research show that product quality has a significant 

effect on purchasing decisions. Price has no significant effect on purchasing 

decisions. Product quality has a significant effect on purchase interest. Price has 

a significant effect on Purchase Intention. Purchase Interest on Purchase 

Decisions has no significant effect. Product Quality on Purchasing Decisions is 

mediated by Buying Interest and has an insignificant effect. Price on Purchase 

Decisions mediated by Purchase Interest has no significant effect. 

 

Keywords : Product Quality, Price, Purchase Decision, Purchase Intention 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi yang ditandai dengan tingkat persaingan dan akselerasi yang 

cepat berdasarkan tujuan yang kompleks, perusahaan memerlukan kemampuan 

untuk mengembangkan pilihan-pilihan strategis di bidang manajemen pemasaran 

agar dapat beradaptasi dengan lingkungan yang dinamis. 

Setiap perusahaan memiliki tujuan untuk mencapai pertumbuhan dan 

kelangsungan hidup jangka panjang. Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat 

dan para pengusaha mencari strategi yang tepat untuk menjual produknya. Minat 

beli muncul melalui proses pembelajaran dan proses berpikir yang membentuk 

persepsi. Oleh karena itu, perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran ini 

harus memperhatikan dengan baik faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen dan keputusan pembelian dalam upaya pemasaran produk perusahaan. 

Apabila konsumen merasa puas dengan apa yang mereka inginkan maka akan 

tercipta keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan keputusan yang diambil oleh seluruh 

konsumen, dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, harga, kualitas produk, lokasi, 

dan periklanan, sehingga mempengaruhi sikap konsumen terhadap minat beli dari 

segala macam bentuk yang dilakukannya. Keputusan pembelian merupakan 

proses dimana konsumen memahami masalah mereka dan mencari informasi 

tentang produk atau merek tertentu melalui beberapa tahap seperti pengenalan 

kebutuhan, mencari informasi, menilai dan membandingan dengan beberapa 
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alternatif yang ada. Konsumen akan melakukan keputusan untuk membeli jika 

mereka merasa suka dengan barang atau merek tertentu. 

(Efendi & Aminah, 2023), memaparkan bahwa keputusan pembelian ialah 

kompenen dari perilaku pembeli dimana studi terkait individu, kelompok, ataupun 

organisasi yang mencakup pemilihan, pembelian, penggunaan, dan seperti apa 

sebuah komoditas, ide maupun pengalaman yang bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan serta harapan para pembeli. Dalam dunia bisnis, kualitas suatu produk 

dapat menjadi daya tarik tersendiri bagi pembeli. Faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas produk dan harga, yang 

sering menjadi masalah bagi konsumen apabila mereka tidak merasakan kepuasan 

terhadap produk atau jasa tersebut, maka perlunya melakukan peningkatan 

kepuasan bagi para konsumen. Apabila salah satu faktornya menurun maka akan 

berdampak juga pada minat beli. Selain itu, kualitas produk menjadi salah satu 

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Karena produk yang 

berkualitas tinggi memberikan kepercayaan pada konsumen dan membuat mereka 

untuk tetap membeli. 

Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang menjadi pertimbangan 

penting didalam perilaku pembelian pelanggan ada yang berani mengeluarkan 

uang yang cukup mahal asalkan kualitasnya terjamin, tapi sering kali yang 

diinginkan pelanggan adalah produk tersebut memiliki harga yang murah namun 

memiliki kualitas yang tinggi. Jika suatu produk tidak memiliki kualitas produk 

yang baik maka akan mempengaruhi minat konsumen dalam melakukan 

pembelian, maka kualitas dari suatu produk perlu diperhatikan agar dapat menarik 

minat konsumen untuk membeli produk tersebut. Kualitas produk juga dapat 
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digambarkan sebagai kemampuan produk dalam memenuhi kebutuhan setiap 

konsumen, sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya, kualitas produk adalah 

kualitas fisik, fungsional, dan kualitas yang diharapkan dari barang dan jasa, 

seperti sifat produk, keandalan, keakuratan, kemudahan pengoperasian, perbaikan 

produk, dan karakteristik produk lainnya untuk tujuan kepuasan yang disediakan 

untuk kebutuhan konsumen.  

Kualitas atau mutu produk ialah aspek utama yang bisa menarik konsumen 

melaksanakan pembelian. Kualitas produk yang baik tentu akan menarik minat 

konsumen untuk membeli karena konsumen menginginkan membeli produk yang 

berkualitas baik dan berusaha mengali informasi yang lebih banyak mengenai 

produk tersebut. Kualitas produk yang tinggi merupakan salah satu aspek penting 

dalam menjaga kepercayaan dan kepuasan konsumen agar melakukan keputusan 

pembelian. 

Selain kualitas produk harga juga menjadi salah satu faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsmen karena suatu harga dapat menjadi patokan 

kualitas suatu produk, dengan harga yang mahal biasanya konsumen berfikir pasti 

produk yang diberikan memiliki kualitas yang baik dan apabila harga yang murah 

konsumen masih meragukan kualitas produknya. Karena harga merupakan salah 

satu faktor penting dalam membeli suatu produk yang nantinya akan mereka beli. 

Harga menjadi pertimbangan khusus bagi konsumen dan produsen karena harga 

sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian, harga juga merupakan salah 

satu faktor kunci keberhasilan bisnis karena harga menentukan seberapa besar 

keuntungan yang diperoleh perusahaan dari penjualan suatu produk. Jika harga 

terlalu tinggi maka penjualan akan menurun, namun jika harga terlalu rendah 
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maka keuntungan yang dapat diraih akan berkurang. Keadaan ini menunjukkan 

bahwa mayoritas konsumen cenderung memilih produk dengan harga murah dan 

kualitas cukup. 

Harga mempunyai pengaruh besar terhadap minat sehingga terjadi keputusan 

pembelian, karena perusahaan yang memberikan dengan harga terjangkau, maka 

konsumen akan merasa senang dan puas. Oleh karena itu, meskipun suatu produk 

dapat dikatakan mahal, konsumen akan tetap puas dengan pembelian produk 

tersebut. Murah atau mahalnya harga suatu produk sangat relatif sifatnya (Selvia 

et al., 2022) dengan demikian strategi penetapan harga yang tepat adalah harga 

yang sesuai dengan kualitas produk suatu barang sehingga menjadi nilai (Value) 

bagi suatu konsumen. 

Dalam membeli atau menjual produk perawatan kulit Skintific, harga menjadi 

salah satu faktor terpenting karena harga merupakan alat tukar dalam bertransaksi. 

Harga juga mempunyai dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk, karena pembeli biasanya membeli produk ketika harga relatif rendah. 

Dari segi harga, Skintific bisa dibilang sebagai produk perawatan kulit yang 

cukup mahal dibandingkan produk perawatan kulit lainnya. Kualitas produk yang 

diberikan oleh perusahaan berpengaruh terhadap harga yang ditetapkan, maka 

munculnya minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian. 

Minat beli merupakan salah satu perilaku yang timbul ketika seseorang 

tertarik terhadap produk yang disediakan oleh penjual. Minat beli merupakan 

motivasi yang mengingatkan konsumen dan membuat konsumen harus memenuhi 

kebutuhannya dengan keyakinan konsumen terhadap suatu merek yang bisa 

mengakibatkan konsumen untuk memilih dari beberapa merek yang bisa membuat 
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konsumen itu sendiri yakin. Apabila keyakinan konsumen terhadap suatu produk 

rendah maka minat beli konsumen terhadap produk tersebut menurun. Pentingnya 

mengukur minat beli konsumen untuk mengetahui keinginan pelanggan yang 

tetap setia atau meninggalkan suatu produk atau jasa. Konsumen yang merasa 

senang atau puas akan barang atau jasa yang telah dibelinya akan berpikir untuk 

membeli kembali barang atau jasa tersebut. Faktor pendorong untuk pengambilan 

keputusan pembelian pada suatu produk didasari dengan minat beli. Dengan 

demikian, minat beli akan timbul saat dalam proses pengambilan keputusan. 

Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan keinginan konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian pada produk atau jasa tertentu. Minat beli 

merupakan salah satu langkah yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produknya. Ketika konsumen merasa tertarik pada suatu produk, 

maka minatnya untuk membeli produk tersebut akan meningkat. Minat beli adalah 

kecenderungan konsumen untuk merasa tertarik membeli sebuah produk dalam 

jumlah tertentu dan periode tertentu.  

Perkembangan kosmetik di Indonesia berkembang sangat pesat dalam 

beberapa tahun terakhir. Hal ini terlihat dari semakin beragamnya jenis kosmetik 

baik merek impor maupun dalam negeri. Dengan banyaknya merek yang ada, 

tidak menutup kemungkinan konsumen akan berpindah dari satu merek ke merek 

lainnya. Setiap perusahaan berusaha menciptakan suatu konsep pemasaran yang 

dapat membujuk pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkannya. Kondisi 

perekonomian yang semakin menantang menimbulkan persaingan yang ketat di 

berbagai bidang kehidupan, termasuk dunia usaha hal ini mengakibatkan masing-

masing perusahaan kosmetik perlu selalu mengembangkan inovasi dalam 



6 

 

 

merelatifi kebutuhan maupun harapan pembeli sehingga dapat terus bersaing 

ditengah gempuran persaingan (Efendi & Aminah, 2023). 

Industri kosmetik seperti klinik kecantikan pada umumnya memiliki harga 

yang relatif mahal dan memerlukan perawatan yang berulang-ulang untuk 

mencapai hasil yang diinginkan, namun tidak semua wanita memiliki waktu atau 

biaya yang cukup untuk menjalani perawatan di klinik kecantikan. Produk 

kecantikan yang paling penting yaitu produk perawatan kulit. Peneliti juga 

mencermati pasar perawatan kulit di Indonesia diperkirakan akan terus tumbuh. 

Keyakinan ini dipengaruhi oleh trend perawatan kulit di masyarakat yang terus 

berkembang. 

Pertumbuhan industri kecantikan dan perawatan kulit secara global juga 

berdampak pada pertumbuhan kosmetik dan perawatan kulit industri di Indonesia. 

Tercatat bahwa ada pertumbuhan industri kosmetik sebesar 7% pada tahun 2019 

di Koran Tempo, 2020. Hasil penelitian SAC (Science Art Communication) 

Indonesia juga mengatakan, bahwa produk skincare (perawatan kulit) adalah yang 

terbesar pasar kosmetik sepanjang tahun 2018 (Sukmawati et al., 2022). 

Berdasarkan pantauan tim compass.co.id, mulai tahun 2021 pasar kosmetik di 

Indonesia kian mengalami perkembangan melalui keunggulan transaksi penjualan 

pada e-commerce senilai 46,8%. Menurut data yang didapat dari Compas 

Dashboard, sepanjang periode 16-30 juni 2020 terdapat kurang lebih 51.500 

listing produk pada platform Shopee dan Tokopedia dalam kategori pelembab 

wajah. Brand Skintific menjadi salah satu brand yang berhasil menduduki 

peringkat kedua dijajaran top brand pelembap wajah yang sangat digemari oleh 
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kaum hawa belakangan ini dengan market share 9,7% untuk periode 16-30 juni 

2022.  

Skintific merupakan salah satu brand yang terkenal dengan berbagai inovasi 

dalam menghasilkan produk perawatan kulit wajah. Skintific terkenal sebagai ahli 

dalam menghasilkan produk yang memperbaiki skin barrier dengan kualitas yang 

sangat menjanjikan dan juga aman saat digunakan. Nama “Skintific” sendiri 

merupakan singkatan dari “skin” dan “scientific” yang didirikan oleh Kristen 

Tveit dan Ann-Kristin Stokke, brand ini berasal dari Kanada. Namun, awalnya 

brand Skintific ini pertama kali beroperasi pada tahun 1957, di Olso, Norwegia. 

Pengembangan produk Skintific dilakukan secara terpisah oleh para ilmuwan 

yang ada di kanada. 

Dari ulasan pengguna produk skincare Skintific banyak yang merasakan 

manfaat dari produk tersebut, namun juga ada yang tidak mendapatkan manfaat 

dari produk tersebut. Salah seorang pengguna produk skincare Skintific mengaku 

bahwa setelah memakai produk Skintific malah muncul masalah kulit seperti 

jerawat. Sering terjadinya isu-isu negatif dalam dunia kecantikan seperti produk 

yang belum BPOM membuat pembeli harus berhati-hati dalam menentukan 

produk yang ingin di beli. Sebagaimana yang telah di sebutkan oleh pakar 

dertomologi dr. Richard Lee yang memaparkan bahwa pemakaian produk 

kecantikan yang tidak aman dapat mengakibatkan berbagai permasalahan pada 

kulit. Hal tersebut tentunya akan mempengaruhi minat beli konsumen yang dapat 

mengakibatkan menurunya keputusan pembelian pada pembeli. Di antara sekian 

banyak produk yang ditawarkan kepada konsumen, produk Skintific menjadi yang 

paling laris dalam penjualan perawatan kulit. Skintific merupakan produk 
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perawatan kulit yang dapat memperkuat skin barier atau bagian terluar kulit serta 

melindungi kulit wajah dari pengaruh radikal bebas. Salah satu produk yang 

sedang viral adalah moisturizer ceramide.  

Dengan masalah yang dialami oleh produk kecantikan Skintific dari segi 

kualitas produk ada beberapa produk Skintific yang tidak berpengaruh pada kulit 

wajah konsumen yang sudah memakai produk tersebut, produk Skintific ini juga 

memiliki harga yang terbilang cukup tinggi dibandingan dengan produk 

kecantikan lainnya. Serta minimnya minat beli pada produk kecantikan Skintific 

karena masih berkurangnya keputusan pembelian. Keterangan diatas 

menimbulkan fenomena yang menandakan bahwa, berkurangnya minat konsumen 

terhadap produk yang dipasarkan sehingga berkurangnya suatu keputusan 

pembelian. 

Sumber : Data olahan peneliti 2024 

          Gambar 1.1 Data Pra Riset Responden Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Kecantikan Skintific 

Dari grafik pra riset responden terhadap Keputusan Pembelian pada produk 

kecantikan Skintific diatas dapat dilihat bahwa pilihan skala likert tertinggi pada 

responden dengan nilai tertinggi Setuju (S) dengan jumlah 12 responden yang 

memiliki persentase 60% yaitu dengan item pernyataan “Saya tertarik ingin 

membeli karena produk Skintific sangat bagus untuk kulit”. Dari data tersebut 
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dapat disimpulkan bahwa Keputusan Pembelian pada produk Skintific cukup 

membuat konsumen melakukan pembelian ulang. 

Namun ada sebanyak 40% persentase yang menyatakan tidak setuju dengan 

pernyataan “Saya tertarik ingin membeli karena produk Skintific sangat bagus 

untuk kulit”. Dikarenakan beberapa faktor seperti adanya isu-isu negatif dalam 

dunia kecantikan seperti pemalsuan produk atau produk yang belum BPOM.

Sumber : Data olahan peneliti (2024) 

  Gambar 1.2 Data Pra Riset Responen Terhadap Kualitas Produk                           

Kecantikan Skintific 

Terhadap Kualitas Produk pada produk kecantikan Skintific diatas dapat 

dilihat bahwa pilihan skala likert tertinggi pada responden dengan pilihan Setuju 

(S) dengan jumlah 12 responden dengan persentase sebesar 60% yaitu dengan 

pernyataan “Produk Skintific sangat cocok untuk kulit sensitif”. Dari data tersebut 

dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk pada Skintific sangat berpengaruh baik 

bagi konsumen yang memiliki kulit sensitif. 

Namun ada sebanyak 40% persentase yang menyatakan tidak setuju atas 

pernyataan “Produk Skintific sangat cocok untuk kulit sensitif”. Dikarenakan ada 

beberapa produk Skintific yang tidak berpengaruh pada kulit wajah konsumen 

yang sudah memakai produk tersebut. 



10 

 

 

Sumber : Data olahan peneliti 2024 

Gambar 1.3 Data Pra Riset Responden Terhadap Harga                                         

Produk Kecantikan Skintific 

Dari data pra riset diatas menunjukkan bahwa pilihan skala likert tertinggi 

pada responden dengan pilihan Setuju (S) dengan jumlah 12 responden yang 

memiliki persentase 60% yaitu “Saya percaya bahwa produk Skintific dengan 

harga yang tinggi cenderung memiliki kualitas yang baik”. Dari data tersebut 

dapat disimpulkan bahwa penerapan Harga terhadap konsumen sangat 

berpengaruh baik untuk konsumen melakukan pembelian. 

Ada sebanyak 40% persentase yang menyatakan tidak setuju atas pernyataan 

“Saya percaya bahwa produk Skintific dengan harga yang tinggi cenderung 

memiliki kualitas yang baik”. Dikarenakan produk Skintific memiliki harga yang 

lebih mahal dibandingkan dengan produk kecantikan lainnya. 

Sumber : Data olahan peneliti (2024) 

Gambar 1.4 Data Pra Riset Reseponden Terhadap Minat Beli                            

Produk Kecantikan Skintific 



11 

 

 

Dari hasil pra riset di atas menunjukkan bahwa pilihan skala likert tertinggi 

pada responden dengan pilihan Setuju (S) dengan jumlah 13 responden yang 

memiliki persentase 65% dengan pernyataan “Apakah produk Skintific layak 

untuk dibeli?”. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa minat beli 

berpengaruh baik terhadap konsumen yang akan menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian.  

Ada sebanyak 35% persentase yang menyatakan tidak setuju dengan 

pernyataan “Apakah produk Skintific layak untuk dibeli?”. Dikarenakan 

kurangnya minat beli pada produk Skintific yang dipengaruhi kualitas produk dan 

harga pada produk kecantikan Skintific. 

Dari hasil pra riset diatas menunjukkan fenomena bahwa konsumen akan 

melakukan pembelian ulang jika konsumen merasa produk tersebut cocok dengan 

kebutuhan mereka. Dilihat dari segi kualitas, Skintific memiliki kualitas produk 

yang baik karena menggunakan bahan yang baik sehingga memberikan efek 

nyaman pada saat digunakan dan memberikan hasil yang optimal. Dengan 

kualitas yang baik Skintific menawarkan harga yang sebanding dengan manfaat 

yang diberikan. Kualitas produk dan harga yang dimiliki Skintific cukup membuat 

konsumen tertarik sehingga menimbulkan minat beli konsumen pada produk 

Skintific. 

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk mengambil 

judul tentang “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian di Mediasi Oleh Minat Beli Pada Produk Kecantikan Skintific”. 
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1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pengamatan awal yang dilakakukan penulis, ternyata terdapat 

beberapa indikasi masalah yang terdapat pada produk kecantikan Skintific sebagai 

berikut: 

1. Keputusan pembelian yang rendah karena adanya isu-isu negatif seperti 

pemalsuan produk atau produk Skintific yang belum BPOM. 

2. Adanya beberapa produk Skintific yang tidak berpengaruh pada kulit 

wajah konsumen yang sudah memakai produk tersebut. 

3. Perbandingan produk kecantikan Skintific yang memiliki harga lebih 

mahal dibandingkan produk kecantikan lainnya. 

4. Kurangnya minat beli pada produk kecantikan Skintific yang dipengaruhi 

kualitas produk dan harga pada produk kecantikan Skintific. 

1.3. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah diatas, peneliti 

membatasi permasalahan masalah yang akan diteliti. Hal ini dimaksud agar 

peneliti lebih berfokus pada topik yang memang menjadi topik permasalahan, 

masalah yang akan diteliti adalah Kualitas Produk, Harga, Keputusan Pembelian 

dan Minat Beli pada produk kecantikan Skintific. 

1.4. Rumusan Masalah 

1. Apakah ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

pada produk Kecantikan Skintific? 

2. Apakah ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk 

Kecantikan Skintific? 
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3. Apakah ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli pada produk 

Kecantikan Skintific? 

4. Apakah ada pengaruh Harga terhadap Minat Beli pada produk Kecantikan 

Skintific? 

5. Apakah ada pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian pada 

produk Kecantikan Skintific? 

6. Apakah ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

dimediasi pengaruh Minat Beli pada produk Kecantikan Skintific?  

7. Apakah ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dimediasi 

pengaruh Minat Beli pada produk Kecantikan Skintific? 

1.5. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian 

ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis Kualitas Produk berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian pada produk Kecantikan Skintific. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis Harga berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian pada produk Kecantikan Skintific. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis Kualitas Produk berpengaruh 

terhadap Minat Beli pada produk Kecantikan Skintific. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis Harga berpengaruh terhadap Minat 

Beli pada produk Kecantikan Skintific. 

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Minat Beli berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian pada produk Kecantikan Skintific. 
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6. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Keputusan Pembelian dimediasi pengaruh Minat Beli pada produk 

Kecantikan Skintific. 

7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga terhadap Keputusan 

Pembelian dimediasi pengaruh Minat Beli pada produk Kecantikan 

Skintific. 

1.6 Manfaat penelitian 

Penelitian yang dilakukan akan memberikan beberapa manfaat dan 

kegunaan antara lain: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini berharap memberikan pendukung bagi ilmu pengetahuan atau 

teori berkaitan dengan kualitas produk dan harga terhadap keputusan 

pembelian dimediasi oleh minat beli, selain itu penelitian ini dapat 

dijadikan referensi sebagai bahan penelitian yang akan datang. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Peneliti bisa memperluas ilmu pengetahuannya dalam bidang 

manajemen pemasaran khususnya yang berkaitan dengan kualitas 

produk dan harga terhadap keputusan pembelian dimediasi oleh minat 

beli pada produk kecantikan Skintific, serta mengimplementasikan 

materi dan teori yang sudah didapat selama perkuliahan. 

b. Bagi Perusahaan Terkait 

Hasil penelitian ini dapat memberikan harapan sebagai bahan evaluasi 

dan masukan perusahaan agar dapat meningkatkan kualitas produk dan 
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harga terhadap keputusan pembelian dimediasi oleh minat beli pada 

produk kecantikan Skintific. 

c. Bagi Akademik 

Penelitian ini diharapkan bisa digunakan kepada peneliti sebagai 

referensi atau literature untuk penelitian yang dilakukan berkaitan 

dengan kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian 

dimediasi oleh minat beli. 

d. Bagi penulis  

Penelitian ini digunakan untuk mencapai gelar sarjana S1 di Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara serta 

dapat mengembangkan, memperluas dan memperdalam pengetahuan 

penulis. 

e. Bagi Pembaca 

Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan dan memperluas 

pengatahuan pembaca setelah membaca penelitian ini khususnya 

berkaitan dengan kualitas produk dan harga terhadap keputusan 

pembelian dimediasi oleh minat beli. 
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BAB 2 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Keputusan Pembelian 

2.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian konsumen merupakan hal yang penting bagi pelaku 

usaha karena pelaku usaha harus mampu membujuk konsumen untuk 

memutuskan membeli suatu produk atau jasa. Perusahaan harus mempunyai ide-

ide yang bagus dan menarik agar konsumen tetap menggunakan produk yang 

ditawarkannya. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

antara lain adalah kesesuaian spesifikasi dan kualitas suatu produk memenuhi 

standar. Keputusan pembelian menurut (Tjiptono, 2015) merupakan salah satu 

bagian dari perilaku konsumen. Sedangkan menurut (Putri & Mahargiono, 2019) 

proses keputusan pembelian terdiri dari lima fase pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian. 

  (Selvia et al., 2022) mendefinisikan keputusan pembelian adalah 

pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya 

seseorang dapat membuat keputusan, harus tersedia beberapa alternatif pilihan. 

Keputusan pembelian merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan 

individu dalam pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif 

perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam 

membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan  

(Manullang & Gultom, 2024). Keputusan pembelian adalah tahap selanjutnya 
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setelah adanya niat atau keinginan membeli namun keputusan pembelian tersebut 

tidak sama dengan pembelian yang sebenarnya, (Morrison, 2015). 

Menurut (Arianty & Andira, 2021) “Keputusan pembelian merupakan 

tindakan yang dilakukan untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang 

terjadi dan harus di hadapi atau merupakan langkah-langkah yang diambil untuk 

dapat mencapai tujuan dengan secepat mungkin dengan biaya yang seefisien 

mungkin”. Keputusan pembelian merupakan rangkaian sebuah kegiatan dalam 

proses pembelian produk oleh konsumen (Dianamurti & Damayanti, 2023). 

Keputusan pembelian juga merupakan sebuah keputusan yang ditentukan oleh 

konsumen yang mencakup dua atau lebih dari alternatif pilihan yang tersedia 

(Lestari & Widjanarko, 2023). 

Dari definisi di atas dapat kita simpulkan bahwa keputusan pembelian 

adalah pencarian informasi mengenai suatu produk/jasa dan hasil informasi 

tersebut dijadikan bahan pertimbangan dalam pengamilan keputusan akhir 

pembelian produk/jasa tersebut. 

2.1.2 Langkah-langkah Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Menurut (Winoto, 2020) memaparkan bahwa proses keputusan pembelian 

meliputi langkah-langkah berikut: 

1. Membutuhkan pengakuan: Perusahaan dapat meneliti kebutuhan 

konsumen. 

2. Pencarian informasi: Menciptakan rasa keinginan yang kuat dalam diri 

konsumen untuk membeli produk tersebut. 
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3. Mengevaluasi alternatif: Di dalam memilih merek meliputi proses 

bagaimana tahapan konsumen di dalam mengevaluasi barang subsitusi 

(alternatif) yang diinginkan. 

4. Keputusan Pembelian: Konsumen akan berkeputusan untuk melakukan 

pembelian terhadap produk yang disukai. 

5. Perilaku pasca pembelian: Perilaku ini meliputi repeat order yang akan 

dilakukan konsumen setelah pembelian pertama. 

Sedangkan menurut (Tjahjono et al., 2018) bentuk proses pengambilan 

keputusan meliputi langkah-langkah yang digolongkan sebagai berikut: 

1. Fully Planned Purchase, baik produk dan merek sudah dipilih 

sebelumnya. Biasanya terjadi ketika keterlibatan dengan produk tinggi 

(barang otomotif) namun bisa juga terjadi dengan keterlibatan pembelian 

yang rendah (kebutuhan rumah tangga). Planned purchase dapat di 

ahlihkan dengan taktik marketing misalnya pengurangan harga, kupon 

atau aktivitas promosi lainnya. 

2. Partially Planned Purchase, bermaksud untuk membeli produk yang 

sudah ada tetapi pemilihan merek ditunda sampai pembelajaran. 

Keputusan akhir dapat dipengaruhi oleh discount harga, atau display 

produk. 

3. Unplanned Purchase, baik produk dan merek dipilih di tempat pembelian. 

Konsumen sering memanfaatkan katalog dan produk pajangan sebagai 

pengganti daftar belanja. Dengan kata lain, sebuah pajangan dapat 

mengingatkan seseorang akan kebutuhan dan memicu pembelian. 
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2.1.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian. 

Menurut (Amelisa et al., 2016) Keputusan pembelian adalah pemilihan dari 

dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian. Dalam hal ini keputusan 

pembelian adalah hal yang sangat penting bagi perusahaan. Agar tercipta suatu 

keputusan dalam membeli barang/jasa, maka keputusan pembelian dipengaruhi 

beberapa faktor, diantaranya berdasarkan persepsi harga yang biasanya adalah hal 

pertama yang konsumen lihat serta kualitas produk yang sesuai dengan harapan 

konsumen sehingga menarik minat beli konsumen dan terjadinya keputusan 

pembelian 

Menurut (Irawan & Satrio, 2015) faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Kualitas produk  

Konsumen akan merasa puas setelah membeli dan menggunakan 

produk yang memiliki kualitas baik, jika suatu produk memiliki 

kualitas yang baik maka akan menarik minat konsumen untuk 

melakukan pembelian pada produk tersebut. 

2. Harga  

Untuk konsumen yang sensitif, biasanya harga murah adalah sumber 

kepuasaan yang penting. Konsumen cenderung lebih peka terhadap 

harga yang murah, dimana akan menarik minat beli yang awalnya 

tidak ada menjadi ada karena disebabkan adanya faktor harga yang 

murah. 
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3. Kualitas pelayanan 

Kepuasan terhadap kualitas pelayanan biasanya sulit untuk ditiru 

sehingga menjadi faktor yang kuat untuk menentukan kepuasan 

pelanggan. 

4. Faktor emosional 

Pelanggan akan merasa puas karena adanya emotional value yang 

diberikan oleh brand dari produk tersebut. 

5. Biaya dan kemudahan 

Pelanggan akan semakin puas apabila merasakan kenyamanan dan 

kemudahan dalam mendapatkan produk tersebut. 

Menurut faktor (Arianty & Andira, 2021) yang mempengaruhi keputusan 

pembelian adalah: 

1. Faktor Personal yaitu: usia, gender, etnis, penghasilan, tahap siklus hidup 

keluarga, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya hidup, kepribadian, dan konsep 

diri (self-concept). 

2. Faktor Psikologi yaitu: persepsi, motiasi, pembelajaran (learning), serta 

keyakinan dan sikap. 

2.1.4 Indikator Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian suatu kegiatan yang dilakukan dalam mendapatkan 

dan mempergunakan barang. Indikator-indikator yang digunakan untuk mengukur 

keputusan pembelian seperti yang dikemukakan oleh (Anam et al., 2020) 

Indikator keputusan pembelian yaitu: 

1. Kemantapan sebuah produk 

2. Kebiasaan dalam membeli produk  
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3. Melakukan pembelian ulang 

Menurut (Lestari & Widjanarko, 2023) terdapat beberapa indikator dalam 

keputusan pembelian yaitu: 

1. Pilihan produk 

2. Pilihan merek 

3. Pilihan penyalur 

4. Jumlah pembelian dan 

5. Waktu pembelian 

2.1.5 Model Perilaku Konsumen 

Model perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai suatu skema atau 

kerangka yang disederhanakan untuk menggambarkan aktivitas-aktivitas 

kosumen. Menurut (Wigati, 2011) Perilaku konsumen merupakan interaksi 

dinamis antara afeksi dan kognisi, perilaku dan lingkungannya, dimana manusia 

melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka. 

 Adapun faktor-faktor perilaku konsumen menurut (Hariyadi, 2016) dalam 

proses keputusan pembelian antara lain: 

1. Faktor Kebudayaan, ialah faktor penentu yang mendasari paling luas dan 

paling dalam terhadap perilaku konsumen. Pemasaran harus memahami 

peran yang dimainkan oleh budaya, sub-budaya nya, dan kelas sosial 

pembeli. 

2. Faktor Sosial, terdiri atas kelompok referensi, keluarga serta peran dan 

status seseorang dalam lingkungannya. Perilaku konsumen juga akan 

dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok kecil, keluarga, 

peran dan status sosial dari konsumen. 
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3. Faktor Pribadi, terdiri dari umur dan tahapan dalam siklus hidup, 

pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri. 

Menurut (Kotler & Amstrong, 2012) ada beberapa faktor yang mempengaruhi 

perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian antara lain: 

1. Faktor Budaya 

2. Faktor Sosial 

3. Faktor Psikologi 

4. Faktor Personal 

Dari pengertian pemasaran di atas dapat di simpulkan bahwa pemasaran 

adalah suatu proses kegiatan usaha yang bertujuan menyalurkan atau 

mendistribusikan barang yang dapat memuaskan konsumen serta sebagai penentu 

keberhasilan suatu perusahaan. 

 

2.2. Kualitas Produk 

2.2.1. Pengertian Kualitas Produk 

Pada dasarnya produk merupakan inti dari kegiatan pemasaran. Hal ini 

dikarenakan produk merupakan hasil kegiatan dari perusahaan atau usaha bisnis 

yang ditawarkan kepada pasar sasaran untuk memenuhi kebutuhan dan 

permintaan masyarakat. Oleh karena itu kualitas dari suatu produk sangatlah 

penting untuk diperhatikan sebelum memasarkan produk, sehingga produk 

tersebut harus lebih baik dari produk yang lain, dari segi kualitas produk yang 

ditawarkan juga harus lebih baik dan lebih unggul dari produk lainnya. 

Menurut (Assauri, 2018) Kualitas produk adalah suatu bentuk kepuasaan 

konsumen, kemampuan suatu merek atau produk tertentu untuk menjalankan 
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fungsi yang diharapkan. Sedangkan (Astuti et al., 2019) menyebutkan kualitas 

produk adalah kemampuan produk untuk melaksanakan fungsi-fungsinya, 

kemampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, 

kemudahan dioprasikan dan di perbaiki dan atribut lain yang berharga pada 

produk secara keselruhan. 

Menurut (Tirtayasa et al., 2021) mengemukakan bahwa kualitas produk 

adalah tingkat kemampuan dari suatu merek atau produk tertentu dalam 

melaksanakan fungsi yang diharapkan. Sedangkan menurut (Amstrong, 2016) 

Kualitas produk adalah karakteristik dari suatu produk atau layanan yang 

bergantung pada kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang 

dinyatakan atau tersirat. (Sulistiani, 2017) menyatakan kualitas produk merupakan 

kemampuan dari suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya yang meliputi 

daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan, operasi dan perbaikan serta atribut 

lainnya.  

Menurut (Marbun et al., 2017) menyatakan kualitas produk merupakan 

fokus utama dalam perusahaan, kualitas merupakan salah satu kebijakan penting 

dalam meningkatkan daya siang produk yang harus memberikan kepuasan kepada 

konsumen yang melebihi atau paling tidak sama dengan kualitas produk dari 

pesaing. Kualitas produk sangat erat hubungannya dengan keputusan pembelian 

karena jika produk yang telah dipilih oleh konsumen tidak memenuhi standart 

atau kualitas yang baik kemungkinan besar konsumen akan memilih alternatif lain 

atau lebih memilih produk lain karena mutu atau kualitas yang diberikan tidak 

memenuhi standart yang diinginkan konsumen (Astuti, 2022). 
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2.2.2. Manfaat Kualitas Produk 

Menurut (Ariani, 2017) terdapat beberapa manfaat yang diperoleh dengan 

menciptakan kualitas produk yang baik, yaitu: 

1. Meningkatkan reputasi perusahaan 

2. Menurunkan biaya 

3. Dampak internasional 

4. Adanya tanggung jawab produk 

5. Untuk penampilan produk 

Menurut (Tjiptono, 2015) secara singkat manfaat kualitas yaitu: 

1. Loyalitas pelanggan akan berkembang 

2. Pangsa pasar yang semakin meningkat 

3. Harga saham lebih tinggi 

4. Harga jual produk atau jasa lebih tinggi 

5. Produktivitas yang tinggi 

2.2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kualitas Produk 

Menurut (Tjiptono et al., 2012) mengatakan bahwa faktor-faktor yang  

mempengaruhi kualitas produk antara lain sebagai berikut: 

1. Performance (kinerja) yaitu hal ini berkaitan dengan aspek fungsional 

suatu barang dan merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan 

konsumen dalam membeli barang tersebut. 

2. Features (keragaman produk) yaitu aspek performasi yang berguna untuk 

menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan 

pengembangannya. 
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3. Reability (keandalan) yaitu hal yang berkaitan dengan probabilitas atau 

kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali 

digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula. 

4. Conformance (kesesuaian) yaitu hal yang berkaitan dengan tingkat 

kesesuaian terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya 

berdasarkan keinginan konsumen. 

5. Durability (daya tahan dan ketahanan) yaitu suatu refleksi umur 

ekonomis berupa ukuran daya tahan atau masa pakai barang. 

6. Serviceability (kemampuan pelayanan) yaitu karakteristik yang berkaitan 

dengan kecepatan, kompetensi, kemudahan dan akurasi dalam 

memberikan layanan untuk perbaikan barang. 

7. Asthetics (estetika) yaitu karakteristik yang bersifat subjektif mengenai 

nilai-nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan 

refleksi dan preferensi individual 

8. Perceived quality (kualitas yang dipersepsikan) yaitu konsumen tidak 

selal memberikan informasi yang lengkap mengenai atribut-atribut 

produk. 

Adapun menurut (Assauri, 2018) faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas 

suatu produk yaitu : 

1. Fungsi suatu produk. 

2. Wujud luar. 

3. Biaya produk bersangkutan. 

Faktor-faktor diatas saling berhubungan dan bermanfaat. Karena konsumen 

akan selalu berupaya menemukan nilai tertinggi dari produk yang tersedia. 
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2.2.4. Indikator Kualitas Produk  

Adapun indikator dari pada kualitas produk ini (Loviga & Febriyantoro, 

2023) ada empat indikator yaitu:  

1. Ketahanan produk. 

2. Keandalan produk. 

3. Kenyamanan produk. 

4. Bahan pakai yang memuaskan. 

Menurut (Sari & Nuvriasari, 2023) mengatakan bahwa indikator kualitas produk 

yaitu: 

1. Kinerja 

2. Keistimewahan tambahan 

3. Kesesuaian dengan spesifikasi 

4. Keandalan  

5. Daya tahan 

6. Kemudahan akses terhadap layanan perbaikan  

7. Estetika 

8. Persepsi terhadap kualitas 

 

2.3. Harga 

2.3.1. Pengertian Harga 

Harga merupakan kriteria terpenting bagi konsumen sebelum membeli 

suatu produk. Konsumen biasanya membeli berdasarkan kemampuannya. Harga 

adalah nilai yang membantu pembeli membuat perkiraan keputusan pembelian 

produk berdasarkan harga yang lebih tinggi yang mencerminkan kualitas yang 



27 

 

 

lebih tinggi, dan konsumen menetapkan harga sesuai dengan kualitas produk 

tertentu. Konsumen juga dapat memilih dan mengevaluasi layanan yang 

dimaksudkan untuk produk tersebut. 

Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan, 

karena harga dapat menentukan seberapa besar keuntungan yang diperoleh 

perusahaan dari penjualan produknya baik berupa jasa atau barang (Nugraha & 

Sumadi, 2020). Menurut (Khabibi, 2020) harga adalah jumlah uang yang harus 

dibayar pelanggan untuk produk tersebut. 

Sedangkan menurut (Farida et al., 2016) harga (price) adalah elemen 

penting yang menempel pada sebuah produk. Menurut (Malau, 2018) Harga 

merupakan nilai tukar suatu barang atau jasa. Harga adalah yang ditunjukkan 

kepada pembeli atau pelanggan merupakan biaya yang akan dikeluarkan oleh 

pembeli untuk sesuatu (Nasution et al., 2020). 

Harga menjadi bagian yang sangat penting dalam aktivitas pemasaran 

suatu produk sehingga mampu bersaing dengan produk pesaing (Meutia et al., 

2021). Menurut (Farisi & Siregar, 2020) Harga adalah faktor penting dalam suatu 

perusahaan karena harga dapat memperoleh pendapatan untuk keberlangsungan 

suatu perusahaan. Harga juga merupakan kompenen yang berpengaruh langsung 

terhadap laba perusahaan (Daulay et al., 2021). 

Oleh karena itu, dari definisi di atas kita dapat menyimpulkan bahwa harga 

merupakan hal terpenting bagi konsumen dan hal pertama yang harus mereka 

pertimbangkan sebelum membeli suatu produk atau jasa. Setiap perusahaan perlu 

menetapkan harga yang sesuai agar produk yang dijualnya dapat tepat sasaran. 

Perusahaan harus menetapkan harga berdasarkan nilai yang diberikan dan 
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dirasakan oleh calon pelanggan. Jika harga lebih tinggi dari jumlah yang diterima, 

perusahaan dapat kehilangan pelanggan, dan jika harga lebih rendah dari jumlah 

yang diterima, perusahaan tidak dapat memperoleh keuntungan. 

2.3.2. Tujuan Penetapan Harga 

Menurut (Kotler et al., 2016) terdapat beberapa tujuan dari penetapan harga 

yaitu: 

1. Kemampuan Bertahan 

Kemampuan bertahan perusahaan di tengah persaigan dengan competitor 

lainnya. 

2. Maximum Current Profit 

Kemampuan perusahaan di dalam membuat perkiraan terhadap permintaan 

konsumen serta biaya produksi yang seminim mungkin, akan tetapi tetap 

mampu menghasilkan dan memaksimalkan laba yang diperoleh. 

3. Maksimum Market Share 

Perusahaan memiliki persepsi dimana semakin tinggi volume penjualan, 

jika memiliki biaya unit yang rendah sehingga mampu menghasilkan laba 

jangka panjang yang semakin tinggi. 

4. Maksimum Market Skimming 

Suatu persepsi dimana perusahaan akan menetapkan harga yang cukup 

tinggi terhadap produknya kemudian harga akan menurun secara perlahan 

seiring waktu. 

5. Product Quality Leadership 

Menjadikan produk maupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan bernilai 

serta unggul di dalam benak konsumen. 
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Menurut (Arianty et al., 2016) ada beberapa tujuan penetapan harga sebagai 

berikut: 

1. Menggapai penghasilan atas investasi 

2. Kestabilan harga 

3. Menetapkan atau meningkatkan bagiannya dalam pasar 

4. Menghadapi atau mencagah persaingan 

5. Memperbesar laba 

2.3.3 Peranan Harga 

 Menurut (Abadi, 2016) Harga memainkan peranan penting bagi 

perekonomian secara makro, konsumen dan perusahaan diantaranya: 

1. Bagi Perekonomian 

Harga adalah sebuah produk berpengaruh dalam tingkat upah, sewa, bunga, 

laba serta faktor dalam produksi seperti tenaga kerja, modal dan 

kewirausahaan. Tingkat upah yang tinggi akan mendorong tenaga kerja, 

modal dan kewirausahaan untuk menentukan daya tarik dalam penawaran 

dan permintaan. 

2. Bagi Konsumen 

Faktor harga bisa menjadi salah satu hal yang dijadikan pertimbangan 

dalam pembelian produk. Mayoritas konsumen sering kali dipengaruhi 

oleh harga walaupun faktor lain seperti citra merek, lokasi toko, layanan, 

nilai, fitur produk dan kualitas produk. Harga yang tinggi biasanya 

mencerminkan kualitas produk yang bagus atau produk tersebut spesial. 

Bagi perusahaan, harga merupakan salah satu bauran pemasaran yang 

mendatangkan pendapatan. 
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3. Permintaan pasar 

Produk yang dipengaruhi harga bisa dibilang menjadi determinan utama. 

Bauran pemasaran lainnya membutuhkan pengeluaran dana yang besar 

seperti produk, distribusi dan promosi. Harga juga merupakan determinan 

dari pengaruh persaingan yang berada di pangsa pasar perusahaan.  

Menurut (Tjiptono, 2012) peranan harga sebagai berikut: 

1. Bagi perekonomian 

2. Bagi konsumen 

3. Bagi perusahaan 

2.3.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga 

Menurut (Arianty et al., 2019) ada dua faktor yang harus dipertimbangkan 

dalam penetapan harga adalah: 

1. Faktor-Faktor Internal 

a. Sasaran pemasaran terdiri dari: 

1) Dapat bertahan hidup dengan menetapkan harga terendah selama harga 

penjualan masih dapat menutup biaya variabel dan sebagian biaya tetap 

sehingga perusahaan masih tetap survival. 

2) Maksimumkan laba jangka pendek dimana perusahaan lebih menitik 

beratkan pada kemampuan keuangan yang ada. 

3) Kepemimpinan market share dengan menetapkan harga yang serendah 

mungkin, untuk menjadi lebih unggul dalam market share. Dan sasaran 

terakhir adalah kepemimpinan mutu produk dimana perusahaan 

menetapkan harga yang tinggi untuk menutup biaya pengendalian mutu 

produk. 



31 

 

 

b. Strategi Marketing Mix 

Harga merupakan kompenen dari bauran pemasaran. Maka harga harus 

dikoordinasikan dengan keputusan-keputusan mengenai desain produk, 

distribusi dan promosi. 

c. Biaya  

Perusahaan menetapkan suatu harga yang dapat menutup semua biaya 

untuk memproduksi, mendistribusi dan menjual produk tersebut, termasuk 

suatu tingkat laba yang wajar atas segala upayanya serta resiko yang 

dihadapinya. 

d. Pertimbangan organisasi 

Perusahaan harus menetapkan siapa di dalam organisasi yang 

bersangkutan yang bertanggung jawab atas penetapan harga. Mereka yang 

juga turut mempengaruhi penetapan harga iala manajer penjualan, manajer 

produksi, manajer kegandaan akuntan serta para wiraniaga. Setiap 

perushaan dalam menangani penetapan harga mempunyai cara masing-

masing baik perusahaan besar maupun perusahaan kecil. 

2. Faktor-Faktor Eksternal 

a) Sifat Pasar dan Permintaan 

Dalam menetapkan harga perusahaan harus memahami hubungan antara 

harga dan permintaan terhadap produk atau jasa itu. Menurut (Jerome et 

al., 1990) perusahaan harus dapat melihat kembali sifat pasar yang 

dihadapinya. Hal ini berhungan dengan perusahaan menghadapi beberapa 

jenis pasar. Jenis pasar sebagai berikut: 
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1) Pasar persaingan sempurna adalah pasar banyak penjual dan pembeli 

dengan produk yang sama. Menurut (Hidayanti & Sunyoto, 2012) 

ciri-ciri pasar persaingan sempurna yaitu: 

a. Banyak penjual untuk barang yang sama 

Pada pasar persaingan sempurna banyak penjual (produsen). Pada 

umunya produsen dalam pasar persaingan sempurna mempunyai 

ukuran yang relatif sama. Kondisi ini menyebabkan produksi dari 

setiap produsen jumlahnya relatif kecil dibandingkan dengan jumlah 

produksi dalam keseluruhan pasar. 

b. Barang yang dijual bersifat homogen 

Produsen alam pasar persaingan sempurna memproduksi barang 

yang sama sehingga konsumen tidak dapat membedakan antara 

barang satu dengan barang lainnya (homogen). Maka dari itu barang 

yang diproduksi bersifat homogen maka antar barang mempunyai 

hubungan substitusi sempurna. 

c. Penjual tidak dapat mempengaruhi harga 

Karena jumlah produsen banyak maka peran produsen sangat kecil 

dalam pasar persaingan sempurna. Kondisi ini menyebabkan 

produsen tidak mempunyai kemampuan untuk mempengaruhi harga 

pasar, tetapi hanya dapat menerima serta mengambil harga pasar 

yang berlaku harga pasar ditentukan oleh interaksi antara seluruh 

produsen dan konsumen dipasar. 
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d. Informasi bersifat sempurna 

Konsumen pada pasar persaingan sempurna diasumsikan mempunyai 

informasi yang lengkap mengenai kondisi di pasar termasuk harga 

yang berlaku didalamnya. Maka dari itu produsen tidak dapat 

menjual barangnya dengan produsen lain.  

e. Kemudahan bagi penjual untuk masuk dan keluar pasar 

Kondisi yang menguntungkan di pasar persaingan sempurna 

menyebabkan produsen lain diluar pasar tertarik untuk masuk ke 

dalam pasar. Hal ini dilakukan produsen karena tidak ada hambatan 

untuk masuk. Demikian sebaliknya, jika produsen pada pasar 

persaingan sempurna mengalami kerugian akan dengan mudah 

keluar dari pasar karena tidak ada hambatan untuk keluar. 

2) Persaingan monopolistik adalah pasar yang terdiri dari banyak 

penjual dan pembeli dengan harga yang bermacam-macam dari harga 

yang murah sampai harga yang mahal. 

 Ciri-ciri pasar persaingan monopolistik yakni: 

a. Banyak penjual 

b. Produsen dalam pasar persaingan monopolistik mempunyai ukuran 

yang sama. Hal ini menyebabkan produksi dari setiap produsen 

jumlahnya relatif kecil dibandingkan dengan jumlah produksi pada 

keseluruhan pasar. 

c. Karakteristik barangnya berbeda. 

Walaupun jumlah produsen banyak tetapi produk yang dihasilkan 

berbeda. Dengan kata lain setiap produk kemasan, bentuk, serta 
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desain. Selain itu pada kualitas pun berbeda. Dengan adanya 

perbedaan produk yang dihasilkan akan menjadi daya tarik bagi 

konsumen dalam memilih produk tertentu. 

d. Penjual memiliki kemampuan dalam mempengaruhi harga. 

Pada persaingan momopolistik mempunyai kemampuan untuk 

mempengaruhi harga walaupun jumlahnya tidak sebesar pada pasar 

monopoli. Kemampuan ini terjadi karena adanya perbedaan produk 

yang dapat menyebabkan konsumen lebih memilih pada suatu 

produk tertentu walaupun harganya mengalami kenaikan. 

e. Penjual relatif muah untuk masuk ke dalam pasar dan keluar pasar. 

Keuntungan yang dinikmati oleh produsen menjadi penarik perhatian 

produsen lain untuk memasuki pasar. Namun jika produsen tidak 

mampu bertahan dalam menghadapi persaingan maka akibatnya 

harus keluar menghindari kerugian yang besar. 

f. Persaingan dalam promosi penjualan sangat aktif. 

Dalam hal ini produsen harus sangatlah aktif alam melakukan 

promosi dengan tujuan untuk dapat menarik konsumen karena 

adanya perbedaan pada produk yang dihasilkan masing-masing 

produsen. Promosi dilakukan produsen dengan tujuan memberikan 

informasi agar konsumen lebih kenal terhadap produk yang 

ditawarkan serta dapat menekankan kualitas dari pada produk. Selain 

itu, fungsi promosi adalah memelihara hubungan baik dengan 

kosumen. 
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3) Pasar oligopoli adalah pasar yang sedikit penjual tetapi sensitif 

dengan harga. 

Jenis-jenis oligopoli yakni: 

a. Oligopoli dengan diferensiasi produk 

Yakni produsen menghasilkan output yang berbeda. 

b. Oligopoli tanpa diferensiasi produk 

Yakni produsen menghasilkan output yang sama. 

Keseimbangan pasar oligopoli dipengaruhi oleh perilaku penjual 

yakni: 

a. Penjual tidak mengikuti penjual lainnya, misalnya dalam 

menentukan harga. 

b. Penjual mengikuti tindakan penjual lainnya. Hal ini sering terjadi 

pada menurunkan harga yang dapat dilihat pada model kurve 

permintaan. 

4) Monopoli yakni pasar yang terdiri dari satu penjual saja. 

Ciri-ciri persaingan monopoli yaitu: 

a. Hanya ada satu penjual 

Pada pasar monopoli hanya ada satu penjual untuk satu jenis 

produk tertentu. Pada pasar monopoli konsumen tidak bisa 

mendapatkan barang tersebut dari produsen lain, karena barang 

yang dihasilkan tidak terdapat hubungan subsitusi yang dekat 

dengan barang yang lain. 
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b. Penjual dapat mempengaruhi harga pasar. 

Pada pasar monopoli produsen dapat mempengaruhi atau 

menentukan harga barang yang dihasilkan dengan 

memperhatikan jumlah barang yang dihasilkan. 

c. Terdapat hambatan ubtuk masuk ke pasar. 

Hambatan untuk masuk ke pasar monopoli merupakan ciri dari 

pada pasar monopoli, hambatan pada pasar monopoli bersifat 

teknis dan hukum. 

       Pasar monopoli dapat terjadi disebabkan oleh tiga faktor yaitu: 

a.  Produsen pada dasar monopoli mempunyai sumber daya yang 

berbeda dan tidak dimiliki produsen lain. 

b. Produsen pada pasar monopoli menikmati economies of scale. 

c. Produsen pada pasar monopoli mendapatkan hak monopoli oleh 

pemerintah melalui undang-undang. 

b) Biaya, Harga dan Tawaran Pesaing 

Setiap konsumen tentunya mempertimbangkan produk yang akan 

dibeli terutama konsumen akan melihat kembali harga satu produk 

sejenis dengan membandingkan kelebihan yang dimiliki produk 

tersebut. Maka dari itu perusahaan yang mengeluarkan produk 

seharusnya mengetahui harga serta mutu perusahaan pesaing. 

c) Unsur Eksternal Lainnya 

Adapun unsur eksternal lain dalam penetapan harga yaitu: 

1) Kondisi ekonomi seperti inflasi, boom, resensi, serta tingkat 

bunga, mempengaruhi keputusan mengenai harga karena faktor-
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faktor tersebut mempengaruhi biaya produksi sebuah produk dan 

persepsi konsumen terhadap harga serta nilai produk itu. 

2) Penjual ulang, perusahaan harus menetapkan harga yang dapat 

memberikan laba yang wajar kepada penjual ulang, meningatkan 

dukungan mereka, dan membantu mereka untuk menjual produk 

secara efektif. 

3) Pemerintah, dimana pemasar perlu mengetahui harga dan 

menjamin bahwa kebijakan mereka dalam penetapan harga tidak 

melanggar undang-undang. 

Menurut (Tjiptono, 2016) secara umum, faktor-faktor pertimbangan dalam 

penetapan harga dapat dikategorikan kedalam dua kelompok, yaitu: 

1. Faktor internal perusahaan 

a. Tujuan pemasaran perusahaan 

b. Strategi bauran pemasaran 

c. Biaya dan pertimbangan organisasi 

2. Faktor eksternal  

a. Karakteristik pasar dan permintaan 

b. Persaingan dan unsur-unsur lingkungan eksternal lainnya. 

 2.3.5. Indikator Harga 

Indikator harga menurut (Fitria, 2018) yaitu: 

1. Penilaian mengenai harga secara keseluruhan 

2. Respon terhadap kenaikan harga 

3. Harga produk tertentu dibandingkan produk yang sama apabila ditempat 

lain. 
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Menurut (Ansori, 2015) ada empat indikator yang mencirikan harga yaitu: 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat. 

 

 2.4. Minat Beli 

 2.4.1. Pengertian Minat Beli 

Minat beli adalah tahapan dimana konsumen mencari informasi 

membandingkan dan memikirkan tentang kemungkinan bahwa produk itu mampu 

memenuhi kebutuhannya. 

Menurut (Kotler et al., 2014) minat beli adalah perilaku konsumen yang 

muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan pelanggan 

untuk melakukan pembelian, jadi minat beli adalah kesungguhan hati untuk 

memiliki sesuatu dengan pengorbanan dimana minat beli itu timbul karena 

konsumen merasa puas terhadap kualitas produk yang diberikan oleh perusahaan. 

Sedangkan menurut (Nasution & Yasin, 2014) berpendapat bahwa minat beli 

adalah minat yang ada di dalam diri calon pembeli akan sering berlawanan dengan 

kondisi keuangan yang dimilikinya.  

Menurut (Nulufi & Murwartiningsih, 2015) pembeli yang mempunyai 

sikap positif pada produk, akan memberikan minat dalam pembelian terhadap 

produk tersebut. Penjelasan ini, dapat dijabarkan untuk minat beli terjadi karena 

konsumen telah melakukan pembelian dengan mencari informasi produk. Minat 

beli adalah kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian dengan mencari 
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informasi dari berbbagai sumber (Shahnaz & Wahyono, 2016). Minat beli yaitu 

perilaku konsumen bahwa konsuumen ingin membeli atau memilih suatu produk 

berdasarkan pilihan, penggunaan, konsumsi bahkan pengalaman yang diinginkan 

(Kotler & Keller, 2016). 

Menurut (Astuti & Faradiba, 2013) minat beli yang muncul menciptakan 

suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya, yang pada akhirnya ketika 

seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa 

yang ada didalam benaknya itu. Minat beli merupakan pernyataan mental 

konsumen yang merefleksikan rencana pembelian suatu produk dengan merek 

tertentu (Penitasari, 2017). Munculnya suatu minat dalam melakukan pembelian 

dapat tercipta sebuah motivasi yang bergejolak dalam pikiran seseorang dan 

membentuk pola kegiatan yang kuat sehingga pada akhirnya ketika seorang 

konsumen harus memenuhi kebutuhannya maka semua yang ada dalam 

pikirannya akan di aktualisasikan (Khotimah & Febriansyah, 2018). 

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah sesuatu 

yang mendorong konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian suatu 

produk untuk memenuhi kebutuhan yang terdapat dalam benak konsumen. 

2.4.2 Tahap-Tahap Minat Beli 

 Tahap-tahap minat beli konsumen dapat dilihat dari model AIDA 

(Attention, Interest, Desire, dan Action) yang dikembangkan oleh (Kotler & 

Keller, 2009) : 
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1. Attention 

Tahap ini merupakan tahap awal dalam menilai sesuatu produk atau jasa 

sesuai dengan kebutuhan calon pelanggan, selain itu calon pelanggan juga 

mempelajari produk atau jasa yang ditawarkan. 

2. Interest  

Dalam tahap ini calon pelanggan mulai tertarik untuk membeli produk 

atau jasa yang ditawarkan, setelah mendapatkan informasi yang lebih 

terperinci mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. 

3. Desire  

Calon pelanggan mulai memikirkan serta berdiskusi mengenai produk atau 

jasa yang ditawarkan, karena hasrat dan keinginan untuk membeli mulai 

timbul. Dalam tahap ini calon pelanggan untuk membeli dan mencoba 

produk atau jasa yang ditawarkan. 

4. Action  

Pada tahap ini calon pelanggan telah mempunyai kemantapan yang tinggi 

untuk membeli atau menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. 

Menurut (Kotler & Keller, 2016) adapun tahap-tahap yang dilakukan 

konsumen dalam proses minat beli yaitu sebagai berikut: 

1. Pengenalan Kebutuhan 

2. Pencarian Informasi 

3. Evaluasi Alternatif 

4. Pembelian, dan 

5. Perilaku Setelah Pembelian 
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2.4.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Menurut (Hanifah et al., 2019) adapun faktor-faktor minat beli sebagai 

berikut: 

1. Faktor psikis yang merupakan faktor pendorong yang berasal dari dalam 

diri konsumen yaitu motivasi, persepsi, pengatahuan dan sikap.  

2. Faktor sosial yang merupakan proses dimana perilaku seseorang 

dipengaruhi oleh keluarga, status sosial dan kelompok acuan, kemudian 

pemberdayaan bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga promosi 

dan juga distribusi. 

Menurut (Triandewi & Tjiptono, 2013) faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat beli sebagai berikut: 

1. Consumer Buying Interest 

Cunsumer buying interest merupakan evaluasi setelah pembelian dimana 

produk yang dipilih sekurang-kurangnya sama atau melebihi harapan 

pelanggan, sedangkan ketidakpuasan timbul apabila hasil (outcome) tidak 

memenuhi harapan. Kepuuasan adalah langkah yang penting dalam 

pembentukan loyalitas mulai timbul melalui mekanisme-mekanisme lainnya. 

Mekanisme lainnya itu berupa bentuk kebulatan tekat dan ikatan sosial. 

Minat beli memiliki dimensi yang berbeda dengan kepuasaan. Kepuasan 

menunjukkan bagaimana suatu lokasi memenuhi tujuan pelanggan.  

2. Kualitas Jasa 

Salah satu faktor penting yang dapat membuat konsumen puas adalah 

kualitas jasa. Kualitas jasa ini mempunyai pengaruh terhadap minat beli 

konsumen. Pemasar tidak dapat meingkatkan kualitas lokasi untuk 
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mengembangkan minat beli konsumennya. Jasa yang berkualitas rendah 

akan menanggung resiko konsumen tidak setia. Jika kualitas diperhatikan, 

bahkan diperkuat dengan periklanan yang intensif, minat beli konsumen 

akan lebih mudah diperoleh.  

3. Promosi 

Para pakar pemasaran memberikan berbagai definisi serta pendapat tentang 

promosi dan dengan penekanan yang beragam pula. Walaupun demikian 

mereka sepakat akan semakin pentingnya promosi yang baik bagi suatu 

lokasi. Promosi sebagai sperangkat keyakinan, ide dan kesan yang demikian 

seseorang terhadap suatu objek. 

4. Rintangan Untuk Berpindah 

Faktor lain yang mempengaruhi minat beli yaitu besar kecilnya rintangan 

berpindah. Rintangan berpindah terdiri dari: (financial cost), biaya arus 

niaga (transaction cost), diskon bagi konsuumen loyal (loyal costumer 

discount), biaya sosial (emotional cost), semakin besar rintangan untuk 

berpindah akan membuat minat beli konsumen menjadi loyal, tetapi minat 

beli mereka mengandung unsur keterpaksaan. 

2.4.4 Indikator Minat Beli 

Minat pembelian dapat diukur dengan berbagai indikator. Menurut (Fitri & 

Basri, 2021) indikator minat beli yaitu : 

1. Minat Transaksional 

2. Minat Referensial 

3. Minat Preferensial 

4. Minat Eksploratif 
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Menurut (Suwandari, 2008) yang menjadi indikator minat beli seorang calon 

konsumen adalah sebagai berikut: 

1. Attention, yaitu perhatian calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan 

oleh produsen. 

2. Interest, ketertarikan calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh 

produsen. 

3. Desire, keinginan calon konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan 

oleh produsen. 

4. Action, yaitu calon konsumen melakukan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan.   

2.5 Kerangka Konseptual 

Dengan adanya kerangka konseptual ini, penelitian yang dilakukan penulis   

lebih mudah dan terarah, sehingga akan terkait satu sama lainnya. Selain itu 

penulis menyusun kerangka konseptual untuk mempermudah dalam penyusunan 

proposal ini. 

2.5.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan terdapat pengaruh yang signifikan 

antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk kecantikan Skintific. 

Secara konseptual kualitas produk adalah sejauh mana ataupun seberapa 

besar tingkat kelayakan suatu produk atau jasa itu digunakan yang dapat 

memuaskan konsumen dan mengadakan perbaikan setidaknya ada yang kurang di 

sebuah inovasi suatu produk (Arianty, 2015). Sedangkan keputusan pembelian 

adalah pengambilan keputusan konsumen merupakan proses memilih rangkaian 
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atau tindakan dimana antara dua macam alternatif yang ada (atau lebih) untuk 

mencapai masalah tertentu dalam mengambil keputusan pembelian, faktor-faktor 

dalam pengambilan keputusan haruslah diperhatikan oleh pihak konsumen, baik 

harga maupun kualitas produk (Gultom, 2017). 

Hal ini sama dengan hasil penelitian yang dilakukan (Astuti & Abdullah, 

2017) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dimana kualitas produk sangat erat 

hubungannya dengan keputusan pembelian karena jika produk yang telah dipilih 

oleh konsumen tidak memenuhi standart atau kualitas yang baik kemungkinan 

besar konsumen akan memilih alternatif lain atau lebih memilih produk lain 

karena mutu atau kualitas yang diberikan tidak memenuhi standart yang 

diinginkan konsumen. 

Persepsi konsumen terhadap kualitas produk akan membentuk sikap yang 

akan mempengaruhi keputusan untuk membeli. Beberapa hasil penelitian 

terdahulu yang meneliti tentang pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian menunjukkan temuan yang sama. Penelitian (Petricia & Syahputra, 

2015) menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap 

proses keputusan pembelian. 

Gambar 2.1 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
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2.5.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut (Gunarsih et al., 2021) Harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pemebelian. Kemudian penelitian lain yaitu (Prihartono, 2021) 

menjelaskan bahwa harga memiliki pengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Harga terjangkau cenderung akan lebih mudah dalam 

memutuskan pembelian produk tersebut. Sehingga berdasarkan kesimpulan diatas 

bahwa harga secara langsung berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

(Pratama & Santoso, 2018) menyipulkan bahwa harga memiliki dampak 

positif terhadap kepercayaan konsumen pada produk stuck original. (Adyanto & 

Santosa, 2018) menemukan harga berpengaruh positif terhadap kepercayaan pada 

produk bagi konsumen layanan e-commerce berrybenka. Temuan ini 

mengungkapkan bahwa dengan semakin sesuai dan terjangkau harga produk maka 

akan semakin meningkat kepercayaan pelanggan pada produk. 

Penelitian (Wahyuningsih, 2019) bahwa harga memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian (Gain et al., 2017) bahwa 

harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Vodkasoda Shirt. 

Gambar 2.2 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

 

2.5.3 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

 Kualitas produk merupakan hal penting yang haris dimiliki setiap produk. 

Kualitas produk memang harus diperhatikan agar konsumen puas dengan 
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penggunaan sehingga konsumen dapat terus memilih produk yang sama. Dengan 

kualitas produknya bagus maka akan memperkuat konsumen dalam melakukam 

minat beli pada produk tersebut. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Geraldine, 2021) 

menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen pada produk kecantikan. Dimana kualitas produk 

mempengaruhi konsumen untuk tertarik membeli produk tersebut. Hal ini 

membuktikan penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh (Saidani & Arifin, 

2012) dimana variabel kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap 

minat beli konsumen. Hasil penelitian ini mendukung temuan penelitian 

sebelumnya yang telah dilakukan oleh (Mirabi et al., 2015) dan (Hussin et al., 

2013) dimana faktor kualitas berpengaruh terhadap minat pembelian. Senada 

dengan hasil penelitian (Martono, 2014) yang menunjukkan bahwa kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk batik Sendang Duwur 

Lamongan. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

(Utami & Saputra, 2017) yang menunjukkan hasil bahwa kualitas produk 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan (Satria, 2017) yang membuktikan bahwa kualitas 

produk berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. 

Gambar 2.3 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 
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2.5.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

 Menurut (Kotler & Keller, 2016) minat pembeli adalah seberapa besar 

kemungkian konsumen membeli suatu merek atau jasa, atau seberapa besar 

kemungkinan konsumen beralih dari suatu merek ke merek lain. Jika manfaat 

lebih besar daripada pengorbanan untuk mendapatkannya, maka dorongan untuk 

membeli lebih tinggi. Jika suatu produk mempunyai harga yang relatif murah 

maka akan menimbulkan minat beli konsumen yang tinggi. Hal tersebut 

dibuktikan dalam penelitian (Satria, 2017) bahwa harga sangat berpengaruh untuk 

minat konsumen dalam membeli produk. 

(Latief, 2018) menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap minat beli. Konsumen akan selalu selektif dalam memilih 

produk yang akan dibeli dengan mempertimbangkan harga yang ditetapkan 

perusahaan, oleh sebab itu harga menjadi faktor penting yang akan 

dipertimbangkan konsumen untuk mengambil keputusan pembelian terhadap 

suatu produk. Seperti menurut hasil penelitian yang dilakukan oleh (Joel et al., 

2014) dan (Darda & Abdulah, 2018) menjelaskan bahwa harga berpengaruh 

terhadap minat beli.  

Gambar 2.4 

Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

 

 

2.5.5 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

 Minat beli yaitu suatu sikap konsumen dimana konsumen memiliki 

kemauan dalam membeli ataupun memilah produk, bersumber pada pengalaman 

Harga Minat Beli 
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dalam memilah, memakai serta konsumsi ataupun menginginkan sesuatu produk. 

Minat beli adalah konsumen yang membeli merek atau jasa dan besar 

kemungkinan para konsumen pindah merek ke merek yang lain. Menurut 

penelitian (Hafizi & Ali, 2021) berpendapat bahwa minat beli berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Solihin, 2020) hasil 

penelitian menunjukkan minat beli memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi minat beli maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian. Lalu pada penelitian selanjutnya yang dilakukan 

oleh (Septifani et al., 2014) minat beli memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka berdasarkan penelitian ini 

menunjukkan bahwa keduanya memiliki keeratan yang cukup kuat dan bernilai 

positif antara minat beli dan keputusan pembelian. 

Gambar 2.5 

Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

2.5.6 Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian dimediasi Pengaruh 

Minat Beli 

 Minat beli memediasi pengaruh kualitas produk terhadap kepuutusan 

pembelian. Hasil temuan penelitian (Hilmawan, 2019) menyatakan minat beli 

mempengaruhi keputusan pembelian. Minat beli semakin kuat maka akan 

mendorong keputusan pembelian (Hartati, 2021), (Yanti & Budiatmo, 2020). 

Selain itu hasil penelitian terdahulu menjelaskan keputusan pembelian 

Minat Beli Keputusan 

Pembelian 



49 

 

 

dipengaruhi kualitas produk (Anggita & Ali, 2017). Dalam hal ini dapat diartikan 

bahwa semakin baik kualitas produk maka akan meningkatkan minat beli, yang 

pada akhirnya berdampak pada keputusan pembelian untuk membeli barang 

tersebut. 

Gambar 2.6 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dimediasi Pengaruh Minat 

Beli 

 

 

 

 

2.5.7 Harga terhadap Keputusan Pembelian dimediasi Pengaruh Minat Beli  

 Minat beli memediasi pengaruh harga terhadap keputsan pembelian. Hasil 

penelitian sebelumnya yang mengungkapkan bahwa harga akan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, dimana pengaruh tersebut dimediasi oleh minat 

beli (Hartati, 2021), minat beli menjadi mediasi dari pengaruh harga pada 

keputusan pembelian (Hilmawan, 2019), (Puspita & Budiatmo, 2020), 

(Wicaksono & Mudiantono, 2017) dan (Yanti & Budiatmo, 2020). Dalam hal ini 

dapat diartikan bahwa semakin baik harga, maka akan semakin tinggi juga minat 

beli konsumen yang akan berdampak pada keputusan untuk membeli barang 

tersebut. 
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Gambar 2.7 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian dimediasi Pengaruh Minat Beli 

 

 

 

 

Dari penjelasan diatas Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian dimediasi Minat Beli dapat dilihat pada kerangka penelitian 

berikut ini: 

Gambar 2.8 

Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

2.6 Hipotesis 

Berdasarkan uraian kerangka diatas, (Putri & Sukma, 2023) maka dapat 

merumuskan hipotesis sebagai berikut: 

1. Ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada 

produk Kecantikan Skintific. 

2. Ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk 

Kecantikan Skintific.  
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3. Ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli pada produk 

Kecantikan Skintific. 

4. Ada pengaruh Harga terhadap Minat Beli pada produk Kecantikan 

Skintific. 

5. Ada pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian terhadap 

produk Kecantikan Skintific. 

6. Ada pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

dimediasi pengaruh Minat Beli pada produk Kecantikan Skintific. 

7. Ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dimediasi 

pengaruh Minta Beli pada produk Kecantikan Skintific. 

 

 

 



 

52 
 

BAB 3 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian  

Jenis penelitian yang digunakan merupakan suatu cara pengumpulan data 

dengan menggunakan kuesioner agar mendapatkan tanggapan dari responden 

yang menjadi sampel penelitian. Penelitian ini termasuk didalam penelitian 

asosiatif. Menurut (Sugiono & Rachmawati, 2019) penelitian asosiatif merupakan 

suatu rumusan masalah penelitian yang bersifat menanyakan hubungan antara dua 

variabel atau lebih. Dalam penelitian ini strategi penelitian asosiatif digunakan 

untuk mengidentifikasi sejauh mana pengaruh variabel bebas (X) terhadap 

variabel (Y). 

Menurut (Darmawan, 2013) penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang 

menghasilkan penemuan-penemuan yang dapat dicapai atau diperoleh dengan 

menggunakan prosedur-prosedur statistik atau cara lain dari kuantitatif 

(pengukuran). Sedangkan pengertian metode penelitian kuantitatif menurut 

(Sugiyono, 2017) adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

positifisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat 

kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang ditetapkan. 

3.2 Definisi Operasional 

Definisi operasional merupakan penjelasan bagaimana mengukur suatu 

konsep yang bersifat abstrak, dan sebagai pedoman dalam melakukan kegiatan 

penelitian pada sebuah variabel atau dimensi (indikator). Dimensi (indikator) 

dapat berupa perilaku, aspek, sifat atau karakteristik. Dengan demikian definisi 
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operasional tidak boleh mempunyai makna yang berbeda dengan definisi 

konseptual. 

3.2.1 Variabel Terikat Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan Pembelian merupakan keputusan final yang dimiliki seorang 

konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa dengan berbagai pertimbangan-

pertimbangan tertentu. Keputusan pembelian terjadi karena tingginya tingkat 

keyakinan konsumen dalam mempengaruhi ketertarikan pada barang atau jasa 

tersebut.  

Tabel 3.1 

Variabel Keputusan Pembelian 

 

Variabel  Indikator 

Keputusan Pembelian (Y) 

(Keputusan pembelian adalah keputusan 

final yang dimiliki seorang konsumen 

untung membeli suatu barang/jasa.) 

 

 

1. Kemantapan pada suatu 

produk 

2. Kebiasaan dalam membeli 

produk 

3. Melakukan pembelian 

ulang 

  Sumber : (Anam et al., 2020) 

3.2.2 Variabel Bebas Kualitas Produk (X1) 

Kualitas produk merupakan kemampuan sebuah produk dalam 

memperagakan fungsinya, hal tersebut termasuk keseluruhan durabilitas, 

realibilitas, ketepatan, kemudahan, pengoprasian dan reparasi produk juga atribut 

lainnya. 

                                                       Tabel 3.2  

Variabel Kualitas Produk 

Variabel  Indikator 

Kualitas Produk (X1) 

(Kualitas produk adalah keistimewaan dari 

suatu produk yang memiliki tingkatan mutu 

suatu produk yang diharapkan bisa mencakupi 

keinginan dan kebutuhan konsumen) 

1. Ketahanan produk 

2. Keandalan produk 

3. Kenyamanan produk 

4. Bahan pakai yang 

memuaskan  

Sumber: (Loviga & Febriyantoro, 2023) 
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3.2.3 Variabel Bebas Harga (X2) 

 Harga adalah nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau barang 

lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi seseorang atau 

kelompok. 

Tabel 3.3  

Variabel Harga 

Variabel Indikator 

Harga (X2) 

(Harga adalah pertimbangan ketika 

melakukan pembelian, karena konsumen 

tentu berharap membayar sesuai dengan 

kualitas produk yang mereka beli) 

 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan 

manfaat 

     Sumber : (Ansori, 2015) 

3.2.4 Variabel Mediasi Minat Beli 

 Minat beli merupakan tahapan dimana konsumen mencari informasi 

membandingkan dan memikirkan tentang kemungkinan bahwa produk itu mampu 

memenuhi kebutuhannya, 

Tabel 3.4 

Variabel Minat Beli 

Variabel  Indikator 

Minat Beli (Z) 

(Minat beli adalah sebuah perilaku 

konsumen yang empnyai keinginan untuk 

membeli sesuatu) 

1. Attention  

2. Interest  

3. Desire 

4. Action  

     Sumber : (Suwandari, 2008) 

3.3 Tempat dan waktu penelitian 

3.3.1 Tempat Penelitian 

Penelitian dilakukan pada Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.  

3.3.2 Waktu Penelitian 

 Waktu penelitian ini dilakukan pada bulan Desember 2023 s/d Mei 2024, 

untuk lebih jelasnya bisa dilihat tabel dibawah ini: 
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Tabel 3.5 

Jadwal Penelitian 

No  Kegiatan  Bulan/Tahun 

Des-2023 Jan-2024 Feb-2024 Mar-2024 Apr-2024 Mei-2024 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Pra Riset 

(Pengajuan Judul) 
                        

2 Penyusunan 

Proposal 
                        

3 Bimbingan 

Proposal 
                        

4 Seminar Proposal                         

5 Penyempurnaan 

Proposal 
                        

6 Pengumpulan Data                         

7 Pengelolaan dan 

Analisis Data 
                        

8 Penyusunan Skripsi 

(Laporan 

Penelitian)  

                        

9 Bimbingan Skripsi                         

10 Sidang Meja Hijau                         

11 Penyempurnaan 

Skripsi 
                        

 

3.4 Teknik Pengambilan Sampel 

3.4.1 Populasi 

 Menurut (Amin et al., 2023) Populasi merupakan keseluruhan elemen 

dalam penelitian meliputi objek dan subjek dengan ciri-ciri dan karakteristik 

tertentu. Menurut (Sugiyono, 2019) menjelaskan bahwa populasi adalah suatu 

wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang mempunyai 

kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian diambil kesimpulannya. Pada penelitian ini populasi yang diambil 

berukuran besar dan jumlahnya tidak diketahui pasti. Populasi dalam penelitian 

ini dilakukan dilingkungan Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yaitu 

seluruh mahasiswa dengan jumlah 96 orang sebagai responden. 
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3.4.2 Sampel 

 Menurut (Sugiyono, 2017) sampel ialah bagian dari populasi yang menjadi 

sumber data dalam penelitian, dimana populasi merupakan bagian dari jumlah 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Sampel dalam penelitian ini adalah 

sebagian dari mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yang 

pernah menggunakan produk kecantikan Skintific dalam jumlah yang tidak 

diketahui secara pasti, sehingga untuk menghitung jumlah sampel minimum yang 

dibutuhkan mengguunakan formula Lemeshow untuk populasi yang tidak 

diketahui secara pasti. 

Rumus Lemeshow: 

n = z p (1-p) 

      d2 

          n = (1,96)(0,5)(0,5) 

                (0,10)2 

          n = 96 

Keterangan : 

n = Jumlah Sampel 

z = nilai standart =1,96 

p = Maksimal Estimasi =50% =0,5 

d = alpha (0,10) atau sampling error = 10% 

 Maka diperolah hasil jumlah sampel minimal yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini sebanyak 96 responden. Teknik pengambilan sampel dilakukan 

menggunakan teknik non probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel 

yang tidak memberi kesempatan yang sama bagi setiap anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel. Menurut (Sugiyono, 2017) sampling yang digunakan 

ialah accidental sampling, menentukan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa 
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saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat menjadi sampel dengan 

catatan responden cocok sebagai sumber data. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

 Pengumpulan data merupakan metode yang digunakan untuk 

mengumpulkan data yang akan diteliti. Teknik pengumpulan data ini memerlukan 

langkah yang strategis dan juga sistematis untuk mendapatkan data sesuai dengan 

kenyataannya. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

teknik angket online.  

3.5.1 Kuesioner (Angket) 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dengan menggunakan 

kuesioner (angket). Kuesioner (angket) adalah metode pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian dengan cara memberikan sejumlah pertanyaan 

tertulis. 

Penelitian ini menggunakan kuesioner (angket) yang mana angket tersebut 

disebarluaskan kepada responden untuk dijawab melalui google from kepada 

pengguna produk kecantikan Skintific dengan menggunakan skala likert dalam 

bentuk ceklis, dimana setiap pertanyaan mempunyai opsi yaitu: 

Tabel 3.6 Skala Likert 

No  Keterangan  Skor  

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Kurang Setuju (KS) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

Selanjutnya kuesioner (angket) yang disusun diuji kelayakan melalui 

pengujian validitas dan reabilitas. 
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3.5.1.1 Uji Validitas  

 Uji validitas merupakan uji yang dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 

ketepatan alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Dalam mengukur validitas 

yang perlu dilakukan ialah menguji validitas convergent dan uji validitas 

discriminant. Dalam uji validitas convergent, syarat nilai loading faktornya adalah 

diatas 0,70 dengan nilai ketentuan AVE nya adalah >0,5. Uji validitas 

discriminant merupakan uji yang digunakan untuk membuktikan bahwa 

pernyataan setiap variabel laten tidak dikacaukan oleh responden yang menjawab 

kuesioner berdasarkan peryantaan pada variabel laten lainnya. Adapun kriteria 

dalam uji validitas discriminant ialah sebagai berikut: 

1. Cross loading setiap variabel > 0,70 

2. Nilai AVE dari varians rata-rata yang diektraksi harus lebih tinggi dari 

korelasi yang melibatkan variabel laten tersebut. 

Tabel 3.7 

Data Hasil Cross Loading 

No Kualitas 

Produk (X1) 

Harga (X2) Keputusan 

pembelian (Y) 

Minat Beli (Z) 

X1.1 0.805 0.665 0.772 0.705 

X1.2 0.871 0.643 0.779 0.688 

X1.3 0.835 0.762 0.738 0.692 

X1.4 0.839 0.680 0.698 0.691 

X1.5 0.889 0.760 0.864 0.813 

X1.6 0.895 0.762 0.875 0.807 

X1.7 0.899 0.714 0.768 0.778 

X1.8 0.913 0.734 0.801 0.807 

X2.1 0.700 0.762 0.721 0.698 

X2.2 0.550 0.805 0.548 0.596 

X2.3 0.723 0.836 0.723 0.725 

X2.4 0.571 0.733 0.605 0.578 

X2.5 0.486 0.692 0.422 0.536 

X2.6 0.642 0.764 0.638 0.706 

X2.7 0.750 0.890 0.758 0.804 

X2.8 0.723 0.833 0.692 0.778 

Y.1 0.763 0.714 0.856 0.750 
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Y.2 0.679 0.690 0.802 0.676 

Y.3 0.664 0.645 0.795 0.646 

Y.4 0.745 0.681 0.844 0.657 

Y.5 0.863 0.684 0.874 0.741 

Y.6 0.852 0.701 0.880 0.760 

Z.1 0.780 0.773 0.757 0.867 

Z.2 0.619 0.647 0.610 0.738 

Z.3 0.694 0.658 0.627 0.797 

Z.4 0.783 0.771 0.739 0.895 

Z.5 0.681 0.766 0.611 0.806 

Z.6 0.742 0.743 0.789 0.872 

Z.7 0.773 0.745 0.728 0.870 

Z.8 0.661 0.664 0.705 0.805 

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Berdasarkan tabel di atas, metode yang digunakan adalah dengan 

mengukur cross loading, dimana hasil cross loading menunjukkan bahwa indikatir 

dari tiap kosntruk telah mempunyai nilai yang tinggi di banding indikator pada 

konstruk lainnya. Dengan demikian, data dapat dikatakan valid secara 

discriminant. Tahapan berikutnya adalah dengan menguji data penelitian dengan 

menggunakan metode tahap kedua yaitu fornell larcker criterion, untuk 

mendapatkan discriminant validity yang baik dari suaru model penelitian maka 

akar dari AVE (average variance extracated) pada konstruk harus lebih tinggi di 

banding korelasi konstruk dengan variabel laten yang lain. Adapun hasil fornell 

larcker criterion yang diperoleh dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel 

sebagai berikut. 

Tabel 3.8 

Data Hasil Fornell Larcker Criterion  

 Harga  

(X2) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Kualitas 

Produk (X1) 

Minat Beli 

(Z) 

Harga  (X2) 0.792    

Keputusan Pembelian (Y) 0.813 0.843   

Kualitas Produk (X1) 0.824 0.908 0.869  

Minat Beli (Z) 0.867 0.839 0.863 0.833 

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS,2024 
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Berdasarkan tabel diatas, dapat diniali bahwa seluruh variabel memiliki 

nilai yang cukup untuk menjelaskan variabel itu sendiri. Ketika diamati dari tabel 

diatas, pada kolom Keputusan Pembelian (Y) dibaris Kualtas Produk (X1) 

memiliki nilai 0.908 yaitu lebih tinggi dibandingkan variabel lain. Diteruskan oleh 

kolom Kualitas Produk (X1) dibaris Kualitas Produk (X1) memiliki nilai sebesar 

0.869 lebih tinggi dari variabel lainnya. Dari tabel diatas, dapat memberikan 

kesimpulan bahwa model data yang diuji di dalam penelitian ini menunjukkan 

bahwa konstruk pada model tersebut mempunyai discriminant validity yang 

cukup baik. Serta tahapan awal sebelum melakukan pengujian hipotesis setelah 

melewati berbagai rangkaian. 

3.5.1.2 Uji Reabilitas 

 Uji reabilitas merupakan alat ukur yang digunakan untuk mengetahui 

konsistensi sebuah alat ukur, apakah alat ukur tersebut tetap konsisten atau dapat 

diandalkan jika pengukuran tersebut diulang. Uji reabilitas dilakukan untuk 

membuktikan akurasi, konsistensi, dan ketepatan instrument dalam mengukur 

konstruk. Dalam PLS-SEM dengan menggunakan programSmartPLS 3.0, untuk 

mengukur reabilitas suatu konstruk dengan indikator refleksi dapat dilakukan 

dengan cara menghitung nilai composite 60 rebility. Syarat yang biasanya 

digunkaan untuk menilai reabilitas konstruk yaitu somposite reability harus lebih 

besar dari 0,7 untuk penelitian yang bersifat confirmatory dan nilai 0,6 – 0,7 

masih dapat diterima untuk penelitian yang bersifat exploratory (Ghozali & Latan,  

2015). Uji reabilitas tidak dapat dilakukan pada model formatif karena masing-

masing indikator dalam suatu variabel laten diasumsikan tidak saling berkorelasi 

atau independent. 
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Tabel 3.9 

Hasil Data Cronbach Alpha Dan Composite Reabilty 

 

 Chronbach’s 

Alpha 

Composite 

Reabilty 

(rho-a) 

Composite 

Reabilty 

(rho-c) 

Average 

Variance 

Extracted 

(AVE) 

Kualitas Produk (X1) 0.953 0.956 0.961 0.755 

Harga (X2) 0.914 0.922 0.930 0.627 

Keputusan Pembelian (Y) 0.918 0.923 0.936 0.710 

Minat Beli (Z) 0.936 0.940 0.947 0.693 

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Berdasarkan tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa semua konstruk 

riliabel, baik composite reabilty maupun chronbach’s alpha mempunyai nilai di 

atas 0,70. Hal ini mengindikasikan bahwa semua variabel pada model penelitian 

ini memiliki internail consistency reabilty. Berdasarkan beberapa tabel 

sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa penelitian ini mempunyai 

convergent validity yang baik, discriminant validity yang baik, dan internail 

consistency reability yang baik. Tabel diatas merupakan ringkasan validitas dan 

reabilitas. 

3.6 Teknik Analisis Data 

 Teknik analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah menggunakan 

regresi jalur dan analisis jalur dengan metode analisis dua jalur dikarenakan 

menggunakan variabel mediasi sebagai penghubung antara dua variabel bebas 

yaitu Kualitas Produk dan Harga terhadap variabel terikat. Menurut (Yudiatmaja, 

2017) analisis jalur digunakan untuk menganalisis hubungan sebab akibat antara 

variabel eksogen dan variabel endogen. Dimana pengertian variabel eksogen 

adalah variabel yang tidak ada penyebab eksplisinya atau dalam diagram tidak ada 

anak panah yang menuju ke arahnya. Sedangkan variabel endogen adalah variabel 

yang ada penyebab eksplisinya atau dalam diagram ada anak panah yang menuju 
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ke arahnya. Analisis data ini berguna untuk mengetahui atau menjawab rumusan 

masalah yang ada pada penelitian ini melalui data-data yang diperoleh. 

Dalam menganalisis data-data tersebut menggunakan aplikasi SEM-PLS, 

adapun langkah-langkah dan tahapan antara lain: 

1) Analisis Model Struktural 

Menurut (Deviyanti, 2020) model jalur struktural atau yang sering disebut 

juga linier model, menggambarkan hubungan antara variabel laten/konstruk. 

a. R-Square adalah ukuran proporsi variasi nilai variabel yang pengaruhi 

(terikat) yang dapat dijelaskan oleh variabel yang mempengaruhinya 

(bebas). Ini berguna untuk memprediksi apakah model adalah 

baik/buruk. 

Kriteria dalam penilaian R-Square adalah: 

1) Jika nilai R-Square = 0,75 maka model adalah kuat. 

2) Jika nilai R-Square = 0,50 maka model adalah sedang. 

3) Jika nilai R-Square = 0,25 maka model adalah lemah. 

b. F-Square 

Pengukuran F-Square atau F2 effect size adalah ukuran yang digunakan 

untuk menilai dampak relatif dari suatu variabel yang mempengaruhi 

(terikat) terhadap variabel yang dipengaruhi (bebas). Pengukuran F2 (F-

Square) disebut juga efek perubahan R2. Artinya, perubahan nilai R2 

saat variabel terikat tertentu dihilangkan dari model, akan dapat 

digunakan untuk mengevaluasi apakah variabel yang dihilangkan 

memiliki dampak substantif pada konstruk variabel bebas (Juliandi, 

2018). 
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Kriteria dalam penilaian F-Square adalah: 

1) Jika nilai F2 = 0,02        efek yang kecil dari variabel eksogen 

terhadap variabel endogen. 

2) Jika nilai F2 =0,15       efek yang sedang/berat dari variabel 

eksogen terhadap variabel endogen. 

3) Jika nilai F2 = 0,35       efek yang besar dari variabel eksogen 

terhadap variabel endogen. 

2) Mediation Effect 

a. Direct Effect 

Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk menguji 

hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang mempengaruhi 

(eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen). 

Kriteria pengukuran Direct Effect antara lain: 

1) Jika nilai P- Values < 0,05, maka signifikan. 

2) Jika nilai P- Values > 0,05, maka tidak signifikan. 

b. Indirect Effect 

Pengertian analisis Indirect Effect berguna untuk menguji hipotesis 

pengaruh tidak langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) 

terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen) yang diantara/dimediasi 

oleh suatu variabel intervening (variabel mediator). 

Kriteria penilaian Indirect Effect adalah: 

1) Jika nilai P-Values < 0,05 maka signifikan yang artinya variabel 

mediator memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi 
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terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan kata lain 

pengaruhnya tidak langsung.  

2) Jika nilai P-Values > 0,05, maka signifikan yang artinya variabel 

mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang 

mempengaruhi terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan 

kata lain pengaruhnya adalah langsung. 

c. Total Effect  

Adalah efek dari berbgai hubungan, efek total merupakan gabungan 

antara efek langsung dan efek tidak langsung. 
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN 

 

4.1 Deskripsi Data 

4.1.1 Deskripsi Hasil Penelitian  

Pada bab ini akan membahas mengenai pengaruh kualitas produk dan harga 

terhadap keputusan pembelian dimediasi minat beli pada produk kecantikan 

Skintific. Dalam penelitian ini, penulis melakukan pengolahan data dalam bentuk 

angka yang terdiri dari 8 pertanyaan untuk variabel X1 yaitu kualitas produk, 8 

pertanyaan untuk variabel X2 yaitu harga, 6 pertanyaan untuk variabel Y yaitu 

keputusan pembelian, dan 8 pertanyaan untuk variabel Z yaitu minat beli. 

Pengumpulan data responden pada angket yang dilakukan dengan menyebarkan 

ke 96 responden pengguna Skintific sebagai sampel penelitian dengan 

menggunakan skala likert. 

Tabel 4.1 

Penilaian Skala Likert 

 

No Opsi Jawaban Skor 

1. Sangat Setuju (SS) 5 

2. Setuju (S) 4 

3. Kurang Setuju (KS) 3 

4. Tidak Setuju (TS) 2 

5. Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

Ketentuan tabel di atas berlaku baik dalam menghitung variabel X1, X2, 

Y, dan Z (Pengaruh Kualitas Produk dan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

dan Minat Beli). Untuk mengebtahui identitas responden, maka dapat dilihat dari 

karakteristik responden. 
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4.1.2 Identitas Responden / Karakteristik Responden 

Untuk mengetahui identitas responden yang akan diteliti, maka dapat dilihat 

dari karakteristik responden. Dan dalam tabel berikut ini menunjukkan identitas 

responden berdasarkan karakteristik jenis kelamin, usia, identitas berdasarkan 

frekuensi berapa kali melakukan pembelian. 

Tabel 4.2 

Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 Frequency Parcent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  Laki-Laki 15 15,6 15,6 15,6 

Perempuan 81 84,4 84,4 100 

Total  96 100 100  

 Sumber Data Penelitian diolah (2024) 

Berdasarkan gambar diatas diketahui jika dilihat dari segi jenis kelamin 

pengguna produk kecantikan Skintific yang pernah membeli produk Skintific, 

pengguna yang menjadi responden dalam penelitian ini berdasarkan jenis kelamin 

laki-laki berjumlah 15 orang dengan persentase (15,6%) sedangkan perempuan 

berjumlah 81 dengan persentase (84,4%). Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa pengguna Skintific terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini 

adalah pengguna dengan jenis kelamin perempuan berjumlah 81 orang dengan 

persentase (84,4%). 

Tabel 4.3 

Identitas Responden Berdasarkan Usia 

  Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 15-20 tahun 30 31,3 31,3 31,3 

21-25 tahun 65 67,7 67,7 99,0 

>26 tahun 1 1,0 1,0 100 

Total 96 100 100  

Sumber Data Penelitian diolah (2024) 



67 

 

 

Berdasarkan gambar di atas diketahui jika dilihat dari segi usia pengguna 

produk kecantikan Skintific sebagai pengguna yang pernah membeli produk 

Skintific, pengguna yang menjadi responden dalam penelitian ini yaitu berusia 15-

20 tahun berjumlah 30 orang dengan persentase (31,3%), berusia 21-25 tahun 

dengan jumlah 65 orang memiliki persentase (67,7%), dan usia >26 tahun dengan 

jumlah 1 orang dengan persentase (1,0%). 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa responden dalam penelitian 

ini yang menjadi pengguna produk kecantikan Skintific adalah mayoritas 

memiliki usia dengan rentang 21-25 tahun yang berjumlah 65 orang dengan 

persentase (67,7%). 

Tabel 4.4 

Frekuensi Berapa Kali Melakukan Pembelian Skintific Selama 

Perbulan 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  Kurang dari 2 kali 54 56,3 56,3 56,3 

2-3 kali 27 28,1 28,1 84,4 

Lebih dari 3 kali 15 15,6 15,6 100 

Total  100 100 100  

Sumber : Data Penelitian diolah (2024) 

 Berdasarkan tabel di atas diketahui jika dilihat dari segi Frekuensi berapa 

kali melakukan pembelian pada produk kecantikan Skintific, pengguna yang 

menjadi responden dalam penelitian ini yaitu dengan melakukan pembelian 

kurang dari 2 kali yang berjumlah 54 orang dengan persentase (56,3%), dengan 

pembelian 2-3 kali yang berjumlah 27 orang dengan persentase (28,1%), 

pembelian lebih dari 3 kali berjumlah 15 orang dengan persentase (15,6%). 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pengguna Skintific sebagai 

konsumen yang pernah membeli produk Skintific adalah dengan frekuensi 
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melakukan pembelian kurang dari 2 kali berjumlah 54 orang dengan persentase 

(56,3%). 

4.1.3 Analisis Variabel Penelitian 

Analisis data variabel penelitian selanjutnya akan menampilkan tabel hasil 

jawaban dari para responden dari angket yang sudah disebarkan mengenai 

Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Dimediasi 

Oleh Minat Beli Pada Produk Kecantikan Skintific. 

4.1.3.1 Variabel Kualitas Produk (X1) 

 Adapun dari hasil data yang diringkas dalam tabel frekuensi di bawah ini 

menunjukkan seberapa banyak frekuensi responden yang menjawab pertanyaan 

tentang variabel Kualitas Produk, untuk lebih jelasnya dapat dilihat ringkasan dari 

tabel skor penilaian dibawah ini: 

Tabel 4.5  

Skor Angket Variabel X1 (Kualitas Produk) 

 

 

 

 

No. 

Jawaban 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Kurang 

Setuju 

Setuju Sangat 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 3 3,1 2 2,1 6 6,3 54 56,3 31 32,3 96 100 

2 3 3,1 1 1,0 6 6,3 47 49,0 39 40,6 96 100 

3 2 2,1 4 4,2 9 9,4 47 49,0 34 35,4 96 100 

4 0 0 6 6,3 14 14,6 44 45,8 32 33,3 96 100 

5 1 1,0 3 3,1 7 7,3 54 56,3 31 32,3 96 100 

6 1 1,0 3 3,1 7 7,3 50 52,1 35 36,5 96 100 

7 2 2,1 3 3,1 3 3,1 48 50,0 40 41,7 96 100 

8 3 3,1 2 2,1 13 13,5 49 51,0 29 31,2 96 100 

Sumber : Data Penelitian diolah (2024) 

Dari tabel 4.6 diatas dapat diuraikan sebagai berikut: 
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1. Dari jawaban pernyataan pertama responden memilih setuju, yaitu sebanyak 

54 orang dengan persentase sebesar 56,3%, yaitu tentang pernyataan saya 

memperhatikan daya tahan pada produk Skintific sebelum membelinya. 

2. Dari jawaban kedua mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 47 

orang dengan persentase sebesar 49,0%, yaitu tentang pernyataan saya 

cenderung memilih produk Skintific yang memiliki kemasan karena dapat 

menjaga kualitas produk lebih lama. 

3. Dari jawaban pernyataan ketiga mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 47 orang dengan persentase sebesar 49,0%, yaitu tentang 

pernyataan produk Skintific cocok untuk kulit wajah remaja hingga dewasa. 

4. Dari jawaban pernyataan keempat mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 44 orang dengan persentase 45,8%, yaitu tentang pernyataan 

produk Skintific dapat digunakan dalam jangka waktu yang cukup lama. 

5. Dari jawaban kelima mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 

54 orang dengan persentase 56,3%, yaitu tentang pernyataan saya merasa 

produk Skintific memberikan kesan baik saat digunakan. 

6. Dari jawaban kelima mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 

50 orang dengan persentase 52,1%, yaitu tentang pernyataan saya merasa 

produk Skintific memberikan kenyamanan selama pemakaian. 

7. Dari jawaban kelima mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 

48 orang dengan persentase 50,0%, yaitu tentang pernyataan saya yakin 

produk Skintific tidak mengandung bahan-bahan yang berbahaya untuk 

kulit. 
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8. Dari jawaban kelima mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 

49 orang dengan persentase 51,0%, yaitu tentang pernyataan saya percaya 

produk Skintific aman sehingga tidak menimbulkan efek samping. 

Berdasarkan hasil data frekuensi pada variabel Kualitas Produk. Dengan 

deimikian dapat disimpulkan bahwa pengguna produk kecantikan Skintific 

sebagai pernyataan pertama mayoritas responden memili setuju, yaitu sebanyak 

54 orang dengan persentase 56,3%, yaitu tentang saya memperhatikan daya tahan 

pada produk Skintific sebelum membelinya. 

4.1.3.2 Variabel Harga (X2)  

Adapun dari hasil data yang telah diringkas dalam tabel frekuensi di 

bawah ini menunjukkan sebarapa banyak frekusensi responden yang menjawab 

pernyataan tentang variabel Harga, untuk lebih jelasnya dapat dilihat ringkasan 

tabel skor penilaian di bawah ini: 

Tabel 4.6 

Skor Angket Variabel X2 (Harga) 

 

 

 

 

No. 

Jawaban 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Kurang 

Setuju 

Setuju Sangat 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 1 1,0 3 3,1 12 12,5 50 52,1 30 31,3 96 100 

2 2 2,1 6 6,3 27 28,1 41 42,7 20 20,8 96 100 

3 0 0 5 5,2 22 22,9 45 46,9 24 25,0 96 100 

4 2 2,1 4 4,2 9 9,4 49 51,0 32 33,3 96 100 

5 2 2,1 2 2,1 32 33,3 36 37,5 24 25,0 96 100 

6 0 0 4 4,2 11 11,5 56 58,3 25 26,0 96 100 

7 2 2,1 3 3,1 11 11,5 47 49,0 33 34,4 96 100 

8 1 1,0 4 4,2 16 16,7 46 47,9 29 30,2 96 100 

Sumber Data Penelitian diolah (2024) 

Dari tabel 4.7 di atas dapat diuraikan sebagai berikut: 
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1. Dari jawaban pernyataan pertama mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 50 orang dengan persentase 52,1%, yaitu tentang 

pernyataan harga produk Skintific bervariasi sesuai dengan ukuran dan 

jenis produk. 

2. Dari jawaban pernyataan kedua mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 42 orang dengan persentase 42,7%, yaitu tentang pernyataan 

produk Skintific memiliki harga yang masih bisa dijangkau. 

3. Dari jawaban pernyataan ketiga mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 45 orang dengan persentase 46,9%, yaitu tentang pernyataan saya 

mengakui bahwa produk Skintific dijual dengan harga yang sesuai. 

4. Dari jawaban pernyataan keempat mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 49 orang dengan persentase 51,0%, yaitu tentang 

pernyataan saya rela membayar mahal untuk produk yang memiliki kualitas 

tinggi. 

5. Dari jawaban pernyataan kelima mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 36 orang dengan persentase 37,5%, yaitu tentang pernyataan 

produk Skintific memiliki harga yang lebih tinggi dibandingkan produk 

kecantikan lainnya. 

6. Dari jawaban pernyataan keenam mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 56 orang dengan persentase 58,3%, yaitu tentang 

pernyataan harga yang ditawarkan produk Skintific dapat bersaing dengan 

produk lainnya yang sejenis. 

7. Dari jawaban pernyataan ketujuh mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 57 orang dengan persentase 49,0%, yaitu tentang 
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pernyataan produk Skintific menawarkan harga yang sesuai dengan 

keandalan dalam merawat kulit wajah. 

8. Dari jawaban pernyataan kedelapan mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 46 orang dengan persentase 47,9%, yaitu tentang 

pernyataan harga yang ditawarkan produk Skintific sesuai dengan hasil 

yang diinginkan. 

Berdasarkan hasil data frekuensi pada variabel Harga, dengan deimikian 

dapat disimpulkan bahwa pengguna produk kecantikan Skintific sebagai 

pernyataan keenam mayoritas responden memili setuju, yaitu sebanyak 56 orang 

dengan persentase 58,3%, yaitu tentang harga yang ditawarkan produk Skintific 

dapat bersaing dengan produk lainnya yang sejenis. 

4.1.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Adapun dari hasil data yang telah diringkas dalam tabel frekuensi di 

bawah ini menunjukkan sebarapa banyak frekusensi responden yang menjawab 

pernyataan tentang variabel Keputusan Pembelian, untuk lebih jelasnya dapat 

dilihat ringkasan tabel skor penilaian di bawah ini: 

Tabel 4.7 

Skor Angket Variabel Y (Keputusan Pembelian)  

 

 

 

 

No. 

Jawaban 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Kurang 

Setuju 

Setuju Sangat 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 2 2,1 3 3,1 5 5,2 49 51,0 37 38,5 96 100 

2 4 4,2 5 5,2 12 12,5 45 46,9 30 31,3 96 100 

3 0 0 3 3,1 5 5,2 42 43,8 46 47,9 96 100 

4 2 2,1 2 2,1 10 10,4 48 50,0 34 35,4 96 100 

5 0 0 4 4,2 6 6,3 49 51,0 37 38,5 96 100 

6 2 2,1 3 3,1 11 11,5 50 52,1 30 31,3 96 100 

Sumber : Data Penelitian diolah (2024) 
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Dari tabel 4.8 diatas dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Dari jawaban pernyataan pertama mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 49 orang dengan persentase 51,0%, yaitu tentang 

pernyataan saya merasa produk Skintific memiliki reputasi yang baik. 

2. Dari jawaban pernyataan kedua mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 45 orang dengan persentase 46,9%, yaitu tentang pernyataan 

saya membeli produk Skintific karena memberikan solusi pada kulit 

sensitif. 

3. Dari jawaban pernyataan ketiga mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 42 orang dengan persentase 43,8%, yaitu tentang pernyataan 

saya selalu memperhatikan kandungan yang terdapat pada produk Skintific 

sebelum melakukan pembelian. 

4. Dari jawaban pernyataan keempat mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 48 orang dengan persentase 50,0%, yaitu tentang 

pernyataan saya akan memilih produk yang sama walaupun sudah pernah 

membelinya. 

5. Dari jawaban pernyataan kelima mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 49 orang dengan persentase 51,0%, yaitu tentang 

pernyataan saya merasa puas setelah menggunakan produk Skintific. 

6. Dari jawaban pernyataan keenam mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 50 orang dengan persentase 52,1%, yaitu tentang 

pernyataan saya akan melakukan pembelian ulang pada produk Skintific. 

Berdasarkan hasil data frekuensi pada variabel Keputusan Pembelian, dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa pengguna produk kecantikan Skintific sebagai 



74 

 

 

pernyataan keenam mayoritas responden memili setuju, yaitu sebanyak 50 orang 

dengan persentase 52,1%, yaitu tentang pernyataan saya akan melakukan 

pembelian ulang pada produk Skintific. 

4.1.3.4 Variabel Minat Beli (Z) 

Adapun dari hasil data yang telah diringkas dalam tabel frekuensi di 

bawah ini menunjukkan sebarapa banyak frekusensi responden yang menjawab 

pernyataan tentang variabel Minat Beli, untuk lebih jelasnya dapat dilihat 

ringkasan tabel skor penilaian di bawah ini: 

Tabel 4.8 

Skor Angket Variabel Minat Beli 

 

 

 

 

 

No. 

Jawaban 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Kurang 

Setuju 

Setuju Sangat 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 0 0 6 6,3 10 10,4 51 53,1 29 30,2 96 100 

2 1 1,0 2 2,1 6 6,3 51 53,1 36 37,5 96 100 

3 0 0 2 2,1 6 6,3 58 60,4 30 31,3 96 100 

4 0 0 4 4,2 12 12,5 52 54,2 28 29,2 96 100 

5 5 5,2 3 3,1 25 26,0 40 41,7 23 24,0 96 100 

6 0 0 4 4,2 11 11,5 52 54,2 29 30,2 96 100 

7 0 0 3 3,1 12 12,5 55 57,3 26 27,1 96 100 

8 1 1,0 5 5,2 9 9,4 44 45,8 37 38,5 96 100 

Sumber Data Penelitian diolah (2024) 

Dari tabel 4.9 di atas dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Dari jawaban pernyataan pertama mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 51 orang dengan persentase 53,1%, yaitu tentang 

pernyataan syaa lebih memilih produk Skintific yang memiliki keunggulan 

tertentu dalam kandungannya. 

2. Dari jawaban pernyataan kedua mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 51 orang dengan persentase 53,1%, yaitu tentang pernyataan 
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saya cenderung memperhatikan produk Skintific yang memiliki riview 

positif sebelum membeli 

3. Dari jawaban pernyataan ketiga mayoritas responden memilih setuju, yaitu 

sebanyak 58 orang dengan persentase 60,4%, yaitu tentang pernyataan 

kualitas yang ditawarkan produk Skintific mempengaruhi minat saya 

untuk melakukan pembelian. 

4. Dari jawaban pernyataan keempat mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 52 orang dengan persentase 54,2%, yaitu tentang 

pernyataan saya tertarik pada peoduk yang ditawarkan oleh Skintific. 

5. Dari jawaban pernyataan kelima mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 40 orang dengan persentase 41,7%, yaitu tentang 

pernyataan produk Skintific lebih menarik perhatian saya dibandingkan 

produk lainnya. 

6. Dari jawaban pernyataan keenam mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 52 orang dengan persentase 54,2%, yaitu tentang 

pernyataan saya tertarik ingin membeli karena produk Skintific memiliki 

kualitas yang baik saat digunakan. 

7. Dari jawaban pernyataan ketujuh mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 55 orang dengan persentase 57,3%, yaitu tentang 

pernyataan produk Skintific memiliki banyak varian yang mampu menarik 

minat saya untuk membeli. 

8. Dari jawaban pernyataan kedelapan mayoritas responden memilih setuju, 

yaitu sebanyak 44 orang dengan persentase 45,8%, yaitu tentang 
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pernyataan saya cenderung melakukan pembelian produk Skintific secara 

online. 

Berdasarkan hasil data frekuensi pada variabel Minat Beli, dengan deimikian 

dapat disimpulkan bahwa pengguna produk kecantikan Skintific sebagai 

pernyataan ketiga mayoritas responden memili setuju, yaitu sebanyak 58 orang 

dengan persentase 60,4%, yaitu tentang pernyataan kualitas yang ditawarkan 

produk Skintific mempengaruhi minat saya untuk melakukan pembelian. 

4.2 Analisis Data 

Pada penelitian ini analisis data yang digunakan dengan menggunakan aplikasi 

Structural Equational Modeling (SEM) dengan menggunakan Smart-PLS 3.0. 

berikut ini model dan langkah-langkah menganalisis data untuk penelitian ini. 

Pada analisis SEM-PLS dengan menggunakan variabel mediasi. Adapun langkah-

langkah analisis data untuk model jika menggunakan variabel mediasi adalah 

sebagai berikut: 

1. Analisis Model Pengukuran Struktural (Inner Model) 

a) R-Square 

b) F-Square 

2. Analisis Outer Model 

a) Convergent Validity 

b) Composite Reabilitas 

3. Pengujian Hipotesis 

a) Efek Mediasi (Mediation Effect) 

1. Pengaruh Langsung (Direct Effect) 

2. Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect) 
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3. Pengaruh Total (Total Effect) 

4.2.1 Analisis Model Pengukuran Struktural (Inner Model) 

Analisis model struktural ini akan menganalisis hubungan antara variabel 

bebas dan variabel terikat serta hubungan diantaranya: 

a) R-Square 

Menurut (Juliandi, 2018b) R-Square adalah ukuran proporsi variasi nilai 

variabel yang dipengaruhi (edogen) yang dapat dijelaskan oleh variabel yang 

mempengaruhinya (eksogen). Ini berguna untuk mempredeksi apakah model 

adalah baik /buruk. Menurut (Juliandi, 2018b) kriteria dalam penilaian R-

Square adalah: 

1. Jika nilai R-Square = 0,75 maka model adalah kuat. 

2. Jika nilai R-Square = 0,50 maka model adalah sedang. 

3. Jika R-Square =0,25 maka model adalah lemah (buruk) 

Tabel 4.9 

R-Square 

 R-Square 

Keputusan Pembelian (Y) 0.841 

Minat Beli (Z) 0.821 

    Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

 Berdasarkan pada tabel diatas dapat diketahui variabel keputusan 

pembelian memiliki nilai R-Square sebesar 0.841 artinya kemampuan variabel 

Kualitas Produk (X1) dan Harga (X2) dalam menjelaskan variabel Keputusan 

Pembelian adalah sebesar 84,1% dengan demikian model adalah substansial 

(kuat). Hal ini didasarkan dengan teori ((Juliandi , 2018b) yang menyatakan jika 

nilai R-Square = 0,75 berarti model adalah kuat. 
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Sedangkan variabel Minat Beli memiliki R-Square sebesar 0.821 artinya 

kemampuan variabel Kualitas Produk (X1) dan Harga (X2) dalam menjelaskan 

variabel Minat Beli (Z) adalah sebesar 82,1% dengan demikian model adalah 

kuat. Hal ini didasarkan dengan teori (Juliandi , 2018b) yang menyatakan jika 

nilai R-Square = 0,75 berarti model kuat. 

b) F-Square 

F-Square adalah sebuah ukuran yang digunakan untuk mengevaluasi 

dampak relatif dari suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap 

variabel yang dipengaruhi (endogen) (Juliandi , 2018b). berikut merupakan 

hasil dari analisis uji F-Square: 

Tabel 4.10 

F-Square 

 Kualitas 

Produk  

(X) 

Harga 

(X2) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Minat 

Beli (Z) 

Kualitas Produk(X1)   0.680 0.386 

Harga (X2)   0.027 0.421 

Keputusan Pembelian (Y)     

Minat Beli (Z)   0.019  

      Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

 Menurut pendapat (Juliandi , 2018b) kriteria dalam penelitian F-Square 

adalah: jika nilai F-Square =0,02 berarti efek yang ditimulkan oleh variabel 

eksogen terhadap variabel endogwn adalah kecil, jika nilai F-Square =0,15 berarti 

efek yang ditimbulkan oleh variabel eksogen terhadap variabel endogen adalah 

sedang atau berat, jika nilai F-Square =0,35 berarti efek yang ditimbulkan oleh 

variabel eksogen terhadap variabel endogen adalah besar. 

Berdasarkan pada tabel diatas dapat diketahui variabel kualitas produk (X1) 

terhadap keputusan pembelian (Y) memiliki nilai F-Square sebesar 0.680 artinya 
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efek yang ditimbulkan oleh variabel kualitas produk (X1) terhadap variabel 

keputusan pembelian (Y) adalah besar. Variabel kualitas produk (X1) terhadap 

variabel minat beli (Z) memiliki nilai F-Square sebesar 0.386, artinya efek yang 

ditimbulkan oleh variabel kualitas produk (X1) terhadap variabel minat beli (Z) 

adalah besar. Variabel harga (X2) terhadap variabel minat beli (Z) memiliki nilai 

F-Square sebesar 0.421, artinya efek yang ditimbulkan oleh variabel harga (X2) 

terhadap variabel minat beli (Z) adalah besar. Dimana hasil uji ini didasarkan dari 

teori (Juliandi , 2018b) yang menyatakan bahwa jika nilai F-Square =0,35 maka 

efek yang ditimbulkan dari variabel eksogen terjadap variabel endogen adalah 

besar. 

Variabel harga (X2) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) memiliki 

nilai F-Square sebesar 0.027, artinya efek yang ditimbulkan oleh variabel harga 

(X2) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) adalah kecil. Variabel minat beli 

(Z) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) memiliki nilai F-Square sebesar 

0.019, artinya efek yang ditimbulkan oleh variabel minat beli (Z) terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) adalah kecil. Yang dimana hasil uji ini 

didasarkan dari teori (Juliandi , 2018b) yang menyatakan bahwa jika nilai F-

Square =0,02 maka efek yang ditimbulkan dari variabel eksogen terhadap 

endogen adalah kecil. 

4.2.2 Pengujian Hipotesis 

Indikator yang digunakan dalam pengujian hipotesis adalah nilai yang 

terdapat pada output path coeficients dengan menggunakan SmartPLS dengan 

metode bootstrapping terhadap data penelitian. Berikut gambar dari analisis jalur 

dari penelitian: 
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Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Gambar 4.1  

Model Struktural Pengujian Algoritma 

 

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Gambar 4.2 

Efek Mediasi 

 

a. Efek Mediasi (Mediation Effect) 

Mediation Effect analisis efek mediasi mengandung 3 sub analisis: 

1. Direct Effect 
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2. Indirect Effect, dan  

3. Total Effect 

1. Direct Effect 

Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk 

menguji hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang 

mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen) 

(Juliandi, 2018b): 

a. Jika nilai P-Values < 0,05 maka signifikan 

b. Jika nilai P-Values > 0,05 tidak signifikan  

Tabel 4.11 

Path Coeficients / Direct Effect 

(Hipotesis Pengaruh Langsung) 

 Original 

Sampel 

Sampel 

Mean (M) 

T Statistika 

(IO/STDEVI) 

P-

Values 

Kualitas Produk (X1) -> 

Minat Beli (Z) 

0.464 0.453 4.973 0.000 

Harga (X2)-> Minat Beli (Z) 0.485 0.494 5.319 0.000 

Kualitas Produk (X1) -> 

Keputusan Pembelian (Y) 

0.682 0.686 7.394 0.000 

Harga (X2) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.138 0.141 1.218 0.223 

Minat Beli (Z) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.130 0.122 1.352 0.176 

   Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Berdasarkan pada tabel path cofficients maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut, antara lain: 

1) Variabel X1 yaitu Kualitas Produk berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel Z yaitu Minat Beli. Berdasarkan tabel diatas 

memperoleh P-Values sebesar 0,000 < 0,05. 
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2) Variabel X2 yaitu Harga bepengaruh secara signifikan terhadap variabel 

Z yaitu Minat Beli. Berdasarkan tabel di atas memperoleh P-Values 

sebesar 0,000 < 0,05. 

3) Variabel X1 yaitu Kualitas Produk bepengaruh secara signifikan terhadap 

variabel Y yaitu Keputusan Pembelian. Berdasarkan tabel di atas 

memperoleh P-Values sebesar 0,000 < 0,05. 

4) Variabel X2 yaitu Harga bepengaruh secara tidak signifikan terhadap 

variabel Y yaitu Keputusan Pembelian. Berdasarkan tabel di atas 

memperoleh P-Values sebesar 0,223 < 0,05. 

5) Variabel Z yaitu Minat Beli bepengaruh secara tidak signifikan terhadap 

variabel Y yaitu Keputusan Pembelian. Berdasarkan tabel di atas 

memperoleh P-Values sebesar 0,176 < 0,05. 

2. Indirect Effect 

Menurut (Juliandi, 2018b) analisis indirect effect berguna untuk menguji 

pengaruh hipotesis tidak langsung suatu variabel yang terhadap variabel 

yang dipengaruhi yang di mediasi oleh suatu variabel mediasi. 

Menurut (Juliandi, 2018b) kriteria penilaian indirect effect adalah: 

a. Jika nilai P-Value < 0,05 maka signifikan yang artinya variabel mediator 

memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi terhadap 

variabel yang dpengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya tidak langsung. 

b. Jika nilai P-Valus > 0,05 maka tidak signifikan yang artinya variabel 

mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi 

terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya 

adalah langsung. 
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Tabel 4.12 

Indirect Effect 

(Hipotesis Pengaruh Tidak Langsung) 

 

 Original 

Sampel 

Sampel 

Mean (M) 

T Statistika 

(IO/STDEVI) 

P-

Values 

Kualitas Produk (X1) -> 

Minat Beli (Z) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.060 0.057 1.251 0.211 

Harga  (X2) -> Minat Beli 

(Z) -> Keputusan Pembelian 

(Y) 

0.063 0.057 1.307 0.191 

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Berdarakan tabel indirect effect maka dapat disimpulkan sebagai berikut, 

antara lain: 

1) Variabel X1 yaitu Kualitas Produk terhadap variabel Z yaitu Minat Beli 

melalui variabel Y yaitu Keputusan Pembelian memperoleh P-Values 

sebesar 0.211 > 0,05 maka hubungannya tidak signifikan yang artinya 

variabel mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang 

mempengaruhi terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan kata lain 

pengaruhnya langsung. 

2) Variabel  X2 yaitu Harga terhadap variabel Z yaitu Minat Beli melalui 

variabel Y yaitu Keputusan Pembelian memperoleh P-Values sebesar 0.191 

> 0,05 maka hubungannya tidak siginifikan yang artinya variabel mediator 

tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi terhadap 

suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya langsung. 

3. Total Effect 

Total effect merupakan penjumlahan antara direct effect dan indirect 

effect (Juliandi, 2018b). 
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Tabel 4.13 

Total Effect 

 

 Original 

Sampel 

Sampel 

Mean (M) 

T Statistika 

(IO/STDEVI) 

P-

Values 

Kualitas Produk (X1) -> 

Minat Beli (Z) 

0.464 0.454 4.999 0.000 

Harga (X2)-> Minat Beli (Z) 0.485 0.493 5.366 0.000 

Kualitas Produk (X1) -> 

Keputusan Pembelian (Y) 

0.742 0.743 8.160 0.000 

Harga (X2) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.201 0.200 2.120 0.034 

Minat Beli (Z) -> Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.130 0.120 1.337 0.181 

   Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPLS, 2024 

Berdasarkan tabel total effect diatas dapat diuraikan sebagai berikut, antara lain: 

1) Total effect variabel X1 yaitu Kualitas Produk terhadap variabel Z yaitu 

Minat Beli adalah 0.000. 

2) Total effect variabel X2 yaitu Harga terhadap variabel Z yaitu Minat Beli 

adalah 0.000. 

3)  Total effect variabel X1 yaitu Kualitas Produk terhadap variabel Y yaitu 

Keputusan Pembelian adalah 0.000. 

4) Total effect variabel X2 yaitu Harga terhadap variabel Y yaitu Keputusan 

Pembelian adalah 0.034. 

5) Total effect variabel Z yaitu Minat Beli terhadap variabel Y yaitu 

Keputusan Pembelian adalah 0.181. 

4.2.3  Pembahasan 

 Dalam penelitian ini akan menghasilkan dari hasil temuan penelitian 

berdasarkan ketepatan teori, pendapat, maupun hasil penelitian terdahulu yang 

telah dikemukakan peneliti sebelumnya. 
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4.2.3.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Produk Kecantikan Skintific 

  Pada penelitian ini memiliki nilai berdasarkan hasil P-Values yang 

diperoleh sebesar 0,000 < 0,05 dari pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian yang artinya memiliki pengaruh signifikan. Penelitan ini menyatakan 

bahwa semakin tingginya kualitas produk maka keputusan pembelian akan 

mengalami peningkatan. 

  Kualitas produk merupakan salah satu hal yang paling banyak digunakan 

oleh pemasar dalam memasarkan suatu produk. Sedangkan keputusan pembelian 

merupakan pemahaman konsumen pada keinginan dan kebutuhan pada suatu 

produk dengan memiliki tujuan melakukan pembelian. Semakin baik kualitas 

produk yang dihasilkan maka akan memberikan peluang bagi konsumen untuk 

melakukan pembelian, dan daya saing perusahaan tidak akan kalah dengan 

kompetitornya (Kotler et al., 2017).  

  Kualitas produk harus di tingkatkan dan diperhatikan oleh perusahaan agar 

para konsumen tertarik pada produk yang ditawarkan, jika kualitas produk baik 

maka konsumen akan melakukan pembelian yang akan berpengaruh pada 

peningkatan keputusan pembelian pada produk tersebut (Amron, 2018). 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Kianpour et al., 2014), 

(Suhaily, 2017), (Rahman & Sitio, 2020), (Astuti & Abdullah, 2017), (Gultom, 

2017), (Tirtayasa et al., 2021), (Astuti, 2022), (Amelisa et al., 2016) yang 

menyimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 
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 Menurut pandangan saya kualitas produk adalah keunggulan yang dimiliki 

oleh suatu barang atau jasa yang disediakan oleh penjual untuk menarik minat 

konsumen dalam melakukan pembelian, jika suatu produk memiliki kualitas yang 

baik maka akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Artinya kualitas 

produk memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. 

4.2.3.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk 

Kecantikan Skintific  

  Pada penelitian ini memiliki nilai berdasarkan hasil P-Values yang 

diperoleh sebesar 0,223 > 0,05 dari pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

yang artinya memiliki pengaruh tidak signifikan. Penelitan ini menyatakan bahwa 

semakin tinggi harga yang ditawarkan maka keputusan pembelian akan 

mengalami penurunan. 

 Harga termasuk unsur bauran pemasaran yang sangat penting bagi 

kesuksesan sebuah bisnis atau usaha, sedangkan keputusan pembelian adalah 

tahap akhir yang harus dipertimbangkan oleh konsumen seblum melakukan 

pembelian pada suatu barang atau jasa. Harga merupakan salah satu faktor yang 

penting dalam keputusan pembelian yang dimana jika harga yang ditawarkan oleh 

produsen terlalu tinggi dan tidak sesuai dengan kualitas yang dimiliki produk 

tersebut maka konsumen akan berpikir ulang untuk melakukan pembelian pada 

barang atau jasa yang disediakan, maka akan terjadinya penurunan keputusan 

pembelian (Dewi, 2022). 

 Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh  (Octaviona, 2016) 

,(Yani & Ngora, 2022), (Tudu, 2021) (Bhowal, 2016), (Fure et al., 2015), 
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(Nasution & Hendrawan, 2021), (Nasution. & Yasin, 2014) menunjukkan bahwa 

harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 Menurut pandangan saya harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian yang dimana bukan hanya harga saja yang menjadi 

faktor terjadinya keputusan pembelian, jika harga yang ditawarkan suatu barang 

atau jasa tidak sesuai dengan keinginan konsumen tentu akan mempengaruhi 

keputusan pembelian pada konsumen yang artinya harga tidak memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian.  

4.2.3.3 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Pada Produk 

Kecantikan Skintific 

 Pada penelitian ini memiliki nilai berdasarkan hasil P-Values yang 

diperoleh sebesar 0,000 < 0,05 dari pengaruh kualitas produk terhadap minat beli 

yang artinya memiliki pengaruh secara signifikan Penelitian ini menyatakan 

bahwa semakin baik kualitas produk maka akan berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen untuk melakukan pembelian, semakin tinggi minat beli maka kaan 

semakin tinggi pula keputusan pembelian. 

 Minat beli merupakan perilaku konsumen yang menunjukkan sejauh mana 

komitmen membeli produk, untuk meningkatkan minat beli konsumen akan 

memperhatikan kualitas produk, yang dimana minat beli merupakan salah satu 

perilaku yang timbul ketika seseorang merasa tertarik dengan suatu produk jika 

suatu produk memiliki kualitas atau keunggulan yang baik maka minat beli pada 

diri konsumen tersebut akan timbul (Godey et al., 2012).  

 Kualitas produk mempunyai karakteristik tertentu dan sesuai dengan 

kemampuan daya beli untuk memenuhi kebutuhan kosumen. Sedangakan minat 

beli yaitu perilaku konsumen yang muncul sebagai respon terhadap suatu objek 
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yang menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. Jika 

kualitas produk baik maka akan mempengaruhi minat beli yang mengakibatkan 

terjadinya peningkatan terhadap minat beli pada konsumen (Kotler et al., 2017). 

 Menurut (Kurniawati, 2019) (Hanslim et al., 2020), (Suparwo & 

Rahmadewi, 2021), (Sundalangi et al., 2014), (Fitrianty et al., 2020), (Suleman et 

al., 2022) menyimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 Menurut pendapat saya jika barang atau jasa yang ditawarkan kepada 

komsumen memiliki kualitas yang baik dan juga sesuai dengan yang diinginkan 

oleh konsumen maka akan menimbulkan minat beli pada diri konsumen. Artinya 

kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. 

4.2.3.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Pada Produk Kecantikan 

Skintific 

 Dalam penelitian ini pengaruh harga terhadap minat beli memiliki nilai 

berdasarkan hasil P-Values yang diperoleh sebesar 0,000 < 0,05 yang artinya 

memiliki pengaruh yang signifikan. 

 Harga adalah salah satu faktor yang mempengaruhi pemilihan produk dan 

pembelian minat. Jika suatu produk memaksa konsumen untuk mengeluarkan 

uang lebih banyak pengeluruan dari pada manfaat yang diperoleh, produk tersebut 

dikatakan memiliki nilai negatif. Sebaliknya jika pelanggan yakin bahwa 

keuntungan yang didapat akan semakin besar maka produk tersebut akan 

memperoleh nilai positif sehingga dapat meningkatkan minat beli (Sari & 

Hariyana, 2019).  

 Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Alfaizi et al., 

2023), (Prabowo, 2018), (Shabrina & Budiatmo, 2020), (Hidaya & Asminah, 
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2019), (Fitrianty et al., 2020), (Foeh et al., 2023), (Hanaraya & Sidoarjo, 2019), 

(Yanti & Budiatmo, 2020) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. 

 Menurut pandangan saya terdapat pengaruh atau hubungan yang signifikan 

antara pengaruh harga terhadap minat beli. Artinya jika harga yang ditawarkan 

penjual sesuai dengan kualitas yang dimiliki oleh suatu produk maka akan 

menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian pada produk tersebut. 

Konsumen cenderung memiliki minat beli jika produk yang ditawarkan memiliki 

kualitas yang tinggi walaupun dengan harga yang cukup mahal. 

4.2.3.5 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk 

Kecantikan Skintific 

 Dalam penelitian ini pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian 

memiliki nilai 0,176 > 0,05 yang artinya variabel Z yaitu minat beli tidak 

berpengaruh signifikan terhadap variabel Y yaitu keputusan pembelian. 

 Minat beli merupakan perilaku yang timbul dari diri seseorang atas dasar 

minat untuk membeli sesuatu untuk keinginan dan kebutuhannya. Sedangkan 

keputusan pembelian merupakan perilaku seseorang yang muncul akibat sudah 

merasakan puas atas informasi yang diterima sehingga dapat melakukan 

pembelian, jika konsumen sudah memiliki minat pada suatu barang atau jasa yang 

disediakan produsen maka akan terjadinya keputusan pembelian sebaliknya jika 

konsumen tidak memiliki minat pada barang atau jasa yang ditawarkan maka 

tidak akan terjadinya keputusan pembelian (Kotler et al., 2016). 

 Menurut penelitian yang dilakukan oleh (Rakhmawati, 2018) (Hutri & 

Yuliviona, 2022) (Montjai et al., 2014) , (Meli et al., 2022), (Kusuma et al., 2017), 
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(Hanaraya & Sidoarjo, 2019), (Hartati, 2021), (Oktaviari et al., 2023) yang 

menyatakan bahwa minat beli tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

 Menurut pandangan saya minat beli akan timbul dibenak konsumen jika 

konsumen merasa tertarik dengan barang atau jasa yang ditawarkan oleh penjual, 

sebaliknya jika barang atau jasa yang ditawarkan tidak sesuai dengan keinginan 

konsumen maka minat beli tidak akan muncul dan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Artinya minat beli tidak memiliki pengaruh yang positif 

terhadap keputusan pembelian. 

4.2.3.6 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Dimediasi Oleh Minat Beli Pada Produk Kecantikan Skintific 

 Pada penelitian ini memiliki nilai berdasarkan hasil P-Values yang 

diperoleh sebesar 0,211 > 0,05 dari pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian dimediasi minat beli maka hubungannya tidak signifikan yang artinya 

variabel mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang dipengaruhi 

terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. 

 Kualitas produk adalah keunggulan yang dimiliki oleh suatu barang atau 

jasa yang disediakan penjual, keputusan pembelian adalah keputusan akhir yang 

diambil konsumen yang mempengaruhi sikap konsumen terhadap minat beli dari 

segala macam bentuk yang dilakukannya, sedangkan minat beli adalah sesuatu 

yang berhubungan dengan keinginan konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian tetapi 

tidak berpengaruh jika dimediasi oleh minat beli, artinya kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian memiliki pengaruh langsung (Tonce & Darius, 2020).  

 Berdasarkan penelitian sebelumnya ayng dilakukan oleh (Mastuti et al., 

2019), (Yakin, 2019), (Foeh et al., 2023), (Sunardi et al., 2022) (Wee et al., 2014) 
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(Parts & Vida, 2013) yang menunjukkan tidak adanya pengaruh persepsi kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian melalui minat beli. 

 Menurut pandangan saya walaupun kualitas produk itu ditingkatkan oleh 

produsen tidak akan mempengaruhi peningkatan atau penurunan minat konsumen 

yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada suatu barang atau jasa yang 

ditawarkan. 

4.2.3.7 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Dimediasi Oleh 

Minat Beli Pada Produk Kecantikan Skintific  

 Pada penelitian ini memiliki nilai berdasarkan hasil P-Values yang 

diperoleh sebesar 0,191 > 0,05 dari pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

dimediasi minat beli maka hubungannya tidak signifikan yang artinya variabel 

mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang dipengaruhi terhadap 

suatu variabel yang dipengaruhi. 

 Harga adalah nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau barang 

lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa. Harga memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian yang dimana jika harga yang disediakan 

penjual terlalu tinggi maka akan mengakibatkan rendahnya minat konsumen dan 

akan berdampak pada turunnya keputusan pembelian, sebaliknya jika harga yang 

ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen maka akan meningkatkan minat 

konsumen dan akan berdampak pada tingginya keputusan pembelian. Tetapi 

minat beli tidak dapat memediasi pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

karena harga bukanlah faktor yang kuat untuk mendorong timbulnya minat beli 

pada diri konsumen (Tonce & Darius, 2020). 

 Penelitian ini diperkuat juga dengan penelitian yang dilakukan oleh 

(Puspita & Budiatmo, 2020), (Periyadi et al., 2020), (Hidaya & Asminah, 2019), 
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(Lailia & Andriana, 2023), (Oktaviari et al., 2023) yang menyatakan bahwa 

pengaruh harga terhadap keputusan pembelian melalui mediasi tidak berpengaruh 

signifikan. Artinya jika harga jika harga yang ditawarkan terlalu tinggi maka 

minat beli tidak dapat memediasi pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. 

 Menurut pandangan saya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

dimediasi minat beli tidak berpengaruh signifikan, karena minat beli tidak hanya 

dipengaruhi oleh harga saja melaikan juga bisa dengan promosi, kualitas produk, 

kualitas pelayanan, dan lainnya. Artinya jika harga yang ditawarkan terlalu tinggi 

dan tidak sesuai dengan keinginan konsumen maka minat beli pada konsumen 

akan menurut dan berdampak pada keputusan pembelian.  
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BAB 5 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan penulis 

menganai: “Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Dimediasi Oleh Minat Beli Pada Produk Kecantikan Skintific” maka dapat 

disimpulkan bahwa: 

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Produk Kecantikan Skintific. 

2. Harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Produk Kecantikan Skintific. 

3. Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli pada 

Produk Kecantikan Skintific. 

4. Harga berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli pada Produk 

Kecantikan Skintific. 

5. Minat beli tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Produk Kecantikan Skintific. 

6. Kualitas produk terhadap keputusan pembelian tidak dimediasi oleh 

minat beli berpengaruh secara tidak signifikan pada Produk Kecantikan 

Skintific. 

7. Harga terhadap keputusan pembelian tidak dimediasi oleh minat beli 

berpengaruh secara tidak signifikan pada Produk kecantikan Skintific. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh, 

maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan pada hasil di atas, penulis memberikan saran kepada produk 

Skintific, yaitu untuk mampu memperhatikan dalam meningkatkan 

kualitas dengan cara memberikan produk yang kualitasnya terjamin 

lebih baik dari produk lain, dimana konsumen menjadi tujuan utama 

dalam mempertimbangkan keputusan pembelian. 

2. Berdasarkan pada hasil penelitian di atas, penulis menyampaikan saran 

kepada Produk Skintific, yaitu memperhatikan harga dalam penjualan 

produk dengan memberikan diskon harga produk yang menjadi daya 

tarik konsumen dalam meningkatkan keputusan pembelian. 

3. Berdasarkan pada hasil penelitian di atas, penulis memberikan saran 

kepada konsumen, ketika mengetahui produk memiliki kualitas yang 

tinggi maka tidak salah untuk membayar sedikit lebih mahal dibanding 

dengan produk lain, namun sudah memastikan bahwa produk tersebut 

sudah berlabel BPOM. 

5.3 Keterbatasan Penulis 

Penelitian ini memiliki keterbatasan yang dapat dijadikan bahan pertimbangan 

untuk peneliti selanjutnya agar mendapatkan hasil yang lebih baik dari penelitian 

yang dilakukan keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Dalam melakukan penelitian, penulis masih memiliki keterbatasan 

dalam melakukan pengumpulan data informasi dari responden dan 
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menunggu jawaban yang cukup lama melalui angket (kuesioner) yang 

disebarkan. 

2. Keterbatasan responden dalam peelitian ini hanya 96 orang. 
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A. Identitas Responden 

1. Nama                                             : ………… 

2. Jenis Kelamin                                : 

a. Laki-Laki                        b. Perempuan 

3. Usia                                                : 

a. 15-20 tahun             b. 21-25 tahun            c. >26 tahun 

4. Frekuensi Pembelian Perbulan       : 

a. Kurang dari 2 kali       b. 2-3 kali               c. lebih dari 3 kali 
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B. Petunjuk Pengisian 

 Jawablah setiap pertanyaan sesuai dengan pendapat anda 

 Pilihlah jawaban dengan memberi tanda ceklis/centang pada salah satu 

jawaban yang paling tepat menurut anda. 

Kode Keterangan Skor 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

KS Kurang Setuju 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

 

Keputusan Pembelian (Y) 

a. Kemantapan pada sebuah produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya merasa produk Skintific memiliki 

reputasi yang baik 
     

2. Saya membeli produk Skintific karena 

memberikan solusi pada kulit sensitif 
     

 

b. Kebiasaan dalam membeli produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya selalu memperhatikan kandungan 

yang terdapat pada produk Skintific 

sebelum melakukan pembelian 

     

2. Saya akan memilih produk yang sama 

walaupun sudah beberapa kali membeli 
     

 

c. Melakukan pembelian ulang 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya merasa puas setelah menggunakan 

produk Skintific 
     

2. Saya akan melakukan pembelian ulang 

pada produk Skintific 
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Kualitas Produk (X1) 

a. Ketahanan produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya memperhatikan daya tahan pada 

produk Skintific sebelum membelinya 
     

2. Saya cenderung memilih produk Skintific 

yang memiliki kemasan yang dapat 

menjaga kualitas produk lebih lama 

     

 

b. Keandalan produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Produk Skintific cocok untuk kulit wajah 

remaja hingga dewasa 
     

2. Produk Skintific dapat digunakan dalam 

jangka waktu yang lama 

     

 

c. Kenyamanan produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya merasa produk Skintific memberikan 

kesan baik pada saat digunakan 
     

2. Saya merasa produk Skintific memberikan 

kenyamanan selama pemakaian 

     

 

d. Bahan pakai yang memuaskan 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya yakin produk Skintific tidak 

mengandung bahan-bahan yang 

berbahaya untuk kulit 

     

2. Saya yakin produk Skintific aman 

sehingga tidak menimbulkan efek 

samping 
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Harga (X2) 

a. Keterjangkauan harga 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Harga produk Skintific bervariasi sesuai 

dengan ukuran dan jenis produk 
     

2. Produk Skintific memiliki harga yang 

masih bisa dijangkau 

     

 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya mengakui bahwa produk Skintific 

dijual sesuai harga 
     

2. Saya rela membayar mahal untuk produk 

yang memiliki kualitas tinggi 
     

 

c. Daya saing harga 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Produk Skintific memiliki harga yang 

lebih tinggi dibandingkan produk 

kecantikan lainnya 

     

2. Harga yang ditawarkan produk Skintific 

dapat bersaing dengan produk lainnya 

yang sejenis 

     

 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Produk Skintific menawarkan harga yang 

sesuai dengan keandalan dalam merawat 

kulit wajah 

     

2. Harga yang ditawarkan produk Skintific 

sesuai dengan hasil yang diinginkan 
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Minat beli (Z) 

a. Attention (perhatian calon konsumen) 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Saya lebih memilih produk Skintific yang 

memiliki keunggulan tertentu dalam 

kandungannya 

     

2. Saya cenderung memperhatikan produk 

Skintific yang memiliki review positif  

sebelum membeli 

     

 

b. Interest (ketertarikan calon konsumen) 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Kualitas yang ditawarkan produk Skintific 

mempengaruhi minat saya untuk 

melakukan pembelian 

     

2. Saya tertarik pada produk yang 

ditawarkan oleh Skintific 

     

 

c. Desire (keinginan calon konsumen) 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Produk Skintific lebih menarik perhatian 

saya dari pada produk lainnya 
     

2. Saya tertarik ingin membeli karena 

produk Skintific memiliki kualitas yang 

baik 

     

 

d. Action (calon konsumen melakukan pembelian) 

No Item Pertanyaan Jawaban Responden 

Frekuensi 

STS TS KS S SS 

1. Produk Skintific memiliki banyak varian 

yang mampu menarik minat saya untuk 

membeli 

     

2. Saya cenderung melakukan pembelian 

produk Skintific secara online 
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DATA TABULASI 

Responden Kualitas Produk (X1) 

No. X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 Total 

1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 5 4 4 5 5 35 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

6 4 5 4 4 4 5 5 4 35 

7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

8 5 5 4 4 4 4 5 4 35 

9 4 4 4 5 4 5 5 5 36 

10 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

11 5 5 4 4 5 5 5 5 38 

12 3 4 3 4 4 4 4 4 30 

13 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

15 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

16 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

18 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

21 4 4 4 3 4 4 5 3 31 

22 4 3 5 3 4 5 5 4 33 

23 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

24 4 4 3 4 5 4 5 3 32 

25 1 3 3 3 3 3 2 2 20 

26 1 2 2 2 3 2 2 1 15 

27 5 5 4 4 4 5 4 4 35 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

29 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

30 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

31 5 5 5 4 4 4 4 4 35 

32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

33 4 5 5 5 5 5 4 4 37 

34 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

35 2 1 2 2 2 1 1 1 12 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

37 4 4 2 3 2 3 4 3 25 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

39 4 5 4 3 4 4 4 4 32 
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40 4 3 4 3 3 3 5 4 29 

41 3 4 5 5 4 4 4 4 33 

42 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

43 4 4 5 5 5 4 4 4 35 

44 4 5 5 4 4 4 4 4 34 

45 5 1 2 2 2 2 2 2 18 

46 4 4 4 2 4 4 4 3 29 

47 2 4 4 3 4 4 3 3 27 

48 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

49 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

50 5 4 4 4 5 5 4 4 35 

51 5 5 5 5 5 4 4 4 37 

52 4 5 5 4 3 4 5 4 34 

53 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

54 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

55 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

56 4 5 5 5 4 4 5 4 36 

57 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

58 4 4 5 4 4 5 5 3 34 

59 5 4 5 5 4 4 4 4 35 

60 4 4 5 4 5 5 5 4 36 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

62 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

64 4 4 4 4 3 3 4 3 29 

65 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

66 4 4 1 4 4 4 4 4 29 

67 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

68 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

69 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

70 4 5 3 4 4 3 4 3 30 

71 4 5 4 4 4 4 4 4 33 

72 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

73 5 5 4 5 4 5 5 5 38 

74 4 5 4 4 4 4 4 3 32 

75 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

76 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

77 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

78 5 4 4 2 4 5 4 5 33 

79 4 5 4 4 5 4 5 4 35 

80 4 5 3 4 4 5 5 4 34 

81 4 4 3 3 4 5 4 3 30 

82 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
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83 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

85 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

87 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

88 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

89 1 1 1 2 1 2 1 1 10 

90 4 5 4 5 4 5 5 5 37 

91 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

92 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

93 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

94 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

95 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

96 5 5 4 4 4 4 4 3 33 
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Responden Harga (X2) 

No. X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 Total 

1 4 4 4 2 3 4 4 4 29 

2 5 4 4 4 4 4 4 5 34 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 3 2 5 5 3 3 29 

5 4 3 4 4 4 4 4 4 31 

6 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

8 5 3 4 4 4 4 4 4 32 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

11 5 5 4 4 5 5 5 4 37 

12 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

13 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

15 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

16 4 4 4 4 4 5 4 4 33 

17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

18 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

21 3 3 3 4 4 4 4 3 28 

22 4 5 5 4 5 3 5 4 35 

23 4 3 4 4 4 3 5 5 32 

24 3 5 5 4 4 5 5 3 34 

25 3 3 3 4 4 2 3 2 24 

26 3 2 2 1 2 3 1 2 16 

27 4 4 4 5 3 4 5 4 33 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

29 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

30 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

31 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

32 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

33 4 4 4 5 4 4 5 5 35 

34 3 3 3 3 5 3 4 4 28 

35 2 2 2 2 3 2 2 3 18 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

37 2 1 3 3 1 2 3 3 18 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

39 5 4 4 3 5 4 4 4 33 

40 4 3 3 2 4 4 4 3 27 

41 4 4 4 3 4 4 3 3 29 
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42 4 4 4 5 4 4 4 5 34 

43 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

44 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

45 5 3 2 5 3 5 3 3 29 

46 4 3 3 3 4 4 4 4 29 

47 3 3 3 5 3 4 4 4 29 

48 5 3 5 5 5 4 5 5 37 

49 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

50 4 4 3 4 3 4 4 4 30 

51 4 2 4 4 3 4 5 5 31 

52 4 3 3 4 3 4 3 4 28 

53 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

54 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

55 2 4 3 4 4 4 4 4 29 

56 4 3 5 5 3 4 4 4 32 

57 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

58 5 5 5 5 3 5 5 5 38 

59 4 4 4 5 4 5 5 4 35 

60 5 5 5 4 3 3 4 4 33 

61 3 4 3 4 4 4 3 4 29 

62 5 4 4 5 5 4 5 5 37 

63 4 2 3 4 3 3 4 4 27 

64 3 3 3 4 3 3 3 3 25 

65 3 5 5 5 5 5 5 5 38 

66 4 1 4 1 1 4 1 1 17 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

68 4 2 2 5 3 4 2 2 24 

69 4 4 3 5 3 4 3 3 29 

70 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

71 4 3 3 3 4 4 4 4 29 

72 4 3 4 4 3 5 5 5 33 

73 5 4 5 4 5 5 5 4 37 

74 4 3 3 5 5 4 4 4 32 

75 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

76 4 3 4 4 4 4 4 4 31 

77 4 4 5 4 3 4 4 4 32 

78 4 3 3 4 3 4 5 4 30 

79 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

80 3 3 4 4 3 4 4 5 30 

81 4 4 4 4 2 4 4 3 29 

82 5 3 4 5 4 3 5 5 34 

83 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

84 5 3 4 5 3 5 5 5 35 
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85 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

87 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

89 1 2 2 3 3 2 2 2 17 

90 5 3 4 4 3 4 4 5 32 

91 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

92 5 3 4 4 3 4 4 4 31 

93 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

94 4 4 4 4 4 4 4 3 31 

95 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

96 5 4 3 5 3 4 4 3 31 
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Responden Keputusan Pembelian (Y) 

No. Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Total 

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 2 4 2 4 3 19 

5 4 3 5 5 5 4 26 

6 4 4 5 4 4 4 25 

7 4 4 4 3 4 4 23 

8 4 5 5 4 4 4 26 

9 4 4 5 5 5 5 28 

10 5 5 4 4 4 4 26 

11 4 4 5 5 5 5 28 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 5 5 5 5 5 4 29 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 4 4 4 4 4 4 24 

16 5 4 4 4 4 4 25 

17 4 4 4 4 4 4 24 

18 5 5 5 5 5 5 30 

19 3 3 3 3 3 3 18 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 4 2 4 4 4 4 22 

22 5 4 5 3 4 4 25 

23 5 4 4 5 4 5 27 

24 4 5 5 4 5 5 28 

25 2 3 3 3 3 2 16 

26 1 2 3 3 2 3 14 

27 5 4 5 5 5 5 29 

28 4 4 4 4 4 4 24 

29 5 5 5 5 5 5 30 

30 4 4 4 4 4 4 24 

31 4 4 5 4 4 4 25 

32 4 5 5 4 4 4 26 

33 5 5 5 5 5 5 30 

34 4 4 4 4 4 3 23 

35 1 1 2 2 2 2 10 

36 5 4 4 4 4 4 25 

37 2 1 2 1 3 3 12 

38 4 4 4 4 4 4 24 

39 4 4 4 4 4 4 24 

40 4 4 4 3 3 3 21 

41 3 3 4 4 5 4 23 

42 4 5 4 4 5 4 26 

43 4 4 4 4 4 4 24 

44 4 4 5 4 5 5 27 
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45 5 3 5 3 2 1 19 

46 4 4 5 4 4 4 25 

47 3 2 4 4 4 3 20 

48 5 5 5 5 5 5 30 

49 5 4 5 4 4 4 26 

50 5 3 4 5 5 5 27 

51 5 5 5 4 5 5 29 

52 4 3 4 4 5 4 24 

53 5 5 4 5 5 5 29 

54 5 5 5 5 5 5 30 

55 4 4 4 4 4 4 24 

56 4 3 5 4 4 4 24 

57 5 4 4 4 5 4 26 

58 5 4 4 5 4 4 26 

59 4 4 5 4 4 4 25 

60 5 5 5 3 5 4 27 

61 4 3 3 4 5 3 22 

62 5 5 5 5 5 5 30 

63 4 4 5 5 4 4 26 

64 3 3 5 4 3 3 21 

65 4 5 5 5 4 5 28 

66 4 4 4 4 4 4 24 

67 4 1 5 5 5 5 25 

68 4 4 4 4 4 2 22 

69 5 4 5 5 4 4 27 

70 4 4 4 4 4 4 24 

71 4 2 4 4 4 4 22 

72 5 5 5 4 5 5 29 

73 4 4 4 5 5 4 26 

74 4 4 5 5 4 3 25 

75 5 5 5 5 5 5 30 

76 5 4 4 4 4 4 25 

77 4 4 5 4 4 4 25 

78 5 4 5 4 5 5 28 

79 4 4 4 4 4 4 24 

80 4 5 5 3 4 4 25 

81 5 5 5 4 4 4 27 

82 5 5 5 5 5 5 30 

83 5 5 5 5 5 5 30 

84 5 5 5 5 5 5 30 

85 5 5 5 5 5 5 30 

86 5 5 5 5 5 5 30 

87 5 5 5 5 5 5 30 

88 5 5 4 5 5 5 29 

89 2 1 2 1 2 1 9 

90 5 5 5 5 5 5 30 
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91 5 5 5 5 5 5 30 

92 5 5 4 5 5 5 29 

93 4 4 4 4 4 4 24 

94 4 3 4 5 4 4 24 

95 3 3 3 3 3 3 18 

96 4 4 5 5 4 4 26 
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Responden Minat Beli (Z) 

No. Z.1 Z.2 Z.3 Z.4 Z.5 Z.6 Z.7 Z.8 Total 

1 4 4 4 4 3 4 4 5 32 

2 5 5 5 4 4 4 5 4 36 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 5 5 3 5 5 35 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

6 5 4 4 5 3 3 4 5 33 

7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

8 4 5 5 4 4 4 4 5 35 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

11 4 4 4 5 5 5 5 4 36 

12 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

13 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

15 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

16 4 4 5 4 4 5 4 5 35 

17 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

18 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

20 3 4 4 4 4 4 4 3 30 

21 4 4 4 4 3 4 4 5 32 

22 5 5 3 5 4 5 4 3 34 

23 5 5 5 5 4 4 4 5 37 

24 4 4 3 3 5 5 5 5 34 

25 2 4 4 3 3 2 2 3 23 

26 2 3 2 2 1 3 3 2 18 

27 4 4 4 4 4 5 4 5 34 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

29 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

31 4 5 4 4 4 4 4 3 32 

32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

33 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

34 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

35 2 2 2 2 2 2 2 2 16 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

37 3 4 4 2 3 2 3 2 23 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

39 3 5 5 3 3 4 4 4 31 

40 3 4 4 3 2 3 4 1 24 

41 4 4 4 3 3 3 3 2 26 
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42 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

43 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

44 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

45 3 5 3 3 3 3 3 3 26 

46 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

47 3 4 5 4 3 4 3 5 31 

48 4 5 5 5 4 5 5 5 38 

49 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

50 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

51 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

52 4 4 4 4 3 5 5 3 32 

53 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

54 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

55 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

56 4 3 4 4 3 4 3 4 29 

57 4 4 4 4 3 4 3 4 30 

58 5 5 4 5 3 4 4 4 34 

59 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

60 4 5 5 5 4 5 4 4 36 

61 3 3 4 3 3 3 4 3 26 

62 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

64 4 4 4 4 3 3 3 4 29 

65 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

66 4 4 4 4 1 4 4 4 29 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

68 2 4 4 4 1 4 4 4 27 

69 3 4 4 4 1 4 4 4 28 

70 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

71 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

72 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

73 4 5 5 4 5 5 4 5 37 

74 4 5 4 4 3 4 3 5 32 

75 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

76 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

77 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

78 4 5 5 4 3 4 4 5 34 

79 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

80 5 4 5 4 5 5 4 4 36 

81 4 4 4 3 2 4 4 4 29 

82 5 5 4 5 4 5 5 5 38 

83 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
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85 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

87 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

89 2 1 3 2 1 2 2 2 15 

90 4 2 5 5 4 4 4 5 33 

91 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

92 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

93 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

94 4 3 4 3 3 4 4 4 29 

95 2 3 3 3 3 3 3 3 23 

96 4 5 4 3 3 3 3 4 29 
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DATA ALGORITHM 
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DATA BOOTSTRAPPING 
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DATA RIWAYAT HIDUP 

Data Pribadi 

Nama    : Putri Widya Sari 

Npm    : 2005160008  

Tempat dan Tanggal Lahir : Kuala Tanjung, 05 Februari 2003 

Jenis Kelamin   : Perempuan 

Agama    : Islam 

Alamat    : Dusun I Kuala Makmur 

No HP    : 081396288128 

Email     : putriwidyasari052@gmail.com 

Data Orang Tua   

Nama Ayah    : Abdullah 

Nama Ibu   : Sri Kurnia Sari 

Alamat    : Dusun I Kuala Makmur 

Pendidikan Formal 

1. SD Negeri 017112 Kuala Tanjung 2014 

2. SMP Negeri 4 Sei Suka 2017 

3. SMA Negeri 1 Sei Suka 2020 

4. Tahun 2020-2024 tercatat sebagai Mahasiswa pada Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Program Studi Manajemen Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara. 

 

 

 

mailto:putriwidyasari052@gmail.com

