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ABSTRAK 

 

Alfina Wulandari : Pengaruh Digital Marketing, Harga, dan Kualitas Produk 

Dalam Keputusan Pembelian Produk Skincare Skintific Di Kabupaten Kediri. 

Skripsi, Manajemen 2024 

 

Kata kunci : digital marketing, harga, kualitas produk, keputusan pembelian, 

skincare 

 

Industri kecantikan di Indonesia mengalami pertumbuhan pesat karena 

tingginya perhatian perempuan terhadap penampilan. Fenomena ini 

mencerminkan perubahan perilaku konsumen dalam memilih produk skincare 

yang lebih terbuka terhadap informasi digital, serta meningkatnya kebutuhan akan 

produk yang tidak hanya efektif tetapi juga aman bagi kulit.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh digital marketing, harga, 

dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk skincare Skintific di 

Kabupaten Kediri. Metode penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

analisis statistik menggunakan SPSS. Data dikumpulkan dari 40 responden 

melalui kuesioner dan observasi selama tiga bulan.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Digital Marketing 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian; (2) Harga tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian; (3) Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian dan digital marketing, harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di Kabupaten Kediri. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Industri kecantikan di Indonesia tumbuh pesat karena perempuan sangat 

memperhatikan penampilan, kekhawatiran konsumen tentang hasil yang tidak 

efektif atau reaksi alergi saat mencoba produk baru, serta faktor – faktor yang 

sangat diperhatikan konsumen saat memilih produk perawatan kulit 

(misalnya, kualitas bahan dan penelitian ilmiah). sumber dari (Rodgers, 2023) 

memberikan beberapa data dan tren terkait perawatan kulit, seperti jenis 

produk perawatan kulit yang paling umum digunakan (seperti pelembap, 

pembersih, dan tabir surya),   

Gambar 1.1 

Data Survei Perdagangan Online 

Berdasarkan data yang di oleh dari sejumlah survei perdagangan online  

Berdasarkan data yang di oleh dari sejumlah survei perdagangan online 

menunjukkan dalam rentang 29 Mei 2022 hingga 26 Maret 2023 terlihat 

pencarian wording Skintific melesat jauh dari nilai di bawah 25,menjadi 
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diatas 50. Hal yang sama juga terjadi pada merek local MS Glow yang pada 

Mei 2022 sempat berada di posisi tertingginya 100, dalam setahun anjlok di 

posisi 25.  Sementara merek lokal seperti scarlett justru sebaliknya. Pada 29 

Mei 2022 scarlett menduduki posisi diatas 50. Bukan Cuma Skintific merek 

skincare lainnya asal china yang juga viral adalah Originote yang pada 29 

Mei 2022 nilai nya 25.  

Keputusan Pembelian menurut (Putri et al., 2023) merupakan proses yang 

melibatkan kebutuhan konsumen, pencarian informasi produk, dan evaluasi 

pilihan untuk menentukan solusi yang tepat. Kepercayaan produk adalah 

salah satu penentu keputusan pembelian. Kepercayaan terhadap produk 

merupakan salah satu indikator keputusan pembelian tersebut, Keandalan 

dalam keputusan pembelian, Kecepatan dalam pengambilan keputusan. (Putri 

& Marlien, 2022) Keputusan pembelian merupakan tindakan yang dilakukan 

konsumen sebelum melakukan pembelian. Hal ini berarti bahwa seseorang 

dapat membuat pilihan ketika terdapat banyak pilihan lain yang dapat mereka 

gunakan. Konsumen melakukan tindakan pembelian dengan berpartisipasi 

dalam proses seleksi yang menggabungkan pengetahuan dan mengevaluasi 

dua atau lebih tindakan alternatif.  

Digital Marketing adalah proses mempromosikan produk dan layanan 

perusahaan menggunakan teknologi digital  yang tersedia di Internet, 

termasuk telepon seluler, iklan bergambar, dan media digital lainnya  seperti 

iklan Google dan Facebook (Panda & Mishra, 2021). Pemasaran digital 

dipilih karena menanggapi kemajuan teknologi yang semakin canggih dan 
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semua urusan dilakukan secara digital (Arianto & Hakimah, 2023). Melalui 

periklanan digital (digital) mempromosikan dan memasarkan produk kepada 

konsumen. Ketika pemasaran tradisional kehilangan efektivitasnya, teknik – 

teknik baru semakin populer di industri pemasaran. Enam indikator 

digunakan untuk mengukur kinerja pemasaran digital, yaitu Situs Web, 

Pemasaran Mesin Pencari, Spanduk Web, Jejaring Sosial (Putri & Marlien, 

2022). Berdasarkan penelitian sebelumnya, pemasaran digital sangat efektif 

dalam mempengaruhi variabel – variabel yang mempengaruhi perilaku 

pembelian. 

Harga adalah ukuran nilai total yang diperoleh konsumen dari suatu 

perolehan atau pembelian. Harga diyakini menjadi faktor penting dalam 

menentukan kepuasan konsumen, karena konsumen biasanya 

membandingkan harga suatu produk e commerce dengan produk lain sebelum 

memproduksinya. Sebagai ilustrasi, pertanyaan apakah suatu produk itu 

mahal atau murah Pilihan untuk melakukan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa harga relevan dengan keputusan pembelian (Putri et al., 2023). Harga 

mempunyai peranan penting dalam suatu produk karena harga memainkan 

peranan strategis dalam suatu pemasaran (Atina. et al., 2022). Penentuan 

harga merupakan salah satu faktor yang penting dalam menentukan tempat 

penjualan produk tersebut.(Pratama & Hakimah, 2022) 

Kualitas produk adalah serangkaian karakteristik dan fitur suatu produk 

atau layanan yang memenuhi kebutuhan eksplisit atau implisit. Hubungan 

antara kepuasan pelanggan dan kualitas berakar pada kenyataan bahwa 
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kinerja produk atau layanan berhubungan langsung dengan kualitas. 

(Nafsyiah et al., 2019) menjelaskan bahwa terdapat indikator kualitas produk 

yang terdiri dari kinerja, Fitur, Penyesuaian, Keandalan. Penelitian 

sebelumnya telah menunjukkan bahwa kualitas produk merupakan faktor 

paling penting dalam pengambilan keputusan pembelian. Kualitas produk 

memegang peranan penting dalam menentukan keputusan pembelian 

konsumen. Oleh karena itu, kualitas produk mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Skintific Beauty adalah rangkaian produk perawatan kulit yang dirancang 

untuk membantu wanita mencegah dan mengurangi kerutan melalui 

penggunaan terapi cahaya LED. Produk mereka, yang mencakup perangkat 

terapi lampu merah dan serum anti penuaan profesional, berkualitas tinggi 

dan diklaim memberikan hasil yang nyata (skintificbeauty.com). Berbagai 

produk perawatan kulit termasuk pembersih, toner, exfoliant, dan tabir surya 

dijual dengan merek Skintific Canada. Reputasi skintific terletak pada 

kemampuannya menciptakan produk mudah diakes dengan bahan aktif murni 

untuk meningkatkan efektivitas. Pemasaran digital dapat memungkinkan 

merek berkomunikasi secara efektif dengan konsumen dan memengaruhi 

persepsi merek, seperti yang diungkapkan pakar pemasaran Philip Kotler. 

Kotler juga menekankan fleksibilitas penetapan harga dan pentingnya 

mencocokkan harga  dengan nilai produk.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk dan  produk 

berdampak positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 
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sebelumnya juga dilakukan oleh (Ni’mah & Saputro, 2022) Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa harga berdampak positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, kualitas produk memberikan dampak positif tetapi 

tidak signifikan, sementara inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan 

pada keputusan pembelian. Hal sama juga dilakukan oleh (Putri et al., 2023) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa citra merek, harga, dan kualitas produk 

secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

skincare Skintific. 

Berdasarkan penelitian terdahulu terdapat beberapa perbedaan dengan 

penelitian ini. Penelitian ini tidak membahas variasi produk dan desain 

kemasan secara rinci seperti penelitian sebelumnya. Fokusnya pada digital 

marketing, harga, dan kualitas produk juga belum sepenuhnya mencakup 

aspek citra merek, rekomendasi dari orang lain, dan selebriti yang sudah 

dibahas sebelumnya. Selain itu, belum jelas sejauh mana penelitian ini akan 

membahas pengaruh digital marketing secara detail. Meskipun inovasi produk 

diangkat, dampaknya pada keputusan pembelian konsumen Skintific belum 

dijelajahi sepenuhnya. Karakteristik pengguna Skintific, seperti demografi 

dan lokasi, juga belum dijelaskan dengan rinci. Untuk pemahaman lebih 

lanjut, perlu diperhatikan detail metodologi dan hasil penelitian ini. 

Dari literatur dan kesenjangan penelitian, maka mendorong peneliti 

melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Digital Marketing, Harga dan 

Kualitas Produk Dalam Keputusan Pembelian Produk Skintific di 

Kabupaten Kediri. 
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B. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang di atas, identifikasi masalah sebagai berikut : 

1. Pengaruh Strategi Pemasaran Digital/Digital Marketing. Kurangnya 

visibilitas online dan rendahnya keterlibatan pelanggan melalui strategi 

pemasaran digital. 

2. Pengembangan Produk dan Harga. Keterbatasan inovasi produk dan 

penetapan harga yang tidak bersaing di pasar. 

3. Kualitas dan Efektivitas Produk. Masalah kualitas produk dan 

ketidakmampuan produk dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah di 

uraikan, maka masalah dalam penelitian perlu dibatasi sebagai berikut : 

1. Variabel yang diteliti hanya Digital Marketing, Harga, dan Kualitas 

Produk. 

2. Subyek dalam penelitian adalah konsumen yang berada di Kabupaten 

Kediri dan telah melakukan pembelian produk Skintific. 

D. Rumusan Masalah 

1. Apakah digital marketing berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk skintific? 

2. Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 

produk skintific? 

3. Apa kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk skintific? 
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4. Apakah digital marketing, harga dan kualitas produk berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian produk skintific? 

E. Tujuan Penelitian 

1. Mengidentifikasi dan menganalisis sejauh mana pengaruh digital 

marketing terhadap keputusan pembelian produk Skintific. 

2. Menilai dampak signifikan harga terhadap keputusan pembelian produk 

Skintific dan menganalisis persepsi konsumen terhadap nilai produk. 

3. Meneliti dan mengukur sejauh mana kualitas produk memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen terhadap produk Skintific. 

4. Menganalisis secara holistik pengaruh digital marketing, harga, dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap 

produk Skintific. 

F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini mempunyai beberapa manfaat baik bagi penulis maupun 

pihak pihak yang terkait,adapun manfaat yang dapat di ambil sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat terhadap 

ilmu wawasan bagi pembaca terhadap penelitian maupun 

pembaca. 

b. Dapat dijadikan sumber referensi kepada penelitian berikutnya 

sejenis guna mengembangkan penelitian tentang manajemen 

khususnya di bidang pemasaran. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengalaman dan 

menambah wawasan tentang pengaruh digital marketing , harga 

dan kualitas produk dalam keputusan pembelian produk Skintific. 

b. Penelitian ini diharapkan menjadi bahan masukan yang berguna 

untuk meningkatkan keputusan pembelian bagi produk Skintific. 
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