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RINGKASAN 

 Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pertumbuhan pesat industri skincare di 

Indonesia, yang tidak hanya ditopang oleh peningkatan kualitas produk, tetapi juga 

oleh strategi promosi digital, terutama melalui media sosial. Salah satu merek lokal 

yang mengalami perkembangan signifikan adalah Daviena Skincare, khususnya 

cabang Kediri yang menjadi objek penelitian ini. Cabang tersebut menunjukkan 

performa penjualan yang sangat baik dan tingkat interaksi digital yang tinggi, 

sehingga menarik untuk diteliti dari segi pengaruh promosi media sosial, kualitas 

produk, dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan 

fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana ketiga 

variabel tersebut memengaruhi keputusan pembelian, baik secara parsial maupun 

simultan. Penelitian ini juga mencoba mengisi gap literatur terkait kurangnya studi 

yang fokus pada cabang atau franchise lokal dari brand skincare, yang seringkali 

memiliki dinamika pasar berbeda dibandingkan dengan pusat. Kajian teori dalam 

penelitian ini mengacu pada konsep-konsep kunci dalam pemasaran dan perilaku 

konsumen.  

Teori promosi media sosial menekankan pentingnya interaksi dan konten 

dalam membentuk persepsi konsumen terhadap produk. Sementara itu, teori 

kualitas produk menguraikan dimensi seperti efektivitas, keamanan, dan estetika 

yang menjadi tolok ukur utama dalam menilai mutu produk. Teori harga menyoroti 

pentingnya persepsi nilai konsumen terhadap harga sebagai indikator kualitas dan 

kesesuaian manfaat produk. Keputusan pembelian konsumen dipahami sebagai 

proses kompleks yang melibatkan lima tahap, yaitu pengenalan kebutuhan, 

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

pembelian. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan susunan 

berpikir bahwa promosi media sosial, kualitas produk, dan harga produk secara 

individual maupun kolektif memengaruhi keputusan pembelian. 

Dalam metode penelitian, pendekatan kuantitatif dipilih untuk menguji 

hipotesis hubungan kausal antar variabel. Teknik analisis yang digunakan adalah 

regresi linier berganda, yang memungkinkan pengukuran pengaruh tiga variabel 

independen terhadap satu variabel dependen secara simultan. Sampel diambil 

dengan teknik purposive sampling sebanyak 50 responden yang merupakan 

konsumen Daviena Skincare Kediri yang telah melakukan pembelian minimal satu 

kali dan aktif menggunakan media sosial. Instrumen penelitian berupa kuesioner 

dengan skala Likert lima poin, mencakup indikator dari masing-masing variabel, 

diuji validitas dan reliabilitasnya menggunakan SPSS. Analisis dilakukan dengan 

tahapan uji asumsi klasik, uji regresi, uji t (parsial), uji F (simultan), dan koefisien 

determinasi (R²) untuk mengukur kontribusi model secara keseluruhan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa dari ketiga variabel independen, hanya kualitas 

produk yang memiliki pengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian konsumen.  
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BAB I  
PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Industri Skincare di Indonesia mengalami perkembangan pesat dalam beberapa 

tahun terakhir. Banyak merek seperti MS Glow, Skintific, Somethinc, The 

Originote, Benings hingga Daviena Skincare yang mulai menguasai pasar domestik 

bahkan menembus pasar internasional. Pertumbuhan ini tidak hanya didorong oleh 

kualitas produk, tetapi juga strategi pemasaran digital yang agresif. Data penjualan 

menunjukkan bahwa brand-brand tersebut mampu menghasilkan omzet miliaran 

rupiah hanya dalam waktu singkat melalui promosi digital, terutama media sosial. 

Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen kini sangat 

dipengaruhi oleh bagaimana produk diposisikan dan dipromosikan secara online 

(Ramadhan, 2025). 

 

Gambar 1. 1 Penjualan daviena Skincare tahun 2024 – 2025 

 

Salah satu elemen penting dalam membentuk keputusan pembelian adalah 

promosi, terutama melalui media sosial (Aginta, 2023). Platform seperti TikTok 

dan Instagram kini berperan besar dalam memperkenalkan produk kepada target 

pasar secara luas, cepat, dan interaktif. Promosi yang dilakukan secara konsisten, 

disertai dengan testimoni, ulasan positif, atau konten kreatif dapat meningkatkan 

kesadaran merek sekaligus mendorong konsumen untuk mencoba produk. Dalam 
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industri Skincare, promosi tidak hanya bertujuan menjangkau konsumen baru, 

tetapi juga mempertahankan loyalitas konsumen lama. Hal ini tercermin dari data 

penjualan beberapa brand Skincare Indonesia seperti Skintific, MS Glow, The 

Originote, dan Daviena Skincare selama periode 2022–2023. Setiap merek 

menunjukkan kekuatan penjualan yang berbeda, yang mencerminkan efektivitas 

strategi promosi serta positioning merek di Indonesia. Perkembangan ini juga 

mengindikasikan bahwa industri Skincare di Indonesia tidak lagi sekadar 

memenuhi kebutuhan dasar perawatan kulit, tetapi telah menjadi bagian dari gaya 

hidup modern yang sangat dipengaruhi oleh visual, narasi merek, serta interaksi 

digital yang dibangun melalui media sosial. 

Selain promosi, kualitas produk menjadi pertimbangan utama dalam proses 

pembelian. Konsumen Skincare memiliki harapan tinggi terhadap keamanan, 

efektivitas, dan kenyamanan produk. Produk yang berkualitas akan membentuk 

kepercayaan dan mendorong terjadinya pembelian ulang (Ramadhan, 2024). 

Terlebih dalam era saat ini, konsumen tidak hanya memperhatikan hasil akhir 

penggunaan, tetapi juga transparansi kandungan, legalitas produk, dan nilai-nilai 

etika yang dibawa oleh merek. Hal ini pula yang menjadi fokus dari Daviena 

Skincare, salah satu brand yang sedang berkembang dan mulai menunjukkan 

kiprahnya di tengah ketatnya persaingan industri kecantikan di Indonesia. 

Meskipun secara skala brand ini belum sebesar kompetitornya seperti MS Glow 

atau Somethinc, namun berdasarkan data terbaru, Daviena Skincare mampu 

menembus pasar digital melalui TikTok Live dan menjadi salah satu produk terlaris 

pada akhir tahun 2023. Selain itu, Daviena berhasil membangun jaringan distribusi 

yang cukup luas dengan 129 agen dan 22 distributor yang tersebar di berbagai 

wilayah Indonesia, menunjukkan kualitas produk yang diterima pasar dengan baik 

serta didukung oleh strategi ekspansi yang efektif.  
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Gambar 1. 2 Gambar grafik perkembangan Skincare tahun 2023 – 2024 

 

Strategi penetapan harga yang tepat menjadi hal penting bagi produsen untuk 

mempertahankan daya saing, terutama dalam industri yang memiliki tingkat 

kompetisi tinggi seperti pasar Skincare, di mana konsumen sangat sensitif terhadap 

perubahan harga dan nilai yang ditawarkan oleh suatu merek (Asir, 2022). Gambar 

di atas merupakan grafik penjualan Skincare di Indonesia pada akhir tahun 2023 

hingga awal 2024, yang menggambarkan dinamika pertumbuhan industri ini secara 

lebih terukur berdasarkan data yang dikumpulkan dari berbagai platform penjualan 

online. Pada grafik tersebut terlihat bahwa brand Daviena Skincare mengalami 

peningkatan penjualan yang cukup signifikan, yang menunjukkan adanya respons 

positif dari pasar terhadap strategi pemasaran dan penetapan harga yang mereka 

terapkan selama periode tersebut. Peningkatan ini diperkuat oleh pernyataan dari 

(Suci Andini, 2024) dalam artikelnya di Compas.co.id, yang menyebutkan bahwa 

pendapatan Daviena Skincare meningkat dari 3 miliar rupiah pada tahun 2023 

menjadi sekitar 5,5 miliar rupiah pada tahun 2024, mencerminkan pertumbuhan 

bisnis yang pesat dalam waktu relatif singkat. Perkembangan tersebut 

merefleksikan bahwa strategi promosi digital yang agresif serta ekspansi melalui 

pembukaan cabang dan franchise di berbagai daerah telah menjadi faktor utama 

dalam mendorong peningkatan performa penjualan Daviena Skincare secara 

nasional. 
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Gambar 1. 3 Diagram pendapatan bulan 2024 – 2025 Daviena Kediri 

 

Pemilihan Daviena Skincare cabang Kediri sebagai objek penelitian didasarkan 

pada data penjualan produk yang telah dipaparkan diatas, yang menunjukkan bahwa 

cabang ini merupakan salah satu unit paling aktif dari brand nasional Daviena 

Skincare yang tengah mengalami pertumbuhan pesat di Indonesia, khususnya 

dalam ranah penjualan digital dan interaksi pelanggan. Keputusan ini semakin 

diperkuat oleh fakta bahwa Daviena Skincare Kediri telah menjadi mitra resmi 

sejak tahun 2022, dan telah diresmikan langsung oleh pemilik pusat, Melvina 

Husanti, melalui proses sertifikasi yang dilaksanakan di Palembang, yang tidak 

hanya menegaskan legalitas kemitraan tetapi juga menambah nilai kredibilitas 

cabang tersebut dalam jaringan distribusi nasional. Pada tahun 2024, Daviena 

Skincare Kediri memperoleh penghargaan bergengsi berupa satu unit mobil Brio 

atas pencapaian luar biasa menjual lebih dari 30.000 paket Skincare, serta 

mendapatkan vandel sebagai bentuk apresiasi dari manajemen pusat atas 

konsistensi kinerja dan pencapaian target penjualan, yang menunjukkan tingkat 

kepercayaan yang tinggi dari pihak pusat terhadap performa cabang ini. Seluruh 

produk yang dipasarkan oleh Daviena Skincare Kediri dipastikan 100% original 

karena dipasok langsung dari pabrik pusat di Palembang, sementara data internal 

juga menunjukkan bahwa cabang ini mencatat tingkat interaksi media sosial 

tertinggi di antara seluruh cabang lainnya dalam dua tahun terakhir sebuah indikator 

yang kuat terhadap keberhasilan strategi digital marketing yang dijalankan. 

Meskipun terdapat banyak merek Skincare populer lainnya seperti Skintific, MS 
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Glow, The Originote, dan Benings, masing-masing memiliki karakteristik dan 

segmentasi pasar tersendiri yang membuatnya kurang relevan sebagai objek 

penelitian, Skintific dikenal karena pendekatan “science-based Skincare” dengan 

distribusi nasional, MS Glow mengandalkan promosi selebriti dan kampanye besar 

yang tidak mudah dijangkau secara local (Kadek, 2025), sedangkan The Originote 

berfokus pada sistem ritel massal atau klinik sentralisasi sehingga brand-brand 

tersebut cenderung sulit diamati secara spesifik di tingkat cabang atau franchise 

seperti halnya Daviena Skincare Kediri yang justru menonjol dalam ranah  dan 

sangat layak diteliti dalam kaitannya dengan keputusan pembelian konsumen 

(Rahmawati, 2025).  

Penelitian ini tentunya menggunakan jurnal terdahulu sebagai acuan untuk 

menemukan celah (research gap) yang cukup signifikan dalam kajian-kajian 

terdahulu, khususnya terkait franchise Skincare seperti Daviena, yang belum 

banyak diangkat dalam penelitian ilmiah, terutama pada skala kota atau daerah 

dimana cabang-cabang tersebut beroperasi secara independen dan menghadapi 

dinamika pasar yang berbeda dibandingkan dengan pusat. Sebagian besar 

cenderung berfokus pada merek-merek besar berskala nasional, tanpa memberikan 

perhatian yang memadai terhadap bagaimana cabang menjalankan strategi 

pemasaran, membangun persepsi konsumen, serta menyesuaikan penetapan harga 

sesuai dengan karakteristik pasar yang mereka layani. Oleh karena itu, kajian 

mendalam pada Daviena Skincare cabang Kediri menjadi penting untuk dilakukan 

agar dapat memahami sejauh mana promosi media sosial, kualitas produk, dan 

harga dapat memengaruhi keputusan pembelian secara spesifik di wilayah tersebut, 

sekaligus mengisi kekosongan literatur yang masih minim dalam franchise. 

Beberapa penelitian terdahulu turut memperkuat urgensi dan relevansi variabel-

variabel tersebut, riset sebelumnya menunjukkan bahwa promosi melalui media 

sosial memiliki dampak signifikan terhadap keputusan pembelian. Misalnya, Afif 

(2022) menemukan bahwa strategi digital marketing yang digunakan MS Glow 

berhasil meningkatkan keputusan pembelian konsumen melalui interaksi media 

sosial yang aktif. Kemudian oleh Ramadhan (2024) menekankan bahwa efektivitas 

promosi digital dalam meningkatkan kesadaran merek memiliki pengaruh 
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signifikan terhadap keputusan pembelian, terutama dalam industri kecantikan. 

Sementara itu, Zulvikar (2023) dalam studinya di Surabaya menunjukkan bahwa 

promosi digital sangat berperan dalam membentuk preferensi konsumen terhadap 

suatu produk. Meskipun demikian, penelitian sebelumnya masih memiliki 

kesenjangan dalam mengidentifikasi secara spesifik bagaimana promosi melalui 

media sosial dibandingkan dengan bentuk promosi lainnya.  

Kualitas produk menjadi salah satu faktor utama dalam membentuk keputusan 

pembelian konsumen. Utami (2022) menemukan bahwa kualitas produk memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, terutama dalam kategori 

kosmetik. Aginta (2023) menyoroti bahwa konsumen lebih cenderung membeli 

produk dengan kualitas terpercaya yang telah mendapat testimoni positif. Sofiyuloh 

(2025) menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan terhadap kualitas produk 

berdampak pada niat pembelian ulang. Riset sebelumnya lebih fokus pada dampak 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian tetapi belum banyak membahas 

bagaimana kualitas produk memengaruhi loyalitas konsumen dan pembelian ulang, 

sedangkan kajian ini mengidentifikasi apakah konsumen tetap menggunakan 

produk setelah pertama kali membelinya dan faktor apa yang membuat mereka 

bertahan. 

Harga telah terbukti menjadi faktor penting dalam keputusan pembelian 

konsumen. Asir (2022) menekankan bahwa strategi penetapan harga yang 

kompetitif berkontribusi terhadap daya tarik konsumen dalam membeli produk baru 

di industri kosmetik. Palupi (2025) dalam studinya di Shopee menemukan bahwa 

harga yang terjangkau meningkatkan minat pembelian konsumen secara signifikan. 

Selain itu, Nurissyarifah (2025) menunjukkan bahwa meskipun harga bukan faktor 

utama, konsumen tetap mempertimbangkan kesesuaian harga dengan kualitas 

produk sebelum membeli. Peran harga dalam keputusan pembelian tidak 

membedakan dampaknya dalam kategori produk Skincare premium dibandingkan 

mass market. Studi ini memberikan perspektif baru dengan melihat gap pada 

penulisan jurnal sebelumnya, bagaimana persepsi harga berperan dalam segmen 
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konsumen tertentu yang lebih sensitif terhadap perbandingan antara nilai dan harga 

yang ditawarkan. 

Keputusan pembelian merupakan variable yang menentukan terjadinya 

transaksi yang dilakukan oleh konsumen. Putra (2022) menemukan bahwa kualitas 

produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk. 

Namun, kajian tersebut tidak secara mendalam membahas hubungan antara kualitas 

produk dengan loyalitas pelanggan dan pembelian ulang. Ramadhan (2025) 

menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap persepsi merek dan 

kepercayaan konsumen dalam industri kecantikan. Meski demikian, penelitian ini 

tidak melihat apakah kepercayaan yang terbentuk dari kualitas produk 

memengaruhi intensi pembelian berikutnya. Indriyani et al. (2020) menemukan 

bahwa kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Namun, analisis sebelumnya tidak secara eksplisit 

membahas bagaimana kualitas produk dibandingkan dengan faktor lain seperti 

harga dan promosi dalam mendorong keputusan pembelian. Peneliti memperjelas 

aspek diatas dengan menunjukkan bahwa kualitas produk merupakan variabel 

dominan dibandingkan harga dan promosi dalam keputusan pembelian Skincare di 

Kediri. 

Terdapat beberapa gap dalam penelitian ini dibandingkan dengan studi 

sebelumnya. Sebagian besar studi terdahulu telah menunjukkan hubungan antara 

promosi, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian, tetapi belum 

secara spesifik membahas efektivitas promosi melalui media sosial dalam ranah 

Daviena Skincare. Kajian sebelumnya juga belum membandingkan dampak 

promosi digital dengan bentuk promosi lainnya dalam skala franchise. Selain itu, 

meskipun harga telah terbukti memengaruhi keputusan pembelian, sebagian besar 

kajian lebih berfokus pada harga sebagai variabel utama tanpa mempertimbangkan 

aspek persepsi nilai dalam kategori Skincare premium dan mass market secara 

mendalam. Dari sisi kualitas produk, sebelumnya menunjukkan bahwa kualitas 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, tetapi belum mengeksplorasi lebih 

jauh bagaimana kualitas memengaruhi loyalitas pelanggan dan pembelian ulang 
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dalam industri kosmetik. Oleh karena itu, analisis ini berkontribusi dengan mengisi 

kekosongan literatur tentang promosi media sosial dalam skala franchise serta 

integrasi faktor harga, kualitas produk, dan promosi dalam membentuk keputusan 

pembelian konsumen secara spesifik. 

Penelitian ini berjudul "Pengaruh Promosi Media Sosial, Kualitas Produk, dan 

Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Daviena Skincare 

Kediri" memiliki keunikan dalam meneliti pengaruh promosi melalui media sosial 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini menjadi gap yang ingin peneliti 

isi, mengingat pentingnya peran media sosial dalam strategi pemasaran saat ini. 

Dengan demikian, analisis peneliti dapat memberikan kontribusi baru dalam 

memahami bagaimana promosi melalui media sosial memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, khususnya pada produk Skincare di Kediri. 

B. Rumusan Masalah 

Terkait dengan hal yang telah diuraikan dalam latar belakang di atas, rumusan 

masalah dari Pengaruh Promosi Media Sosial, Kualitas Produk, dan Harga Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Daviena Skincare Kediri adalah 

sebagai berikut: 

1. Adakah pengaruh promosi melalui media sosial terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Daviena Skincare Kediri? 

2. Adakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Daviena Skincare Kediri? 

3. Adakah pengaruh harga produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Daviena Skincare Kediri? 

4. Apakah promosi melalui media sosial, kualitas produk, dan harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen? 
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C. Tujuan 

Terkait dengan rumusan masalah di atas, tujuan dari Pengaruh Promosi Media 

Sosial, Kualitas Produk, dan Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Daviena Skincare Kediri adalah sebagai berikut:  

1. Melakukan analisis pengaruh promosi media sosial terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Daviena Skincare Kediri. 

2. Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Daviena Skincare Kediri. 

3. Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Daviena Skincare Kediri. 

4. Menganalisis pengaruh promosi media sosial, kualitas produk, dan harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
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