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Abstrak

Kehadiran produk skincare merek asing di Indonesia menjadi salah satu ancaman yang kuat terhadap pertumbuhan
produk skincare merek lokal. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Persepsi
Harga, dan Getok Tular terhadap keputusan pembelian untuk Avoskin Beauty Miraculous Refining Toner di
Jakarta Selatan. Penelitian ini dilakukan terhadap 170 responden dengan menggunakan pendekatan deskriptif
kuantitatif. Metode pengumpulan data menggunakan metode survei dengan instrument penelitian adalah
kuesioner. Analisis data yang digunakan adalah analisis statistik dalam bentuk SEM (Structural Equation
Modeling) menggunakan program Partial Least Square (smart PLS). Hasil penelitian ini menunjukan bahwa
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, persepsi harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, getok tular berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Persepsi Harga, Getok Tular, Keputusan Pembelian, Avoskin Beauty Miraculous
Refining Toner

PENDAHULUAN

Seiring dengan perkembangan ekonomi, teknologi, dan budaya pada era modern ini kecantikan
menjadi salah satu faktor utama dalam membangkitkan kepercayaan diri bagi para perempuan dan juga
sebagai kebutuhan primer pada era modern ini. Berbagai macam cara dilakukan untuk merawat tubuh
hanya mengacu pada satu pandangan yaitu cantik, karena perempuan cantik dinilai lebih menarik dari
perempuan biasa-biasa saja.

Persaingan dari berbagai merek produk perawatan kecantikan atau skincare yang beredar di
pasar Indonesia pun semakin meningkat. Terutama pada produk merek-merek skincare asing/global
yang banyak ditemukan dan sangat menguasai pasar Indonesia. Kekuatan dari produk merek skincare
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asing/global didukung oleh manajemen dan pengalaman sehingga dapat menembus pasar Indonesia
secara perlahan. Dengan kehadiran produk skincare merek asing/global di pasar Indonesia, hal ini
menjadi salah satu ancaman yang kuat terhadap pertumbuhan produk skincare merk lokal. Untuk
bersaing dengan produk skincare merk asing/global, produsen produk merek lokal di bidang skincare
harus mampu menganalisa dan mengerti akan tren dan kebutuhan konsumen, sehingga produk skincare
merek lokal tersebut dapat dikenal dan diterima di pasar nasional maupun internasional.

Produk merek lokal kategori skincare sudah banyak ditemukan di Indonesia dan sudah beredar
di pasar Indonesia yang mencoba memasarkan produknya seakan-akan menyerupai merek global/asing
untuk dapat menarik minat beli konsumen. Merek lokal yang dikemas seakan-akan merek global
tersebut menjadi salah satu strategi pemasaran yang dianggap baik oleh produsen sehingga konsumen
dapat terpengaruh untuk membeli produk tersebut. Ini menunjukkan bahwa konsumen Indonesia tidak
terlalu menyukai produk dalam negeri sendiri karena masih adanya stereotyping negatif terhadap
produk-produk negara berkembang yang melekat secara dominan.

Tabel 1. Survei pada Perempuan Indonesia Memilih Produk Skincare Tahun 2019

Negara Persentase
Korea Selatan 57,6
Indonesia 37,4
Jepang 22,7
Amerika Serikat 20,1
Eropa 13,0
Thailand 2,8

Sumber: ZAP Beauty Index, 2020

Bagi para penggemar kecantikan, fenomena Korean skincare kini sudah cukup mendunia dan
berkembang pesat. Kecenderungan perempuan Indonesia untuk lebih memilih produk Korea dan lokal
terlihat dari data survei yang dilakukan oleh ZAP Beauty Index tahun 2019 kepada 6.460 perempuan
Indonesia. Hasil menunjukan bahwa 57,6% lebih menyukai produk asal Korea, 37,4% memilih produk
asal Indonesia dan di urutan ketiga adalah produk asal Jepang sebanyak 22,7%. Tetapi produk skincare
lokal ini belum banyak dikenal oleh masyarakat Indonesia khusushya perempuan. Banyak masyarakat
di Indonesia lebih memilih produk skincare dari Korea alasannya adalah karena produk-produk skincare
Korea banyak direkomendasikan oleh beauty influencer dalam negeri maupun luar negeri. Selain itu
produk skincare Korea banyak menggunakan bahan-bahan alami yang lembut dan aman dan
menjanjikan kulit akan cerah dan glowing, hal yang sangat diinginkan oleh perempuan Indonesia.

Fenomena tersebut mendukung munculnya banyak produk kecantikan merek lokal yang
menawarkan produknya untuk memenuhi kebutuhan masyarakat akan perawatan kecantikan. Salah satu
industri produk skincare lokal adalah Avoskin Beauty. Avoskin Beauty merupakan produk skincare
lokal yang tercipta untuk merawat kulit tanpa kandungan berbahaya yang membuat iritasi.

Dalam mengambil keputusan pembelian, salah satu faktor yang menjadi pertimbangan
konsumen dalam memilih suatu produk adalah dengan memperhatikan kualitas produk. Kualitas produk
merupakan suatu hal yang penting dalam menentukan pemilihan suatu produk oleh konsumen. Produk
yang ditawarkan haruslah suatu produk yang benar-benar teruji dengan baik kualitasnya.

Selain mempertimbangkan mengenai kualitas produk, konsumen juga memiliki faktor lain
sebagai pertimbangan dalam keputusan pembelian, salah satunya harga. Dalam menentukan harga
produk Avoskin Beauty berusaha menetapkan harga jual yang pantas dan terjangkau oleh daya beli
konsumen, dengan harapan konsumen akan melakukan pembelian yang berkelanjutan. Namun
dengan adanya biaya produksi, biaya bahan baku juga biaya pemasaran serta pertimbangan jumlah
keuntungan vyang ingin diperoleh, perusahaan tidak bisa menetapkan harga yang terlalu rendah.
Harga disini juga dikaitkan dengan kesesuaian dengan kualitas produk dan harga produk pesaing yang
beredar di pasaran. Harga produk yang ditawarkan Avoskin lebih terjangkau dibandingkan dengan
produk perusahaan lainnya yang bergerak di bidang yang sama.
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Faktor selanjutnya yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah Getok Tular. Sebelum
melakukan pembelian terhadap suatu produk, konsumen akan mencari informasi terlebih dahulu baik
dari internet, berita, atau bertanya langsung kepada konsumen lain. Konsumen biasanya lebih percaya
terhadap informasi yang didapat dari konsumen lain yang sudah menggunakan produk Avoskin
Miraculous Refining Toner daripada yang informasi dari iklan perusahaan.

Pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan proses pemilihan salah satu dari
beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Penelitian ini berupaya untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan getok tular terhadap
keputusan pembelian Avoskin Beauty Miraculous Refining Toner di Wilayah DKI Jakarta Selatan.

KAJIAN PUSTAKA
Perilaku Konsumen

Menurut Kotler dan Keller (2016), perilaku konsumen merupakan kajian bagaimana individu,
kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan memanfaatkan barang-barang, jasa
layanan, gagasan, ataupun pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Sedangkan
Sumarwan (2011), menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses
psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli,
menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal tersebut atau kegiatan
mengevaluasi.

Kualitas Produk

Kotler dan Armstrong (2017), mengemukakan bahwa kualitas produk merupakan senjata
strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Semakin baik kualitas produk yang terdapat dalam
suatu produk maka akan semakin menarik konsumen untuk melakukan pembelian.

Persepsi Harga

Peter dan Olson (2014), menyatakan bahwa persepsi harga merupakan kecenderungan
konsumen untuk menggunakan harga dalam memberi penilaian produk. Persepsi harga sangat
berhubungan dengan bagaimana sebuah informasi mengenai harga dipahami oleh konsumen dan dapat
memberikan memberikan makna yang dalam bagi konsumen atau calon pembeli produk.

Getok Tular

Menurut Kotler dan Keller (2016), getok tular adalah kegiatan pemasaran melalui perantara
orang ke orang baik secara lisan, tulisan maupun alat komunikasi elektronik yang berhubungan dengan
pengalaman pembelian dan menggunakan suatu produk beserta layanannya.

Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2017), perilaku keputusan pembelian mengacu pada perilaku
pembelian akhir dari konsumen, baik individual, maupun rumah tangga yang membeli barang dan jasa
untuk konsumsi pribadi.

Berdasarkan hubungan antar variabel dalam kerangka pemikiran maka skema kerangka
konseptual yang dibangun sebagai berikut:
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Gambar 1. Kerangka Konseptual

Kualitas
Produk (X1)

Keputusan

Persepsi Harga //’ Pembelian (Y)

Getok Tular
X3

Keterangan:
H1: Kualitas Produk berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.
H2: Persepsi Harga berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.
H3: Getok Tular berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.

METODE
Waktu dan Tempat Penelitian

Proses penelitian diawali dengan kegiatan mengidentifikasi permasalahan, perumusan masalah
yang teridentifikasi, pengumpulan teori dasar yang memperkuat landasan dalam setiap variabel.
Kemudian melakukan penyusunan metode dalam pengumpulan data sampai dengan teknik pengujian
yang dilakukan. Waktu penelitian dilakukan dari bulan September 2021 sampai Agustus 2022.

Lokasi penelitian merupakan tempat dimana peneliti memperoleh informasi mengenai data
yang diperlukan. Dalam penelitian ini lokasi penelitian dilaksanakan di wilayah DKI Jakarta Selatan.

Desain Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah dan tujuan penelitian, desain penelitian yang digunakan oleh
penulis dalam penelitian ini adalah penelitian asosiatif kausal. Menurut Sugiyono (2016), penelitian
asosiatif kausal adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui ada dan tidaknya hubungan antara
variabel bebas terhadap variabel terikat dan apabila ada seberapa eratnya pengaruh atau hubungan serta
berarti atau tidaknya hubungan ini. Penelitian ini merupakan penelitian untuk mengetahui pengaruh tiga
variabel independen yaitu kualitas produk, persepsi harga, dan getok tular terhadap satu variabel
dependen yaitu keputusan pembelian.

Populasi dan Sampel Penelitian

Dalam penelitian ini, penulis menentukan populasi yaitu penduduk wilayah DKI Jakarta Selatan
yang menggunakan produk perawatan wajah Avoskin Beauty Miraculous Refining Toner dan jumlah
populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara pasti. Teknik sampling yang digunakan dalam
penelitian ini adalah teknik Non Probability Sampling dengan cara Accidental Sampling, yaitu pemilihan
sampel berdasarkan kebetulan, artinya siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dan dianggap
cocok menjadi sumber data akan menjadi sampel. Ukuran sampel berdasarkan Hair (2019) yaitu antara
100 - 200 sampel dan untuk menentukan jumlah responden sebagai sampel dengan 5-10 kali jumlah
indikator. Pada penelitian ini terdapat 34 indikator, jadi jumlah sampel sebesar 5X34=170. Sampel
sebanyak 170 responden akan memberikan data yang representatif dapat mewakili populasi.

Skala Pengukuran

Digunakan skala Likert mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok
orang tentang fenomena sosial. (Sugiyono, 2018).
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Metode Pengumpulan Data

Instrumen penelitian yang digunakan adalah dengan kuesioner untuk mendapatkan data primer.
Data primer merupakan data yang diperoleh dari pengumpulan langsung di lapangan (tidak melalui
perantara), berupa opini subjek (orang) secara individual atau kelompok, hasil observasi terhadap suatu
benda (fisik), kejadian atau kegiatan hasil pengujian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dari hasil uji validitas, dapat dilihat pada Tabel
berikut ini.
Tabel 2. Hasil Pengujian Convergent Validity

Variabel Indikator Outer Loading | Keterangan

KP1 0,485 Tidak Valid

KP 2 0,620 Valid

KP 3 0,618 Valid

KP 4 0,666 Valid

KP 5 0,643 Valid

KP 6 0,695 Valid
Kualitas Produk KP 7 0,565 Valid

KP 8 0,727 Valid

KP 9 0,638 Valid

KP 10 0,530 Valid

KP 11 0,602 Valid

KP 12 0,575 Valid

KP 13 0,711 Valid

PH 1 0,805 Valid

PH 2 0,728 Valid
Persepsi Harga PH 3 0,708 Valid

PH 4 0,765 Valid

PH5 0,794 Valid

WOM 1 0,425 Tidak Valid

WOM 2 0,540 Valid

WOM 3 0,752 Valid
Getok Tular WOM 4 0,731 Valid

WOM 5 0,667 Valid

WOM 6 0,743 Valid

WOM 7 0,745 Valid

WOM 8 0,571 Valid

KPB 1 0,667 Valid

KPB 2 0,472 Tidak Valid

KPB 3 0,644 Valid
Keputusan Pembelian | KPB 4 0,776 Valid

KPB 5 0,628 Valid

KPB 6 0,781 Valid

KPB 7 0,705 Valid

KPB 8 0,737 Valid

Sumber: Output PLS
Berdasarkan Tabel 2, terdapat indikator yang memiliki nilai loading factor kurang dari 0,5 yang

dinyatakan tidak valid dan tidak signifikan yaitu indikator KP 1, WOM 1 dan KPB 2. Maka, indikator
tersebut akan dihilangkan dari model.
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Tabel 3. Hasil Pengujian Convergent Validity (Modifikasi)

Variabel Indikator Outer Loading | Keterangan
KP 2 0,626 Valid
KP3 0,614 Valid
KP 4 0,677 Valid
KP 5 0,646 Valid
KP 6 0,702 Valid
Kualitas Produk KP 7 0,557 Valid
KP 8 0,730 Valid
KP9 0,648 Valid
KP 10 0,525 Valid
KP 11 0,586 Valid
KP 12 0,553 Valid
KP 13 0,722 Valid
PH 1 0,809 Valid
PH 2 0,735 Valid
Persepsi Harga PH 3 0,716 Valid
PH 4 0,757 Valid
PH 5 0,788 Valid
WOM 2 0,529 Valid
WOM 3 0,750 Valid
WOM 4 0,739 Valid
Getok Tular WOM 5 0,662 Valid
WOM 6 0,756 Valid
WOM 7 0,752 Valid
WOM 8 0,575 Valid
KPB 1 0,663 Valid
KPB 3 0,632 Valid
KPB 4 0,788 Valid
Keputusan Pembelian | KPB 5 0,646 Valid
KPB 6 0,774 Valid
KPB 7 0,722 Valid
KPB 8 0,741 Valid

Sumber: Output PLS

Berdasarkan hasil modifikasi pengujian convergent validity pada Tabel 3, dapat dilihat bahwa
semua indikator telah memenuhi convergent validity karena memiliki nilai loading factor diatas 0,5
(Ghozali, 2014). Maka model pengukuran mempunyai potensi untuk di uji lebih lanjut.

Tabel 4. Uji Discriminant Validity (Fornell Lacker)

Keputusan

Pembelian
Keputusan Pembelian 0,712
Kualitas Produk 0,748
Persepsi Harga 0,541
Getok Tular 0,695

Sumber: Output PLS

Kualitas Persepsi Getok Tular
Produk Harga

0,636

0,453 0,762

0,673 0,474 0,686
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Berdasarkan Tabel 4, beberapa nilai akar AVE untuk setiap indikator dari masing-masing
variabel laten belum memiliki nilai akar AVE yang lebih besar dibanding nilai korelasi konstruk variabel
laten lainnya didalam model. Hal ini berarti bahwa setiap variabel laten belum memiliki discriminant
validity yang baik, maka dari itu indikator yang memiliki nilai terkecil harus dihilangkan dari model dan
indikator yang dihilangkan.

Tabel 5. Uji Discriminant Validity (Fornell Lacker) (Modifikasi)

Keputusan Kualitas Persepsi Getok
Pembelian Produk Harga Tular
Keputusan Pembelian 0,733
Kualitas Produk 0,696 0,757
Persepsi Harga 0,552 0,345 0,762
Getok Tular 0,671 0,574 0,469 0,747

Sumber: Output PLS

Setelah dilakukan modifikasi terhadap konstruk maka dari Tabel 5, dapat dilihat beberapa nilai
akar AVE untuk setiap indikator dari masing-masing variabel laten sudah memiliki nilai korelasi yang
tidak paling besar dibanding nilai akar AVE jika dihubungkan dengan variabel laten lain. Berdasarkan
nilai AVE diatas maka konstruk dalam model yang diestimasi memenuhi kriteria discriminant validity.

Tabel 6. Hasil Pengujian Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha

Variabel Composite Reliability =~ Cronbach's Alpha
Keputusan Pembelian 0,874 0,827
Kualitas Produk 0,871 0,815
Persepsi Harga 0,874 0,825
Getok Tular 0,863 0,801

Sumber: Output PLS

Berdasarkan Tabel 6, hasil pengujian Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha menunjukan
nilai yang memuaskan, karena seluruh nilai variabel laten memiliki nilai Composite Reliability > 0,7.
Dan hasil pengujian Cronbach’s Alpha juga menunjukan nilai yang memuaskan, karena seluruh nilai
variabel laten memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,7. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kuesioner
yang digunakan sebagai alat penelitian ini telah andal atau konsisten.

Tabel 7. Hasil uji R-Square
Variabel R-Square R-Square Adjusted
Keputusan Pembelian 0,648 0,642
Sumber: Output PLS

Berdasarkan tabel 7, menunjukkan bahwa nilai R-Square sebesar 0,648 dan R-Square Adjusted
sebesar 0,642 yang artinya variabilitas Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh Kualitas Produk, Persepsi
Harga, dan Getok Tular sebesar 64,8%, sedangkan 35,2% dijelaskan oleh variabel lain seperti Citra
Merek, Celebrity Endorser, Pemasaran Hijau yang tidak diteliti dalam model ini.

Setelah dilakukan uji kesesuaian model, maka dapat dilakukan pengujian terhadap pengujian
hipotesis. Adapun dasar pengambilan hipotesis dilakukan dengan membandingkan besarnya t-table
dengan thitung pada alpha 0,05 (5%) = 1,96. Jika t-table kurang dari alpha 1,96 maka hipotesis tidak
diterima atau ditolak, dan sebaliknya jika t-table >1,96 maka hipotesis diterima atau terdapat pengaruh
yang signifikan diantara kedua variabel.
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Tabel 8. Hasil Pengujian Hipotesis (Boostrapping)
Original Sample Standard T Statistics P Values

Sample Mean Deviation  (JO/STDEV)
(O) (M) (STDEV)
Kualitas Produk = 0,434 0,430 0,064 6,764 0,000
Keputusan Pembelian
Persepsi Harga 2> 0,262 0,259 0,056 4,720 0,000
Keputusan Pembelian
Getok Tular > 0,299 0,311 0,072 4,136 0,000
Keputusan Pembelian
Sumber: Output PLS
Pembahasan
Berdasarkan hasil analisis dapat dikemukakan pembahasan sebagai berikut:
1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil uji hipotesis, menunjukkan hasil bahwa kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Avoskin Miraculous Refining Toner. Hasil
penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan Ajrina dan Prihatini (2020) yang menunjukkan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada suatu
produk dengan tingkat signifikansi sebesar 7,994. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas
produk yang terdapat dalam suatu produk maka akan semakin menarik konsumen untuk melakukan
pembelian produk Avoskin Miraculous Refining Toner. Penelitian ini juga sejalan dengan riset yang
dilakukan oleh Nababan dan Soesanto (2019) yang menyatakan bahwa kualitas produk menjadi salah
satu faktor dalam mempengaruhi keputusan pembelian sebuah produk secara signifikan. Hal ini
membuktikan bahwa semakin menarik sebuah produk maka akan semakin mendorong peningkatan
keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut.

2. Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil uji hipotesis, menunjukkan hasil bahwa persepsi harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Avoskin Miraculous Refining Toner. Hasil
penelitian memperkuat hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ling dan Pratomo (2020), di
dalam penelitiannya menyatakan bahwa persepsi harga merupakan salah satu faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Adapun penelitian lain yang mendukung penelitian ini
yaitu pada penelitian Muharam dan Soliha (2017) yang menyatakan adanya pengaruh yang positif dan
signifikan dengan tingkat signifikansi sebesar 3,749. Hal ini memperkuat bahwa persepsi harga
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Avoskin Miraculous Refining
Toner.

3. Pengaruh Getok Tular Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji hipotesis, menunjukkan hasil bahwa getok tular berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Firdaus dan Budi (2017) yang menyatakan bahwa Getok Tular memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Resti dan Hardini (2019) yang dalam penelitiannya menyatakan bahwa getok tular
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, jika kegiatan getok tular
seperti memberikan informasi tentang produk oleh konsumen, baik secara lisan maupun tertulis bersifat
positif dan terus ditingkatkan, maka akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen
lainnya.

PENUTUP
Simpulan

Setelah melakukan penelitian di mana diperoleh sejumlah hasil dari analisis data, dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut:
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1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Avoskin
Miraculous Refining Toner, yang berarti kualitas produk merupakan salah satu faktor yang sangat
penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian.

2. Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Avoskin
Miraculous Refining Toner, yang menunjukkan bahwa persepsi harga yang baik menjadi salah satu
penentu konsumen untuk membeli sebuah produk.

3. Getok tular berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Avoskin
Miraculous Refining Toner, yang menunjukkan bahwa getok tular masih menjadi media yang digunakan
banyak orang lain seperti keluarga, teman, rekan kerja, dan konsumen terpercaya lainnya daripada yang
berasal dari sumber komersial, seperti iklan atau sales people.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, kesimpulan, maka saran sebagai berikut:
1. Saran untuk perusahaan, sebagai berikut:

a. Pada variabel kualitas produk, hasil jawaban responden terendah pada
“KP1” dengan pernyataan “Saya membeli produk Avoskin Miraculous Refining Toner karena
memiliki penampilan yang menarik”. Artinya, masih ada responden yang beranggapan produk
Avoskin Miraculous Refining Toner belum memiliki tampilan yang menarik. Oleh karena itu,
perusahaan Avoskin Miraculous Refining Toner lebih meningkatkan kualitas produknya
dengan membuat desain packaging yang menarik seperti menambah warna, menambah fitur-
fitur unik pada packaging agar Avoskin Miraculous Refining Toner menjadi pilihan utama
dalam hal produk perawatan kecantikan.

b. Pada variabel persepsi harga, hasil jawaban responden terendah adalah
“PH3” dengan pernyataan “Harga Avoskin Miraculous Refining Toner lebih murah
dibandingkan dengan produk toner lainnya”. Hal ini menunjukkan bahwa harga Avoskin
Miraculous Refining Toner lebih mahal jika dibandingkan dengan produk lain. Oleh karena itu,
perusahaan Avoskin Beauty diharapkan bisa memberikan harga yang terjangkau bagi
konsumen atau dengan memberikan diskon di hari-hari besar. Hal ini diharapkan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

c. Pada variabel getok tular, hasil jawaban responden terendah pada “WOM1”
dengan pernyataan “Saya mengetahui produk Avoskin Miraculous Refining Toner melalui
informasi yang saya dapat dari teman, keluarga, kerabat yang telah membeli produk terlebih
dahulu”. Oleh karena itu, perusahaan Avoskin Beauty diharapkan dapat menjaga kepercayaan
konsumen yang akan atau yang telah membeli produk Avoskin Miraculous Refining Toner. Hal
positif maupun negatif yang dilakukan perusahaan Avoskin Beauty akan berdampak pada
peningkatan getok tular. Ketika konsumen membicarakan hal positif tentang Avoskin
Miraculous Refining Toner maka akan berdampak pada meningkatnya keputusan untuk
membeli bagi konsumen.

2. Saran untuk peneliti selanjutnya, yaitu:

Hasil uji R-Square hanya memperoleh 64,8% pengaruh kualitas produk, persepsi harga
dan getok tular terhadap keputusan pembelian produk Avoskin Miraculous Refining Toner.
Maka, peneliti selanjutnya dapat menambahkan sampel atau melakukan penelitian di wilayah
lain dengan karakteristik responden yang berbeda dan diharapkan dapat mengembangkan
penelitian dengan memasukan variabel lain seperti, Citra Merek, Celebrity Endorser, dan
Pemasaran Hijau.
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