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ABSTRAK 

 

 Penelitian ini membahas tentang Pengaruh Kualitas Produk, Online Customer Review 

Dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk MS Glow (Studi Kasus Pada 

Pelanggan Di Wilayah Surabaya Barat). Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 

responden dalam penelitian ini adalah berjumlah 100 orang. Alat analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah SPSS 26. Teknik sampel yang digunakan adalah Sampling Jenuh. 

Teknik analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, 

analisis regresi linear berganda dan analisis koefesien determinan (R2) .Uji hipotesis yang 

digunakan adalah Uji t. 

 Hasil penelitian menunjukkan dalam Uji t yang dilakukan secara parsial bahwa, (1) 

Kualitas Produk berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian, (2) Online 

Customer Review berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dan (3) 

Persepsi Harga berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 
Kata Kunci : Kualitas Produk, Online Customer Review, Persepsi Harga dan Keputusan 

Pembelian 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

 

 Persaingan dalam dunia bisnis 

kecantikan semakin ketat, hal tersebut 

ditunjukkan dengan meningkatnya 

pertumbuhan industri kecantikan 

khususnya klinik perawatan kulit rata-rata 

mengalami pertumbuhan. Faktor yang 

berperan dalam meningkatnya 

pertumbuhan industri kecantikan di 

Indonesia adalah jumlah penduduk 

Indonesia yang besar dan di dorong dengan 

adanya kepedulian masyarakat untuk 

merawat kulit. Untuk tetap dapat bersaing 

dan mempertahankan bisnis kecantikan 

dengan persaingan yang kian ketat, 

perusahaan harus mampu 

mengkomunikasikan produknya secara 

tepat serta mampu untuk menyampaikan 

informasi mengenai produknya dengan 

baik kepada pelanggan, sehingga 

pelanggan memberikan respon positif 

terhadap produk yang di tawarkan yang 

akan berdampak pada meningkatnya 

buying interest pelanggan terhadap produk 

yang di pasarkan. Mengingat besarnya 

persaingan dalam bisnis kecantikan maka 

produsen harus mampu menciptakan 

strategi untuk mempertahankan kepuasan 

pelanggan, diantaranya adalah 

memperhatikan kualitas produk. Karena 

kualitas produk yang baik berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Kualitas 

produk merupakan pemahaman bahwa 

produk merupakan peluang yang 

ditawarkan oleh produsen yang mempunyai 

nilai jual lebih yang tidak dimiliki oleh 

pesaing. 

 

 Selain kualitas produk, online 

customer review juga mempengaruhi 

keputusan pembelian. Online customer 

review adalah kumpulan ulasan-ulasan atau 

informasi dari para pelanggan yang telah 

mendapatkan manfaat (baik positif mapun 

negatif). Hal yang tidak kalah pentingnya 

dengan online customer review adalah 

persepsi harga, pada dasarnya persepsi 

merupakan proses dimana kita memilih, 

mengorganisir dan mengimplementasikan 

masukan informasi, untuk mrenghasilkan 

gambaran suatu produk. Produsen harus 

benar-benar memperhatikan kepuasan 

pelanggan agar dapat bersaing di pasaran, 

dengan memperhatikan kualitas produk, online 
customer review dan persepsi harga, sehingga 

menimbulkan keputusan pembelian. 

 

Rumusan Masalah 

 

1. Apakah Kualitas Produk 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada produk MS Glow ? 

2. Apakah Online Customer Review 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada produk MS Glow ? 

3. Apakah Persepsi Harga berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian pada 

produk MS Glow ? 
 

KAJIAN PUSTAKA 

Landasan Teori 

 

Manajemen Pemasaran 

 

 Menurut Kotler dan Keller (2011,p. 

6), dalam buku Manajemen Pemasaran 

edisi 13, manajemen pemasaran diartikan 

sebagai seni dan ilmu memilih pasar 

sasaran dan meraih, mempertahankan, serta 

menumbuhkan pelanggan dengan 

menciptakan, menghantarkan, dan 

mengomunikasikan nilai pelanggan yang 

umum. 

 Menurut Tjiptono (2011,p. 4), 

manajemen pemasaran merupakan sistem 

total aktivitas bisnis yang dirancang untuk 

merencanakan, menetapkan harga, dan 

mendistribusikan produk, jasa dan gagasan 

yang mampu memuaskan keinginan pasar 

sasaran dalam rangka mencapai tujuan 

organisasional. Menurut Kotler dan 

Amstrong (2017, p. 4), manajemen 

pemasaran ialah suatu upaya manusia untuk 

mencapai hasil pertukaran yang diinginkan 

dan membangun hubungan yang erat 

dengan konsumen dengan cara yang 

menguntungkan bagi perusahaan. 

 

 



 

Kualitas Produk 

 

 Menurut Tjiptono dan Chandra 

(2017,p. 87), kualitas bisa diartikan sebagai 

produk yang bebas cacat. Dengan kata lain, 

produk sesuai dengan standart (target, 

sasaran atau persyaratan yang bisa 

didefinisikan, diobservasi dan diukur). 

Menurut Kotler dan Keller (2016,p. 156), 

Kualitas produk adalah totalitas fitur dan 

karakteristik dari produk atau layanan yang 

menanggung pada kemampuannya untuk 

memuaskan atau memenuhi kebutuhan. 

 

Online Customer Review 

 

 Menurut Tjiptono dan Chandra 

(2017,p. 87), kualitas bisa diartikan sebagai 

produk yang bebas cacat. Dengan kata lain, 

produk sesuai dengan standart (target, 

sasaran atau persyaratan yang bisa 

didefinisikan, diobservasi dan diukur). 

Menurut Kotler dan Keller (2016,p. 156), 

Kualitas produk adalah totalitas fitur dan 

karakteristik dari produk atau layanan yang 

menanggung pada kemampuannya untuk 

memuaskan atau memenuhi kebutuhan. 

 

Persepsi Harga 

 

 Pengertian Persepsi Harga Menurut 

Lee dan Lawson-Body (2011,p. 532), 

bahwa persepsi harga merupakan penilaian 

konsumen dan bentuk emosional yang 

terasosiasi mengenai apakah harga yang 

ditawarkan oleh penjual dan harga yang 

dibandingkan dengan pihak lain masuk 

diakal, dapat diterima atau dapat 

dijustifikasi. Menurut Schiffman dan 

Kanuk (2011,p. 137), persepsi merupakan 

suatu proses seseorang individu dalam 

menyeleksi, mengorganisasikan, dan 

menterjemahkan stimulus informasi yang 

datang menjadi suatu gambaran yang 

menyeluruh, persepsi harga ialah 

bagaimana cara konsumen melihat harga 

sebagai harga yang tinggi, rendah dan adil. 

 

 

 

Keputusan Pembelian 

 

 Menurut Tjiptono (2015,p. 21), 

mendefinisikan keputusan pembelian 

konsumen merupakan sebuah proses 

dimana konsumen mengenal masalahnya, 

mencari informasi mengenai produk atau 

merek tertentu. Sedangkan menurut Kotler 

dan Keller (2016,p. 194), menyatakan 

keputusan pembelian konsumen 

merupakan bagian dari perilaku konsumen 

yaitu studi tentang bagaimana individu, 

kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan, dan bagaimana 

barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan 

mereka. 

 

Hipotesis 

 

H1 : Kualitas Produk berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada produk MS Glow. 

H2 : Online Customer Review berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk MS Glow. 
H3 : Persepsi Harga berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
produk MS Glow. 

 

METODOLOGI PENELITIAN  

 

 Penelitian ini menggunakan desain 

korelasional yaitu hubungan antara variabel 

bebas (X), terhadap variabel terikat (Y). 

Terdapat variabel bebas (independent) 

yaitu Kualitas Produk (X1), Online 

Customer Review (X2), Persepsi Harga 

(X3). Sedangkan variabel terikat 

(dependent) yaitu Keputusan Pembelian 

(Y), penelitian ini dilakukan di wilayah 

Surabaya Barat. Pada penelitian ini data 

yang digunakan adalah data primer berupa 

kuesioner yang dibagikan kepada 

responden. Adapun sumber data primer 

dalam penelitian ini adalah pelanggan yang 

pernah melakukan pembelian produk 

skincare MS Glow.  

 



 

 Populasi pada penelitian ini adalah 

pelanggan yang berusia diaatas 20 tahun 

sampai 50 tahun dan sudah pernah membeli 

produk MS Glow, dengan pengambilan 

sampel sebanyak 100 responden. 
 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

 

 Hasil analisis pada uji-t untuk 

variabel Kualitas Produk diperoleh nilai t 

Hitung sebesar 4,097 dengan ketentuan 

nilai t Tabel 1,985 yang berarti t Hitung > t 

Tabel serta pada tabel signifikansi 

diperoleh nilai sebesar 0,000 berdasarkan 

hasil perhitungan tersebut dapat 

disimpulkan bahwa nilai sig < 0,05. Hal ini 

berarti Kualitas Produk memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 Hasil analisis pada uji-t untuk 

variabel Online Customer Review diperoleh 

nilai t Hitung sebesar 3,583 dengan 

ketentuan nilai t Tabel 1,985 yang berarti t 

Hitung > t Tabel serta pada tabel 

signifikansi diperoleh nilai sebesar 0,001 

berdasarkan hasil perhitungan tersebut 

dapat disimpulkan bahwa nilai sig < 0,05. 

Hal ini berarti Online Customer Review 

memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 

 Hasil analisis pada uji-t untuk 

variabel Persepsi Harga diperoleh nilai t 

Hitung sebesar 6,818 dengan ketentuan 

nilai t Tabel 1,985 yang berarti t Hitung > t 

Tabel serta pada tabel signifikansi 

diperoleh nilai sebesar 0,000 berdasarkan 

hasil perhitungan tersebut dapat 

disimpulkan bahwa nilai sig < 0,05. Hal ini 

berarti Persepsi Harga memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang diperoleh, maka dapat di 

simpulkan sebagai berikut: 

Kualitas Produk (X1), Online Customer 

Review (X2) dan Persepsi Harga (X3) 

berpengaruh secara positif signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) secara parsial. Dengan demikian 

hipotesis yang menyatakan ‘’Kualitas 

Produk, Online Customer Review dan 

Persepsi Harga secara parsial berpengaruh 

positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada produk MS Glow’’ 

dinyatakan terbukti dan diterima 

kebenarannya. 

Berdasarkan hasil penelitian dan simpulan 

yang telah diambil maka saran- saran yang 

dapat diajukan yang berkaitan dengan 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Saran bagi produsen skincare Ms 

Glow 

Diharapkan produsen skincare MS 

Glow lebih menekankan 

perhatiannya pada variabel online 

customer review karena 

berdasarkan penelitian yang sudah 

dilakukan oleh peneliti didapatkan 

hasil yaitu variabel online customer 

review lebih rendah dalam 

mempengaruhi keputusan 

pembelian pada produk skincare 

MS Glow. Karena dalam penelitian 

ini variabel online customer review 

memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

paling rendah dibandingan variabel 

bebas yang lain, sebab online 

custumer review yang baik 

merupakan alat promosi yang 

paling murah. Tentunya tidak 

mengabaikan kualitas produk yang 

baik, yang didapatkan oleh 

pelanggan dengan harga yang 

cukup bersaing dengan produk lain. 

 

2. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan peneliti dapat 

mengembangkan penelitian dengan 

menambahkan variabel-variabel 

selain kualitas produk, online 

customer review dan persepsi 

harga. Variabel yang lebih 

mendukung untuk dibahas dalam 

penelitian selanjutkan pada obyek 

lain sehingga dapat digunakan 

sebagai sumber bahan referensi. 
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