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ABSTRAK  

         Promosi sangat berpengaruh pada upaya bisnis untuk meningkatkan 

penjualan  dan memasarkan suatu produk, dan dalam mempromosikan sebuah 

produk, hal penting yang harus dimiliki adalah kualitas produk untuk menghasilkan 

sebuah produk yang berkualitas untuk menarik minat konsumen. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah promosi dan kualitas produk 

berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian produk 

Skincare The Originote.  

       Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Data diambil 

melalui penyebaran kuesioner kepada followers akun Tiktok The Originote. Sampel 

yang digunakan sebanyak 100 responden dengan menggunakan rumus Slovin 

diambil dengan cara purposive sampling. Data yang diperoleh diolah menggunakan 

alat bantu SPSS versi 26. Analisis ini meliputi uji validitas dan realibilitas, uji 

prasarat analisis, uji regresi linear berganda, uji hipotesis (uji t, uji f, serta koefisien 

determinasi.  

       Hasil dari penelitian ini adalah : hasil uji t menunjukkan bahwa promosi dan 

kualitas produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk, dan hasil uji f menunjukkan bahwa promosi dan 

kualitas produk secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk dalam menggunakan produk skincare The Originote 

dengan pengaruh sebesar fhitung  147,993 > ftabel  270 dengan nilai signifikansi 0,000  

< 0,05. Serta berdasarkan hasil uji determinasi (R2) sebesar 0,748 hal ini 

menjelaskan bahwa pengaruh variabel promosi dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian sebesar 74,8%. Sedangkan sisanya yaitu sebesar 25,2% 

dipengaruhi oleh faktor lain diluar model penelitian.  

Kata kunci: Promosi, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

        Seiring berkembangnya zaman, industri kecantikan dan perawatan diri 

mengalami banyak peningkatan. Bagi sebagian orang, terutama perempuan, 

perawatan kulit telah menjadi kebutuhan primer. Kebutuhan akan produk 

perawatan kulit telah meningkat di era modern seperti sekarang ini, dengan 

adanya peningkatan kesadaran masyarakat akan pentingnya menjaga 

kesehatan kulit. Penggunaan produk perawatan kulit merupakan salah satu 

bentuk perawatan kulit yang penting karena tidak hanya sebagai kebutuhan 

estetika tetapi juga dianggap sebagai bagian dari gaya hidup sehat. 

Pengertian skincare adalah perawatan wajah yang digunakan dalam jangka 

panjang untuk perawatan kulit. Skincare juga digunakan setiap hari mulai 

dari pagi hari hingga malam hari, dimulai dari penggunaan micellar water, 

sabun pencuci muka, toner, serum, moisturizer dan terakhir memakai 

sunscreen.  

       Dalam perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi informasi serta 

komunikasi, persaingan bisnis pada produk kosmetik maupun skincare yang 

semakin ketat dimana para perusahaan yang berlomba-lomba untuk 

mengatur strategi untuk memenangkan persaingan pasar untuk 

mempertahankan para konsumennya. 
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         Pertumbuhan industri kosmetik dan perawatan kulit secara global juga 

berdampak pada pertumbuhan industri kosmetik dan perawatan kulit di 

Indonesia, didorong dengan adanya inovasi produk, peningkatan kesadaran 

konsumen dan tahapan pasar yang lebih luas melalui platform online. Hasil 

penelitian dari SAC (Science Art Communication) Indonesia mengatakan, 

bahwa produk skincare merupakan pasar kosmetik terbesar sepanjang tahun 

2018.(Intan, 2019). 

          Di Indonesia sendiri ada banyak berbagai brand produk skincare  

yang mulai berkembang dengan pesat dengan pembuatan produk skincare 

dengan berbagai jenis sesuai dengan kebutuhan kulit. Salah satunya The 

originote produk skincare ini yang sempat viral di sosial media khususnya 

TikTok dengan banyaknya testimoni positif dari para konsumennya, hingga 

produk The Originote terjual habis karena banyaknya orang yang ingin 

mencoba. Karena penjualan produk yang mencatat kinerja sangat positif, 

brand skincare The Originote meraih penghargaan Brand Choice Award 

2023 yang diberikan oleh INFOBRAND.ID yang bekerja sama dengan 

TRAS N CO Indonesia selaku dari lembaga riset.  

 The Originote merupakan salah satu brand lokal yang berhasil 

sukses di industri skincare. Brand ini berdiri pada tahun 2022.  The 

Originote yang fokus memproduksi skincare memiliki strategi pemasaran 

dengan membawa misi untuk menghadirkan produk yang berkualitas 

dengan harga terjangkau. Banyaknya pesaing yang sama, perusahaan mau 
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tidak mau harus mampu untuk berkembang agar dapat bertahan menghadapi 

persaingan pasar. Salah satu yang harus dilakukan yaitu dengan promosi 

produk. Menurut (Tjiptono, F & Diana, 2015) promosi merupakan elemen 

bauran pemasaran yang berfokus pada upaya untuk menginformasikan, 

membujuk serta mengingatkan kembali para konsumen akan merek dan 

produk yang dijual perusahaan.  

       The Originote sendiri memasarkan produk-produknya dengan 

menggunakan beberapa media sosial untuk membagikan informasi yang 

ditawarkan produk The Originote. Salah satu media sosial yang digunakan 

The Originote untuk mempromosikan produknya adalah TikTok. Promosi 

juga dapat meningkatkan permintaan akan produk karena mereka dapat 

mendorong pelanggan tetap untuk membeli produk tersebut lebih sering, 

sehingga akan menghasilkan pembelian ulang dan peningkatan volume 

penjualan. Promosi melalui media sosial juga dianggap sangat efektif dalam 

memanfaatkan kemajuan teknologi da internet dari segi waktu, biaya, dan 

tenaga. Ini berarti media sosial dapat menarik perhatian konsumen lebih 

cepat. The Originote melakukan promosi melalui media sosial, salah 

satunya dengan tiktok, karena memiliki kuekuatan dan keunggulan dalam 

promosi dan mampu menciptakan interaksi antara produk penjual dan 

followers dengan menciptakan identitas diri. Promosi penjualan di media 

sosial juga memiliki potensi karena target konsumennya ialah remaja hingga 

dewasa.  
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 Selain promosi, kualitas produk juga merupakan hal yang penting 

yang harus diusahakan oleh setiap perusahaan, kualitas produk merupakan 

faktor yang menentukan kepuasan konsumen setelah melakukan pembelian 

dan pemakaian terhadap suatu produk, kualitas produk yang baik maka 

kebutuhan dan keinginan konsumen produk tersebut menjadi terpenuhi.  

        The Originote selalu memastikan kualitas bahan-bahan yang dipakai 

untuk seluruh produk The Originote merupakan bahan-bahan dengan 

standar ingredient yang baik untuk kulit meskipun harganya yang 

terjangkau. Produk yang berkualitas tinggi sangat penting untuk 

memenangkan persaingan di antara pelaku usaha, dimana konsumen selalu 

ingin mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan harga yang 

mereka bayar, meskipun terdapat sebagian masyarakat yang berpendapat 

bahwa produk yang mahal adalah produk yang berkualitas.  

       Keputusan pembelian konsumen melangsungkan kegiatan untuk 

membeli produk, konsumen akan melakukan keputusan pembelian jika 

memang mereka suka dengan produk tersebut dan memenuhi 

kebutuhannya. Perilaku konsumen juga menjadi hal yang penting karena hal 

tersebut akan memudahkan perusahaan dalam mengetahui kebutuhan 

konsumen dan menciptakan produk yang bermanfaat. Hal tersebut 

dilakukan untuk dapat mencapai tujuan perusahaan.  

     Berdasarkan pada uraian latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul ’’Pengaruh Promosi dan Kualitas 

Produk Skincare The Originote Terhadap Keputusan Pembelian Produk’’. 
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BAB II 

DESKRIPSI UMUM 

 

A. Profil Skincare The Originote  

        The Originote merupakan merek skincare yang sudah berdiri dari 

tahun 2022 dan sudah memiliki rangkaian skincare yang disesuaikan dengan 

setiap masalah kulit dan dapat di gunakan mulai dari usia 13 tahun. Produk 

Skincare The Originote yang sempat viral di berbagai media sosial dan juga 

di marketplace dan berhasil mencuri perhatian publik. Skincare ini berfokus 

untuk menyediakan solusi dari perawatan kulit yang efektif bagi 

konsumennya dengan menggunakan bahan-bahan alami pilihan. Produknya 

yang mencatatkan kinerja yang sangat baik melalui media sosialnya hingga 

marketplace di Indonesia, karena hal tersebut The Originote meraih 

penghargaan Brand Choice Award pada tahun 2023.  

         The Originote sudah mempunyai beberapa produk skincarenya mulai 

dari sabun cuci muka, toner, serum wajah, moisturizer, sunscreen dan 

bahkan eye cream dan produk lainnya yang sesuai dengan permasalahan 

pada kulit. Dalam penjualan produk The Originote di media sosial salah 

satunya di Tiktok, The Originote yang menarik perhatian di media sosial 

hingga viral yang membuktikan bahwa eksistensi di dunia kecantikan 

walaupun baru dirilis pada tahun 2022 tahun lalu.  
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        Produk The Originote yang sangat diminati, sempat sulit untuk dicari 

konsumen karena sold out hingga The Originote melakukan pre order pada 

produknya karena banyak orang yang ingin mencoba. Transaksi penjualan 

produk yang mencatatkan kinerja yang sangat positif melalui sosial media 

hingga marketplace di Indonesia itulah yang membawa The Originote 

meraih penghargaan tersebut.  

1. Sejarah Singkat Skincare The Originote  

       Awal mula terbentuknya skincare The Originote berawal dari 

hadirnya The Originote Hyalucera Moisturizer yang merupakan hasil 

dari riset tim The Originote yang menemukan adanya kebutuhan kulit 

masyarakat Indonesia untuk pelembab wajah yang mempunyai tekstur 

yang ringan, berkualitas dan harganya yang terjangkau, pelembab wajah 

ini juga diformulasikan dengan Hyaluron, Ceramide dan Chlorelina 

yang membantu merawat skin barrier mengunci hidrasi pada kulit dan 

merawat keremajaan pada kulit. Seluruh produk The Originote akan 

disebarluaskan ke seluruh wilayah di Indonesia, The Originote juga 

menargetkan pasar mereka pada pria dan wanita 13-25 tahun keatas, di 

mana hal tersebut menjadi fokus utama mereka dalam bersaing dengan 

kompetitor lainnya. Hingga saat ini produk-produk The Originote 

terbukti bagus dan aman untuk digunakan dan bahkan beberapa 

produknya menjadi best seller dan viral di beberapa sosial media.  

2. Promosi The Originote di Media Sosial  
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      Penggunaan media sosial memang berdampak pada banyak hal, 

salah satunya dalam melakukan promosi penjualan produk. Saat ini 

memang mulai banyak pelaku bisnis yang menggunakan media sosial 

untuk mengembangkan bisnis skincare mereka, mulai dari kebutuhan 

promosi dan sampai ke proses penjualannya.  

       Hal tersebut dimanfaatkan oleh The Originote untuk 

mempromosikan produk mereka, mulai dari pembuatan konten video 

yang berdurasi pendek untuk mengenalkan produk mereka, serta 

melakukan live siaran langsung untuk mempromosikan produknya. Jika 

berbicara media sosial maka salah satunya ialah Tiktok, saat ini 

penggunaan Tiktok terus naik, hal inilah yang membuat The Originote 

melakukan promosi di media sosial salah satunya Tiktok untuk 

kebutuhan guna mendukung bisnis skincare.  
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BAB III 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Hasil Pembahasan  

     Dalam melakukan penelitian ini, peneliti membutuhkan responden 

sebanyak 100 orang untuk dapat memenuhi kebutuhan dalam penelitian. 

Untuk penelitian ini peneliti membuat 29 butir pertanyaan, dari tiap 

pertanyaan tersebut ditentukan berdasarkan masing-masing indikator per 

variabelnya, di dalam penelitian ini peneliti mempunyai 3 variabel yaitu, 

variabel X1 (Promosi), variabel X2  (Kualitas Produk) dan variabel Y 

(Keputusan Pembelian).  

       Dari hasil pada penelitian diatas menunjukkan bahwa variabel promosi 

dan variabel kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian produk skincare The Originote, sehingga semakin tinggi 

pengaruh promosi dan kualitas produk yang dilakukan The Originote maka 

akan semakin tinggi juga pembelian pada produk.  

      Hasil data yang telah diperoleh pada penelitian diatas bahwa variabel X1  

(promosi) mendapatkan hasil nilai dengan rata-rata atau mean keseluruhan 

sebesar 4,24 dengan kategori sangat baik dan variabel X2 (kualitas produk) 

mendapatkan hasil nilai dengan rata-rata atau mean keseluruhan sebesar 

4,21 dengan kategori sangat baik. Hal ini berarti dari variabel promosi dan 

kualitas produk berhasil untuk menarik minat para konsumen The Originote 

dalam penjualan produknya, The Originote mempromosikan produknya 

dengan menggunakan media sosial dan membagikan informasi mengenai 
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produk yang ditawarkan dengan hal ini konsumen dapat tahu tentang 

kualitas yang ada pada produk The Originote dan berminat untuk 

membelinya.  

     Pada penelitian ini menggunakan teori promosi dengan unsur bauran 

promosi (promotion mix) yaitu alat pemasaran yang digunakan untuk 

perusahaan dalam mencapai tujuan pemasarannya agar tepat sasaran. 

Bauran promosi terdiri dari periklanan, promosi penjualan, penjualan 

personal, pemasaran langsung, dan hubungan masyarakat, dengan 

melakukan promosi dapat mempengaruhi konsumen dan dapat 

mengenalkan, memberitahukan, dan mengingatkan guna untuk 

menimbulkan minat beli pada konsumen.  

     Hasil pada penelitian ini menjelaskan bahwa promosi dan kualitas 

produk skincare The Originote berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Promosi yang dilakukan melalui media sosial juga membuat The Originote 

makin diketahui banyak orang, karena dari promosi tersebut dapat menarik 

para konsumen, hal tersebut dapat memberikan pengaruh yang besar 

terhadap keputusan pembelian produk. Adapun hasil data yang telah 

diperoleh mengenai variabel keputusan pembelian sebagai tindakan 

konsumen dalam untuk melakukan pembelian produk yang telah 

dipromosikan, hasil data yang telah diperoleh pada variabel Y (keputusan 

pembelian dengan nilai mean keseluruhan sebesar 4,09 dengan kategori 

baik.  
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       Berdasarkan pada hasil dari pengujian data yang telah dilakukan 

menggunakan software SPSS versi 26. Pada uji validitas dan realibilitas. Uji 

validitas adalah alat ukur yang digunakan untuk mengukur valid tidaknya 

sebuah data, berdasarkan pada variabel X1 (promosi) varibel  X2 (kualitas 

produk) dan variabel Y (keputusan pembelian) diketahui hasil yang 

diperoleh dari 29 butir pertanyaan memiliki nilai validitas > 0,196, artinya 

uji validitas dinyatakan valid. Selanjutnya, pada uji reliabilitas pernyataan 

pada hasil dari uji reliabilitas dan nilai pada cronbach alpha’s pada variabel 

X1 (promosi) diperoleh hasil sebesar 0,887 pada variabel X2 (kualitas 

produk) diperoleh hasil sebesar 0,886 dan variabel Y (keputusan pembelian) 

diperoleh hasil sebesar 0,914. Dari ketiga variabel tersebut, didapatkan hasil 

lebih dari cronbach alpha’s yaitu dikatakan reliabel apabila > 0,60. Dapat 

disimpulkan bahwa pada ketiga variabel tersebut dianggap reliabel.  

     Pada uji normalitas hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa pada 

variabel X1 (promosi) , variabel X2  (kualitas produk) dan variabel Y 

(keputusan pembelian) bahwa nilai uji normalitas dengan menggunakan 

kolmogorov-smirnov, diperoleh nilai Exact Significate sebesar 0,128. Hal 

tersebut, menunjukkan jika nilai dari Exact Significate yang telah diperoleh 

lebih besar dari 0,05, maka disimpulkan bahwa residual pada data dari 

promosi dan kualitas produk skincare The Originote terhadap keputusan 

pembelian produk berdistribusi normal.  

      Hasil pada regresi liniear berganda yang telah diperoleh dari variabel X1 

(promosi) variabel X2 (kualitas produk) variabel Y (keputusan pembelian) 
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yaitu pada variabel promosi diperoleh nilai sebesar 0,270 dan pada variabel 

kualitas produk diperoleh nilai sebesar 0,532, ini menunjukkan bahwa nilai 

positif. Dapat disimpulkan jika pengaruh promosi dan kualitas produk 

skincare The Originote  berpengaruh positif dalam meningkatkan keputusan 

pembelian produk.  

      Pada uji parsial (uji t) dan uji simultan (uji f) di dalam penelitian ini, 

diperoleh uji parsial dari masing-masing variabel promosi dan variabel 

kualitas produk menunjukkan hasil dari perhitungan yang telah didapat, 

dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Ini berarti menunjukkan bahwa hasil 

dari hipotesis diterima, artinya dapat disimpulkan bahwa promosi dan 

kualitas produk skincare The Originote berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk The Originote.  

      Dan pada hasil uji simultan (uji F) pada penelitian ini diperoleh hasil 

dari variabel promosi dan variabel kualitas produk, yaitu pada nilai fhitung  

147,993 > ftabel  2,70 dan pada nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 , dan 

dapat disimpulkan jika hipotesis diterima, artinya promosi dan kualitas 

produk skincare The Originote berpengaruh secara simultan (bersama-

sama) terhadap keputusan pembelian produk.  

     Hasil pada uji koefisien determinasi (R2)  pada variabel promosi (X1)  

dan variabel kualitas produk (X2), hasil yang didapat dari olah data, 

diperoleh Adjusted E-Square sebesar 0,748 atau 74,8%, untuk itu pengaruh 

dari variabel promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

adalah sebesar 74,8%. Hal ini berarti masing-masing dari variabel memiliki 
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kontribusi yang kuat dalam penelitian pengaruh promosi dan kualitas 

produk skincare The Originote terhadap keputusan pembelian produk 

tersebut.  

     Hasil penelitian ini diperkuat dengan adanya penelitian yang dilakukan 

oleh Anna Diana Sari dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan 

promosi Terhadap  Keputusan Pembelian Innisfree”. Hasil pada penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Innisfree di Official 

Store Innisfree pada Marketplace.  

     Terdapat penelitian lain juga yang memiliki persamaan pada penelitian 

ini yang dilakukan oleh Citra Dwi Astuti dengan judul “Pengaruh Kualitas 

Pelayanan Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Ms Glow Cabang 

Panbil Mall Kota Batam”. Hasil pada penelitian menyatakan bahwa kualitas 

pelayanan dan promosi berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian. Kemudian terdapat pengaruh positif dan 

signifikan secara simultan antara kualitas pelayanan dan promosi terhadap 

keputusan pembelian produk. Sehingga dalam penelitian tersebut kualitas 

pelayanan dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

pada konsumennya.  
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BAB IV  

PENUTUP  

 

A. Kesimpulan  

    Berdasarkan pada hasil analisis dan pembahasan yang telah 

dipaparkan diatas oleh peneliti, maka diperoleh kesimpulan sebagai 

berikut:  

1. Promosi dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian produk skincare The Originote. Hal ini 

dibuktikan dengan uji t (parsial) dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 < 0,05 , oleh karena itu dapat disimpulkan jika hipotesis 

diterima, artinya terdapat pengaruh antara promosi dan kualitas 

produk skincare The Originote terhadap keputusan pembelian 

produk. 

2. Hasil uji F (Simultan), diperoleh hasil nilai fhitung  147,993 > ftabel  

2,70 dan nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 . Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima yang berarti promosi 

dan kualitas produk skincare The Originote berpengaruh secara 

simultan (bersama-sama) terhadap keputusan pembelian produk 

tersebut.  

3. Sementara itu, besaran pada pengaruh promosi dan kualitas produk 

memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
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skincare The Originote sebesar 74,8 %, sedangkan sisanya yaitu 

sebesar 25,2 % dipengaruhi oleh faktor lainnya.  

 

B. Saran  

   Berdasarkan  pada penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti 

menyampaikan saran sebagai berikut:  

1. Bagi pihak usaha, pihak usaha dapat lebih memperhatikan lagi 

kualitas yang ada pada produknya agar semakin banyak konsumen 

yang mengetahui produk-produk yang ada pada skincare The 

Originote. Serta perlu adanya strategi promosi yang lebih baik lagi 

dan kreatif yang dapat menarik perhatian konsumen, serta 

mengedukasi konsumen mengenai jenis kulit apa saja yang cocok 

dengan permasalahan pada kulit, ini dapat membantu konsumen 

dalam membuat keputusan pembelian.  

2. Bagi peneliti, dalam penelitian ini peneliti meyadari jika ada banyak 

kekurangan selama penelitian ini. Untuk peneliti selanjutnya, 

apabila ada yang tertarik untuk meneliti terkait topik yang sama, 

disarankan sampel yang digunakan lebih luas sehingga dapat 

menginterpretasikan keadaan yang sesungguhnya. 
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