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Abstract. Online purchases have skyrocketed since 2020, influenced by the COVID-19 pandemic,
and are projected to continue growing to reach USD 16 billion by 2028. This trend indicates that
digital shopping for facial cleansing products has become a permanent habit among Indonesian
consumers.This study aims to determine the effect of product quality, price, and promotion on
purchasing decisions for Kahf facial wash soap at Watsons Summarecon Mall Bekasi. This study
uses a quantitative method with a survey approach. Data were collected by distributing
questionnaires to 85 respondents who were male consumers aged 17-30 years who had
purchased Kahf products at the research location. Data analysis was carried out using multiple
linear regression tests with the help of SPSS software version 25. The results of the study showed
that partially and simultaneously, the variables of product quality, price, and promotion had a
positive and significant effect on purchasing decisions. Product quality has the most dominant
influence compared to other variables. The coefficient of determination (Adjusted R?) value of
0.443 indicates that 44.3% of the variation in purchasing decisions can be explained by these
three variables, while the rest is influenced by other factors outside the model.

Keywords: Product Quality; Price; Promotion, Purchasing Decisions.

Abstrak. Pertumbuhan pembelian online melonjak tajam sejak 2020, dipengaruhi oleh pandemi
COVID-19, dan diproyeksikan terus meningkat hingga mencapai 16.000 juta USD pada 2028.
Tren ini mengindikasikan bahwa belanja digital untuk produk pembersih wajah telah menjadi
kebiasaan permanen di kalangan konsumen Indonesia. Penelitian yang dilakukan ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian
sabun cuci muka Kahf di Watsons Summarecon Mall Bekasi. Penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif dengan pendekatan survei. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada
85 responden yang merupakan konsumen pria berusia 17-30 tahun yang pernah membeli produk
Kahf di lokasi penelitian. Analisis data dilakukan menggunakan uji regresi linier berganda dengan
bantuan software SPSS versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial maupun
simultan, variabel kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk memiliki pengaruh paling dominan dibandingkan
variabel lainnya. Nilai koefisien determinasi (Adjusted R?) sebesar 0,443 menunjukkan bahwa
44,3% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut, sedangkan
sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar model.
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PENDAHULUAN

Industri perawatan kulit di Indonesia mengalami perkembangan pesat seiring
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap pentingnya perawatan diri, yang kini juga meliputi
wanita maupun pria (Maharani et al., 2024). Salah satu produk yang banyak diminati adalah sabun
cuci muka, yang berfungsi membersihkan kotoran, minyak, dan sisa makeup pada wajah. Data
pasar menunjukkan pergeseran signifikan menuju saluran pembelian online, dengan 58%
konsumen beralih ke platform digital dibandingkan 42% yang masih memilih saluran offline.
Pertumbuhan pembelian online melonjak tajam sejak 2020, dipengaruhi oleh pandemi COVID-
19, dan diproyeksikan terus meningkat hingga mencapai 16.000 juta USD pada 2028. Tren ini
mengindikasikan bahwa belanja digital untuk produk pembersih wajah telah menjadi kebiasaan
permanen di kalangan konsumen Indonesia.

Sepuluh besar merek pembersih wajah dengan pangsa pasar terbesar di platform e-
commerce Indonesia pada semester I tahun 2024 dipimpin oleh Skintific, diikuti Cetaphil, dan
Kahf di posisi ketiga, melampaui merek besar seperti Wardah, Garnier, dan Ponds. Capaian ini
menandakan keberhasilan Kahf sebagai brand lokal yang diminati, khususnya oleh konsumen
pria. Namun, meskipun Kahf menduduki peringkat ketiga, masih terdapat kendala dari sisi
kualitas produk, yakni seperti didalam daya tahan dan keandalan yang dinilai belum optimal
dibandingkan merek internasional. Dipandang dalam aspek harga, Kahf dipersepsikan sedikit
lebih mahal dengan manfaat yang belum sepenuhnya sebanding. Sementara itu, pada aspek
promosi, strategi digital Kahf dinilai belum cukup agresif untuk mendorong keputusan pembelian
jika dibandingkan pesaing yang melakukan kampanye besar-besaran. Kondisi ini tercermin dari
adanya keraguan konsumen dalam mengevaluasi alternatif serta kepuasan pascapembelian, yang
menunjukkan bahwa keputusan pembelian terhadap Kahf belum terbentuk secara mantap.

Pertumbuhan kebutuhan produk pembersih wajah pria sejalan dengan meningkatnya
kesadaran akan pentingnya perawatan kulit, mendorong banyak merek bersaing menawarkan
produk berkualitas, termasuk Kahf yang berhasil menempati posisi ketiga pangsa pasar e-
commerce di bawah Skintific dan Cetaphil (Databoks, 2024). Dalam konteks ritel seperti Watsons
Summarecon Mall Bekasi, keputusan pembelian konsumen terhadap produk Kahf dipengaruhi
oleh tiga faktor utama, yaitu kualitas produk, harga, dan promosi (Novriyanto, 2023). Kualitas
produk menjadi faktor dominan yang memengaruhi keputusan pembelian, di mana konsumen
mengutamakan pembersih wajah yang efektif, aman, dan sesuai jenis kulit (Afif & Aswati, 2022;
Erisda, 2024). Sabun wajah Kahf unggul melalui kandungan alami seperti Moroccan Mint yang
memberikan sensasi segar dan sesuai kebutuhan kulit pria. Sementara itu, faktor harga, yang
menurut Aisya et al. (2020) merupakan elemen krusial dan paling fleksibel dalam bauran
pemasaran, juga berperan penting dalam membentuk persepsi konsumen terhadap nilai produk.

Menurut Ningrum et al. (2023), promosi merupakan aktivitas komunikasi yang dilakukan
perusahaan untuk memperkenalkan produk, merek, atau layanan sekaligus memengaruhi
masyarakat agar tertarik melakukan pembelian. Dalam konteks Watsons Summarecon Mall
Bekasi, promosi Kahf dilakukan melalui berbagai strategi, seperti diskon khusus pada program
“Kahf Super Brand Day”, partisipasi dalam kampanye besar “Watsons 9.9 Super Sale”, “3.3
Ramadhan Sale”, dan “4.4 Glam For Eid” dengan potongan harga hingga 70%, serta event seperti
“Beauty My Way” di area The Forum mall. Selain itu, Watsons menyediakan keuntungan
tambahan bagi anggota Watsons Club dan layanan Click & Collect Express maupun Home
Delivery Express untuk meningkatkan kenyamanan belanja. Di sisi lain, keputusan pembelian,
sebagaimana dijelaskan oleh D. U. Wulandari & Sukaris (2024), merupakan proses kompleks
yang melibatkan pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan

149 ~ JIEM - VOLUME 3, NO. 8 Agustus 2025



PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN SABUN CUCI MUKA KAHF (Studi Kasus di Watsons Summarecon Mall Bekasi)

membeli, dan perilaku pascapembelian. Dalam kasus sabun cuci muka Kahf, konsumen
mempertimbangkan efektivitas produk dalam membersihkan wajah, kesesuaian harga dengan
manfaat yang diperoleh, serta daya tarik promosi merek tersebut. Persaingan ketat dengan merek
lain seperti Skintific dan Cetaphil menjadikan pemahaman mengenai faktor-faktor ini penting
bagi Kahf untuk merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan efisien.

Hasil pra-survei terhadap 30 responden menunjukkan bahwa kualitas produk (50%),
harga (26,7%), dan promosi (16,7%) merupakan faktor utama yang memengaruhi keputusan
pembelian sabun cuci muka merek Kahf. Sementara itu, faktor lain seperti citra merek dan ulasan
media sosial hanya memberikan kontribusi kecil (3,3%) sehingga tidak dijadikan fokus utama
dalam penelitian ini, melainkan hanya sebagai pembanding. Penelitian sebelumnya banyak
menyoroti pengaruh ketiga variabel tersebut terhadap keputusan pembelian dalam konteks produk
umum seperti makanan, pakaian, atau kendaraan. Namun, kajian mengenai perilaku konsumen
pria dalam membeli skincare lokal masih terbatas, khususnya pada lingkungan ritel modern
seperti Watsons Summarecon Mall Bekasi. Padahal, perilaku pembelian skincare pria dipengaruhi
oleh dinamika yang khas, seperti tren gaya hidup, paparan media digital, serta persepsi terhadap
kualitas produk lokal.

Berdasarkan latar belakang diatas, penelitian ini bertujuan untuk, pertama, Untuk
mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf di
Watsons Summarecon Mall Bekasi. Kedua, Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf di Watsons Summarecon Mall Bekasi. Ketiga, Untuk
mengetahui promosi produk terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf di Watsons
Summarecon Mall Bekasi. Keempat, Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, dan
promosi terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf di Watsons Summarecon Mall
Bekasi.

KAJIAN TEORITIS

Perilaku Konsumen

Grand Theory penelitian ini didasarkan pada teori perilaku konsumen sebagai komponen
penting dalam manajemen pemasaran. Manajemen pemasaran dipandang sebagai proses terpadu
yang mencakup perencanaan, pengelolaan, penetapan harga, distribusi, dan promosi produk atau
layanan. Tujuannya adalah menentukan pasar sasaran sekaligus menarik, mempertahankan, dan
mengembangkan pelanggan untuk mencapai tujuan perusahaan secara efektif (Budiarti, 2023;
Sumarsid & Paryanti, 2022).
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian dipahami sebagai proses yang dilakukan konsumen dalam memilih
dan menggunakan produk, yang melibatkan evaluasi alternatif berdasarkan pengetahuan dan
preferensi pribadi. Proses ini juga dipengaruhi oleh strategi produsen dalam menarik minat
konsumen untuk memilih produknya (Ayatusifa et al., 2022; Annissa & Paramita, 2021; Maky et
al., 2024).
Kualitas Produk

Kualitas produk dipahami sebagai tingkat kesempurnaan suatu produk dalam memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Perspektif konsumen mengenai kualitas memiliki ruang
lingkup berbeda dibandingkan pandangan produsen yang lebih berfokus pada kualitas sebenarnya
dari produk tersebut (Soegihartono, 2022; Sukimin & Indriastuty, 2021).
Harga
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Harga dipandang sebagai ukuran nilai suatu produk atau layanan yang dibayarkan
konsumen dalam bentuk uang. Faktor ini memiliki peran penting dalam memengaruhi perilaku
dan niat pembelian konsumen, khususnya ketika elemen lain seperti nilai merek atau karakteristik
fisik produk tidak menjadi fokus utama (Sapri et al., 2023; Afif & Aswati, 2022; Levrini & Dos
Santos, 2021).

Promosi

Promosi merupakan komunikasi pemasaran yang bertujuan menyebarkan informasi,
memengaruhi, serta membujuk konsumen untuk menerima, membeli, dan mempertahankan
produk yang ditawarkan perusahaan. Promosi juga berfungsi memperkenalkan barang, jasa, atau
merek kepada masyarakat guna mendorong pembelian dan penggunaan produk tersebut
(Soegihartono, 2022; Ningrum et al., 2023).

Hipotesis

H1: Diduga kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf
H2: Diduga harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf

H3: Diduga promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf

H4: Diduga kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sabun cuci muka Kahf

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang memanfaatkan data numerik dan
analisis statistik untuk menguji hipotesis serta menganalisis hubungan antar variabel secara
objektif dan sistematis. Variabel independen dalam penelitian ini adalah kualitas produk, harga,
dan promosi, sedangkan keputusan pembelian menjadi variabel dependen. Penelitian dilakukan
di Watsons Summarecon Mall Bekasi, dengan populasi seluruh pembeli sabun cuci muka Kahf
di lokasi tersebut, dan sampel diambil menggunakan teknik purposive sampling berdasarkan
kriteria tertentu. Waktu penelitian direncanakan berlangsung pada Mei hingga Juni 2025.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Normalitas
Tabel 1 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 85
Normal Parameters?® Mean .0000000
Std. Deviation 2.30906409
Most Extreme Differences Absolute .083
Positive .083
Negative -.040
Test Statistic .083
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2025)
Berdasarkan data tersebut,dapat disimpulkan bahwa nilai 0,200 > 0,05. Dari hasil tersebut
data berdistribusi normal.
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Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 2 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients”
Model Unstandardized Standardize T Sig. Collinearity Statistics
Coefficients dCoefficien
ts
B Std. Beta Tolerance VIF
Error

1 (Constant) 815 4.340 188 .852

Kualitas 213 .101 .203 2.109 .038 716 1.396

Produk

Harga .398 .094 .370 4.222 .000 .864 1.158

Promosi 321 .091 328 3.540 .001 770 1.299
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2025)
Persamaan regresi yang diperoleh adalah
Y =0,815+0,213X1 + 0,398X2 + 0,321X3 + ¢

Y adalah keputusan pembelian, dan X1, X2, X3 masing-masing adalah kualitas produk,
harga, dan promosi. Konstanta 0,815 menunjukkan bahwa jika ketiga variabel independen
dianggap nol, keputusan pembelian tetap sebesar 0,815. Koefisien 0,213 pada kualitas produk
berarti setiap peningkatan 1% kualitas produk akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar
0,213. Begitu pula, peningkatan harga sebesar 1% meningkatkan keputusan pembelian sebesar
0,398, dan peningkatan promosi sebesar 1% meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,321.
Uji Hipotesis

1. Uji Kelayakan Parsial (Uji T)

Tabel 3 Hasil Uji T
Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 815 4.340 .188 .852
Kualitas Produk 213 101 203 2.109 .038
Harga 398 .094 370 4.222 .000
Promosi 321 .091 328 3.540 .001
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2025)

Nilai t-tabel dengan derajat kebebasan (df) 83 adalah 1,988. Hasil uji t menunjukkan
bahwa variabel kualitas produk (X1) memiliki thitung 2,109 > 1,988 dengan nilai
signifikansi 0,038 < 0,05, sehingga kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y). Variabel harga (X2) memiliki thitung 4,222 > 1,988
dengan signifikansi 0,000 < 0,05, menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Variabel promosi (X3) juga berpengaruh positif dan signifikan dengan
thitung 3,540 > 1,988 dan signifikansi 0,001 < 0,05. Temuan ini konsisten dengan penelitian
terdahulu (Afif & Aswati, 2022; Sukimin & Indriastuty, 2021; Sofyan et al., 2024).

2. Uji Simultan (Uji F)
Tabel 4 Hasil Uji F
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Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2025)

ANOVA?
Model Sum of Df Mean F Sig
Squares Square
1 Regressio 386.319 3 128.773 23.289 .000°
n
Residual 447.869 81 5.529
Total 834.188 84
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk

Nilai F-tabel dengan derajat kebebasan df 1 = 3 dan df 2 = 82 adalah 2,72. Hasil uji
F menunjukkan fhitung sebesar 23,289 > 2,72 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05,
sehingga secara simultan variabel kualitas produk (X1), harga (X2), dan promosi (X3)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan kata lain, ketiga variabel
bebas tersebut secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian.
3. Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 5 Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .681° 463 443 2.351

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2025)
Nilai Adjusted R? sebesar 0,443 menunjukkan bahwa 44,3% variasi keputusan pembelian sabun

cuci muka Kahf di Watsons Summarecon Mall Bekasi dapat dijelaskan oleh variabel kualitas
produk, harga, dan promosi. Sementara itu, 55,7% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar
variabel yang diteliti.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi
terhadap keputusan pembelian sabun cuci muka Kahf di Watsons Summarecon Mall Bekasi,
dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel independen tersebut berperan signifikan, baik secara
parsial maupun simultan. Kualitas produk yang baik, ditunjukkan melalui kesesuaian spesifikasi,
keandalan, daya tahan, dan persepsi positif konsumen, mampu meningkatkan kecenderungan
pembelian. Selain itu, harga yang kompetitif dan sepadan dengan manfaat yang ditawarkan juga
berkontribusi dalam memengaruhi keputusan konsumen. Promosi yang intensif dan variatif,
melalui media iklan, promosi penjualan, serta hubungan masyarakat, turut memperkuat dorongan
konsumen untuk membeli produk. Secara simultan, ketiga faktor tersebut terbukti memengaruhi
keputusan pembelian secara signifikan. Temuan ini menegaskan pentingnya strategi terpadu
antara kualitas produk, penetapan harga, dan kegiatan promosi untuk mengoptimalkan keputusan
pembelian konsumen.
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