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ABSTRACT

The skincare sector has many prospects due to the growing public awareness of skin health.
Indonesia's cosmetics industry grew by 20.6% between 2021 and 2022, according to data from the
Food and Drug Supervisory Agency (BPOM). The XYZ skincare products, which originated in
Pontianak City, West Kalimantan, and are derived from aloe vera, are among the most well-liked
items from this trend. This study examined how the marketing mix impacted Pontianak City's
purchases of O-degree products. Pontianak City was chosen for this study because it is a hub for aloe
vera farming and is renowned for generating high-quality goods. The study's sample size was 100
customers aged 17 and older who had bought skincare products containing aloe vera at least twice in
the previous six months. The factors influencing purchase decisions are assessed using the data
analysis techniqgue known as structural equation modeling (SEM). Product, pricing, location, and
advertising were the characteristics that were being examined. The survey's results showed that most
participants were female, between the ages of 21 and 25, working for a private company, college-
educated, and making between Rp1,500,001 and Rp3,000,000. The product variable influenced
consumers' buying decisions the most of the four factors analyzed. This is due to the distinctive worth
and uniqueness of XYZ items, which are native Pontianak commodities. To improve buying decisions,
entrepreneurs must focus more on improving product quality and maintaining the features that are the
product's main draws. By enhancing product quality and giving local Pontianak products more
prominence, XYZ is expected to be able to compete more successfully in the fiercely competitive
skincare market.

Keywords: aloe vera; skincare; marketing mix; SEM.
PENDAHULUAN

Kesadaran masyarakat akan pentingnya menjaga kesehatan kulit semakin berkembang
seiring dengan perkembangan zaman (Minerva, 2019). Peningkatan kesadaran ini didukung oleh
penyebaran informasi melalui media sosial dan platform digital, yang memudahkan masyarakat untuk
mempelajari bahan-bahan alami, produk yang terpercaya dan aman, serta cara merawat kulit (Joshi
et al., 2022). Informasi Badan Pengawas Obat dan Makanan (BPOM), usaha kosmetik di Indonesia
meningkat sebesar 20,6 persen pada tahun 2021 hingga 2022 (BPOM, 2021). Selain itu, tren
perpindahan preferensi konsumen dari merek global ke merek skincare Korea juga semakin menguat.
Hal ini dibuktikan melalui studi ZAP Beauty Index 2020 yang menunjukkan bahwa 57,6 persen wanita
Indonesia lebih memilih merek perawatan kulit dari Korea (ZAP, 2020).

Salah satu bahan alami yang semakin populer di industri skincare adalah lidah buaya. Gel
lidah buaya sering dicari karena memiliki khasiat penyembuhan luka, pelembab, serta sifat anti-
inflamasi (Elaibi et al., 2023). Penelitian menunjukkan bahwa lidah buaya dapat membantu menjaga
keseimbangan fisiologis kulit, memperbaiki sel yang rusak, serta mencegah penuaan dini (Michalak,
2023; Rashid et al.,, 2023). Di Indonesia, lidah buaya banyak dibudidayakan di Kota Pontianak,
Kalimantan Barat. Kota ini dikenal sebagai salah satu pusat penghasil lidah buaya berkualitas tinggi,
yang dimanfaatkan oleh sektor kosmetik, farmasi, dan makanan kesehatan.
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XYZ adalah salah satu produk skincare lokal berbahan dasar lidah buaya yang lahir dari Kota
Pontianak. Kehadiran XYZ terinspirasi dari perkembangan produk-produk skincare berbahan lidah
buaya dari merek-merek besar seperti Nature Republic, Wardah, Herborist, dan Cosrx. XYZ
menggunakan lidah buaya jenis Aloe Barbadensis dan Aloe Chinensis yang diolah melalui teknik
sentrifugasi untuk memisahkan gel dengan dagingnya, sehingga menghasilkan bahan baku skincare
berkualitas tinggi. Pada awalnya, XYZ dipasarkan secara konvensional di Kota Pontianak. Namun,
setelah menghadapi kurangnya minat pasar lokal, produsen mengubah strategi pemasaran dan mulai
memperluas distribusi secara digital. Hingga saat ini, XYZ telah dipasarkan ke berbagai kota besar
seperti Jakarta, Makassar, Manado, dan Bandung, serta telah menembus pasar internasional seperti
India dan Jerman.

Penelitian ini didasarkan pada sejumlah studi empiris sebelumnya. Meskipun memiliki
kesamaan dengan penelitian-penelitian terdahulu, penelitian ini menawarkan variasi dalam hal subjek
yang diteliti serta tantangan unik yang dihadapi di wilayah studi, termasuk kebijakan yang perlu
diterapkan. Fokus utama dari studi ini adalah pada produk lokal yang telah meraih pasar global,
meskipun masih kurang dikenal di wilayah sekitarnya. lzanah & Widiartanto ( 2020) menemukan
bahwa keputusan pembelian dipengaruhi secara simultan oleh variabel bauran pemasaran. Hal ini
sejalan dengan penelitian (Arief, 2016; Indriastuty et al., 2023; Novita et al., 2023; Orivia, 2023; Putri
et al., 2023; Ristanti & Iriani, 2020; Saleh et al., 2023) mengatakan bahwa keputusan pembelian
dipengaruhi signifikan oleh bauran pemasaran. Sedangkan penelitian (Darmayanti et al., 2022;
Wahyuni, 2020) mengatakan bahwa bauran pemasaran, brand ambasarod, tagline, dan kepercayaan
terhadap merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Meskipun mengalami
perkembangan, XYZ menghadapi tantangan penurunan penjualan dari 3.512 unit pada tahun 2021
menjadi 2.974 unit pada tahun 2022. Hal ini memungkinkan para akademisi untuk menggunakan
prinsip bauran pemasaran 4P (produk, harga, lokasi, dan promosi) untuk mengevaluasi seberapa
sukses pendekatan pemasaran XYZ. Bauran pemasaran adalah strategi strategis yang membantu
bisnis menyesuaikan elemen pemasaran untuk lebih memenuhi kebutuhan pelanggan (Kotler &
Keller, 2009). Penelitian ini dimaksudkan untuk membantu menentukan rencana pemasaran yang
lebih cocok dan sukses untuk membantu ekspansi XYZ di masa depan.

Artikel ini berkontribusi pada literatur dengan fokus pada evaluasi strategi pemasaran UMKM
dalam konteks produk skincare berbahan lokal. Berbeda dari penelitian sebelumnya yang lebih
berfokus pada strategi pemasaran produk global, penelitian ini menitikberatkan pada tantangan dan
peluang yang dihadapi oleh UMKM lokal yang menggunakan bahan baku lidah buaya. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap pembelian
produk O-degree Kota Pontianak.

MATERI DAN METODE

Penelitian ini dilakukan di Kota Pontianak, Provinsi Kalimantan Barat, pada periode Februari
hingga April 2023. Kota Pontianak dipilih sebagai lokasi penelitian karena posisinya sebagai pusat
budidaya lidah buaya dan perannya sebagai produsen barang-barang berkualitas tinggi berbasis
lidah buaya. Selain itu, Kota Pontianak memiliki potensi pasar yang luas untuk produk-produk
skincare lokal, yang menjadikannya tempat yang ideal untuk meneliti keputusan pembelian konsumen
terhadap produk berbahan dasar lidah buaya.

Kelompok riset dalam penelitian ini terdiri dari pelanggan yang telah membeli produk skincare
berbahan lidah buaya minimal dua kali selama enam bulan terakhir. Kriteria lainnya adalah
responden harus berusia 17 tahun ke atas. Populasi penelitian mencakup seluruh konsumen produk
skincare berbahan lidah buaya di Kota Pontianak. Untuk menjamin keterwakilan yang tepat, peneliti
menggunakan teknik purposive sampling, yaitu pemilihan sampel secara sengaja sesuai dengan
standar yang telah ditetapkan yang mendukung tujuan penelitian (Nasution, 2017). Besar sampel
keseluruhan penelitian ini terdiri dari 100 relawan yang diyakini mampu mengamati kebiasaan
perawatan kulit masyarakat Pontianak.

Analisis data yang digunakan adalah Structural Equation Modeling (SEM) yang diproses
melalui perangkat lunak SmartPLS versi 3.0. SEM dipilih karena kemampuannya untuk menganalisis
data dengan banyak variabel secara simultan, Hal ini dapat menguji hubungan antara variabel
manifes dan komponen laten, yang tidak dapat diukur secara langsung. Dua fase utama analisis SEM
yang digunakan dalam penelitian ini adalah model pengukuran dan model struktural.

Model pengukuran mengevaluasi reliabilitas dan validitas indikator yang digunakan untuk
mengukur variabel laten, sedangkan model struktural menegaskan hubungan sebab akibat antara
elemen tersembunyi. Pada awal analisis, validitas indikator dievaluasi dengan menggunakan ukuran
validitas konvergen dan diskriminan. Reliabilitas alat ukur selanjutnya dievaluasi menggunakan
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Composite Dependability dan Cronbach’s Alpha untuk memastikan konsistensi internal masing-
masing variabel. Setelah model pengukuran dianggap valid dan reliabel, model struktural diuji untuk
menentukan signifikansi hubungan antara variabel dan koefisien jalur.
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Gambar 1. Diagram path model penelitian

Hasil dari prosedur pengujian model struktural adalah model prediksi yang menunjukkan
bagaimana elemen seperti produk, harga, lokasi, dan promosi mempengaruhi keputusan pembelian
pelanggan. Penelitian ini dapat memberikan pemahaman komprehensif mengenai faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Kota Pontianak melalui penggunaan SEM, serta
panduan praktis bagi pemilik usaha lokal yang ingin meningkatkan daya saing produk perawatan kulit
berbahan dasar lidah buaya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden

Sampel penelitian ini berjumlah 100 responden yang membeli produk O-degree di Kota
Pontianak. Karakteristik responden merupakan ciri-ciri yang menggambarkan perbedaan yang dimiliki
masyarakat yang digunakan dalam penelitian ini. Gambaran karakteristik responden yang menjadi
sampel penelitian dapat dilihat pada Tabel 1.

Mayoritas responden berada pada kelompok usia 21-25 tahun (47%), diikuti oleh kelompok
usia 26-30 tahun (32%). Kelompok usia lainnya, yaitu <20 tahun, 31-35 tahun, dan 36-40 tahun,
masing-masing hanya menyumbang 4% hingga 13%. Sebagian besar responden adalah perempuan,
yang mencakup 92% dari total responden. Laki-laki hanya mewakili 8% dari keseluruhan responden.
Mayoritas responden memiliki latar belakang pendidikan di perguruan tinggi (67%), sementara
sisanya (33%) merupakan lulusan SMA. Sebagian besar responden bekerja sebagai karyawan
swasta (44%), diikuti oleh wirausaha (25%). Sisanya terdiri dari pegawai negeri sipil (9%), tenaga
honorer (3%), dan pekerjaan lain-lain (19%). Sebagian besar responden memiliki pendapatan
bulanan dalam kisaran Rp 2.500.000 - Rp 3.000.000 (50%). Pendapatan Rp 3.000.001 - Rp
4.500.000 diwakili oleh 27% responden, sedangkan pendapatan di atas Rp 4.500.000 mencakup
23%. Responden memiliki pola frekuensi pembelian yang bervariasi. Sebanyak 29% responden
melakukan pembelian 5 kali, diikuti oleh 25% yang melakukan pembelian 4 kali, serta 23% masing-
masing untuk frekuensi 3 kali dan 6 kali.
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Tabel 1. Karakteristik responden

Karakteristik Responden Jumlah Persentase

Usia

<20 4 4

21-25 47 47

26-30 32 32

31-35 13 13

36-40 4 4
Jenis Kelamin

Perempuan 92 92

Laki-laki 8 8
Pendidikan

SMA 33 33

Perguruan Tinggi 67 67
Pekerjaan

Karyawan Swasta 44 44

Wirausaha 25 25

PNS 9 9

Honorer 3 3

Lain-lain 19 19
Pendapatan

2.500.000 - 3.000.000 50 50

3.000.001 - 4.500.000 27 27

>4.500.000 23 23
Frekuensi Pembelian

3 kali 23 23

4 kali 25 25

5 kali 29 29

6 kali 23 23

Sumber: Data Primer, 2024

Evaluasi Measurement (Outer Model)
1. Uiji Validitas dan Realibilitas

Uji validitas dilakukan terhadap setiap item pertanyaan yang dikaitkan dengan masing-masing
variabel (indikator). Pengujian tersebut terdiri dari banyak tahapan yang harus diselesaikan, yaitu
dengan melakukan pengujian average variance extraction (AVE). Uji Average Variance Extracted
(AVE) adalah suatu pengukuran uji dianggap sah bila hasil uji AVE untuk setiap indikasi lebih besar
dari 0,5, sebagaimana dikemukakan oleh Tyana dkk. (2023). AVE adalah salah satu ukuran yang
relevan dalam analisis SEM yang dapat digunakan untuk menganalisis data penelitian. AVE
memungkinkan Anda untuk mengevaluasi validitas konstruk dalam konteks model SEM secara
efektif. Hasil berikut menunjukkan nilai AVE yang diperoleh dari penelitian ini:Pengukuran tes yang
valid ditunjukkan dengan hasil tes AVE lebih besar dari 0,5 untuk setiap indikasi (Trenggonowati &
Kulsum, 2018). Berikut temuan nilai AVE pada penelitian ini:

Tabel 2. Nilai average variance extracted (AVE)

Variabel Penelitian Average Variance Extracted (AVE) Keterangan
Produk 0.591 Valid
Harga 0.854 Valid
Tempat 0.823 Valid
Promosi 0.739 Valid
Keputusan Pembelian 0.642 Valid

Sumber: Analisis Data Primer, 2024

Setiap variabel konstruk dalam model valid atau memenuhi standar validitas, hal ini terlihat
dari nilai AVE Tabel 1 yang menunjukkan bahwa setiap variabel konstruk mempunyai nilai lebih besar
dari 0,50 (Yuniarti et al., 2021).

Uji reliabilitas menunjukkan keakuratan, konsistensi, dan presisi instrumen mengukur
konstruk. Saat menggunakan alat SmartPLS 3.0, disarankan untuk menilai ketergantungan konstruk
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menggunakan ukuran Cronbach Alpha. Jika nilai Cronbach’s Alpha suatu variabel lebih besar dari
0,6 maka dianggap dapat diandalkan (Gunawan, 2016). Berikut hasil investigasi Cronbach’s Alpha:

Tabel3. Cronbach alpha

Variabel Cronbach's Alpha
Produk 0.887
Harga 0.831
Tempat 0.892
Promosi 0.822
Keputusan Pembelian 0.805

Sumber: Analisis Data Primer, 2024

Nilai Cronbach’s Alpha masing-masing variabel pada Tabel 2 lebih besar dari 0,6. Hasil ini
menunjukkan bahwa setiap variabel penelitian memenuhi kriteria. Seseorang dapat mengklaim
bahwa setiap variabel menunjukkan tingkat ketergantungan yang jelas. Informasi yang diperoleh dari
uji model pengukuran dapat digunakan untuk menguji model struktural lebih lanjut (Maharani et al.,
2023). Setelah dilakukan evaluasi terhadap model luar, maka ditentukan total enam indikator yang
memenuhi persyaratan validitas dan reliabilitas. Uji inner model, uji struktural, juga dilakukan. Uji R-
squared digunakan untuk menganalisis model struktural.

Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Pembelian Produk O-Degree

1. Uji R-Square (R?

* Sejauh mana suatu model struktural cocok dengan data ditunjukkan dengan uji R-squared (Rz).
Besar kecilnya pengaruh suatu variabel laten independen tertentu terhadap variabel laten
dependennya ditunjukkan dengan nilai R square (Rz). Jika skor R? suatu model adalah 0,67, maka
model tersebut dianggap memiliki kualitas yang luar biasa. Jika rating model (RZ) antara 0,33 dan
0,67, maka dianggap moderat. Sedangkan koefisien determinasi (R?) model sebesar 0,33
menunjukkan model mempunyai kemampuan prediksi akurat yang sedang. Nilai R-squared koefisien
determinasi percobaan ditunjukkan pada Tabel 3.

Tabel4. Hasil uji R-square (R?)

Variabel Konstruk Moderat R-Square (R?) Keterangan

Keputusan Pembelian 0.933 Kuat

Sumber: Analisis Data Primer, 2024

Hasil pengujian pada Tabel 3 menunjukkan bahwa nilai R2 mencapai skor 0,933, berada di
atas 0,67 yang dianggap berada pada rentang kuat (Hasibuan et al., 2023). Temuan menunjukkan
bahwa 93,3% pilihan pembelian dipengaruhi oleh bauran pemasaran, termasuk faktor-faktor seperti
produk, harga, lokasi, promosi, dan kesehatan dan 6,76% lainnya merupakan variabel yang tidak
diteliti.

2. Pengujian Hipotesis

Ambang batas signifikansi sebesar 5% dan nilai t-statistik sebesar 1,96 digunakan dalam
hipotesis statistik. Untuk menentukan hipotesis diterima atau ditolak, t-statistik dibandingkan dengan
nilai kritis 1,96. Nilai P dianggap signifikan secara statistik bila kriteria signifikansinya kurang dari
0,05. Data tersebut menunjukkan bahwa semua faktor mempunyai pengaruh, meskipun variabel
produk mempunyai nilai yang paling tinggi.

Tabel 5. Pengujian hipotesis

Variabel T Statistics (JO/STDEV]) P Values Hasil
X1->Y1 10,477 0,000 Berpengaruh
X2->VY1 3,249 0,001 Berpengaruh
X3->Y1 3,59 0,000 Berpengaruh
X4 ->Y1 4,559 0,000 Berpengaruh

Sumber: Analisis Data Primer, 2024

Nilai T Statistics yang mencapai 10,477 menunjukkan bahwa produk berpengaruh secara
statistik. Hal ini mengindikasikan bahwa pengaruh produk terhadap keputusan pembelian tidak
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mungkin terjadi secara kebetulan, melainkan merupakan efek yang kuat dan nyata. P Values yang
sangat rendah (0,000) mendukung temuan ini, menunjukkan bahwa hasilnya signifikan pada tingkat
kepercayaan yang sangat tinggi (biasanya 95% atau lebih) (Di Leo & Sardanelli, 2020).

Prod1
v
Prod2 ~
v 0.738
Prod3 0.714 ™ i 1
0.746._
Prodd  «0.857-
5 KP1
+0.788 1% 1
Prod5 0.818.~ 0613
’ s kP2
A= 0710 Produk (X1) 0.870"
Prodé - y _0.755p KP3
X == 0.930__ =
Prod7 e B
_0.142 Keputusan Kp4
o Pembelian
- f
s £ [
A1 tpom ' P /¥
. 40.904" v /
b 0.262 0.098
Harga (X2) ,.'/
.{I‘
Tp1
*0.883.
Tp2 40928 5
0910 : “
Tp3 4 =N
Tempat (X3) 0.89F0g5X4b 883
l'"‘ - \"‘
P1 p2 P3

Gambar 2. Hasil model penelitian

a. Tampilan Menarik
Tampilan menarik menjadi indikator penting karena merupakan faktor pertama yang dilihat oleh
konsumen. Produk XYZ yang memiliki desain kemasan yang modern dan sesuai dengan selera
konsumen akan lebih mudah menarik perhatian. Kemasan yang eye-catching dan
menggambarkan nilai serta manfaat produk dapat meningkatkan minat beli, terutama di pasar
yang kompetitif seperti Kota Pontianak. Hal ini sejalan dengan penelitian Handayani (2020) yang
mengatakan bahwa tampilan produk berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian dan
kepuasan konsumen.

b. Informasi Produk Jelas
Informasi produk yang jelas sangat mempengaruhi keputusan konsumen. Produk XYZ
menyediakan informasi yang lengkap dan mudah dimengerti mengenai komposisi, manfaat, cara
penggunaan, serta peringatan atau panduan lainnya. Konsumen lebih cenderung memilih produk
yang transparan mengenai bahan-bahan yang digunakan dan manfaatnya, yang akan
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas terhadap merek tersebut. Selain itu, informasi terkait
produk XYZ juga sering ditampilkan di sosial media, yang memudahkan konsumen untuk
mendapatkan informasi tambahan dan memperkuat keterlibatan mereka dengan merek ini.
Penelitian Nazar (2021) mengatakan bahwa informasi produk berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian, sehingga jika informasi produk yang disampaikan semakin lengkap dan
akurat maka keputusan pembelian juga semakin meningkat.

c. Produk Bervariasi
Variasi produk penting untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi berbagai segmen konsumen.
Produk XYZ menawarkan berbagai varian seperti shampoo, aftersun cooling gel, pimples wash,
lightening cream, handbody, dan hairmask. Setiap produk dirancang untuk menjawab kebutuhan
spesifik, seperti perawatan rambut, perawatan kulit setelah terpapar sinar matahari,
pengendalian jerawat, pencerahan kulit, hingga perawatan tubuh secara menyeluruh. Dengan
pilihan produk yang beragam ini, XYZ mampu memenuhi kebutuhan pasar yang beragam di
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Kota Pontianak. Hal ini juga memberikan kesan bahwa brand selalu berinovasi dan peduli
terhadap keinginan konsumennya.

Variasi jenis produk memiliki dampak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Ketika sebuah perusahaan menawarkan berbagai pilihan produk, konsumen merasa lebih
leluasa memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka, yang pada
akhirnya meningkatkan kemungkinan pembelian. Variasi ini juga dapat menarik perhatian
konsumen baru dan memperkuat loyalitas pelanggan yang sudah ada (Hartati et al., 2017).

d. Kandungan & Nutrisi
Kandungan dan nutrisi yang terkandung dalam produk sangat berpengaruh pada kualitas dan
efektivitasnya. Produk XYZ yang mengandung bahan-bahan alami, vitamin, dan mineral yang
baik untuk kulit akan lebih diminati. Konsumen modern cenderung lebih peduli terhadap apa
yang mereka aplikasikan pada kulit mereka, dan bahan yang menutrisi akan menjadi daya tarik
yang kuat, terutama bagi mereka yang sadar akan kesehatan kulit (Kevin et al., 2018).
Kandungan nutrisi yang terdapat dalam produk sangat mempengaruhi keputusan konsumen
dalam membeli produk tersebut (Sandra et al., 2023).

e. Melembabkan Kulit
Kemampuan produk untuk melembabkan kulit menjadi indikator utama, terutama dalam iklim
tropis seperti di Kota Pontianak yang cenderung panas dan lembab. Produk XYZ yang
menawarkan kelembaban yang tahan lama dan mampu mengatasi masalah kulit kering akan
menjadi pilihan utama konsumen. Melembabkan kulit tidak hanya memberikan kenyamanan
tetapi juga menjaga kesehatan kulit, sehingga menjadi poin penting dalam nilai produk.

Produk XYZ, khususnya varian hairmask "Clean and Moist," mengandung bahan-bahan aktif
yang membantu menjaga kelembaban kulit, yaitu: 1) Aloevera, sebagai soothing agent dan
moisturizer yang efektif, aloevera membantu meningkatkan kadar air di dalam kulit kepala,
sehingga tetap terhidrasi dengan baik (Mulianingsih & Ambarwati, 2021); 2) D-panthenol, yang
berfungsi untuk mempertahankan kelembaban kulit kepala, menjaga elastisitas, serta membantu
dalam perbaikan dan regenerasi rambut (Shin et al., 2021). Kombinasi dari kedua bahan ini
memastikan bahwa produk XYZ tidak hanya memberikan kelembaban yang optimal tetapi juga
memberikan perawatan yang menyeluruh bagi kulit dan rambut.

f.  Melindungi dari Sinar Matahari
Produk XYZ yang memiliki kemampuan melindungi kulit dari sinar matahari karena mengandung
SPF sangat relevan bagi konsumen di Pontianak yang sering terpapar sinar matahari.
Perlindungan dari sinar UV merupakan salah satu kebutuhan dasar dalam perawatan kulit,
karena dapat mencegah kerusakan kulit dan penuaan dini. Produk dengan fitur ini akan memiliki
nilai tambah yang signifikan.

Salah satu produk XYZ yang menawarkan perlindungan dan perawatan pasca paparan sinar
matahari adalah aftersun cooling gel. Produk ini tidak hanya membantu menenangkan dan
mendinginkan kulit yang telah terpapar sinar matahari, tetapi juga memberikan perlindungan
tambahan dengan kandungan yang menjaga kesehatan kulit setelah terpapar sinar UV. Aftersun
cooling gel ini menjadi pilihan yang sangat baik bagi konsumen yang sering beraktivitas di luar
ruangan, terutama di iklim tropis yang panas seperti Pontianak..

g. Tidak Memberikan Dampak Negatif pada Kulit
Keamanan produk menjadi perhatian utama bagi konsumen. Produk XYZ harus memastikan
bahwa tidak ada bahan kimia berbahaya atau iritan yang dapat menyebabkan efek samping
pada kulit, seperti alergi atau iritasi. Konsumen di Kota Pontianak akan lebih memilih produk
yang telah teruji secara dermatologis dan terbukti aman untuk semua jenis kulit, termasuk kulit
sensitif.

Berdasarkan penelitian keputusan pembelian masyarakat sangat dipengaruhi oleh beberapa
elemen berikut: produk, harga, lokasi, dan promosi. Namun, masih ada ruang untuk memperbaiki
strategi promosi agar dapat meningkatkan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian di masa
mendatang. Harga merupakan variabel kedua tertinggi setelah produk, secara angka harga memiliki
pengaruh lebih kecil dibandingkan produk. Hal ini dikarenakan terdapat produk lain yang lebih
terjangkau dibanding produk XYZ. Tempat berada diposisi ketiga setelah harga. Original sample yang
negatif menunjukkan bahwa faktor ini dapat mengurangi keputusan pembelian jika tidak dikelola
dengan baik. Sedangkan variabel terendah adalah promosi. Pengaruh negatif dari promosi
menunjukkan bahwa promosi memiliki dampak yang kuat dalam mengurangi keputusan pembelian.
Hal ini dikarenakan promosi yang dilakukan oleh XYZ kurang menyentuh ketertarikan masyarakat,
sehingga masyarakat lebih tertarik pada produk lain.
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KESIMPULAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen Kota Pontianak
dipengaruhi signifikan oleh faktor produk, harga, tempat, dan promosi. Produk memiliki pengaruh
terbesar, diikuti oleh harga dan tempat, sementara promosi menunjukkan pengaruh yang paling
rendah. Produk dengan desain menarik, informasi yang jelas, variasi yang beragam, serta kualitas
kandungan yang baik menjadi faktor utama yang meningkatkan keputusan pembelian. Sementara itu,
promosi yang kurang efektif menjadi tantangan yang perlu diperbaiki agar dapat meningkatkan
keputusan pembelian di masa depan.
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