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Latar Belakang

Salah satu produk yang akhir-akhir ini sering menjadi incaran Gen Z salah satunya seperti produk skincare skintific. Skinfific sebuah merek kosmetik yang
berasal dari Kanada, produk ini menawarkan perawatan kulit dengan fokus pada kecerdasan iimiah. Skintific berhasil bersaing di pasar kosmetik yang
semakin kompetitif di Indonesia khususnya di e-commerce Shopee yang mayoritas penggunanya kalangan Gen Z[1] Skintific memanfaatkan berbagai fitur
yang yang disediakan Shopee agar para konsumen dapat dengan mudah membuat keputusan pembelian pada produk Skintific. Skintific berhasil
memperoleh market share terbesar 89,2% dalam kategori paket kecantikan di e-commerce Shopee. Data yang di pantau oleh compas menunjukkan
bahwa jumlah penjualan produk dimarket place Shopee mencapai 149,9 ribu dan penjualan toko tersebut sebesar 47,6 miliar
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Meskipun Skintific mencapai pencapaian besar dengan nilai penjualan hampir lebih Rp. 70 miliar dalam kategori paket kecantikan e-commerce,
pencapaian tersebut tidak bertahan lama. Kondisi pasar yang sangat dinamis dan persaingan ketat dari merek lokal dan internasional seperti scarlett dan
somethinc mulai mempengaruhi posisi mereka. Perubahan ini dapat dikaitkan dengan strategi pemasaran dan penawaran harga yang lebih kompetitif
yang digunakan oleh pesaing dapat bertanggung jaowab atas perubahan ini, dapat menyebabkan pelanggan beralih ke merek lain[4].
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Research GAP

« Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Efendi & Aminah, 2023) menunjukkan hasil
bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, namun
penelitian lain yon% dilakukan oleh (NIfmah, 2023) menunnjukkan hasil bahwa kualitas

produk tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

« penelitian yang dilakukan oleh (Celik et al., 2019) bahwasannya fear of missing out
(FOMO)memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, namun
hasil penelitian lain yang dilakukan oleh (Widyasari et al., 2021.2 mengenai fear of missing
out (FOMO) menujukkan bahwa tidak adanya pengaruh positit dan signifikan antara fear
of missing out (FOMQO) terhadap keputusan pembelian.

* hasil penelitian (Yunita & Indriyatni, 2022) bahwasannya daya tarik iklan memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan terdapat perbedaan
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Yolandita et al., 2022),” menyatakan bahwa daya
tarik iklan tidak berdampak signifikan pada keputusan pembelian.

—
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk Skintific di kalangan Gen Z?
. Apakah fear of missing out (fomo) berpengaruh terhadap keputusan
Rumusan Masalah
pembelian produk Skintific di kalangan Gen Z?
Apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
produk Skintific di kalangan Gen Z?

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian produk Skintific di kalangan Gen Z

Untuk mengetahui pengaruh fear of missing out (fomo) terhadap
keputusan pembelian produk skintific di kalngan Gen Z

Untuk mengetahui pengaruh daya tarik iklan terhadap keputusan
pembelian produk Skintific di kalangan Gen Z.

Tujuan Penelitian

Berdasarkan SDGs penelitian ini termasuk pada kategori ke 12
Kategori SDGs tentang konsumsi dan produksi yang bertanggung jawab,
menjamin pola konsumsi dan produksi yang berkelanjutan.
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https://sdgs.bappenas.go.id/17-goals/goal-12/

Variabel

Kualitas Produk (X1), Kualitas dapat diartikan sebagai
kemampuan sebuah produk untuk menjalankan fungsinya
dengan aspek yang mencakup keberlanjutan, keandalan,
keberlanjutan, kekuatan, kenyamanan dalam penggunaan,
perbaikan dan karakteristik lainnya. indikator kualitas
produk [22]: Keawetan, Keandalan, Kesesuaian produk,
Kemudahan dipergunakan dan diperbaiki

Daya Tarik lklan (X3), Daya tarik iklan adalah istilah yang
digunakan untuk menarik perhatian pelanggan atau
mempengaruhi tanggapan emosional mereka terhadap

produk atau jasa[26]. Indikator daya tarik iklan yaitu: Berarti

(meaningful), Berbeda (distinctive), Dapat dipercaya
(believeable),

Fear Of Missing Out (FOMO) (X2), FOMO adalah kondisi
psikologis fenomena di mana seseorang mengalami
kecemasan dan takut tertinggal dan kehilangan momen,
informasi, gaya hidup, atau sekelompok orang yang hanya
dilihat melalui internet.

indikator FOMO adalah [23] : Ketakutan, Kekhawatiran,
Perasaan Jengkel, Perasaan kekurangan, Harga diri

Keputusan Pembelian (Y), Perusahaan sangat
mementingkan keputusan pembelian konsumen karena
keputusan tersebut merupakan tujuan akhir perusahaan
[19], indikator dari keputusan pembelian:[20] Kemantapan
terhadap sebuah produk, Kebiasaan membeli produk,
Memberikan rekomendasi kepada orang lain, Melakukan
pembelian ulang
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Kerangka Konseptual

Kualitas Produk
(X1)

H1

Fear Of Missing Out
(X2)

Keputusan Pembelian ()

Daya Tarik Iklan
(X3)

H3

Berdasarkan kerangka konseptual diatas dapat diperoleh tiga hipotesis penelitian, yaitu:

H1 : Diduga kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko Indah Bordir

H2 : Diduga Fear Of Missing Out (FOMO) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko Indah Bordir
H3 : Diduga daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko Indah Bordir
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Metode Penelitian

> Jenis penelitian : pendekatan Kuantitatit metode Deskriptif

> Populasi dan sampel penelitian : . Populasi pada penelitian ini

yaitu seluruh masyarakat Sidoarjo yang pernah melakukan
pembelian produk skincare merek Skintitic. Teknik sampling di
penelifian ini menggunakan purposive sampling. Dengan total
sampel yang diambil sebanyak 96 responden menggunakan
rumus lemeshow karena populasi fidak diketahui.
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» Sumber data : Data primer
» Pengukuran variabel : Skala likert

»Anadlisis data : Teknik analisis pada penelitian ini menggunakan
analisis desknp’nf stafistics, Pengujian Model Pengukuran (Outer
Model) Vdliditas Konvergen (Convergent Validity), Average
Variance Extracted (AVE), Composite Reliability don Cronbach’s
Alpha, Pengujian Model Pengukuran (Inner Model), Uji R-Square,
Uji F-Square, Uji Hipotesis, kemudian pengelolaan data penelitian
INi menggunakan aplikasi SPSS
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Hasil Pengujian Model Pengukuran (Outer Model)
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Berdasarkan gambar 4 diatas terlihat bahwa setiap indikator pada variabel memiliki nilai loading factor yang lebih besar dari

0,7. Hal ini dinyatakan valid karena memenuhi kriteria korelasi yang ditetapkan.
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Hasil Validitas Konvergen (Convergent Validity)

_ Kualitas Produk Fear Of Missing Out (FOMO) Daya Tarik Iklan Keputusan Pembelian
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Pada pengujian yang telah dilakukan didapatkan bahwa semua indikator memiliki nilai > 0,70. Hasil pengujian yang

disajikan pada tabel di atas tersebut menunjukkan bahwa nilai outer loading telah memenunhi uji convergent validity.
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Hasil Average Variance Extracted (AVE)

Average variance extracted (AVE)

DEVERETIIET 0.738
Fear Of Missing Out (FOMO) 0.691
Keputusan Pembelian 0.820

Kualitas Produk 0.719

Average Variance Extracted (AVE) merupakan salah satu metode untuk mengukur convergent validity. Kriteria model
dapat dikatakan baik apabila setiap konstruk memiliki nilai AVE > 0,5 [29]. Dari hasil di atas terlihat nilai AVE semua

variabel sudah berada di atas 0,5 artinya valid dan pengujiannya dapat dilanjutkan ke tahap selanjutnya.
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Hasil Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha

DEVERETIIEN 0.822 0.822

Fear Of Missing Out (FOMO) 0.888 0.892

Keputusan Pembelian 0.890 0.891

Kualitas Produk 0.870 0.880

Uji reliabilitas digunakan untuk membuktikan akurasi, konsistensi, dan ketepatan instrumen dalam mengukur konstruk.
Apabila nilai composite reliability, rho_a dan cronbach s alpha > 0,7 maka dapat dikatakan reliabel[29]. Output SmartPLS di
atas menunjukkan bahwa seluruh nilai Cronbach’s Alpha, rho_a dan Composite Reliability pada setiap variabel di atas 0.70
sehingga dipastikan variabel yang digunakan sudah memenuhi persyaratan Reliabilitas.
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Hasil Pengujian Model Pengukuran (/nner Model)
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Inner model adalah suatu kerangka kerja yang digunakan untuk meramalkan hubungan sebab-akibat antara variabel laten.
Dengan menggunakan metode bootstrapping, nilai statistik uji T parameter dihasilkan untuk memperkirakan keberadaan

hubungan tersebut. Inner model menggambarkan kekuatan estimasi antara variabel laten atau konstruk[29].
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Hasil Uji Uji R-Square

Keputusan Pembelian 0.693 0.683

Hasil Koefisien Determinasi atau r-square pada output SmartPLS di atas menunjukkan bahwa nilai R Square pada keputusan
pembelian adalah sebesar 0,693 yang berarti sebesar 69,3% variabel kualitas produk, fear of missing out (FOMO), dan daya
tarik iklan dapat menjelaskan variasi variabel keputusan pembelian sukses, sisanya sebesar 31% dijelaskan oleh variabel lain di

luar penelitian.
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Hasil Uji Uji F-Square

Keputusan Pembelian

DEVERETIIINET 0.132
Fear Of Missing Out (FOMO) 0.102

Kualitas Produk 0.088

Hasil uji F-Square pada output SmartPLS di atas menunjukkan bahwa penelitian ini memiliki effect size moderat yaitu 0,132
dimiliki pengaruh antara variabel Daya Tarik Iklan (X3) dengan Keputusan Pembelian (Y) dan 0,102 dimiliki pengaruh antara
variabel Fear Of Missing Out (X3) dengan Keputusan Pembelian (Y). sedangkan sisanya variabel Kualitas Produk (X1)

terhadap Keputusan Pembelian (YY) memiliki effect size kecil karena nilai F-Square> 0,02 yaitu 0,088.
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Hasil Uji Hipotesis

_ = o “
Daya Tarik Iklan -> Keputusan Pembelian 0.514 3.069 0.002 “
Fear Of -Mlssmg Out (FOMO) -> Keputusan 0.444 2708 0.007
Pembelian

Hasil pengujian hipotesis dari output SmartPLS menunjukkan bahwa seluruh hipotesis memiliki pengaruh yang signifikan
karena P-Values < 0.05 dan T-Statistics > 1.96. Data pada Tabel 5 menunjukkan bahwa variabel daya tarik iklan (X1) memiliki
koefisien parameter sebesar 0,514 terhadap keputusan pembelian, dengan T-Statistics sebesar 3,069, yang melebihi nilai T-
Tabel (1,96), dan P value sebesar 0,002. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa daya tarik iklan memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis H1 diterima. Sementara itu, variabel fear of missing out
(FOMO) (X2) memiliki koefisien parameter sebesar 0,444 terhadap keputusan pembelian, dengan T-Statistics sebesar 2,708,
dan P value sebesar 0,007, menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis H2
diterima. Variabel kualitas produk (X3) memiliki koefisien parameter sebesar 0,205 terhadap keputusan pembelian, dengan T-
Statistics sebesar 2,300, dan P value sebesar 0,021, yang menandakan adanya pengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian, sehingga hipotesis H3 diterima.
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Pembahasan

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skintific
Kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Skintific. Dengan menjaga kualitas
yang baik serta memenuhi kebutuhan konsumen terutama pada kalangan gen-Z dapat menciptakan daya saing tersendiri dan
menumbuhkan sikap positif yang akhirnya dapat meningkatkan keputusan pembelian. Kualitas produk menjadi sumber
informasi pertama bagi konsumen atau kalangan gen-Z mengenai produk Skintific. Hal ini konsisten dengan penelitian lain
yang membuktikan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian[30][31].
Pengaruh FOMO Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skintific

FOMO memiliki pengaruh positif dan siginifikan terhadap keputusan pembelian Skintific. Hasil yang didapatkan peneliti
mengindikasikan bahwa banyak kalangan gen-Z melakukan pembelian bukan semata-mata atas dasar kebutuhan fungsional,
melainkan karena adanya dorongan psikologis untuk tidak tertinggal dari tren sosial yang sedang berkembang. Hal ini sejalan
dengan penelitian lain yang menyatakan bahwa FOMO berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian[32][33].

Pengaruh Daya Tarik Iklan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skintific

Daya Tarik Iklan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Skintific. Hal ini berarti semakin
menarik iklan yang disampaikan kepada konsumen, maka semakin meningkat keputusan pembelian pada produk Skintific.
Hasil ini sejalan dengan penelitian lain yang menyatakan bahwa daya tarik iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian[34][35].
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Dari hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk Skintific di Sidoarjo. Kualitas produk yang telah
diberikan oleh Skintific dapat diterima dengan baik. Fear of missing out (FOMO) juga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian produk Skintific di Sidoarjo, fear of missing out (FOMO) yang dijalankan oleh produk
Skintific mampu mempengaruhi kalangan gen-Z yang melakukan pembelian bukan semata-mata atas dasar kebutuhan
fungsional, melainkan karena adanya dorongan psikologis untuk tidak tertinggal dari tren sosial yang sedang berkembang.
Daya tarik iklan juga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Skintific pada
kalangan gen-Z di Sidoarjo. Daya tarik iklan memiliki peran yang sangat penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian
pada produk Skintific.

—
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