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Pendahuluan

* Di era globalisasl yang berkembang pesat ini, persaingan dan perkembangan dunia
usaha juga semakin ketat. Produsen harus melakukan inovasi untuk lebih kreatif
dan meningkatkan kualitas produknya dengan lebih baik, sehingga calon
konsumen dapat lebih tertarik dalam mengambil keputusan pembellan

 Somethinc merupakan salah satu brand yang menjual produk kecantikan atau
skincare yang berdiri sejak tahun 2019. Berdasarkan hasil data markethac,
persentase pangsa pasar (penjualan) somethinc pada tahun 2021-2023 terus
mengalami penurunan.

* Penurunan penjualan ini menunjukkan adanya persaingan antara kompetitor
dengan produk sejenis lainnya. Untuk mengatasi permasalahan tersebut perlu
dilakukan optimasi keputusan pembelian konsumen melalul berbagail faktor,
beberapa faktor tersebut adalah, e-promosi, kualitas produk, dan inovasi produk.




Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

« Apakah ada pengaruh E-Promosi terhadap keputusan
pembelian produk Somethince

« Apakah terdapat pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian produk Somethince

« Apakah terdapat pengaruh Inovasi Produk tferhnadap keputusan
pembelian produk Somethince
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Metode

Metode Penelitian Metode Kuantitatif

Populasi dan Sampel Populasi : Konsumen atau followers akun instagram somethincofficial
berjumlah 1,4 juta
Sampel : 103 Responden

Teknik Pengumpulan Sampel Teknik non-probability sampling dengan metode purposive sampling
Teknik Analisis Data Partical Least Square (PLS)

Analisis Data :

Outer Model

1) Uji validitas konvergen

2) Uiji validitas diskriminan, dan
3) Uji construk reability

Inner Model :

1) Uji R-Square

2) Uji Q-Square, dan

3) Uji Normed Fit Index

Uji Hipotesis :

DUIT

& www.umsida.ac.id umsida1912 M umsida1912 § mremmadyan @B umsidal912

sidoarjo

4
7 B N




Hasil

Identitas Responden

Respondent Frequency Percent
Characteristics
12 - 23 Tahun 85 82,5%
24 - 39 Tahun 18 17,5%
SMP 2 1,9%
14 13,6%
5 4,9%
79 76,7%
3 2,9%
<Rp. 2.000.000 79 76,7%
>Rp. 2.000.000 24 23,3%
I 26 25,2%
7 74,8%
purchased
Somethinc
products
20 19,4%
23 22,3%
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Hasil

Convergent Validit\/ - loading factor value
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Hasil

Convergent Validity - Average Variance Extracted (AVE)

Average VarianceExtracted Information

(AVE)

E-Promotion
Product Quality
Product Innovation

Purchase Desicion
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Hasil

Discriminant Validity Test Results (Fornell-Lacker)

E-Promotion Product Quality Product Purchase Desicion

Innovation

E-Promotion

Product Quality

Product Innovation

Purchase Desicion
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Hasil

Composite Reliability test results and C ronbach’s Alpha

- Cronbach's Alpha Reliabilitas Komposit Information

Product Quality 0,857 0,918 Reliable

Purchase Desicion 0,729 0,881 Reliable
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Hasil

R-Square Test Results (R 2)

levance Predictive Test (Q 2)

| dsso s orerssersso)

309,000 309,000

309,000 309,000

J— i

206,000 72,440 0,648
Fit Model Evaluation Test

_ Saturated Model Model Estimation
SRMR 0,099 0,099
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Hasil

Hypothesis testing - T test

Sampel Asli | T Statistik (| O/STDEV |) P Values
(@)
E-Promotion -> 0,500 9,913 0,000
Purchase Desicion
Produk Quality -> 0,580 7,596 0,000
Purchase Desicion
Produck Inovation -> -0,061 0,826 0,409
Purchase Desicion
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Hipotesis pertama menyatakan E-Promosi berpengaruh silgnifikon

terhnadap Keputusan Pembelian. Koefisien jalur menghasilkan nilai
positif yang signifikan sehm%go menunjukkan hubungan searah,
semakin Somethinc melakukan E-Promosi maka dapat dikatakan
meningkatkan Keputusan Pembelian pada produk Somethinc

Hipotesis kedua menyatakan kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Koefisien jalur menghasilkan nilai
signifikan dan positif sehingga menunjukkan hubungan searah,
semakin tinggi kualitas produk maka semakin finggi pula keputusan
pembelian produk tersebut.

Hipoiesis ketiga menyatakan Inovasi Produk tidak berpengaruh
signifikan ternadap Keputusan Pembelian. Arfinya kebberadaan
Oruduct Innovation tidak memberikan pengarun yang signifikan
terhadap keputusan pembelian produk Somethinc.




Temuan Penting Penelitian

» Untuk E-Promosi Somethinc diharapkan untuk terus
mempromosikan produknya melalui berbagal media elektronik
atau media sosial seperti mengunggah konten atau
memposting produknya semenarik mungkin sehingga dapat
menarik konsumen untuk mengambil keputusan pembelian
produk Somethinc.

» Untuk kualitas produk diharapkan ada beberapa hal yang
dapat menjaga dan meningkatkan kualitas produk sehingga
konsumen merasa puas dan kebutuhannya terpenuhi.

« Untuk inovasi produk, beberapa hal harus melakukan inovasi
produknya dengan lebih baik agar dapat menarik konsumen

gkatkan kepu’ruscn pembelian
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Manfaat Penelitian

Strategi Pemasaran, melalui pemasaran situs digital. Penelitian ini
memberikan wawasan berharga bagi perusahaan dalam
merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif. Dengan
memahami bahwa e-promosi mempunydadi pengaruh posifif dan
signifikan tfernadap keputusan pembelian, perusahaan dapat
fokus mempromosikan produknya melalui berbagai platform
media sosial. Hal ini dapat meningkatkan penjualan produk
terutama pada platform digital seperti Instagram dimana e-
promosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Selain itu, pemahaman akan pentingnya kualitas produk juga
dapat membantu perusahaan untuk terus menjaga kualitas
produk agar dapat memenuhi kebutuhan konsumen.
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