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Pendahuluan

Generasi Z, sebagai generasi yang lahir dan besar di era digital, menunjukkan kecenderungan yang berbeda dalam berbelanja dibandingkan
dengan generasi sebelumnya. Internet bukan hanya sumber informasi melainkan dapat digunakan sebagai platform untuk transaksi pembelian.
Di Indonesia, pertumbuhan industri kecantikan mengalami peningkatan. Analisis Statista dari tahun 2022 menyatakan bahwa industri
kecantikan dan perawatan pribadi menghasilkan penjualan $7.23 miliar,

10 Morek Pl Wan congan Pang Pasar Trbesar - Salah satu merk brand kecantikan yang sedang trend saat ini adalah the Originote. The
g s Originote merupakan produk skincare terverifikasi oleh BPOM yang telah mendapatkan
. N popularitas di platform media sosial terutama di aplikasi TikTok, The Originote meluncurkan
i produk pertamanya pada bulan Maret 2022. Meskipun tergolong produk baru, The Originote

R ——— Moisturaizer viral di media sosial karena keunggulannya sehingga menyaingi produk

__ kecantikan lain dan memenangkan “Brand Choice Award 2023”. The Originote menjadi produk

; = : kecantikan nomor satu di pangsa pasar berkat banyaknya ulasan produk yang viral. Ulasan dari

== konsumen di media sosial sangat mempengaruhi keputusan pembelian. Selain itu, strategi

promosi yang efektif dan kualitas produk yang tinggi juga membuat masyarakat memilih
- —— produk The Originote sebagai pilihan utama di industri kecantikan.

& www.umsida.ac.id umsida1912 W umsida1912 § muhemmsdyan @ umsidal912

sidoarjo




Research Gap

4 )

Penelitian yang dilakukan (Ramadan et al., 2021) menunjukkan hasil bahwa Online Customer
Review berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui marketplace pada
mahasiswa STIE Muhammadiyah Mamuju. Pada penelitian lain (Lestari et al., 2022) dari Online
Customer Review memiliki pengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

N _/
4 )
Penelitian yang dilakukan (Yusda, 2019) membuktikan bahwa Promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada House of Shopaholic. Penelitian (Ardiansyah &

Khalid, 2022) mengatakan bahwa Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
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Research Gap

Penelitian yang dilakukan (Syafriandra & Kusuma, 2024) membuktikan bahwa hasil Kualitas
Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk laptop lenovo. Penelitian
lain dari (Fetrizen & Aziz, 2019) Kualitas Produk menunjukkan hasil bahwa Kualitas Produk tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

= J
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Rumusan Masalah

Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu bagaimana pengaruh online customer review, promosi, dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian konsumen Gen Z

Tujuan penelitian untuk menguji seberapa pengaruh online customer review, promosi, kualitas produk terhadap
keputusan pembelian konsumen Gen Z di Sidoarjo.

Kategori SGDs ke- 12 yaitu Responsible Comsumption and Production yakni memastikan praktik produksi dan
konsumsi yang berkelanjutan. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk memahami kebiasaan produksi dan konsumsi

pelanggan Gen Z di Sidoarjo
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Pertanyaan Penelitian

. Apakah online customer review berpengarun terhadap keputusan pembelian
konsumen Gen Z di Sidoarjo pada produk skincare The originote?

. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Gen Z di
Sidoarjo pada produk skincare The originote?

. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen
Gen Z di Sidoarjo pada produk skincare The originote?
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L_iterature Review

/1. Online Customer Review (X1) \
Online Customer Review adalah bentuk promosi dari mulut ke mulut dalam e-commerce, yang memungkinkan calon pembeli
mendapatkan wawasan tentang komentar positif atau negatif suatu produk dari orang-orang yang telah menggunakannya dan
merasakan manfaatnya. Indiktor dalam Online Customer Review, sebagai berikut : 1). Source credibility (kredibilitas sumber),
2). Argument quality (kualitas argument), 3). Perceived usefulness (manfaat yang dirasakan), 4). Review valance (valensi
ulasan), 5). Quantitiy of review (jumlah ulasan)

\§ )

/2. Promosi (X2) )
Promosi merupakan jenis kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh bisnis untuk menginformasikan konsumen tentang produk yang
diproduksi oleh bisnis tersebut[29]. Selain itu, promosi juga mencakup strategi pemasaran tidak langsung dimana penjual secara aktif
mendorong pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan[30]. Indikator promosi, sebagai berikut: 1). Pesan Promosi, 2). Media
Promosi, 3). Waktu Promosi, 4). Frekuensi Promosi
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L_iterature Review

3. Kaualitas Produk (X3) A
Kualitas produk mencerminkan keunggulan suatu produk dan dapat dinilai berdasarkan lama produk tersebut bertahan, yang
pada akhirnya membangun kepercayaan konsumen pada produk tersebut. Adapun indikator kualitas produk, sebagai berikut
: 1). Kinerja Produk (performance), 2). Daya Tahan (durability), 3). Keandalan (reliability), 4). Estetika (aesthetics), 5).
Kualitas Kinerja (performance quality) /

4 )

4. Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian merupakan bagian integral dari perilaku konsumen yang mencakup seluruh tahapan, mulai dari
munculnya keinginan atau kebutuhan hingga tindakan nyata untuk memperoleh produk atau layanan. Sebelum memutuskan
untuk melakukan keputusan pembelian, pelaggan terlebih dahulu mengidentifikasi kebutuhannya sesuai dengan apa yang
mereka inginkan, kemudian mencari informasi terkait produk yang dibutuhkan. Terdapat 4 indikator keputusan pembelian,
sebagai berikut : 1). Sesuai Kebutuhan, 2). Mempunyai Manfaat, 3). Ketepatan Membeli Produk, 4). Pembelian Berulang

U )
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Metode

Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif
Populasi penelitian ini adalah Gen Z di Sidoarjo yang menggunakan produk skincare The Originote. Karena jumlah populasi belum
diketahui secara pasti, maka menggunakan perhitungan rumus Lemeshow dengan sampel yang dihasilkan 96, kemudian peneliti
menetapkan menjadi 100 responden
Teknik yang digunakan yaitu Non Probability Sampling, dan melibatkan penggunaan Purposive Sampling. Yang memungkinkan
peneliti memiliki kriteria tertentu dan tidak mengharuskan semua orang untuk mengisinya. Peneliti menetapkan kriteria yang
nantinya akan dijadikan responden, yaitu :

1. Gen Z yaitu umur 13-27 tahun

2. Pernah menggunakan produk The Originote
3. Pernah melihat atau mengakses konten promosi / advertising produk The Originote
4. Pernah membaca ulasan daring mengenai produk The Originote

Jenis data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Data primer didapat dari kuesioner daring, diisi menggunakan
Google Forms. Data sekunder bersumber dari buku, jurnal, dan artikel yang relevan,

Pengukuran data menggunakan Skala Likert 1-5

Teknik analisis data menggunakan Structural Modeling-Partical Least Square (SEM-PLS) dengan menggunakan perangkat lunak
SmartPLS versi 4.0

Model pengukuran : Outer Model terdiri dari Convergent Validity,Discriminant Validity, Reabilitas Komposit dan Inner Model
terdiri R-Square, Hipotesis (path coeficient)
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Tabel 1. Tabulasi Data Responden

Karakteristtk Responden Frekuensi Presentase
Jenis Kelamin Laki-laki 16 16%
Perempuan B4 4%
Usia 12-17 3 3%
18-23 93 93%
24-29 4 4%
Domisili Sidoarjo 100 100%

universitas
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Hasil Penelitian

1. Model Pengukuran (Outer Model)

Analisis outer model digunakan untuk menguji validitas dan reliabilitas model dan untuk menilai apakah alat ukur dapat dikatakan layak
atau tidak. Pengukuran outer model meliputi Convergent Validity, Discriminant Validity dan Reabilitas Komposit

Outer Loading
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Sumber : Olah Data SmartPls 4.0 (2024)
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Hasil Penelitian

a. Convergent Validity
Validitas konvergen (convergent validity) merupakan model pengukuran yang dinilai berdasarkan pada korelasi antara indeks indikator.
Validitas pada uji PLS bisa dilihat pada nilai loading factor. Apabila loading factor >0,7 maka dikatakan valid. Nilai Average Variance

Extracted atau AVE juga dapnf Adiniinakan 1intiitk menentiikan convernent validitv nilai A\V/F hariic >N 5 maka dapat dikatakan valid
Tabel 2. Hasil Quier Loading

Online Customer Review FPromosi Kualitas Produk Keputusan Pembelian
(X1} (X2 X3 (T
01 0.879
02 0.873
03 0.900
04 0.867
03 0.876
P1 0.850
P2 0.780
P3 0.821
P4 0.842
Kl 0.869
K2 0.894
K3 0.920
E4 0.887
K3 0.886
Tl 0.895
T2 0.907
T3 0.832
T4 0.847
Sumber : Olah Data SmartPls 4.0 (2024)
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Hasil Penelitian

Tabel 3. Construct Reliability and Validity
Avergeee varionce extracied (AVE)

Cmiime Customer Review 0.774
Promosi 0.678
Kualitas Produk 0.794

K eputuzan Pembelian 0767

Sumber - Olah Data SpyariPls 4.0 (2024)

Average variance extracted (AVE) adalah metode pengukuran validitas konvergen. AVE dinyatakan baik jika
setiap konstruk menunjukan nilai AVE >0,5. Dari hasil tabel 3 dapat dilihat bahwa nilai AVE setiap variabel
memiliki nilai >0,5 maka nilai dari seluruh variabel dinyatakan valid.

universitas

& www.umsida.ac.id umsida1912 9 umsida1912 § muhemmadiyan @ umsida1912 13

sidoarjo




Hasil Penelitian

b. Discriminant Validity
Nilal dari discriminant validity adalah korelasi antara setiap indikator dengan variabel lainnya. Tujuan dari pengujian
discriminant validity untuk menentukan perbedaan validitas variabel tertentu jika dibandingkan dengan variabel lainnya.
Untuk setiap kelompok, Statistic pemuatan silang harus lebih besar dari 0,5 sehingga dapat dikatakan memenuhi
discriminant validity.

Tabel 4. Hasil Discrimingn Dalidity (Crogs Logding)
Online Customer Review Promosi Kualitas Produk EKeputuzan Pembelian
(K1) ) (23] (¥}
o1 0.879 0.60% 0.545 0.603
02 0.875 0.389 0.616 0.688
03 0.900 0.617 0.577 0.383
04 0.867 0.582 0.507 0.612
03 0.876 0.642 0.547 0.607
Pl 0.658 0.5350 0.435 0.518
| 0415 0.780 0.131 0361
P3 0472 0.521 0312 0.440
P4 0.663 0.842 0.598 0.611
Kl 0.563 0.445 0.869 0.661
K2 0.632 0.477 0.896 0.668
K3 0.578 0436 0.920 0.723
K4 03352 0439 0.887 0.652
K5 0.499 0.424 0.886 0.606
¥l 0.686 0.633 0.732 0.895
T2 0.615 0.5320 0.650 0.907
T3 0577 0514 0.594 0.852
¥4 0.5835 0.430 0.608 0.847

Sumber - Olah Data SygriFis 4.0 (2024)
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Hasil Penelitian

c. Composite Reliability dan Cronbach alpha

Composite Reliability adalah pengujian yang digunakan untuk menilai akurasi dan konsistensi suatu instrumen pada saat pengujian. Nilai
composite reliability dan crobach§ alpha dinyatakan reliabel apabila memiliki memiliki nilai >0,7. Dapat diketahui bahwa variabel
Online Customer Review, Promosi, Kualitas Produk, dan Keputusan Pembelian. Dengan demikian Online Customer Review, Promosi,
Kualitas Produk, dan Keputusan Pembelian dinyatakan bersifat reliabel.

Tabel 5. Compagite, Reliabilic den Vgiidiy

Cronbach’s alpha Compaozite reliability
Ondine Customer Review 0.927 0.945
Promos 0.845 0.894
Eualtas Produk 0.934 0.951
E.eputuzan Pembelian (.899 (.929

Sumber - Qlah Data SpgriPls 4.0 12024)

universitas
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Hasil Penelitian

2. Model Struktural (Inner Model)

a. Uji R-Square

Nilai R-Square digunakan untuk membandingkan beberapa variabel bebas yang signifikan dengan variabel terikat. R-Square dapat
dikatakan kuat apabila memiliki nilai >0,67, dikatakan moderat apabila memiliki nilai >0,33 dan dikatakan lemah jika bernilai <0,33.
Berikut hasil pengukuran R-Square sebagai berikut:

Tabel &. Hasil R-Sguars

E-Square
EKeputusan Pembelian 0.659

Sumber - Olah Data SmariPls 4.0 (2024)

Berdasarkan tabel 6 hasil R-Square pada keputusan pembelian bernilai 0.659 dengan demikian variabel keputusan pembelian
termasuk dalam kategori moderat.
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Hasil Penelitian

b. Uji Koefisien Jalur (Path Coeffisient)

Path Coeffisient atau uji hipotesis digunakan untuk menjelaskan hasil hipotesis. Nilai sampel asli, nilai statistik t, dan nilai p mendukung hipotesis. Hasil
original sample untuk mengilustrasikan hipotesis, apabila original sample bernilai nilai positif maka hasilnya dikatakan positif, dan apabila bernilai negatif
maka hasilnya dikatakan negatif. Nilai t-statistic menyatakan apakah suatu model signifikan atau tidak, dan digunakan untuk memeriksa pengaruh hipotesis
hubungan antara variabel bebas dan terikat. Variabel independen dianggap memiliki pengaruh terhadap variabel dependen jika t-statistik memiliki nilai t-
tabel. Dengan asumsi pengujian two-tile dengan tingkat signifikansi o = 5%, maka nilai t-tabel adalah 1,96. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis diterima
jika t-statistik lebih dari 1,96, dan nilai p hipotesis diterima jika kurang dari 0,05. Berikut hasil yang didapatkan dari bootstrapping pada tabel 7 :

Tabel 7. Hesil Path Cagfisient
Original Sample mean Stamdard  I- statisiics P values

sample (G My deviation
Online Customer Review 3 0289 0293 0115 2515 0012
Keputuzan Pembelian
Promeszsi =  Keputusan 0.164 0.173 0.083 1981 0.048
Pembelian
Kualitaz Produk > 0478 0472 0.117 4.075 0.0
Keputnzan Pembelian

Sumber - Olah Daia SmariFl; .0 (2024)

Berdasarkan tabel diatas memperoleh hasil dari original sampel, t-statistics dan p values dari bootstrapping dapat dikatakan bahwa Online Customer Review
(X1) menunjukkan hasil positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dapat dilihat dari original sampel yang bernilai 0.289, nilai t-statistic
(>1,96) yaitu 2.515, dan juga p values (<0,05) yaitu 0.012. Variabel Promosi (X2) menunjukkan hasil positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian dapat dilihat dari original sampel yang bernilai 0.164, nilai t-statistic (>1,96) yaitu 1.981, dan juga p values (<0,05) yaitu 0.048. Sedangkan
varlabel Kualitas Produk (X3) juga menunjukkan hasil positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dapat dilihat dari original sampel-yang
nilai t-statistic (>1,96) yaitu 4.075, dan juga p values (<0,05) yaitu 0.00.
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Pembahasan

Hipotesis pertama : Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis data menyatakan bahwa online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk skincare The Originote. Hal ini dibuktikan dari indikator yaitu manfaat yang dirasakan, dengan melihat review di
marketplace dapat memberikan informasi yang berguna dan relevan kepada konsumen tentang produk The Originote. Produk The
Originote cocok untuk semua jenis kulit, terutama kulit sensitive dan berminyak. Dengan harga yang terjangkau dan manfaat yang
beragam, produk ini menjadi pilihan popular dikalangan pengguna skincare di Indonesia.

Hipotesis kedua : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

Dari hasil analisis data menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare
The Originote. Hal ini dibuktikan dari indikator pesan promosi. Pesan promosi yang disampaikan produk The Originote mampu
membuat konsumen merasa tertarik untuk melakukan pembelian. Produk The Originote memiliki slogan yang mencerminkan
komitmennya terhadap produk skincare yang terjangkau dan berkualitas. Slogan utama mereka yaitu “Affordable Skincare for A/l
Slogan ini menekankan bahwa produk mereka dapat diakses oleh semua kalangan tanpa mengorbankan kualitas. Dengan adanya promosi
singkat yang disampaikan secara singkat dan jelas melalui iklan atau sosial media membuat konsumen merasa tertarik untuk melalukan

pembelian.
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Pembahasan

Hipotesis ketiga : Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil analisis data menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk skincare The Originote. Hal ini dibuktikan dari indikator keandalan, the originote menggunakan bahan-bahan seperti Hyaluron,
Ceramide, dan Chlorella dalam formulasi produknya. Bahan-bahan ini dikenal efektif dalam menjaga kelembapan kulit dan
memperbaiki skin barrier. Meskipun menggunakan bahan-bahan produk yang berkualitas, tidak semua konsumen mengapresiasi manfaat
dari produk ini. Tetapi hal itu tidak mempengaruhi konsumen lainnya yang sudah cocok menggunakan skincare tersebut. Mereka tetap
memilih The Originote sebagai skincare pilihannya
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SCHIIER

Dari hasil penelitian dan analisis yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
Pertama, Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk skincare The
Originote. Hal ini di tunjukkan bahwa ulasan di marketplace memberikan informasi berguna yang membantu konsumen, terutama bagi
mereka dengan jenis kulit sensitif. Produk ini terjangkau dan populer di kalangan pengguna skincare di Indonesia. Kedua, Promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare The Originote. Dibuktikan dengan pesan promosi
yang jelas dan menarik dari The Originote, seperti slogannya "Affordable Skincare for All," berfungsi untuk menarik minat konsumen.
Promosi melalui media digital dan iklan dinyatakan krusial dalam pemasaran. Ketiga, Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian produk skincare The Originote. Karena The Originote menggunakan bahan berkualitas seperti Hyaluron
dan Ceramide, yang diketahui efektif untuk menjaga kelembapan kulit. Namun, meskipun ada beberapa konsumen yang tidak merasakan

manfaat, banyak yang tetap memilih produk ini.
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