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L§N§W@Iays competition in capturing and maintaining market share has become one of the important
‘hings-in the increasing growth of beauty businesses. Currently, Indonesian people, both men and
=)

9N§men are very familiar with various kinds of beauty products, one of the beauty products that is
[oR

m—m"d;i: éntly an the rise is body lotion from Scarlett Whitening. Scarlett Whitening still has to routinely
“provide promotions to its consumers and improve the quality of their products, all of this is done in
Eori{er to aghieve a willingness to repurchase. This study aims to determine the effect of promotion and
“product qfality on the willingness to repurchase Scarlett Whitening body lotion productsj\a The
gp@rpose oftthis study was to determine the effect of promotion and product quality on the willingness to
TJreigurchase Scarlett Whitening body lotion products. Respondents in this study were consumers who

ghafd bought Scarlett Whitening body lotion products. The sampling technique used is non-probability
KSa{ﬂplmg by using Judgmental sampling with a sample of 130 respondents. The data analysis technique
m;uéd is vakidity test, reliability test, descriptive analysis, and multiple regression analysis. The data was
gpriﬁcessed using SPSS 26. The theory used in this study is promotional attractiveness, product quality,

nd willingness to repurchase. There are two types of variables used, namely the independent variable
aargj the dependent variable. The independent variables in this study are promotional attractiveness and
@pr%duct quality, while the dependent variable consists of willingness to repurchase. The results of this
5t€dy founid that the promotion variable has a positive effect on the willingness to repurchase directly,
varﬁ the product quality variable has a positive effect on the willingness to repurchase directly. The
Ecomclusmn of this study is that promotion and product quality variables affect the willingness to

egurchase Scarlett Whitening body lotion products. We recommend that Scarlett Whitening continue
“o%lo promotions and continue to improve the quality of their body lotion products.
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ABSTRAK

Pada masakini, persaingan dalam menangkap dan mempertahankan pangsa pasar menjadi salah satu
Qh&bpentingdalam bisnis kecantikan yang semakin bertumbuh. Saat ini masyarakat Indonesia baik pria
1ata;u wanita sudah sangat familiar dengan berbagai macam produk kecantikan, salah satu produk
&gantlkan yang saat ini tengah naik daun adalah body lotion dari Scarlett Whitening. Scarlett
%V\Hnt@mg tetap harus rutin dalam memberikan promosi kepada konsumennya dan meningkatkan
%k@ah%s peoduk mereka, semua ini dilakukan demi tercapainya kesediaan membeli ulang. Penelitian ini
%Jertuﬁlan untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap kesediaan membeli ulang
Eprx;delk bady lotion Scarlett Whitening. Teori yang dipakai dalam penelitian ini adalah daya tarik
z;p@mem Kualitas produk, dan kesediaan membeli ulang. Ada dua jenis variabel yang dipakai yaitu
;@laﬁel mdependen dan variabel dependen. Variabel independen pada penelitian ini adalah daya tarik
{g'p@rmﬂ dan kualitas produk, sedangkan variabel dependen terdiri dari kesediaan membeli ulang.
gT@ué&i pada penelitian ini adalah untuk mengethui pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap
é(%e@aan membeli ulang produk body lotion scarlett whitening. Responden dalam penelitian ini adalah
1?@m&nen yang pernah membeli produk body lotion Scarlett Whitening. Teknik pengambilan sampel
Yangdigunakan yaitu non-probability sampling dengan menggunakan Judgemental sampling dengan
%aﬁmife sebanyak 130 responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji
geﬁabilitaS‘ analisis deskriptif, serta analisis regresi berganda. Data diolah menggunakan SPSS 26. Hasil
goenelltlanqm menemukan bahwa variabel promosi terbukti berpengaruh positif terhadap kesediaan
%mgmbell d@lang secara langsung, dan variabel kualitas produk berpengaruh positif terhadap kesediaan
gnémbell qtang secara langsung. Kesimpulan penelitian ini adalah variabel promosi dan kualitas produk
ibe%pengarfuh terhadap kesediaan membeli ulang produk body lotion Scarlett Whitening. Sebaiknya
SScarlett Whitening terus melakukan promosi dan terus meningkatkan kualitas produk body lotion
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dan kelngman setiap orang terus bertambah dan
mm@pmgkaﬁ hingga munculnya kebutuhan-
wkéﬁutuhan baru karena perkembangan zaman,
%@ertl makanan, gaya hidup, kesehatan,
ék%antlkan dan sebagainya. Kesehatan kulit
“dgn kecantikan wajah adalah salah satu hal
@@ggaalmg sering diperhatikan oleh sebagian
Ebegarﬁf katangan, karena kulit dan wajah
ingrugakan bagian yang sangat terlihat dalam
%eg'i penampilan seorang wanita yang harus
@iaea\@t dan dijaga. Penampilan sangat
m:m%nd_ﬁkung dalam meningkatkan kepercayaan
i seseorang dan tentunya kecantikan tersebut
Q:b@aﬁ?menjadl aset bagi sebagian besar profesi.
1§Oggah3 karena itu, masyarakat masa Kini
%nﬁn@dlkaﬂ kesehatan dan kecantikan sebagai
@%h satu grioritas dalam kehidupan sehari-hari
anﬁreka THdak hanya kaum wanita saja yang
gmgnyadart mengenai pentingnya kecantikan,
m%‘nun kaum pria juga menyadari hal tersebut.
D
3
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Salah; satu cara untuk untuk merawat
i@antikan seseorang adalah menggunakan
g_préduk pefawatan tubuh, yang dapat meliputi
~sefuruh tubuh, dari rambut hingga kaki, dan
%teﬁitunya setiap bagian tubuh membutuhkan

roduk perawatan tubuh yang berbeda-beda.

roduk-produk ditawarkan sangat bervariasi,
tsegertl sampo sabun mandi, conditioner, lulur
gngndl hmgga hand body lotion. Tidak hanya
ﬁt@saja acfa berbagai macam produk kecantikan
E‘pr@duk Khlsus tubuh, seperti serum tubuh dan
ab(ijy cream, yang tentunya memiliki banyak
gva_i%lan serta manfaat yang berbeda-beda.
_%erusahaﬁan-perusahaan kecantikan  terus
berlombafomba untuk menciptakan produk-
produk yang berbeda dan varian yang unik.
Oleh 2 karena itu, banyak konsumen yang
mungkin! akan tertarik karena keunikan dari
produk =yang perusahaan tersebut telah
sediakan® Berikut ini adalah trend data
pertumquTan nilai pasar kosmetik di Indonesia.
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Gambar 1

Trend Data Pertumbuhan Nilai Pasar
Kosmetik di Indonesia 2010-2023

Sumber :
Insight Potensi Pasar Konsmetik
Indonesia, diakses melalui
https://technobusiness.id/insight/spire-
insights/2020/10/30/spire-insight-
potensi-pasar-kosmetik-indonesia/

TechnoBusiness.id (2020), Spire

Berdasarkan dari Gambar 1, trend data
pertumbuhan kosmetik di Indonesia yang terus
meningkat setiap tahun, menunjukan bahwa
banyak pelaku-pelaku usaha di bidang
kosmetik mendapatkan keuntungan yang besar
dan setiap tahunnya terus meningkat, maka
dari itu banyak pelaku usaha di bidang
kosmetik berlomba-lomba untuk menjadi
pemimpin pasar di bidang kosmetik, dan
strategi pemasaran yang sesuai diperlukan
untuk dapat bersaing dengan kompetitor-
kompetitor lainnya di bidang kosmetik agar
konsumen tertarik untuk melakukan pembelian
produk. Perusahaan-perusahaan yang bergerak
dalam bidang kosmetik adalah Scarlett, Nivea,
MS Glow, The Body Shop, dan sebagainya.
Perusahaan-perusahaan ini tentu memiliki
berbagai macam kelebihan dan strategi-strategi
yang berbeda agar dapat menarik perhatian

konsumen dan membuat mereka ingin
membeli produk-produk yang perusahaan
tersebut  tawarkan. Karena  perbedaan

kelebihan dari masing-masing perusahaan,
maka setiap calon konsumen kosmetik akan
lebih skeptis dalam pilihannya, karena mereka
akan memilih produk yang paling sesuai dan
terbaik bagi mereka. Untuk memenangkan hati
calon konsumen, setiap perusahaan harus
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< memiliki strategi dalam promosi

produk-

produk mereka. Dengan promosi yang baik dan
tepat, dapat membuat calon konsumen
memutuskan untuk membeli produk yang
“perlisahaan telah tawarkan, karena promosi
%jngrupakarjr salah satu instrumen terpenting
D i perusahaan untuk dapat menjual produk-
gjpjduknyé Tidak hanya dalam melakukan
:pi@n@a saja, setiap perusahaan juga harus
%memgerhatlkan kualitas produk yang mereka
tawarkan, Zkarena kualitas produk yang baik
éuga :dapat menjadi daya tarik bagi calon
%(Gns@nen mereka untuk  menentukan
%%e@aan membell ulang produk tersebut.

ES%arlet;t Whitening adalah produk lokal
Andofesiazyang didirikan pada tahun 2017.
SScarlett Whitening merupakan perusahaan
g@?wgé bergerak di bidang kosmetik, dan
§m§miliki f*berbagai macam variasi produk
%se@ertl Shower Scrub, Facial Wash, Body
aSerub, Seram, Day and Night Cream dan Body

‘yejesew niens uenelun uep Yy uesijnuad
eBuuu

mﬂ_@lon Walaupun perusahaan  kosmetik
iS@rlett Whitening masih terhitung baru,
$é(:érlett ~Whitening  dapat  menyaingi

Caﬁlﬁusahaafn—perusahaan kosmetik lainnya yang
“Sugah ada sebelumnya. Tidak hanya itu,
@quk Searlett Whitening juga berhasil
ﬂmgnunjukan bahwa produk lokal tidak kalah
gj@gan produk-produk dari luar negeri yang
m:s@iah terkenal lebih dahulu. Perusahaan
}E*S@rlett Whitening memiliki beberapa strategi
Epr@mom séperti melakukan kolaborasi dengan
gne%erapa marketplace, seperti Shopee dan
ngkopedm Promosi yang dilakukan Scarlett
Whitening di kedua marketplace tersebut
Smembualikan  hasil  dan  meningkatkan
‘jpenjualan’ produk-produk Scarlett Whitening,
terutamaproduknya yang berupa Body Lotion.
Meskipums'produknya terhitung relatif baru,
Body Lgtion yang diciptakan oleh Scarlett
Whitening dipercaya oleh banyak orang dapat
menceralikan kulit, melembabkan kulit, serta
menyegafkan dan memberikan keharuman
yang tahah lama bagi penggunanya. Karena
kesuksesamnya di produk Body Lotion, nama
Scarlett Whitening saat ini semakin dikenal
oleh masyarakat.
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Gambar 2

Top 10 Brand Body Lotion Terlaris
di  Shopee dan Tokopedia Periode
1-15 Agustus 2021

Top 10 Brand Body Lotion Terlaris
di Shopee dan Tokopedia
Periode 1-15 Agustus 2021

Cmpas

Sumber : Compas.co.id (2020), Body Lotion Scarlett
Terlaris di Shopee dan Tokopedia! Ini 10 Top
Brand Body Lotion Periode 1-15 September
2021, diakses melalui

https://compas.co.id/article/body-lotion-scarlett/

Berdasarkan dari Gambar 2, menunjukan
bahwa Body Lotion Scarlett Whitening
memimpin jauh dalam penjualan kategori Body
Lotion. Kesuksesan Body Lotion Scarlett
Whitening tentunya tidak lepas dari promosi
yang dilakukan dengan baik dan sesuai dengan
target pasar yang mereka miliki, namun harus
tetap mewaspadai  kompetitor-kompetitor
lainnya dan tetap melakukan promosi agar tidak
tergeser posisinya sebagai pemimpin pasar
Body Lotion. Scarlett Whitening juga tentunya
harus memperhatikan kualitas produknya tetap
terjaga agar tetap bisa menjadi pemimpin dalam
pasar Body Lotion di Indonesia, dengan
membuat konsumennya melakukan pembelian
ulang pada produk Body Lotion mereka.
Walaupun Scarlett Whitening memimpin pasar
body lotion, tentunya Scarlett Whitening harus
terus memperhatikan keinginan dan kebutuhan
konsumennya. Karena Body Lotion Scarlett
Whitening menduduki peringkat teratas dalam
penjualan , peneliti tertarik untuk memilih
Body Lotion Scarlett Whitening sebagai objek
penelitian. Produk Scarlett Whitening berupa
body lotion ini juga memiliki aspek-aspek yang
berkaitan dengan variabel-variabel yang akan
diteliti, yaitu promosi dan kualitas produk.


https://compas.co.id/article/body-lotion-scarlett/
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Berdasarkan dari latar belakang di atas,
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh Promosi dan Kualitas
Produk Terhadap Kesediaan Membeli Ulang
“Badly Lotion Scarlett Whitening”.
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ZRumusam:Masalah
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= %Berdasarkan dari

o batasan masalah dan
i)aasﬂw penelitian di atas, maka rumusan
gmasabh yang terdapat pada kajian ini adalah
“Apakah Daya Tarik Promosi dan Kualitas
aPm)d&k berpengaruh terhadap Kesediaan

;Mem“gell Wlang Konsumen body lotion Scarlett
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elitian ini memiliki tujuan, yaitu sebagai
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cUntuk o'mengetahui  apakah daya tarik
“promosi berpengaruh terhadap kesediaan

;memb(ﬂi ulang produk Scarlett Whitening.
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EUntukfmengetahui apakah kualitas produk

%berpengaruh terhadap kesediaan membeli

§ulang produk Scarlett Whitening.
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“Manfaat Penelitian
Q O

3 > Penelitian ini diharapkan dapat membantu
— 3 A

“dan bermanfaat bagi orang-orang yang akan
}anémbaca penelitian ini. Berikut ini adalah
Em%nfaat dari penelitian ini secara teoritis dan
Spraktis:

o w
ﬂBSecara teoritis, penelitian ini diharapkan
Sdapat menjadi referensi dan membantu
dalam’ penelitian-penelitian kedepannya,
serta @y memperluas  wawasan  peneliti
mengenai seberapa berpengaruh promosi
dan kualitas produk terhadap kesediaan
membeli ulang, serta menemukan kunci

'UQJOdE

untuk= memecahkan masalah  dalam
penelitian ini, dengan menerapkan teori-
teori seyang sudah dipelajari  dalam
perkuttahan.

2. Secaraes'praktis, penelitian ini diharapkan
dapatzmemberikan manfaat melalui analisis
yang telah disajikan oleh pihak-pihak yang

Manajemen Pemasaran

terlibat di dalam penelitian ini untuk
memberikan informasi serta dapat menjadi
bahan pertimbangan dalam mengambil
keputusan, serta menjadi informasi bagi
pemilik Scarlett, bagaimana promosi dan
kualitas produk dapat mempengaruhi
kesediaan membeli ulang.

LANDASAN TEORI
Daya Tarik Promosi

Menurut Kotler & Armstrong (2018:78)
promosi adalah suatu kegiatan yang mengarah
pada suatu metode untuk mengkomunikasikan
keunggulan suatu produk atau jasa serta
membujuk target pelanggan untuk membeli
produk atau jasa tersebut. Sedangkan menurut
Laksana (2019:129) promosi adalah suatu
komunikasi antara penjual dan pembeli yang
berasal dari informasi yang tepat yang memiliki
tujuan yaitu mengubah sikap dan tingkah laku
pembeli, dari yang sebelumnya tidak mengenali
produk tersebut hingga menjadi mengenali
produk tersebut, serta membuat pembeli tetap
mengingat produk tersebut Berdasarkan dari
kedua teori di atas, maka peneliti dapat
menyimpulkan bahwa promosi adalah segala
bentuk kegiatan komunikasi produk dan jasa,
yang menyadarkan pentingnya suatu produk
atau jasa, serta membujuk konsumen untuk
membeli suatu produk atau jasa yang telah
ditawarkan. Menurut Zulgurnain (2017), daya
tarik promosi merupakan sebuah kegiatan
bukan hanya berfungsi sebagai alat komunikasi
antara perusahaan dan konsumen, tetapi juga
sebagai keinginan dan kebutuhannya. Dimensi
Promosi yang dikutip dari buku Kotler &
Armstrong (2018:425) adalah Advertising

(Periklanan), Sales Promotion (Promosi
Penjualan), Personal Selling (Penjualan
Pribadi),  Public  Relation  (Hubungan

Masyarakat), dan Direct Marketing (Pemasaran
Langsung)



‘OyVIg] uiz! eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

919 NV MY

=,
€
S

Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Amstrong (2018:244),
produk adalah apapun yang bisa ditawarkan ke
Jpasar urﬁjk menarik perhatian, akuisisi,
Tpemggunaan atau konsumsi yang dapat
3 8muask§1 keinginan  atau  kebutuhan.
ngkam menurut Laksana (2019:59) produk
@I segala sesuatu baik yang bersifat fisik
ﬁupgln pon fisik yang dapat ditawarkan
erg)adh konsumen untuk memenuhi keinginan
an I@butahannya Berdasarkan dari teori-teori
I a%s Hroduk adalah elemen kunci dari
elﬁruh& penawaran pasar. Produk adalah
uatu yghg ditawarkan berupa barang atau
ﬁntuls;memenuhl keinginan dan kebutuhan
s‘tﬁ’merm Dimensi Kualitas Produk yang
tgg ddsi buku Kotler & Keller (2016:393)
%Ia?é Iform (Bentuk), Features (Fitur),
Quality (Kualitas Kinerja),
@ formagce Quality (Kesesuaian Kualitas),
(Ketahanan), Reliability
I@andalan) Repairability  (Kemudahan
:Peg)alkan)s Style (Gaya), dan Customization
g(P%nyesuaTan) Dimensi  yang digunakan
U%e?agm pengukur kualitas produk adalah
“kesesuaiamkualitas produk, ketahanan produk,
Qk@ndalarﬁproduk, dan penyesuaian produk.
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2. 3

%Kgsedlag Membeli Ulang

T3

§ gMenuﬂ!I Simamora (2022), Kesediaan atau
@Nﬂ]lngn@ didefinisikan sebagai gambaran

aindividu tentang orang seperti apa yang
smelakukan’ suatu perilaku. Berdasarkan dari
péhelitianZ Jahangir et al. (2009), Kesediaan
“membeli -adalah niat dari perilaku konsumen
untuk membeli sebuah produk, dan kesediaan
untuk rniembeli terdiri dari kemungkinan
pelanggaa‘untuk berbelanja, membeli produk,
dan mergkomendasikan toko ke orang lain.
Sedangkan berdasarkan dari penelitian Hellier
et al. (ZOQB), Kesediaan membeli ulang adalah
penilaianzndividu tentang membeli kembali
layanan 'yang berasal dari perusahaan yang
sama, demgan mempertimbangkan situasinya
saat ini daf keadaan kemungkinan.

u
N
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Berdasarkan dari kedua teori di atas, peneliti
berkesimpulan  bahwa  kesediaan  untuk
membeli ulang suatu produk atau jasa adalah
kemungkinan dari seorang individu untuk
melakukan pembelian suatu produk yang
bergantung pada situasi mereka saat itu, serta
peneliti juga memahami bahwa kesediaan
untuk membeli merupakan adaptasi dari niat
beli. Diadaptasi dari Niat Pembelian Ulang,
menurut Hellier et al. (2003), dimensi
kesediaan untuk membeli adalah niat membeli
dengan jumlah yang sama, niat membeli
dengan menambah jumlah, dan niat membeli
dengan penambahan frekuensi atau intensitas
pembelian

Kerangka Pemikiran

Gambar 3
Kerangka Pemikiran

- 7 -
A

&

Berdasarkan dari kerangka pemikiran pada
Gambar 3, berikut adalah hipotesis yang telah
dirumuskan:

H1: Daya Tarik Promosi (X1) memiliki
pengaruh positif terhadap kesediaan membeli

(Y)

H2: Kualitas Produk (X2) memiliki pengaruh
positif terhadap kesediaan membeli (Y)
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METODE PENELITIAN
Objek Penglitian

—DalamIpenelitian ini, objek yang diteliti
i?(%lah produk Body Lotion Scarlett Whitenin.
ngnana yang akan dijadikan sebagai subjek
‘pénelitian” adalah pelanggan yang pernah
TEmgmg?ali dan menggunakan produk body lotion
::J:S@r@t \Whitening. Penelitian ini dilakukan
Edé;flg% menyebarkan kuesioner kepada 130
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Penelitian

e

CI\/@nurut Cooper dan Schindler (2017:148),
ai%lagwal penelitian mengenai apapun, peneliti
arussmeldkukan tugas untuk memilih desain
tya?g %pesiﬁk untuk digunakan.

GL@%

Ipu,

efu

Q
g‘ri@gkat Penyelesaian Pertanyaan Penelitian

e
n

ngrdasarkan dari tingkat perumusan masalah,
%%elltlan ini menggunakan studi formal yang
:dl ulai déhgan suatu hipotesis atau pertanyaan
:y@g kermaudian melibatkan prosedur dan
%pgsmkaSI sumber data yang tepat. Tujuan dari
Estgdl formal ini adalah untuk menguji hipotesis
gat u jawaban pertanyaan-pertanyaan yang

Zdifakukan®@alam penelitian ini

d!

]2

<
Q;z.@vletode Pengumpulan Data

Iw
w

“Penelitiap=ini dilakukan dengan menggunakan
}gkﬁsmner yang berisi daftar pertanyaan untuk
Eregponden mengenai variabel-variabel yang ada
cdailam pepelitian ini. Metode ini dipilih untuk
%jnemperoleh data primer, yaitu data yang
%befsumber langsung dari konsumen Body
3_6’t|on Searlett Whitening.

3. Kontral,Peneliti terhadap Variabel

Penelitiapgiini menggunakan pengendalian ex
post factastudy, dimana peneliti tidak memiliki
kontrol téfhadap variabel dan variabel tersebut
tidak dapat dimanipulasi, sehingga peneliti
hanya Eimemberikan  laporan  peristiwa
berdasarkan kenyataan yang ada.
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4. Tujuan Studi

Penelitian ini memiliki tujuan kausal. Dalam
studi  kausal, penulis berusaha untuk
menjelaskan  hubungan  antar  variabel
independen terhadap variabel dependen, yaitu
bagaimana pengaruh promosi dan kualitas
produk terhadap kesediaan membeli ulang
konsumen Body Lotion Scarlett Whitening.

5. Dimensi Waktu

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan
studi cross sectional. Penelitian hanya
dilakukan satu kali dan menyajikan gambaran
suatu peristiwa satu kali, untuk mencari
hubungan antara variabel independen dengan
variabel dependen.

6. Cakupan Topik

Penelitian ini menggunakan studi statistik
untuk cakupan yang lebih luas, tapi bukan
secara mendalam. Studi ini berusaha untuk
menangkap Kkarakteristik populasi dengan
membuat kesimpulan dari karakteristik sampel.
Hipotesis  penelitian akan diuji  secara
kuantitatif.

7. Lingkungan Penelitian

Berdasarkan dari lingkungan penelitiannya,
penelitian ini termasuk dalam penelitian
lapangan, dimana subjek dan objek berada di
kondisi lingkungan yang nyata dan aktual, dan
data  didapatkan  dengan  menyebarkan
kuesioner di lapangan.

8. Kesadaran Persepsi Subjek

Hasil dari kesimpulan pada penelitian ini
bergantung pada jawaban — jawaban yang
diberikan oleh subjek penelitian. Dimana
persepsi subjek penelitian dapat mempengaruhi
hasil penelitian secara tidak terlihat. Oleh
karena itu, peneliti berusaha untuk memberikan
pemahaman kepada subjek penelitian agar
partisipan tidak merasakan adanya
penyimpangan dalam rutinitas kesehariannya
atau persepsi negatif terhadap penelitian yang
penulis sedang lakukan.
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Teknik Pengambilan Sampel

Menupyt, Sugiyono (2019:127), sampel
adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
and_qg dimiliki oleh populasi tersebut. Teknik
wgambllan sampel yang akan digunakan
eﬁam pegelitian ini adalah non-probability
ampllng atau pengambilan sampel secara tidak
@km Pepdekatan yang digunakan adalah
guﬁg@ent sampling dengan sampel sebanyak
<13g) wrespondenfac dimana pengambilan
;a@g&ta sampel dilakukan berdasarkan kriteria
gtegergu yaitu para pelanggan yang pernah
§ngm5eli dan menggunakan produk body lotion

du;”%faé

HH,E

nge

“Scarlett Whitening.

Lgfl'glf(rﬁk Ahalisis Data

- T C ;

“Dalarh melakukan pengolahan dan analisis
9d51ap peneliti  menggunakan  media
quéﬂgolahan data penelitian yaitu program
GSPSS (Statlstlcal Product & Service

u

—

:gr_g ation);dengan menggunakan perangkat
Hunak IBM SPSS Statistics 26 untuk
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SIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

uesl
pugwmuea

Validitas

‘qe!w&em
w ke

rDUji Validitas dilakukan untuk mengetahui
E.ap@kah suatu data atau kuesioner valid atau
gl@k Dalam penelitian ini, peneliti melakukan
cuﬁ? validitas dengan menyebarkan kuesioner
%k ada 130 orang responden yaitu orang yang
%pe(gnah riémbeli produk body lotion Scarlett
r%\NT]iteninQ." Data dikatakan valid apabila nilai
“Thitung >crtabel.

Nilai Ttabel diperoleh denga menggunakan
tabel r deagan rumus n = (N-2) = (130-2) = 128
dengan signifikansi 0,05. Sehingga diperoleh
tabel r = 0,1723. Hasil pengujian validitas
variabel Zberdasarkan dari 130 responden,
berikut iaf adalah hasil uji validitas setiap
variabel:*™
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Tabel 1
Hasil Uji Validitas Variabel
Promosi (X1)

No

Pernyataan

r hitung

Keterangan

Adv

@D

rtising (Periklanan)

Iklan yang
diberikan Scarlett
Whitening dapat
memberikan
informasi yang
lengkap

0,698

Valid

Sale

s Promotion (Promosi Penjualan)

2

Scarlett Whitening
memberikan
potongan harga
atau diskon yang
menarik untuk
produk Body
Lotion

0,810

Valid

Scarlett Whitening
memberikan
hadiah yang
menarik kepada
konsumennya
ketika melakukan
pembelian produk
Body Lotion

0,791

Valid

Public Relation (Hubungan Masyarakat)

4

Saya mengetahui
Scarlett Whitening
Mensponsori
Bulutangkis
Indonesia dan
konser Rossa
untuk
mempublikasikan
produknya

0,797

Valid
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Tabel 2
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas
) Produk (X2)

-

&

Perﬁyataan

rhitung

Keterangan

AR

=)

uD

T

esesuaifan Kualitas Produk (Conformance
uality) -

4

el

A

FProduk body
'glotiBn yang

{ ditawarkan
£oleA.Scarlett
¢ Whitening

> meiliki
gkua}utas yang
% sesttai dengan
 diberikan

&

0,877

Valid

L

@D

D

dalah Produk (Reliability)

ML

ML

Produk body
lotion Scarlett
Whitening
memiliki
kuatitas produk
yarig konsisten
darpwaktu ke
wakfu

0,835

Valid

n

yesuaian Produk (Customization)

o

T

:Jaquins uexingaiustlue@lieyjwnjuesusw eduey 1ul sty eRey ynanjas neje ueibeqgas dinbts

Scarlett
Whitening
méfyesuaikan
praduk body
lotion mereka
segiai dengan
ketfiginan
pelanggan

0,739

Valid
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Tabel 3
Hasil Uji Validitas Variabel Kesediaan
Membeli Ulang (Y)

No | Pernyataan rhitung | Keterangan

Niat membeli dengan jumlah yang sama

1 | Saya bersedia | 0,868 | Valid
untuk membeli
ulang produk
Body Lotion
Scarlett
Whitening
dalam jumlah
yang sama

Niat membeli dengan menambah jumlah

2 | Sayabersedia | 0,878 | Valid
untuk membeli
ulang produk
Body Lotion
Scarlett
Whitening
dengan jumlah
yang lebih
banyak dari
sebelumnya

Niat membeli dengan frekuensi atau
intensitas pembelian

3 Saya bersedia | 0,878 | Valid
untuk lebih
sering untuk
membeli
produk Body
Lotion Scarlett
Whitening

310 Ul

Sumber: i—|asi| Penelitian SPSS, 2022

Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

Berdasarkan dari Tabel 1, Tabel 2 dan Tabel 3,
dapat dijelaskan bahwa nilai rhitung untuk
mengukur  semua  variabel ~ mempunyai
koefisien korelasi yang lebih besar dari rtabel
(rhitung > rtabel), sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa seluruh variabel dalam
penelitian ini valid.
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Uji Reliabilitas
Setelahdilakukan uji validitas dan data yang
diperoleh’—hasilnya valid, selanjutnya akan
Qﬁiagkukanuji reliabilitas dengan menggunakan
wuusenus cronbach alpha. Keputusan untuk
émengetahm bahwa suatu instrument adalah
Erelaabel yaitu ketika nilai r alpha > 0,70 dengan
Q:jugﬂéh 130 responden. Berdasarkan analisis
@agmgg]llakukan menggunakana program SPSS,
ﬁiiggerﬁleh hasil uji reliabilitas sebagai berikut:

Tabel 4
il U_|I Reliabilitas VVariabel Promosi

Efeybeq

g 16gnpunia

nbach s Alpha Keterangan

191EY

0;815 Reliabel

r: Hasil Penelitian SPSS, 2022

BU%L N-byep

B

@D

dasarkan dari Tabel 4, dapat dilihat
wa hasil uji reliabilitas untuk variabel daya
k promesi adala sebesar 0,815 > 0,70, yang
Tarti variabel daya tarik promosi dinnyatakan
abel dan dapat digunakan dalam penelitian.

%\ ny e/ﬁs ynJr

dfﬂ DLM

e

u=e

Tabel 5
asil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas
Produk

B(p) .IB)|LUFH__UEZ)U8

ronbach’s Alpha Keterangan

9770 Reliabel

ber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

erdasarkan dari Tabel 4.8, dapat dilihat
§b@wa hasil uji reliabilitas untuk variabel
%prémom adala sebesar 0,770 > 0,70, yang
Qoerartl variabel kualitas produk dinyatakan
Drellabel dan dapat digunakan dalam penelitian.

n

ue>11n§e uauwlu

Tabel 6
Hasil Up Reliabilitas Variabel Kesediaan
Membeli Ulang

Cronbach’s Alpha Keterangan

6f846 Reliabel

Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

10
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Berdasarkan dari Tabel 4.9, dapat dilihat
bahwa hasil uji reliabilitas untuk variabel
promosi adala sebesar 0,846 > 0,70, yang
berarti variabel kesediaan membeli ulang
dinyatakan reliabel dan dapat digunakan dalam
penelitian.

Uji Normalitas

Menurut Ghozali (2021:196), uji normalitas
bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, variabel penganggu atau residual
memiliki distribusi normal. Seperti diketahui
bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai
residual mengikuti distribusi normal. Berikut
ini adalah hasil uji normalitas menggunakan uji
Shapiro-Wilk pada penelitian ini:

Tabel 7
Hasil Uji Normalitas

Unstandardized residual

Sig, 0,202

Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

Berdasarkan dari Tabel 7, hasil dari uji
normalitas menggunakan uji Shapiro-Wilk
dijelaskan bahwa nilai Sig. (2-tailed) adalah
sebesar 0,202 > 0,05. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa data memiliki nilai residual
normal.

Uji Multikolinearitas

Menurut  Ghozali  (2021:157),  Uji
multikolinearitas bertujuan untuk menguji
apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independen).
Model regresi yang baik seharusnya tidak
terjadi korelasi di antara variabel independen.
Dalam penelitian ini dilakukan pengujian
terhadap dua persamaan yang berbeda, berikut
ini adalah hasil dari uji multikolinearitas pada
penelitian ini:
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Tabel 7
Hasil Uji Multikolinearitas

~ Model Collinearity Statistics
g = A Tolerance VIF
i
4 @ Promosi 0,618 1,619
. 3
< Rualitas Produk 0,618 1,619
1a *
Tc o

wmber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

D

O

Berdasarkan  dari  Tabel 7, dapat
>
isimpulkan bahwa:

@be

e U@l

5

L?glab:{el promosi memiliki nilai tolerance
0,618 0,10 dan VIF 1,619 < 1, sehingga
%)at d|5|mpulkan bahawa variabel promosi
ej'bas dari multikolinearitas

xé{nm 18s NE)

MJ e

V@rlabel kualitas produk memiliki nilai

§o|erance 0,618 > 0,10 dan VIF 1,619 < 1,
g ehingga dapat disimpulkan bahawa
~variabgl: kualitas produk bebas dari
-smultikolinearitas

i Goodpess of Fit (Uji F)

Uji F digunakan untuk menguji keberartian
:mﬁdel regfesi mengenai apakah model regresi
Exiegebut dapat digunakan atau tidak. Uji F
B “difakukan terhadap 130 responden. Apabila
§1|§| signifikan lebih kecil dari 0,05 atau F
Wﬁmg > Ftabel maka dapat dikatakan layak atu
@ﬂmg tidak ada satu diantara koefisien tidak
éa&na dengan nol.

adalah

ueuns
ue

“Dasarggy pengambilan
ssebagai herikut:

©1) TarahSig. adalah 0,05.

keputusan

Jod
J9

‘u

2) JikazSig. < 0,05 atau F hitung > F tabel,
maka=keputusan adalah tolak Ho, yang
berakti persamaan dapat digunakan.

JikazSig. > 0,05 atau F hitung < F tabel
maka keputusan adalah tidak tolak Ho,
yangs berarti persamaan tidak dapat
diguiakan.

11
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Tabel 8
Hasil Uji Kelayakan Model (F)
F Sig
126,796 0,000

Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

Pada Tabel 8 dijelaskan bahwa nilai F hitung
lebih besar dari F tabel (126,796 > 3,07) dan
signifikansi 0,000 < 0,005 maka dapat
disimpulkan bahwa paling tidak ada satu
diantar koefisien tidak sama dengan nol
sehingga dapat dikatakan bahwa regresi ini
layak untuk digunakan pada penelitian ini.

Uji Hipotesis Penelitian (Uji t)

Uji t digunakan untuk menunjukan seberapa
jauh pengaruh satu variabel bebas secara
individual dan menjelaskan variasi variabel
dependen. Kriteria pengujian  dilakukan
dengan:

a) Jikathitung >t tabel dan nilai signifikansi
< tingkat signifikansi 0,05, artinya Ho
ditolak dan Ha diterima

b) Jikat hitung < t tabel dan nilai signifikansi
> tingkat signifikansi 0,05, artinya Ho
diterima dan Ha ditolak

Apabila nilai signifikan dari t lebih kecil dari
dari 0,05 atau t hitung > 1,978, maka hasilnya
adalah tolak Ho dan terima Ha, menunjukan
bahwa variabel independen memiliki pengaruh
terhadap variabel dependen, Dalam penelitian
ini  dilakukan pengujian terhadap dua
persamaan yang berbeda, berikut ini dadalah
hasil dari uji t pada peneliti ini:

Tabel 9
Hasil Uji Signifikansi Koefisien (t)
Variabel ttabel | thitung | Sig
Daya Tarik | 1,978 3,832 0,000
Promosi
Kualitas 1,978 9,778 0,000
Produk

Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2022
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a) Pengaruh Daya Tarik Promosi terhadap
Kesediaan Membeli Ulang

Pada Tabel 9 menunjukan bahwa variabel
.daya Tamk promosi terhadap kesediaan
-membeli glang memiliki nilai t hitung (t =
38 832) lebih besar dari t tabel (t = 1,978) dengan

ESI@nIf-H(anSI 29% < 0,05, Maka tolak Ho dan

?‘émﬁg Ha atau dapat disimpulkan bahwa

gvanaﬁel daya Tarik promosi berpengaruh
ip@ltt_fqterhadap kesediaan membeli ulang.

S5 0 2—

E)gPéagaruh Kualitas  Produk terhadap
5 oKesediaan Membeli Ulang

®Z c §

= ngda Tabel 9 menunjukan bahwa variabel

&@I@s produk terhadap kesediaan membeli
‘ulangsmemiliki nilai t hitung (t = 9,778) lebih

u

()

chesaritlari ttabel (t = 1,978) dengan signifikansi

;SOX—%O% 0,05, Maka tolak Ho dan Terima Ha atau

‘tpla:pat disimpulkan bahwa variabel kualitas
%Jrgduk berpengaruh positif terhadap kesediaan

SUji RZ atau koefisien determinasi pada
Dﬁn@nya mengukur seberapa jauh kemampuan
g’mgdel dafam menerangkan variasi variabel
“dependen. Nilai yang mendekati satu berarti
mdependen memberikan

rtmgmpredea variasi  variabel dependen.
EBerlkut i adalah hasil dari uji koefisien
e‘(germmam dalam penelitian ini:

Tabel 10
Koefisien Determinasi (R?)

‘uelode) ueg]s
:Jaquun

Adjusted R Square

0,677

Suraber: Hasil Penelitian SPSS, 2022

Pada glabel 10 dijelaskan bahwa hasil
adjusted Rsquare memiliki nilai sebesar 0,677.
Kesimpulagn dari penjelasan diatas bahwa
pengaruti®yvariabel independen promosi dan
kualitas produk terhadap variabel dependen
kesediaan® membeli ulang sebesar 67,7%.
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Sebagian besar nilai 32,3% dipengaruhi oleh
faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian mengenai
pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian maka dapat disimpulkan
sebagai berikut:

1. Daya Tarik Promosi berpengaruh positif
terhadap kesediaan membeli ulang. Semakin
tinggi daya tarik promosi, maka akan semakin
tinggi juga tingkat kesediaan untuk membeli
ulang, begitu juga sebaliknya.

2. Kualitas Produk berpengaruh positif
terhadap kesediaan membeli ulang. Semakin
tinggi kualitas produk, maka akan semakin
tinggi juga tingkat kesediaan untuk membeli
ulang, begitu juga sebaliknya

Saran
1. Bagi Perusahaan

a) Dari hasil penelitian ini, terbukti bahwa
daya tarik promosi berpengaruh positif
terhadap kesediaan membeli ulang, maka
diharapkan Scarlett Whitening dapat terus
melakukan peningkatan pada kegiatan
promosinya untuk produk body lotion
sehingga bisa menjaga eksistensi dalam
pesaingan pasar kecantikan.

b) Dari hasil penelitian ini, terbukti bahwa
kualitas produk berpengaruh positif
terhadap kesediaan membeli ulang, maka
diharapkan Scarlett Whitening dapat terus
meningkatkan kualitas produk body lotion
mereka sehingga semakin banyak orang
bersedia membeli kembali karena kualitas
produk yang terjaga.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti  selanjutnya diharapkan dapat
mengembangkan penelitian dengan
menambahkan variabel-variabel lain yang
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dapat mempengaruhi kesediaan membeli ulang,
agar penelitian selanjutnya dapat mencakup
variabel yang lebih luas dan bermanfaat.
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