
 
 

PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN HARGA TERHADAP 

LOYALITAS PELANGGAN PADA PRODUK SKINCARE SKINTIFIC 

DI JAKARTA 

 

Maria Gabriella Elvina Suharto 

elvinasuharto@gmail.com 

Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie 

 

Dergibson Siagian, Ir., M.M 

dergibson.siagian@kwikkiangie.ac.id 

Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie 

 

ABSTRAK 

Maria Gabriella Elvina Suharto / 28200064 / 2024 / Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga 

Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Produk Skincare Skintific Di Jakarta / Pembimbing : 

Dergibson Siagian, Ir., M.M 

 Industri kecantikan mengalami perkembangan sangat cepat, terutama di bidang 

skincare. Skincare adalah urutan pemakaian produk yang membantu menjaga kondisi kulit, 

untuk meningkatkan performa dan memperbaiki kondisi kulit. Pentingnya perawatan kulit 

sejak dini adalah untuk mengurangi risiko berbagai  masalah kulit, menutrisi kulit wajah dan 

mencegah penuaan dini. Di Indonesia sudah banyak bermunculan produk skincare. Salah 

satunya adalah Skintific. Dengan banyaknya merek perawatan kulit yang memasuki pasar, 

persaingan akan semakin ketat. Karena persaingan ini, dua faktor yang mempengaruhi 

loyalitas pelanggan adalah harga dan kualitas produk. 

 Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori kualitas produk, harga, dan 

loyalitas pelanggan. Dalam penelitian ini, kualitas produk dan harga sebagai variabel bebas 

dan loyalitas pelanggan sebagai variabel terikat. 

mailto:elvinasuharto@gmail.com
mailto:dergibson.siagian@kwikkiangie.ac.id


 
 

 Objek penelitian ini adalah produk skincare skintific. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah teknik komunikasi menggunakan kuesioner yang 

disebar secara elektronik menggunakan google form kepada 141 responden. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik non-probability sampling menggunakan 

pendekatan sampling purposive. Prosedur yang digunakan untuk pengujian model dan 

pengolahan data adalah model persamaan struktural (Structural Equation Modeling) dengan 

menggunakan software WarpPLS 7.0 dan SPSS. 

 Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kualitas produk dan harga memengaruhi 

loyalitas pelanggan secara positif dan signifikan 

 Simpulan dari penelitian ini adalah kualitas produk dan harga terbukti memengaruhi 

loyalitas pelanggan secara positif dan signififikan. 

 

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Loyalitas Pelanggan 

 

ABSTRACT 

Maria Gabriella Elvina Suharto / 28200064 / 2024 / The Influence of Product Quality and 

Price on Customer Loyalty in Skintific Skincare Products in Jakarta / Supervisor: Dergibson 

Siagian, Ir., M.M 

 The beauty industry is experiencing very fast development, especially in the skincare 

sector. Skincare is a sequence of product use that helps maintain skin condition, to improve 

performance and improve skin condition. The importance of early skin care is to reduce the 

risk of various skin problems, nourish facial skin and prevent premature aging. In Indonesia, 

many skincare products have emerged. One of them is Skintific. With so many skincare 

brands entering the market, competition will only get fiercer. Because of this competition, 

two factors that influence customer loyalty are price and product quality. 

 The theory used in this research is the theory of product quality, price and customer 

loyalty. In this research, product quality and price are the independent variables and 

customer loyalty is the dependent variable. 

 The object of this research is skintific skincare products. The data collection 

technique used in this research is a communication technique using a questionnaire 

distributed electronically using Google Form to 141 respondents. The sampling technique 

used was a non-probability sampling technique using a purposive sampling approach. The 

procedure used for model testing and data processing is a structural equation model 

(Structural Equation Modeling) using WarpPLS 7.0 and SPSS software. 

 The results of this research show that product quality and price influence customer 

loyalty positively and significantly 

 The conclusion of this research is that product quality and price are proven to 

influence customer loyalty positively and significantly. 
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PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Industri kecantikan mengalami perkembangan sangat cepat, terutama di bidang 

skincare. Skincare adalah urutan pemakaian produk yang membantu menjaga kondisi kulit, 

untuk meningkatkan performa dan memperbaiki kondisi kulit. Pentingnya perawatan kulit 

sejak dini adalah untuk mengurangi risiko berbagai  masalah kulit, menutrisi kulit wajah dan 

mencegah penuaan dini. 

Gambar  1. 1  

Potensi Pasar Kecantikan di Indonesia 

 

Source : Ekles Clinic 



 
 

 Dari gambar 1.1 permintaan terhadap produk perawatan kulit mengalami 

peningkatan setiap tahunnya. Survei terbaru yang dilakukan ZAP Health Clinic (PT Zulu 

Alpha Papa) dalam rangka ZAP Beauty Index 2020 menunjukkan bahwa masyarakat 

semakin sadar akan pentingnya perawatan kulit dan metode kecantikan sejak usia dini. 

 Di Indonesia sudah banyak bermunculan produk skincare. Salah satunya adalah 

Skintific. Skintific adalah brand skincare asal Kanada yang diformulasikan oleh sekelompok 

ilmuwan. Skintific memberikan solusi untuk  mengatasi masalah skin barier dengan 

produknya. Skin Barrier merupakan lapisan luar kulit yang keras dan terikat untuk 

melindungi kulit. Ketika pelindung kulit rusak, kulit menjadi lebih rentan mengalami 

peradangan, kekeringan, pengelupasan, kemerahan, sesak, dan kulit sangat berminyak 

 Skintific melakukan inovasi merujuk pada kemajuan atau perkembangan baru dalam 

bidang perawatan kulit yang didasarkan pada penelitian ilmiah dan teknologi terkini. Ini bisa 

mencakup pengembangan formulasi baru dengan bahan aktif yang lebih efektif, pengenalan 

teknologi canggih dalam perangkat perawatan kulit, atau penemuan metode baru dalam 

merawat dan melindungi kulit. 

 Skintific menggunakan teknologi TTE (Trilogy Triangle Effect) dalam produknya. 

Skintific tidak hanya cepat mengatasi masalah kulit wajah, tetapi juga melembabkan kulit, 

menenangkan kulit, dan menjaga skin barier. Skintific diproduksi secara ilmiah  

menggunakan  Trilogy Triangle Effect (TTE) yang telah dipatenkan. 

 Produk skincare Skintific cenderung mengandung bahan-bahan aktif untuk 

memberikan manfaat tertentu pada kulit. Beberapa contoh bahan aktif yang umum dalam 

skincare Skintific meliputi retinoid, asam hialuronat, vitamin C, AHA dan BHA, peptida, 

dan antioksidan. Produk-produk Skintific terdiri dari berbagai macam jenis perawatan kulit, 

seperti pembersih wajah, toner, serum, pelembap, sunscreen, masker, acne spot treatment 

 



 
 

Gambar  1. 2  

Merek Terbaik Perawatan 

 

Source :Compas Dashboard 

 Dari gambar 1.2 untuk kategori perawatan wajah di E-Commerce, skintific meraih 

angka penjualan sebesar Rp44,4 miliar selama periode bulan April – Juni 2022. 

 Menurut Kotler (2022: 444), loyalitas pelanggan merupakan hasil dari upaya 

perusahaan untuk memberikan produk, layanan, dan pengalaman merek yang positif secara 

konsisten. Peningkatan kemampuan konsumen dapat membantu perusahaan memperoleh 

loyalitas pelanggan yang kuat, tetapi hal itu juga membawa tantangan. Apa pun yang terjadi, 



 
 

pemasar harus tetap terhubung dengan pelanggan mereka dengan memberikan informasi, 

membuat mereka terlibat, dan bahkan memberi mereka energi dalam prosesnya. 

 Dengan banyaknya merek perawatan kulit yang memasuki pasar, persaingan akan 

semakin ketat. Dengan adanya persaingan, maka brand perawatan kulit harus bisa 

mempertahankan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan. Apabila tidak dapat 

mempertahankan loyalitas pelanggan maka perusahaan akan kehilangan pelanggan dan 

terjadi penurunan pendapatan perusahaan yang berpengaruh pada kesuksesan perusahaan. 

Karena persaingan ini, dua faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan adalah harga dan 

kualitas produk. 

 Pertama adalah kualitas produk.  Pratama et al. (2023: 29) mengatakan kualitas 

produk adalah kemampuannya untuk melakukan fungsinya dengan baik, seperti keawetan, 

ketepatan, keandalan, kemudahan untuk digunakan, dan perbaikan. Kotler dan Keller (2022: 

412) mengatakan bahwa perusahaan dapat menggunakan berbagai cara untuk 

mempertahankan pertumbuhan pangsa pasar yang pesat saat ini.  

 Kualitas produk sangat penting karena berdampak pada loyalitas pelanggan. Produk 

berkualitas tinggi cenderung memenuhi harapan pelanggan, sehingga dapat meningkatkan 

loyalitas pelanggan. Peluang konsumen untuk menjadi loyal terhadap merek atau produk 

meningkat seiring dengan kualitas produk. 

 Pelanggan cenderung tetap setia jika mereka puas dengan kualitas produk yang 

dibeli. Pelanggan yang puas dengan barang yang mereka beli lebih cenderung untuk 

membeli kembali barang tersebut. Pengalaman positif dengan produk juga dapat 

menciptakan ikatan emosional dan meningkatkan kemungkinan pelanggan akan 

merekomendasikan produk kepada orang lain. 

 

 



 
 

Gambar  1. 3  

Keluhan Terhadap Kualitas Produk Skincare Skintific 

 

Source : Female Daily 



 
 

 Dari gambar 1.3 terdapat beberapa keluhan pelanggan terhadap kualitas produk 

skincare skintific, yaitu breakout, beruntusan, kusam, membuat wajah ketarik, gatal, iritasi, 

wajah panas, timbul jerawat. 

 Kedua adalah harga. Kotler dan Keller (2022: 284) menyatakan bahwa harga adalah 

satu-satunya elemen pemasaran yang menghasilkan keuntungan, sedangkan elemen lainnya 

membentuk biaya. Memilih harga menjadi lebih sulit karena kondisi ekonomi dan teknologi 

yang terus berubah. Menurut Pratama et al. (2023: 24), pengeluaran yang harus dilakukan 

pembeli untuk mendapatkan barang disebut harga. Harga juga penting bagi produsen karena 

menentukan tingkat laba perusahaan, atau kelangsungan hidup perusahaan. 

 Pelanggan akan mungkin tetap setia jika merasa menerima kualitas produk yang 

sesuai atas harga yang dibayar. Harga yang bersaing atau memberikan nilai yang sesuai akan 

menaikkan loyalitas pelanggan, namun perubahan harga yang signifikan atau persepsi bahwa 

harga tidak sebanding dengan nilai atau kualitas dapat merusak kesetiaan pelanggan. 

 Pertimbangan harga, salah satu aspek penting pada kesetiaan pelanggan dalam 

konteks persaingan pasar yang semakin ketat. Penetapan harga yang tepat dapat berdampak 

signifikan terhadap kesetiaan dan tingkat retensi pelanggan. Pelanggan cenderung membeli 

ulang produk jika harganya sesuai dengan nilai yang diterima. Maka, penetapan harga yang 

kompetitif dan sesuai dengan posisi merek di pasar dapat membantu mempertahankan dan 

memperkuat loyalitas pelanggan. Penting bagi perusahaan untuk melakukan penelitian pasar 

dan memahami preferensi dan sensitivitas harga pelanggan mereka untuk mengembangkan 

strategi harga yang efektif dalam rangka memperkuat loyalitas pelanggan dan mencapai 

keunggulan bersaing dalam pasar yang kompetitif. 

 

 

 



 
 

Gambar  1. 4  

Keluhan Terhadap Harga Skincare Skintific 

 

Source : Tiktok 



 
 

 Dari gambar 1.4 terdapat beberapa keluhan pelanggan terhadap harga produk 

skincare skintific, yaitu menguras kantong, harga mahal, tidak sanggup membeli kembali. 

 Hasil penelitian Maulidio dan Dwiastanti (2022), menjelaskan harga serta kualitas 

produk memengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan. Kondisi ini sejalan dengan 

penelitian Bulan dan Sriwulan (2021), menjelaskan harga serta kualitas produk 

memengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan. 

  Penelitian tidak sejalan dilakukan oleh Novitawati et al. (2019), menjelaskan harga 

tidak memengaruhi loyalitas pelanggan. Windarto et al. (2023) melakukan penelitian serupa, 

dan temuan mereka menjelaskan kualitas produk tidak memengaruhi loyalitas konsumen. 

 Dari latar belakang yang telah dijelaskan, kualitas produk dan harga memengaruhi 

loyalitas pelanggan. Beberapa kasus menyampaikan kualitas produk serta harga tidak 

memengaruhi loyalitas pelanggan. Maka, peneliti ingin meneliti apakah harga serta kualitas 

produk dapat memengaruhi loyalitas pelanggan skincare skintific. 

 

B. Identifikasi Masalah 

 Berikut permasalahan penelitiannya: 

1. Apakah kualitas suatu produk memengaruhi loyalitas pelanggan skincare skintific? 

2. Apakah harga memengaruhi loyalitas pelanggan skincare skintific?  

3. Bagaimana tingkat loyalitas pelanggan untuk produk skincare skintific? 

 

C. Batasan Masalah 

 Batasan yang terkait dengan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas suatu produk memengaruhi loyalitas pelanggan skincare skintific? 

2. Apakah harga memengaruhi loyalitas pelanggan skincare skintific? 



 
 

D. Batasan Penelitian  

 Berikut ini adalah keterbatasan penelitian: 

1. Produk skincare skintific akan menjadi objek penelitian. 

2. Pelanggan yang pernah membeli produk skincare Skintific adalah subjek penelitian. 

3. Lokasi dan wilayah penelitian adalah di Jakarta. 

 

E. Rumusan Masalah 

 Rumusan masalah penelitian adalah "Apakah terdapat pengaruh kualitas produk dan 

harga terhadap loyalitas pelanggan skincare skintific?"  

 

F. Tujuan Penelitian 

 Tujuan dilakukan penelitian yaitu 

1. Mengetahui pengaruh antara kualitas produk dan loyalitas pelanggan skincare skintific. 

2. Mengetahui pengaruh antara harga dan loyalitas pelanggan skincare skintific. 

 

G. Manfaat Penelitian 

 Beberapa manfaat penelitian dilakukan yaitu 

1. Untuk Peneliti 

Penulis berharap penelitian ini menjadi bahan referensi, serta meningkatkan wawasan 

dan pengetahuan. 

2. Untuk Peneliti Selanjutnya  

Penulis berharap penelitian memberikan manfaat melalui analisis yang dipaparkan 

kepada pihak terkait untuk memberikan informasi tambahan. 

 



 
 

3. Untuk Perusahaan 

Diharapkan penelitian ini akan memberi masukan kepada manajemen perusahaan untuk 

membangun strategi bisnis yang lebih baik. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Landasan Teoritis 

 

1. Kualitas Produk 

 

a) Pengertian Kualitas 

 Menurut Kotler dan Keller (2016:156), kualitas adalah keseluruhan fitur dan 

karakteristik suatu produk atau jasa yang mempengaruhi kemampuannya untuk 

memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 

b) Pengertian Produk 

 Menurut Kotler dan Keller (2022: 62), produk adalah komoditas yang dapat 

dipasarkan yang bertujuan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan sasaran. Produk 

dapat berwujud (seperti makanan, pakaian, dan furnitur) atau tidak berwujud (seperti 

musik dan perangkat lunak). Menurut Fakrudin et al. (2022: 6), produk adalah 

sesuatu yang ditawarkan pada pasar baik produk nyata ataupun produk tidak nyata 

(jasa) sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan pasar. Menurut Pratama 

et al. (2023: 25), produk adalah segala sesuatu yang dapat memenuhi dan 

memuaskan konsumen baik individu maupun suatu organisasi. 

 



 
 

c) Pengertian Kualitas Produk 

 Menurut Pratama et al. (2023: 29), kualitas produk adalah keunggulan suatu 

produk dalam melaksanakan fungsinya termasuk keawetannya, keandalan, 

ketepatan, kemudahan penggunaan dan perbaikan. 

d) Dimensi Kualitas Produk 

 Menurut Garvin (1980), ada beberapa ukuran kualitas produk, di antaranya 

adalah 

1) Kinerja 

Karakteristik pengoperasian utama suatu produk disebut kinerja. 

2) Fitur 

Fitur adalah "fitur tambahan" produk, yaitu fitur tambahan yang membuat fungsi 

utama produk lebih baik. 

3) Keandalan 

Keandalan suatu produk memberi tahu seberapa besar kemungkinan produk 

tersebut gagal. 

4) Kesesuaian 

Kesesuaian adalah dimensi kualitas yang terkait. Ini berarti bahwa desain dan 

karakteristik pengoperasian produk sesuai standar yang sudah ada. 

5) Ketahanan 

Ketahanan adalah umur pada produk yang memiliki aspek teknis dan ekonomi. 

6) Kemudahan layanan 

Pelanggan tidak saja khawatir produk yang rusak, tetapi juga tepat waktu dalam 

memenuhi janji. 

 

 



 
 

7) Estetika 

Estetika adalah mengenai penampilan, tekstur, suara, bau, atau rasa suatu benda. 

Estetika terkait dengan persepsi pribadi dan representasi preferensi individu. 

8) Kualitas Persepsi 

Persepsi kualitas dapat sangat subjektif seperti persepsi estetika. Ketika 

konsumen membandingkan merek, mereka sering harus mengandalkan 

pengukuran tidak langsung karena mereka tidak selalu memiliki informasi 

lengkap tentang fitur produk. 

 

2. Harga 

 

a) Pengertian Harga 

 Menurut Kotler dan Keller (2022: 284), harga adalah satu-satunya elemen 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan; yang lain menghasilkan biaya. 

Keputusan penetapan harga menjadi lebih menantang dalam lingkungan ekonomi 

dan teknologi yang terus berubah. Pratama et al. (2023: 24), harga adalah jumlah 

uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk memperoleh produk. Karena 

harga menentukan tingkat laba perusahaan, atau kelangsungan hidup perusahaan 

maka harga juga penting untuk produsen. Pertimbangkan diferensiasi nilai (persepsi 

konsumen tentang fitur produk dibandingkan dengan produk lain) serta referensi 

nilai (perbandingan harga produk dengan harga pesaing). Keduanya diperlukan 

untuk menentukan harga suatu produk. Untuk menentukan segmen pasar yang 

dimaksud, harga yang ditetapkan dipertimbangkan.  

 Menurut Fakrudin et al. (2022: 2), harga adalah sejumlah nilai yang 

ditukarkan konsumen dengan manfaat memiliki atau menggunakan produk yang 



 
 

nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui tawar-menawar, atau 

ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama terhadap semua pembeli. 

Perusahaan harus menetapkan harga pada saat pertama kali mereka mengembangkan 

produk baru, ketika perusahaan memperkenalkan produk regulernya ke saluran 

distribusi atau wilayah geografis baru, dan ketika perusahaan memasukkan 

penawaran pekerjaan kontrak baru. 

b) Tujuan Penetapan Harga 

 Menurut Fakrudin et al. (2022: 31), ada beberapa tujuan dalam menetapkan 

harga, seperti 

1) Berfokus pada keuntungan 

Ada dua cara untuk mencapai tujuan ini: memaksimalkan keuntungan dan 

mencapai tujuan laba. Dalam metode pertama, bisnis berusaha untuk memilih 

harga yang paling menghasilkan keuntungan atau laba.  

2) Berdasarkan volume 

Harga yang ditetapkan untuk mencapai pangsa pasar, nilai penjualan, maupun 

target penjualan. 

3) Berfokus pada citra  

Metode penetapan harga, seperti harga yang tinggi atau rendah, dapat membantu 

bisnis membuat pelanggan merasa lebih baik tentang pilihan produk mereka. 

4) Untuk stabilitas 

Harga ditetapkan sedemikian rupa sehingga menjaga hubungan yang konsisten 

antara harga perusahaan dan harga para pemimpin industri. 

5) Untuk lainnya 

Menghindari kompetitor, menjaga kesetiaan pelanggan, serta meningkatkan 

kembalinya pelanggan. 



 
 

c) Faktor-faktor yang Berpengaruh pada Penetapan Harga 

  Menurut Fakrudin et al. (2022 : 33), faktor berikut harus dipertimbangkan 

saat menetapkan harga, yaitu sebagai berikut 

1) Tujuan Pemasaran Organisasi 

Ini adalah komponen penting dalam penetapan harga. Tujuannya termasuk 

memenuhi tanggung jawab sosial, mengatasi persaingan, meraih pangsa pasar 

yang besar, mempertahankan keuntungan, menciptakan kepemimpinan yang 

baik, dan mengoptimalkan keuntungan. 

2) Siasat Bauran untuk Pemasaran  

Harga harus terkait bersama strategi lainnya, seperti distribusi, promosi, serta 

penjualan.   

3) Beban 

Berperan penting dalam menentukan harga terendah yang dapat ditetapkan oleh 

suatu bisnis tanpa risiko kehilangan uang. Struktur biaya dan biaya peluang 

sangat penting bagi setiap perusahaan. 

4) Organizations atau Organisasi  

Salah satu tanggung jawab manajemen adalah memilih individu di perusahaan 

yang memiliki otoritas untuk menetapkan harga. Setiap perusahaan 

menggunakan pendekatan penetapan harga yang berbeda. 

d) Indikator Harga 

 Menurut penelitian yang dilakukan oleh Dyatmika dan Firdaus (2021), 

beberapa indikator menentukan harga: 

1) Kesesuaian antara harga dan kualitas yang diberikan 

2) Keterjangkauan 

3) Persaingan harga 



 
 

3. Loyalitas Pelanggan 

 

a) Pengertian Loyalitas 

 Kotler dan Keller (2022: 447) menjelaskan loyalitas didefinisikan komitmen 

yang kuat agar tetap membeli / berlangganan produk pilihan yang akan datang, 

meskipun efek dari keadaan serta cara promosi yang mungkin mengubah sikap. 

Menurut Pratama et al. (2023), loyalitas didefinisikan sebagai reaksi pelanggan pada 

produk atau layanan serta perusahaan, serta komitmen mereka untuk menggunakan 

penawaran perusahaan dan mendukungnya kepada orang lain. 

b) Pengertian Loyalitas  Pelanggan 

 Menurut Kotler dan Keller (2022: 444), loyalitas pelanggan merupakan hasil 

dari upaya perusahaan untuk memberikan produk, layanan, dan pengalaman merek 

yang positif secara konsisten. Peningkatan kemampuan konsumen dapat membantu 

perusahaan memperoleh loyalitas pelanggan yang kuat, tetapi hal itu juga membawa 

tantangan. Apa pun yang terjadi, pemasar harus tetap terhubung dengan pelanggan 

mereka dengan memberikan informasi, membuat mereka terlibat, dan bahkan 

memberi mereka energi dalam prosesnya. 

 Kotler dan Keller (2022: 447) mengatakan bahwa loyalitas pelanggan adalah 

kontinum dengan tingkat loyalitas dan kekuatan yang berbeda. Loyalitas dapat 

berkisar dari pelanggan yang puas dengan penawaran perusahaan hingga pelanggan 

yang mendukung dan mendukung penawaran tersebut karena mereka 

menganggapnya sebagai bagian dari diri mereka sendiri dan bertanggung jawab atas 

keberhasilannya. Menurut Pratama et al. (2023: 90), loyalitas pelanggan 

didefinisikan sebagai kesetiaan pelanggan yang teguh terhadap suatu bisnis, seperti 

yang ditunjukkan oleh pembelian berkelanjutan mereka terhadap merek tersebut. 



 
 

c) Strategi Membangun Loyalitas Pelanggan 

 Menurut Kotler dan Keller (2022 : 450 - 451), tiga strategi yang paling efektif 

untuk membangun loyalitas pelanggan adalah 

1) Mengembangkan Program Loyalitas. 

 Program loyalitas adalah jenis insentif promosi yang dirancang oleh 

perusahaan untuk mendorong pelanggan untuk terus berlangganan bisnis mereka 

dan bahkan mungkin meningkatkan jumlah produk dan layanan yang mereka 

beli.  

2) Berinteraksi Dekat dengan Pelanggan. 

 Karyawan dapat sangat termotivasi dan belajar banyak dari berinteraksi 

secara langsung dengan perusahaan mereka. Ini termasuk pelanggan, klien, 

pasien, dan orang lain. Pengguna akhir dapat melihat contoh langsung bagaimana 

produk dan layanan perusahaan berdampak positif, mengakui pengabdian 

karyawan, dan mendapatkan empati.  

 Selain memberi informasi dan memotivasi karyawan perusahaan, menjaga 

hubungan dekat dan berinteraksi dengan pelanggan sering kali menguntungkan 

para pelanggan tersebut.  

3) Membangun Loyalitas Pelanggan 

 Perusahaan harus terus menarik pelanggan dan mempertahankannya, bukan 

hanya menariknya. Ada banyak bisnis yang mengalami perpindahan pelanggan 

yang tinggi. Namun, banyak perusahaan yang memprioritaskan mendatangkan 

klien baru daripada mempertahankan klien mereka saat ini. Untuk mendapatkan 

keuntungan jangka panjang, lebih baik untuk memprioritaskan retensi pelanggan 

dengan membangun loyalitas pelanggan daripada mencoba mendapatkan 



 
 

pelanggan yang kemungkinan besar akan meninggalkan perusahaan setelah 

melihat kesepakatan yang lebih baik. 

d) Manfaat Meningkatkan Loyalitas Pelanggan 

 Menurut Griffin (1995), peningkatan loyalitas dapat membantu bisnis 

mengurangi biaya dalam enam hal, yaitu 

1) Pengurangan biaya pemasaran (biaya akuisisi pelanggan meningkat) 

2) Harga yang lebih terjangkau untuk transaksi seperti perundingan kontrak serta 

pelaksanaan pesanan 

3) Menurunkan biaya pergantian pelanggan, yang berarti lebih sedikit kebutuhan 

untuk mengganti pelanggan. 

4) Meningkatkan hasil penjualan pararel, yang menghasilkan lebih banyak 

pelanggan 

5) Promosi yang lebih baik dari mulut ke mulut 

6) Mengurangi biaya yang terkait dengan kegagalan 

e) Indikator Loyalitas Pelanggan 

 Menurut Griffin (1995), ada beberapa cara untuk menunjukkan kesetiaan 

pelanggan, seperti 

1) Pembelian rutin 

2) Membeli produk lain dari perusahaan 

3) Beri refrensi kepada individu lain 

4) Tidak terpengaruh oleh daya tarik saingannya. 

 

 



 
 

B. Penelitian Terdahulu 

 

Tabel  2. 1  

Penelitian Terdahulu 

1 Judul Penelitian 
Pengaruh Kualitas Produk, Dan Harga Terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Studi Pada Kober Mie Setan Di Kota Malang) 

 Nama Peneliti Zulfi Ilfathna 

 Tahun 2021 

 Jumlah Sampel 120 responden 

 Hasil Penelitian 
Kualitas produk serta harga memengaruhi loyalitas 

pelanggan secara positif & signifikan. 

2 Judul Penelitian 
Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Pada PT GV 

 Nama Peneliti Nurmin Arianto dan Febrian 

 Tahun 2022 

 Jumlah Sampel 99 responden 

 Hasil Penelitian 
Harga serta kualitas produk memengaruhi loyalitas 

pelanggan secara positif & signifikan. 

3 Judul Penelitian 
Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Pada Amstirdam Coffee di Malang 

 Nama Peneliti Reno Maulidio dan Anis Dwiastanti 

 Tahun 2022 

 Jumlah Sampel 108 responden 

 Hasil Penelitian 
Kualitas produk serta harga memengaruhi loyalitas 

pelanggan secara signifikan. 

4 Judul Penelitian 
Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Loyalitas 

Konsumen Mitana Café di Kota Langsa 

 Nama Peneliti Tengku Putri Lindung Bulan dan Tiara Sriwulan 

 Tahun 2021 

 Jumlah Sampel 96 responden 

 Hasil Penelitian 
Kualitas produk serta harga memengaruhi loyalitas 

pelanggan secara signifikan. 

 



 
 

C. Kerangka Pemikiran 

 

1. Pengaruh Kualitas Produk dengan Loyalitas Pelanggan 

 Pratama et al. (2023: 29) mengatakan kualitas produk adalah kemampuannya untuk 

melakukan fungsinya dengan baik, seperti keawetan, ketepatan, keandalan, kemudahan 

untuk digunakan, dan perbaikan. Pelanggan yang puas dengan produk berkualitas tinggi 

cenderung lebih setia, lebih mungkin untuk membeli produk tersebut lagi, dan lebih 

mungkin untuk menjalin hubungan jangka panjang dengan perusahaan atau merek 

tersebut. Kualitas produk yang konsisten dan memuaskan membangun kepercayaan 

pelanggan dan memperkuat ikatan emosional mereka dengan merek, yang pada 

gilirannya meningkatkan loyalitas. 

  Kualitas produk mempunyai hubungan dengan loyalitas pelanggan. Pelanggan 

cenderung tetap setia terhadap merek yang menawarkan produk berkualitas tinggi karena 

produk tersebut mencapai harapan mereka. Kepercayaan pelanggan dapat diperoleh 

melalui kualitas produk yang konsisten, yang akan meningkatkan kemungkinan mereka 

akan membeli barang dari merek tersebut di masa mendatang. 

 Ini sejalan dengan penelitian Ilfathna (2021), yang menerangkan kualitas produk 

memengaruhi loyalitas pelanggan secara positif dan signifikan. Arianto & Febrianto 

(2022) melakukan penelitian serupa, menerangkan kualitas produk memengaruhi 

loyalitas pelanggan secara positif dan signifikan. 

2. Pengaruh Harga dengan Loyalitas Pelanggan 

 Fakrudin et al. (2022: 2), harga adalah nilai yang dapat ditukar oleh pembeli karena 

manfaat memegang atau memakai produk. Jika pelanggan merasa bahwa harga yang 

mereka bayarkan sebanding dengan nilai yang mereka terima dari produk atau layanan, 

mereka cenderung tetap setia terhadap merek tersebut. Ini karena pengalaman harga 

dapat berpengaruh pada loyalitas pelanggan. 



 
 

 Harga memiliki hubungan dengan loyalitas pelanggan. Harga yang wajar dan 

sebanding dengan nilai produk cenderung meningkatkan loyalitas pelanggan. Konsumen 

merasa puas jika mereka yakin mereka menerima nilai atas uang yang mereka keluarkan. 

Pelanggan akan lebih loyal pada merek yang memberikan nilai terbaik untuk yang 

dibayarkan. Jika pelanggan merasa bahwa kualitas dan keuntungan yang mereka terima 

dari produk sebanding dengan harganya, mungkin mereka tetap setia terhadap merek 

tersebut. 

 Ini sejalan dengan penelitian Maulidio dan Dwiastanti (2022), yang menerangkan 

harga memengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan. Bulan dan Sriwulan (2021) 

melakukan penelitian yang serupa, yang menerangkan harga memengaruhi loyalitas 

konsumen secara signifikan. 

 

Gambar  2. 1  

Kerangka Pemikiran 

 



 
 

D. Hipotesis 

 

 Hipotesis penelitian dilandasi penelitian sebelumnya berdasarkan hubungan antara 

variabel dalam kerangka pemikiran: 

1. H1 : kualitas produk (X1) memengaruhi loyalitas pelanggan secara positif 

2. H2 : harga (X2) memengaruhi loyalitas pelanggan secara positif 

 

METODE PENELITIAN 

A. Obyek Penelitian 

 Pelanggan yang pernah membeli produk skincare Skintific menjadi subjek penelitian 

ini, dan obyek penelitiannya yaitu produk skincare Skintific. Lokasi dan wilayah penelitian 

adalah di Jakarta.  

 Penelitian dengan mengisi kuesioner online memberikan penilaian kualitas suatu 

produk serta harga terhadap loyalitas pelanggan skincare skintific di Jakarta. Penelitian 

dilakukan melalui pengambilan sampel dari pelanggan yang pernah membeli skincare 

skintific di Jakarta. 

B. Disain Penelitian 

 Sekaran & Bougie (2017a : 109), mendefinisikan desain penelitian sebagai strategi 

pengumpulan, evaluasi, dan interpretasi data sesuai dengan pertanyaan penelitian. 

Rencanakan studi sehingga informasi yang diperlukan dapat dikumpulkan dan diperiksa 

untuk memecahkan masalah yang menjadi katalis proyek. Metodologi yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah  

1. Tingkat Perumusan Masalah 

Penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian formal, di mana tujuan penelitian 

adalah untuk menguji hipotesis dengan menjawab pertanyaan penelitian. 



 
 

2. Metode Pengumpulan Data 

Peneliti mengajukan kuesioner kepada subjek penelitian, yaitu pelanggan yang pernah 

membeli produk skincare Skintific. 

3. Pengendalian variabel oleh peneliti 

Penelitian ini menggunakan pendekatan ex post facto, atau desain laporan berdasarkan 

fakta, di mana peneliti tidak memiliki kendali atas variabel-variabel yang diteliti atau 

memanipulasi variabel-variabel tersebut; sebaliknya, hanya menyampaikan hasil 

penelitian. 

4. Tujuan penelitian  

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif dan kausal, atau sebab-akibat. 

Penelitian untuk menunjukkan hubungan yang ada di antara variabel-variabel seperti 

pengaruh kualitas produk dan harga terhadap loyalitas pelanggan pada produk skincare 

skintific di Jakarta.  

5. Dimensi Waktu 

Penelitian ini bersifat cross-sectional, pengumpulan data dilakukan dalam waktu yang 

singkat, yaitu selama penyebaran kuesioner kepada responden yang memenuhi kriteria. 

6. Ruang Lingkup Topik Bahasan 

Studi statistik digunakan dalam penelitian ini untuk mencakup topik yang lebih luas dan 

tidak mendalam. Namun, analisis data yang digunakan adalah kuantitatif dan 

dimaksudkan untuk menguji hipotesis penelitian. 

7. Lingkungan Penelitian 

Penelitian ini termasuk dalam penelitian lapangan karena subjek dan objek penelitian 

berada di lingkungan nyata. Selain itu, data dikumpulkan secara langsung melalui 

kuesioner online yang disebarkan kepada konsumen di Jakarta yang pernah membeli 

produk perawatan kulit Skintific. 



 
 

C. Variabel Penelitian 

1. Kualitas produk (X1) 

Tabel  3. 1  

Operasionalisasi Variabel Kualitas Produk 

Variabel Indikator Pernyataan Skala 

Kualitas 

Produk 

Kinerja Saya merasa Skincare 

Skintific menggunakan 

kandungan yang berkualitas 

Interval 

Fitur Saya merasa Skincare 

Skintific mudah meresap dan 

tidak lengket di kulit 

Interval 

Keandalan Saya merasa Skincare 

Skintific memberikan hasil 

yang konsisten dari waktu ke 

waktu 

Interval 

Kesesuaian Saya merasa Skincare 

Skintific memberikan efek 

yang sesuai dengan yang 

ditawarkan 

Interval 

Daya Tahan Saya merasa Skincare 

Skintific memiliki jangka 

waktu expired yang relatif 

lama  

Interval 

Kemudahan Layanan Saya merasa Skincare 

Skintific memiliki informasi 

produk yang jelas 

Interval 

Estetika Saya merasa Skincare 

Skintific desain produk yang 

menarik 

Interval 

Kualitas Persepsi Saya merasa Skincare 

Skintific dapat merawat kulit 

wajah  

Interval 

 

 



 
 

2. Harga (X2) 

Tabel  3. 2  

Operasionalisasi Variabel Harga 

Variabel Indikator Pernyataan Skala 

Harga Kesesuaian harga dengan 

kualitas yang ditawarkan 

Saya merasa harga yang 

ditawarkan Skincare 

Skintific sesuai dengan 

kualitas produk 

Interval 

Keterjangkauan Saya merasa harga yang 

ditawarkan Skincare 

Skintific terjangkau 

Interval 

Persaingan harga Saya merasa harga yang 

ditawarkan skincare skintific 

bersaing dengan merek lain 

Interval 

 

3. Loyalitas Pelanggan (Y) 

Tabel  3. 3  

Operasionalisasi Variabel Loyalitas Pelanggan 

Variabel Indikator Pernyataan Skala 

Loyalitas 

Pelanggan 

Pembelian rutin  Saya selalu membeli 

Skincare Skintific secara 

rutin 

Interval 

Membeli produk lain dari 

perusahaan 

Saya selalu membeli setiap 

Skincare Skintific 

launching produk baru. 

Interval 

Merekomendasikan kepada 

orang lain 

Saya akan 

merekomendasikan 

Skincare Skintific kepada 

orang lain 

Interval 

Menunjukkan ketahanan 

terhadap tarikan pesaing 

Saya lebih memilih produk 

Skincare Skintific 

dibanding merek skincare 

lain. 

Interval 



 
 

D. Teknik Pengambilan Sampel 

 Menurut Sugiyono (2017 : 81), sampel merupakan perwakilan populasi baik dari segi 

jumlah maupun susunannya. Sekaran & Bougie (2017b : 54) menyatakan bahwa sampel 

terdiri dari sekelompok orang yang dipilih dari sebagian populasi. 

 Menurut Sugiyono (2017 : 80), populasi adalah suatu kategori generalisasi yang 

mencakup hal-hal atau orang-orang dengan atribut dan ciri tertentu yang dipilih peneliti 

untuk diselidiki dan kemudian diambil kesimpulannya. Sekaran & Bougie (2017b : 53) 

menyatakan bahwa istilah populasi mengacu pada kelompok individu, objek, maupun 

peristiwa yang menarik bagi peneliti untuk dipelajari. 

 Metode sampling nonprobability digunakan dalam penelitian ini. Sugiyono (2017 : 

84) mendefinisikan nonprobability sampling sebagai metode pengambilan sampel yang 

tidak memberikan peluang yang sama kepada setiap individu dalam populasi terpilih. 

 Purposive sampling adalah jenis sampel nonprobabilitas yang digunakan dalam 

penelitian ini. Purposive sampling menurut Sugiyono (2017 : 85) merupakan teknik 

pengambilan sampel yang mempertimbangkan faktor tertentu. 

 Penelitian ini akan melibatkan 100 responden yang pernah membeli produk skincare 

Skintific. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

 Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui komunikasi yaitu melalui 

penggunaan Google Form untuk menyebarkan survei online. Sekaran & Bougie (2017a: 

170) menggambarkan kuesioner sebagai kumpulan pertanyaan yang telah ditulis 

sebelumnya yang disertai dengan pilihan yang jelas yang diberikan kepada peserta untuk 

mereka mencatat tanggapan mereka. 



 
 

 Kuesioner dengan tujuan untuk mengetahui bagaimana kualitas produk dan harga 

memengaruhi loyalitas pelanggan disebarkan kepada konsumen yang pernah membeli 

skincare skintific. 

 

F. Teknik Analisis Data 

 Peneliti akan menganalisis data yang akan dianalisis setelah dikumpulkan melalui 

kuesioner dengan menggunakan alat WarpPLS 7.0 serta SPSS 25.0. Analisis data dilakukan 

dengan cara berikut: 

1. Outer Model (Evaluasi Model Pengukuran) 

a. Uji Validitas 

 Sugiyono (2017 : 121) menyatakan bahwa uji validitas adalah hasil asli dari 

penelitian jika ada kesejajaran antara data yang dikumpulkan dan data sebenarnya 

tentang subjek yang diteliti. Alat ukur dianggap sah untuk digunakan dalam 

pengumpulan data jika mampu mengukur objek yang akan diukur. Selama loading factor 

lebih dari 0,5 dan nilai Nilai P kurang dari 0,05, pernyataan tersebut dianggap valid. 

 

b. Uji Reliabilitas 

 Sugiyono (2017 : 121) menyatakan bahwa pengujian reliabilitas digunakan ketika 

data yang sama digunakan pada periode yang berbeda dan menghasilkan hasil penelitian 

yang dapat dipercaya. Persyaratan uji reliabilitas menyatakan bahwa variabel dengan 

nilai alpha di atas 0,70 dianggap dapat diandalkan, menurut Ghozali (2018:46). Nilai 

alpha di bawah 0,70 dianggap tidak dapat diandalkan, sedangkan nilai alpha di atas 0,70 

dianggap dapat diandalkan. 

 

 



 
 

Untuk menghitung cronbach’s alpha (α) yaitu 

 

 

Penjelasan : 

 r11 = nilai reliabilitas  

 k  = jumlah pertanyaaan yang akan diuji 

 ∑Si  = jumlah varians skor tiap butir 

 St  =  total varians  

 

2. Analisis Statistik Deskriptif 

 

 Sugiyono (2017 : 147) menyatakan bahwa statistik deskriptif digunakan untuk 

mengkaji data dengan cara menggambarkan data yang telah dikumpulkan tanpa 

bermaksud menarik kesimpulan atau generalisasi yang luas.  

 

 Analisis statistik deskriptif digunakan dalam penelitian ini, yaitu 

a. Rata-rata Hitung 

Mean adalah rata-rata nilai sekumpulan data. Nilai ini dapat dicari dengan membagi total 

data dengan total data. Rumus untuk mencari mean adalah: 

 

 

 



 
 

 

Penjelasan : 

�̅�  = nilai rata-rata hitung   

𝑥𝑖 = sampel ke i 

n = total data 

 

b. Weighted Average 

Rata-rata tertimbang, juga dikenal sebagai weighted average, adalah cara untuk 

menemukan nilai rata-rata di mana setiap nilai memiliki nilai berat atau nilai penting. 

Rumus yang digunakan untuk menghitung rata-rata tertimbang adalah sebagai berikut: 

 

Penjelasan : 

�̅�   = nilai rata-rata tertimbang 

𝑓𝑖   = frekuensi 

𝑥𝑖    = bobot 

∑ 𝑓𝑖  = jumlah responden 

 

c. Analisis persentase 

Metode statistik untuk menghitung persentase atau proporsi dalam suatu populasi atau 

sampel disebut analisis persentase. Berikut rumus persentasenya: 



 
 

 

 

d. Rentang skala 

Rentang skala untuk menghitung varians, atau perbedaan antara nilai terendah dan 

tertinggi dari setiap variabel.  

Berikut rumus rentang skala: 

 

Dalam penelitian ini, 1 adalah skor terendah dan 5 adalah skor tertinggi. Rentang skala 

saat ini yang terdiri dari 5 kelompok atau kelas adalah sebagai berikut: 

𝑅𝑠 =
5 −  1

5
= 0.8 

Skor rata-rata adalah 0.8, oleh karena itu dapat digolongkan ke beberapa kelas yaitu 

sebagai berikut 

 



 
 

Penjelasan: 

 1.00 – 1.80 = STS  

 1.81 – 2.60 = TS  

 2.61 – 3.40 = N  

 3.41 – 4.20 = S  

 4.21 – 5.00 = SS  

 

3. Skala Likert 

 

 Sugiyono (2017:93) menyatakan bahwa skala Likert adalah alat yang digunakan 

untuk mengukur perasaan individu atau kelompok masyarakat terhadap berbagai 

peristiwa sosial. Variabel yang ingin dinilai dipisahkan menjadi variabel indikator 

dengan menggunakan skala Likert. Indikator ini juga berfungsi sebagai dasar untuk 

pembuatan elemen instrumen, yang dapat berupa penyelidikan atau deklarasi. Pada skala 

lima item, responden diminta untuk memilih apakah mereka setuju atau tidak setuju 

dengan setiap topik. Tanggapan mereka kemudian dikonversi menjadi skor numerik, dan 

skor total responden digunakan untuk mengetahui sikap umum mereka. Berikut adalah 

tingkatan skala Likert yang digunakan dalam penelitian ini: 

 

 

 

 



 
 

4. Menilai Overall Fit 

 

 Untuk mengetahui apakah model sesuai dengan data awalnya, menilai overall fit 

digunakan. Sepuluh ukuran fit model termasuk yang berikut. 

1) APC (Average Path Coefficient) 

Dengan tingkat signifikansi 5%, nilai cut-off APC Nilai P yang direkomendasikan 

sebagai ukuran model fit adalah ≤ 0,05. (Ghozali, 2020 : 83) 

2) ARS (Average R-squared) 

Kurang dari ≤ 0,05 adalah nilai cut off Nilai P yang disarankan untuk ARS sebagai 

ukuran kesesuaian model, dengan tingkat signifikansi 5%. (Ghozali, 2020 : 83) 

3) AARS (Average Adjusted R-squared) 

Untuk AARS, nilai cut off Nilai P batas ≤ 0,05 disarankan sebagai ukuran kesesuaian 

model, dengan tingkat signifikansi 5%. (Ghozali, 2020: 83) 

4) AVIF (Average Block Varience Inflation Factor) 

Nilai AVIF optimal harusnya ≤ 3,3 jika sebagian besar konstruk atau variabel dalam 

model diukur oleh dua atau lebih indikator. Sebaliknya, jika sebagian besar konstruk 

atau variabel diukur oleh satu indikator, nilai AVIF ≤ 5 masih dapat diterima untuk 

kedua ukuran. (Ghozali, 2020 : 84) 

5) AFVIF (Average Full Collinearity VIF)  

Jika mayoritas konstruk atau variabel dalam model diukur oleh dua atau lebih 

indikator, maka nilai AFVIF yang disarankan adalah ≤ 3,3. Sebaliknya, jika 

mayoritas konstruk atau variabel diukur oleh satu indikator, maka angka ≤ 5 masih 

dapat diterima untuk kedua ukuran. (Ghozali, 2020 : 84) 

 

 



 
 

6) GoF (Tenenhaus GoF) 

Lebih dari 0.10 dianggap kecil, 0.25 dianggap sedang, dan 0.36 dianggap tinggi 

untuk nilai GoF. (Ghozali, 2020 : 85) 

7) SPR (Sympson’s Paradox Ratio) 

Lebih dari 0,7, atau 70% atau lebih rute, diperlukan untuk mendapatkan nilai SPR 

yang baik, dan idealnya, indeks SPR harus sama dengan 1. (Ghozali, 2020 : 85) 

8) RSCR (R-Squared Contribution Ratio) 

Nilai RSCR ideal adalah sama dengan 1, yang menunjukkan bahwa tidak ada 

kontribusi R-kuadrat negatif dalam suatu model. Angka RSCR yang dapat diterima 

adalah lebih besar dari 0,9, yang menunjukkan bahwa 90% atau lebih rute model 

tidak terhubung dengan kontribusi R-kuadrat negatif. (Ghozali, 2020 : 86) 

9) SSR (Statistical Suppresion Ratio) 

Jika nilai SSR minimal 0,7, berarti tidak terjadi penghapusan statistik pada minimal 

70% rute model. (Ghozali, 2020 : 86) 

10) NLBCDR (Nonlinear Bivariate Causality Direction Ratio) 

Ketika nilai NLBCDR minimal 0,7, hal ini menunjukkan bahwa hipotesis kausalitas 

yang lemah didukung oleh setidaknya 70% jalur terkait dalam model (Ghozali, 

2020:87) 

 

5. Inner Model  

Keterkaitan antar laten variabel, kadang disebut model struktural, adalah inner model. 

Persamaan struktural berikut diterapkan dalam penelitian ini: 

 

 



 
 

Penjelasan 

LP : loyalitas pelanggan 

KP : kualitas produk 

H : harga 

 

 Menurut Ghozali (2020:74), tujuan dari inner model adalah untuk memastikan 

bahwa nilai Nilai P, hubungan antara laten variabel, dan jumlah variasi yang dapat 

dijelaskan. Ada beberapa hal yang harus dipertimbangkan: 

 

a. Arah hubungan antara laten variabel menunjukkan apa hasil hubungan dipengaruhi 

sehingga mendukung hipotesis: 

 

1. Pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan 

 

 

2. Pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan 

 

 

Kriteria berikut akan digunakan untuk menguji hipotesis 

Tolak H0 jika Nilai P < 0.05 maka terbukti memiliki pengaruh 

Tidak Tolak H0 jika Nilai P > 0.05 maka tidak terbukti memiliki pengaruh 

 



 
 

b. R2 (koefisien determinasi) 

Seberapa efektif suatu model dalam menjelaskan fluktuasi variabel keterikatan 

ditunjukkan dengan uji koefisien determinasi. Koefisien determinasi atau 0-1 

mempunyai nilai antara nol dan satu. Nilai R2 yang rendah berarti kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan perubahan variabel dependen sangat 

terbatas. Sebaliknya, semakin tinggi angka R2 berarti hampir seluruh informasi yang 

diperlukan untuk memprediksi variabel terikat disediakan oleh variabel bebas.\ 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 

 

 Skintific adalah sebuah merek perawatan kulit yang berasal dari Kanada. Skintific 

didirikan pada tahun 1957 di Oslo, Norwegia oleh Kristen Tveit dan Ann-Kristin Stokke. 

Ilmuwan Kanada kemudian mengembangkan Skintific. Skintific masuk ke pasar Indonesia 

pada Agustus 2021.  

 Visi Skintific adalah untuk menciptakan produk perawatan kulit yang pintar dan 

dapat diakses oleh semua orang yang ingin merawat kulit mereka. Misi perusahaan ini adalah 

untuk menjadi pemimpin di industri kecantikan dengan memberikan solusi perawatan kulit 

yang efektif dan aman 

 

 

 

 



 
 

Gambar  4. 1  

Logo Perusahaan Skintific 

 

Source : https://id.linkedin.com/company/skintificid 

 Skintific melakukan inovasi merujuk pada kemajuan atau perkembangan baru dalam 

bidang perawatan kulit yang didasarkan pada penelitian ilmiah dan teknologi terkini. Ini bisa 

mencakup pengembangan formulasi baru dengan bahan aktif yang lebih efektif, pengenalan 

teknologi canggih dalam perangkat perawatan kulit, atau penemuan metode baru dalam 

merawat dan melindungi kulit. 

 Produk Skintific menggunakan Trilogy Triangle Effect (TTE) untuk membantu 

masalah kulit wajah secara langsung dan juga melembabkan, menenangkan, dan 

mempertahankan pelindung kulit. Mereka dibuat dengan cara ilmiah untuk meningkatkan 

kesehatan kulit dalam jangka panjang sambil memberikan hasil yang cepat dan efektif.

 Produk skincare Skintific cenderung mengandung bahan-bahan aktif untuk 

memberikan manfaat tertentu pada kulit. Beberapa contoh bahan aktif yang umum dalam 

skincare Skintific meliputi Hyaluronic Acid, Ceramide, Centella Asiatica, Niacinamide, 

Arbutin, dan Panthenol, retinoid, asam hialuronat, vitamin C, peptida, dan antioksidan. 



 
 

 Skintific memiliki beberapa jenis produk perawatan kulit, antara lain cleanser, toner, 

serum, moisturizer, sunscreen, dan masker dan acne spot treatment yang cocok untuk 

berbagai jenis kulit.  

 Skintific telah menerima banyak penghargaan. Ini termasuk "Pelembab Terbaik" dari 

TikTok Live Awards 2022, Sociolla, Female Daily, dan Beautyhole, serta "Perawatan Mata 

Terbaik" dari Sociolla Awards. Pada tahun yang sama, Skintific juga dinobatkan sebagai 

"Merek Baru Terbaik tahun 2022" oleh  Sociolla dan  TikTok  Live  Awards. 

 

 

 

 

B. Deskriptif   Analisis 

 

1.   Persentase  Responden  Yang  Pernah dan Tidak  Membeli Skincare Skintific di 

Jakarta 

Tabel  4. 1  

Persentase  Responden  Yang  Pernah dan Tidak Membeli Skincare Skintific di 

Jakarta 

Pernah Membeli Responden Tingkat Persen 

Ya 133 94.3% 

Tidak 8 5.7% 

JUMLAH 141 100 % 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 76 

 

 Pada tabel di atas menunjukkan sebanyak 133 responden (94.3%) dari 141 yang 

menjawab, adalah pelanggan yang pernah membeli skincare skintific. Sementara itu, 8 



 
 

responden (5.7%) dari 141 yang menjawab, menyatakan bahwa tidak pernah membeli 

skincare skintific. 

 

2. Pengujian Validitas serta Reliabilitas 

 

a) Pengujian Validitas 

 

 Software WarpPLS 7.0 digunakan untuk melakukan uji validitas pada 133 

responden. Pernyataan indikator dianggap “valid” apabila faktor loading lebih dari 0,5 

serta Nilai P kurang dari 0,05. Tabel berikut menunjukkan hasil dari 133 responden. 

 

Tabel  4. 2  

Pengujian Validitas Kualitas Produk 

Item Loading Faktor Nilai P Penjelasan 

KP 1 0.825 < 0.001 valid 

KP 2 0.782 < 0.001 valid 

KP 3 0.814 < 0.001 valid 

KP 4 0.775 < 0.001 valid 

KP 5 0.772 < 0.001 valid 

KP 6 0.782 < 0.001 valid 

KP 7 0.795 < 0.001 valid 

KP 8 0.784 < 0.001 valid 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 75 

 

 Pada tabel di atas menunjukkan setiap item pernyataan kualitas produk mendapat 

loading faktor lebih dari 0,5 dan nilai P kurang dari 0,05. Maka dapat dikatakan, semua 

pernyataan yang dibuat tentang kualitas produk dianggap “valid”. 

 



 
 

Tabel  4. 3  

Pengujian  Validitas  Harga 

Item  Loading Faktor Nilai P Penjelasan 

H 1 0.838 < 0.001 valid 

H 2 0.842 < 0.001 valid 

H 3 0.823 < 0.001 valid 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 75 

 

 Pada tabel diatas menunjukkan setiap item pernyataan harga mendapat loading faktor 

lebih dari 0.5 dan Nilai P kurang dari 0.05. Maka dapat dikatakan, semua pernyataan 

yang dibuat tentang harga dianggap “valid”. 

 

Tabel  4. 4  

Pengujian Validitas Loyalitas Pelanggan 

Item Loading Faktor Nilai P Penjelasan 

LP 1 0.763 < 0.001 valid 

LP 2 0.807 < 0.001 valid 

LP 3 0.795 < 0.001 valid 

LP 4 0.806 < 0.001 valid 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 75 

 

Pada tabel di atas menunjukkan setiap item pernyataan loyalitas pelanggan mendapat 

loading faktor lebih dari 0.5 dan Nilai P kurang dari 0.05. Maka dapat dikatakan, semua 

pernyataan yang dibuat tentang loyalitas pelanggan dianggap “valid”. 

 

 

 

 



 
 

b) Pengujian Reliabilitas  

 

  Software WarpPLS 7.0 digunakan untuk melakukan uji reliabilitas pada 133 

responden. Pernyataan indikator dianggap “reliabel” apabila composite reliability 

mendapat nilai lebih dari 0.7, Cronbach Alpha mendapat nilai lebih dari 0.7 serta AVE 

mendapat nilai lebih dari 0.5. Tabel berikut menunjukkan hasil dari 133 responden. 

Tabel  4.  5  

Pengujian Reliabilitas 

Variable 
Composite 

Reliability 

Cronbach 

Alpha 
AVE Penjelasan 

Kualitas Produk 0.930 0.915 0.626 reliabel 

Harga 0.873 0.782 0.696 reliabel 

Loyalitas Pelanggan 0.871 0.803 0.629 reliabel 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 75 

 

 Pada tabel diatas, Composite Reliability mendapat nilai lebih dari 0.7, 

Cronbach Alpha mendapat nilai lebih dari 0,7, serta AVE mendapat nilai lebih dari 

0,5. Maka dapat dikatakan, setiap variable dianggap “reliabel”. 

 

3. Analisis Profil Responden 

 

 Profil dari 133 responden diklasifikasikan berdasarkan usia, jenis kelamin, dan 

pekerjaan mereka. Hasil pengolahan data dari 133 responden dapat dilihat sebagai 

berikut 

 

 

 



 
 

a) Jenis Kelamin 

 

Tabel  4.  6  

Profil Menurut Jenis Kelamin 

Jenis.Kelamin Responden Tingkat Persen 

Pria 56 42.1% 

Wanita 77 57.9% 

JUMLAH 133 100 % 

Source :LAMPIRAN  3 Halaman 76 

 

 Pada tabel di atas, memperlihatkan sebesar 42.1% atau 56 orang dari 133 orang yang 

menjawab adalah pria, sedangkan sebesar 57.9% atau 77 orang dari 133 orang yang 

menjawab adalah wanita. Sebagai kesimpulan, sebagian besar yang membeli skincare 

skintific adalah wanita. 

 

b) Usia  

 

Tabel  4.  7 

Profil Menurut Usia 

Rentang Responden Tingkat Persen 

18 – 24 68 51.1% 

25 – 30 44 33.1% 

> 30 21 15.8% 

JUMLAH 133 100% 

Source :LAMPIRAN  3 Halaman 77 

 



 
 

 Pada tabel diatas, memperlihatkan rentang usia terbanyak melakukan pembelian 

skincare skintific adalah 18-24 tahun yaitu sebesar 51.1% atau 68 orang dan rentang usia 

yang paling dikit adalah >30 tahun yaitu sebesar 15.8% atau 21 orang. 

 

c) Pekerjaan  

Tabel  4.  8  

Profil Menurut Pekerjaan 

Pekerjaan Responden Tingkat Persen 

Mahasiswa 60 45.1% 

Karyawan 39 29.3% 

Wirausaha 28 21.1% 

Lainnya 6 4.5% 

JUMLAH 133 100% 

Source :LAMPIRAN  3 Halaman 77 

 

 Pada tabel diatas, memperlihatkan sebesar 45.1% atau 60 orang adalah mahasiswa, 

29.3% atau 39 orang adalah karyawan, 21.1% atau 28 orang adalah wirausaha, serta 

4.5% atau 6 orang adalah lainnya. Sebagai kesimpulan, sebagian besar responden yang 

pernah membeli skincare skintific adalah mahasiswa. 

 

4. Penganalisisan Variabel 

a) Kualitas Produk 

 Ada delapan item mengenai kualitas produk dan tiap  skor pernyataan dihitung 

menggunakan analisis variable seperti yang ditunjukkan dalam tabel berikut  

 

 



 
 

Tabel  4.  9  

Analisis Kualitas Produk 

No Item 
Nilai Rata-

rata 
Interval 

STS TS N S SS 

1 Saya merasa 

Skincare 

Skintific 

menggunakan 

kandungan 

berkualitas 

0 4 

(3.0%) 

34 

(25.6%) 

50 

(37.6%) 

45 

(33.8%) 

4.02 3.87 - 4.16 

2 Saya merasa 

Skincare 

Skintific mudah 

meresap dan 

tidak lengket 

dikulit 

0 7 

(5.3%) 

28 

(21.1%) 

66 

(49.6%) 

32 

(24.1) 

3.92 3.78 - 4.06 

3 Saya merasa 

Skincare 

Skintific 

memberikan 

hasil yang 

konsisten dari 

waktu ke waktu 

0 6 

(4.5%) 

32 

(24.1%) 

49 

(36.8%) 

46 

(34.6%) 

4.01 3.86 - 4.16 

4 Saya merasa 

Skincare 

Skintific 

memberikan efek 

yang sesuai 

dengan yang 

ditawarkan 

0 4 

(3.0%) 

31 

(23.3%) 

64 

(48.1%) 

34 

(25.6%) 

3.96 3.82 - 4.09 

5 Saya merasa 

Skincare 

Skintific 

memiliki jangka 

waktu expired 

yang relatif lama  

0 6 

(4.5%) 

30 

(22.6%) 

66 

(49.6%) 

31 

(23.3%) 

3.91 3.78 - 4.05 

6 Saya merasa 

Skincare 

Skintific 

memiliki 

informasi produk 

yang jelas 

0 3 

(2.3%) 

 

30 

(22.6%) 

66 

(49.6%) 

34 

(25.6%) 

3.98 3.85 - 4.11 

7 Saya merasa 

Skincare 

Skintific desain 

produk yang 

menarik 

0 5 

(3.8%) 

34 

(25.6%) 

57 

(42.9%) 

37 

(27.8%) 

3.94 3.80 - 4.08 



 
 

No Item 
Nilai Rata-

rata 
Interval 

STS TS N S SS 

8 Saya merasa 

Skincare 

Skintific dapat 

merawat kulit 

wajah  

0 6 

(4.5%) 

37 

(27.8%) 

54 

(40.6) 

36 

(27.1%) 

3.90 3.75 - 4.04 

Rata-rata Kualitas Produk 3.959 3.84 - 4.07 

 

 

 

 Pada tabel diatas, menunjukkan rata-rata 133 responden yang menilai 

mengenai kualitas produk. Nilai rata – rata terendah memiliki skor 3.90 yaitu mengenai 

skincare skintific dapat merawat kulit wajah. Sedangkan nilai rata – rata tertinggi 

memiliki skor 4.02 untuk pernyataan mengenai skincare skintific menggunakan 

kandungan berkualitas. Variabel kualitas produk menerima skor rata-rata 3,959 dan 

rentang kepercayaan sebesar 95% berkisar antara 3,84 hingga 4,07. Dengan demikian, 

pelanggan yang pernah membeli skintific berpendapat setuju bahwa skincare skintific 

menggunakan kandungan berkualitas. 

 

 

 

 

 



 
 

b) Harga 

 

Tabel  4.  10  

Analisis Harga 

 

No. Item 
Nilai Rata-

rata 
Interval 

STS TS N S SS 

1 Saya merasa 

harga yang 

ditawarkan 

Skincare 

Skintific 

sesuai.dengan

kualitas 

produk 

0 3 

(2.3%) 

33 

(24.8%) 

56 

(42.1%) 

41 

(30.8%) 

4.01 3.87 - 4.15 

2 Saya merasa 

harga yang 

ditawarkan 

Skincare 

Skintific 

terjangkau 

0 6 

(4.5%) 

40 

(30.1%) 

53 

(39.8%) 

34 

(25.6%) 

3.86 3.71 - 4.01 

3 Saya merasa 

harga yang 

ditawarkan 

skincare 

skintific 

bersaing 

dengan merek 

lain 

0 5 

(3.8%) 

28 

(21.1%) 

60 

(45.1%) 

40 

(30.1%) 

4.01 3.87 - 4.15 

Skor Rata-rata Variabel Harga 3.964 3.84 - 4.08 

 



 
 

 

 Pada tabel diatas, menunjukkan rata-rata 133 responden yang menilai mengenai 

harga. Nilai rata – rata terendah memiliki skor 3,86 yaitu harga yang ditawarkan skincare 

skintific terjangkau. Sedangkan rata – rata tertinggi memiliki skor 4,01 untuk pernyataan 

harga skincare skintific sesuai dengan kualitas, serta pernyataan harga skintific bersaing. 

Variabel harga menerima skor 3,964, rentang kepercayaan 95% serta berkisar antara 3,84 

hingga 4,08. Maka dapat simpulkan, pelanggan yang pernah membeli skintific 

berpendapat setuju bahwa harga skincare skintific sesuai dengan kualitas, serta harga 

skintifc dapat bersaing. 

 

c) Loyalitas Pelanggan 

Tabel  4.  11 

 Analisis Loyalitas Pelanggan 

No Item 
Nilai Rata-

rata 
Interval 

STS TS N S SS 

1 Saya selalu 

membeli 

Skincare 

Skintific secara 

rutin 

0 4 

(3.0%) 

36 

(27.1%) 

67 

(50.4%) 

26 

(19.5%) 

3.86 3.73 - 3.99 



 
 

No Item 
Nilai Rata-

rata 
Interval 

STS TS N S SS 

2 Saya selalu 

membeli setiap 

Skincare 

Skintific 

launching 

produk baru. 

0 4 

(3.0%) 

33 

(24.8%) 

66 

(49.6%) 

30 

(22.6%) 

3.91 3.78 - 4.04 

3 Saya akan 

merekomendasi

kan Skincare 

Skintific 

kepada orang 

lain 

0 7 

(5.3%) 

30 

(22.6%) 

66 

(49.6%) 

30 

(22.6%) 

3.89 3.75 - 4.03 

4 Saya lebih 

memilih 

produk 

Skincare 

Skintific 

dibanding 

merek skincare 

lain. 

0 5 

(3.8%) 

35 

(26.3%) 

58 

(43.6%) 

35 

(26.3%) 

3.92 3.78 - 4.06 

Skor Rata-rata Variabel Loyalitas Pelanggan 3.900 3.79 - 4.00 

 

 

 

 Pada tabel di atas, menampilkan skor rata-rata dari 133 responden yang telah 

memberi penilaian terhadap pernyataan mengenai loyalitas pelanggan. Nilai rata – rata 

terendah memiliki skor 3.86 yaitu mengenai selalu membeli Skincare Skintific secara rutin. 

 



 
 

Sedangkan nilai rata – rata tertinggi memiliki skor 3.92 untuk pernyataan lebih memilih 

Skincare Skintific dibanding merek lain. Terdapat skor rata-rata variabel harga sebesar 

3.900, dengan selang kepercayaan 95% serta memiliki interval 3.79 – 4.00. Dengan 

demikian, pelanggan yang pernah membeli skintific berpendapat setuju bahwa lebih 

memilih Skincare Skintific dibanding merek lain. 

 

5. Evaluasi Fit Model 

Tabel  4.  12  

Struktural Model 

Pengukuran Kualifikasi Output Perolehan 

APC (Average 

Path Coefisien) 
P ≤ 0.050 0.458, P < 0.001 fit 

ARS (Average R-

squared) 
P ≤ 0.050 0.785, P < 0.001 fit 

AARS (Average 

Adjusted R-

squared) 

P ≤ 0.050 0.782, P < 0.001 fit 

AVIF (Average 

Block VIF) 

≤ 3.3, tetapi nilai 

≤5.5 masih dapat 

diterima 

3.853 fit 

AFVIF (Average 

Full Collinearity 

VIF 

≤ 3.3, tetapi nilai 

≤5.5 masih dapat 

diterima 

4.584 fit 

Tenenhaus GoF 

≥ 0.10, ≥ 0.25 dan 

≥ 36 (kecil, 

menengah dan 

besar) 

0.714 fit 

SPR (Sympson's 

Paradox Ratio) 

Nilai ≥ 0.7 masih 

dapat diterima. 

Ideal = 1 

1.000 fit 

RSCR (R-squared 

Contribution 

Ratio) 

Nilai ≥ 0.7 masih 

dapat diterima. 

Ideal = 1 

1.000 fit 



 
 

Pengukuran Kualifikasi Output Perolehan 

SSR (Statistical 

Suppression 

Ratio) 

Harus ≥ 0.7  1.000 fit 

NLBCDR 

(Nonlinear 

Bivariate 

Causality 

Direction Ratio) 

Harus ≥ 0.7 1.000 fit 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 87 

 

 Tabel di atas menunjukkan hasil evaluasi model struktural yang bertujuan untuk 

memastikan apakah model SEM telah mencapai kesesuaian. Dapat dikatakan bahwa 

model SEM penelitian layak karena nilai yang diperoleh dari sepuluh indikator 

memenuhi persyaratan untuk mengevaluasi model fit. 

 

6. Pengujian Hipotesis dan Hubungan Sebab Akibat 

Gambar  4. 2  

Hasil dari Pengujian Hipotesis 

 

Source :LAMPIRAN  3 Halaman 88 

 



 
 

Hasil Persamaan Struktural : 

LP = 0.57*KP + 0.35*H, R² = 0.79 

 

 R2 (R-Squared) mengukur seberapa relevan model dengan kumpulan variabel yang 

tersedia. Persamaan struktural yang menggambarkan hubungan antar variabel dibangun 

menggunakan hasil. Dengan perolehan R2 sebesar 0,79, persamaan ini menunjukkan bahwa 

kualitas produk dan harga memberikan kontribusi sebesar 79% terhadap penjelasan loyalitas 

pelanggan, dan faktor lainnya memberikan kontribusi sebesar 21% terhadap keseluruhan. 

Tabel  4.  13  

Hubungan Sebab Akibat 

From To 
Besar 

Pengaruh 
Nilai P Penjelasan 

Kualitas 

Produk 

Loyalitas 

Pelanggan 
0.57 < 0.01 

Memiliki bukti yang 

cukup, jika kualitas 

produk memengaruhi 

loyalitas pelanggan 

Harga 
Loyalitas 

Pelanggan 
0.35 < 0.01 

Memiliki bukti yang 

cukup, jika harga 

memengaruhi 

loyalitas pelanggan 

Source : LAMPIRAN  3 Halaman 88 

 

C. Hasil Penelitian 

 Berikut ini yang dapat digunakan untuk menyampaikan hasil penelitian berdasarkan 

data yang diolah dan dijelaskan seperti berikut: 

1. Penelitian ini memiliki mayoritas responden wanita yang bekerja sebagai mahasiswa dan 

berusia antara 18 sampai 24 tahun. 



 
 

2. Kualitas produk berada di antara 3,84 - 4,07 pada skala setuju, maka dapat dikatakan 

bahwa kualitas produk dianggap baik. 

3. Harga skincare Skintific berada di antara 3,84 – 4,08 pada skala setuju, maka dapat 

dikatakan harga sebanding dengan kualitas produk dan dapat bersaing dengan merek 

lain. 

4. Loyalitas pelanggan berada di antara 3,79 - 4,00 pada skala setuju, maka dapat dikatakan 

menggunakan skincare skintific berdampak positif terhadap loyalitas pelanggan. 

5. Seperti yang ditunjukkan pada tabel 4.12, didapatkan hasil dalam penelitian yaitu semua 

nilai output sesuai dengan kriteria penilaian model fit. Maka model SEM dapat dikatakan 

fit. 

6. Kualitas produk memengaruhi loyalitas pelanggan secara langsung sebesar 57% dan 

memiliki nilai p < 0.01 

7. Harga memengaruhi loyalitas pelanggan secara langsung sebesar 35% dan memiliki nilai 

p < 0.01 

 

D. Pembahasan 

 

1. Kualitas Produk 

 Dengan tingkat kepercayaan 95%, skor kualitas produk rata-rata adalah 3.959, 

dengan rentang dari 3.84 hingga 4,07. Maka dapat dikatakan pelanggan setuju produk 

skincare Skintific memiliki kualitas produk yang baik. 

 Item pernyataan bahwa skincare skintific dapat merawat kulit wajah menerima skor 

terendah, rata-rata 3,90. Ini menjelaskan indikator ini kurang bagus dibandingkan dengan 

indikator lainnya. Untuk mengatasi hal ini, peneliti menyarankan untuk melakukan 



 
 

pengembangan produk. Item pernyataan mengenai skincare skintific menggunakan 

kandungan berkualitas menerima skor rata-rata 4,02, dengan nilai tertinggi. 

 

2. Harga 

 Dengan tingkat kepercayaan 95%, skor harga rata-rata adalah 3.964, dengan rentang 

dari 3.84 hingga 4.08. dapat dikatakan pelanggan setuju harga produk skincare skintific 

sudah sesuai dengan kualitas produk. 

 Item pernyataan bahwa harga yang ditawarkan skincare skintific menerima skor 

terendah, rata-rata 3,86. Ini menjelaskan indikator ini kurang bagus dibandingkan dengan 

indikator lainnya. Untuk mengatasi hal ini, peneliti menyarankan untuk mempertimbangkan 

untuk melakukan penyesuaian harga seperti menawarkan diskon atau promo produk-produk 

tertentu. Item pernyataan mengenai harga skincare skintific bersaing dengan merek lain serta 

sesuai dengan kualitas produk menerima skor rata-rata 4.01, dengan nilai tertinggi. 

 

3. Pengaruh Kualitas Produk Skintific terhadap Loyalitas Pelanggan 

 Besar pengaruh kualitas produk skintific terhadap loyalitas pelanggan adalah 57% 

serta signifikan dengan nilai P kurang dari 0.01. Maka dapat dikatakan, terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan antara kualitas produk skintific dengan loyalitas pelanggan. Hal 

ini mendukung H1, yakni kualitas produk memengaruhi loyalitas pelanggan secara positif. 

 Maka dapat disimpulkan, peningkatan kualitas produk maka akan meningkatkan 

loyalitas pelanggan. Sejalan dengan penelitian Arianto & Febrian yang menjelaskan kualitas 

produk memengaruhi loyalitas pelangan secara positif dan signifikan 

 

 

 



 
 

4. Pengaruh Harga Skintific terhadap Loyalitas Pelanggan 

 Besar pengaruh harga skintific terhadap loyalitas pelanggan adalah 35% serta 

signifikan dengan nilai P kurang dari 0.01. Maka dapat dikatakan, terdapat pengaruh yang 

positif dan signifikan antara harga skintific dengan loyalitas pelanggan. Hal ini mendukung 

H2, yakni harga memengaruhi loyalitas pelanggan secara positif. 

 Berdasarkan penjelasan ini, dapat disimpulkan jika harga skincare skintific sesuai, 

pelanggan akan lebih setia. Sejalan dengan penelitian Ilfathna (2021), yang menjelaskan 

harga memengaruhi loyalitas pelangan secara positif dan signifikan. 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

 Pengujian yang dilakukan tentang bagaimana kualitas produk dan harga 

mempengaruhi loyalitas pelanggan pada produk skincare Skintific di Jakarta dapat 

menghasilkan hasil berikut: 

1) Kualitas Produk 

Terdapat pengaruh yang positif serta signifikan pada loyalitas pelanggan produk 

skintific. Ini menunjukkan bahwa peningkatan kualitas akan menghasilkan peningkatan 

kesetiaan pelanggan. 

2) Harga  

Terdapat pengaruh yang positif serta signifikan pada loyalitas pelanggan produk 

skintific. Ini menunjukkan bagaimana penetapan harga yang sesuai dengan standar 

kualitas dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.\ 

 



 
 

B. Saran 

 Saran berikut dapat digunakan dengan hasil dan simpulan yang telah disajikan: 

1) Untuk Skintific 

a. Dalam meningkatkan loyalitas pelanggan yang dapat dilakukan yaitu meningkatkan 

kualitas produk. Yang bisa dilakukan adalah melakukan pengembangan produk serta 

memastikan bahan baku dan proses produk sesuai dengan standar yang berlaku.  

b. Kemudian dalam meningkatkan loyalitas pelanggan yang dilakukan yaitu 

keterjangkauan harga. Yang bisa dilakukan adalah mempertimbangkan untuk 

melakukan penyesuaian harga yang akan ditawarkan dan menawarkan diskon atau 

promo produk. 

2) Untuk Peneliti Selanjutnya 

 Agar penelitian ini lebih maksimal, diharapkan dapat dikembangkan dengan 

menambahkan faktor lain yang memengaruhi loyalitas pelanggan, seperti promosi, 

kepercayaan merek, serta faktor-faktor lain yang berhubungan dengan penelitian. 
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