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ABSTRAK 

 

PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI DAN ONLINE CUSTOMER 

RATING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN CETAPHIL DI ECOMMERCE 

Angelica Sarah 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada produk cetaphil, pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian pada produk cetaphil, dan pengaruh online customer rating terhadap 

keputusan pembelian pada produk cetaphil. Jenis penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif deskriptif yang tergolong pada explanatory research. Sampel dalam 

penelitian ini adalah seluruh pelanggan (konsumen) produk perawatan kulit Cetaphil 

di Indonesia yang berjumlah 100 orang yang diambil dengan teknik incidental 

purposive sampling. Metode analisis data menggunakan analisis Regresi Linier 

Berganda. Hasil analisis menunjukkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen). 

 

 

Kata Kunci : Kualitas produk, Promosi, Online Customer Rating, Keputusan 

Pembelian 
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY, PROMOTION, AND ONLINE 

CUSTOMER RATING ON CETAPHIL PURCHASE DECISION IN E- COMMERCE 

Angelica Sarah 

 

This study aims to determine the effect of product quality on purchasing decisions on 

Cetaphil products, the effect of promotion on purchasing decisions on Cetaphil 

products, and the effect of online customer ratings on purchasing decisions on Cetaphil 

products. This type of research is descriptive quantitative research which belongs to 

explanatory research. The sample in this study were all customers (consumers) of 

Cetaphil skin care products in Indonesia, totaling 100 people who were taken by 

incidental purposive sampling technique. Methods of data analysis using Multiple 

Linear Regression analysis. The results of the analysis show that Product Quality (X1), 

Promotion (X2), and Online Customer Rating (X3) has a positive and significant effect 

on Purchasing Decisions of customers (consumers) of Cetaphil skin care products in 

Indonesia (Y).  

 

Keywords: Product Quality, Promotion, Online Customer Rating, Purchase Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Pada zaman modern saat ini banyak kemudahan dan kepraktisan dalam menjaga 

kulit badan, dan banyak masyarakat menggunakan produk skincare berbagai macam 

merk, masyarakat menginginkan kulit badan dan wajah bersih tanpa adanya noda 

maupun jerawat, dan banyak juga masyarakat melakukan perawatan dalam menjaga 

kulit mereka, saat ini skincare merupakan kebutuhan di kehidupan modern saat ini, 

bagi seorang pria dan wanita pada zaman modern saat ini menjaga kulit sangatlah 

penting untuk menunjang ketampanan atau kecantikan orang tesebut, dengan skincare 

pria atau wanita mempunyai rasa pecaya diri dengan kulit mereka. 

Skincare saat ini menjadi penunjang di era kehidupan modern, dan banyak pula 

yang menunjukan bahwa skincare bukan hanya kebutuhan melainkan investasi, 

skincare yang beraneka ragam seperti warna produk, bentuk produk, serta memberikan 

fungsi bagi konsumen dapat dilihat di kehidupan saat ini kulit mereka merupakan aset 

untuk menunjang hal apapun dari banyaknya merk jenis dan fungsinya yang 

diperjualbelikan saat ini di toko offline maupun online seperti e- commerce. 

Cetaphil merupakan salah satu merek perawatan kulit terbaik di dunia dan 

mendapat urutan ke delapan di dunia. Cetaphil merupakan perusahaan yang 

memproduksi berbagai produk perawatan kulit dari PT. Galderma Healthcare, 
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perusahaan global yang berdiri sejak tahun 1981. Mereka menghasilkan berbagai 

produk seperti pembersih, krim, lotion, sabun batang, dan pelembab. Produk-produk 

Cetaphil menyediakan produk untuk berbagai jenis kulit seperti kulit sensitif, kulit 

kering, atau kulit yang rentan berjerawat. Salah satu produk terbaik Cetaphil adalah 

Cetaphil Gentle Skin Cleanser. Dikutip dari Fimela.com (2019) Cetaphil Gentle Skin 

Cleanser menjadi salah satu produk pencuci wajah terbaik 2019 sesuai jenis kulit 

dikarenakan memiliki formula bebas sabun, tanpa pengharum, dan tanpa pengering jadi 

sangat cocok untuk kulit sensitif. Cetaphil Gentle Skin Cleanser juga merupakan 

pembersih wajah yang disukai dan dicari oleh perempuan Indonesia. Berdasarkan hasil 

uji coba ke 364 anggota Home Tester Club Indonesia pada Januari 2018, 9 dari 

10 perempuan Indonesia mengganti pembersih wajahnya dengan Cetaphil Gentle Skin 

Cleanser sejak pemakaian pertama dikarenakan memiliki kandungan yang lembut dan 

hypoallergenic untuk segala jenis kulit. Hasil dari uji coba tersebut membuktikan 

bahwa Cetaphil Gentle Skin Cleanser merupakan produk yang terjamin kualitasnya 

oleh para konsumen Keputusan pembelian konsumen terhadap produk Cetaphil Gentle 

Skin Cleanser merupakan ketercapaian perusahaan ketika berhasil mempengaruhi 

konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. Dikutip dari (Fajriani, 2018) 

 

 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, 

maka peneliti merumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 
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pembelian pada produk cetaphil ? 

2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

produk cetaphil ? 

3. Apakah online customer rating berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada produk cetaphil ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka tujuan 

penelitian yang hendak dicapai adalah: 

1. Untuk menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk cetaphil 

2. Untuk menganalisis apakah promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada produk cetaphil 

3. Untuk menganalisis apakah online customer rating berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada produk cetaphil 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

1. Bagi Perusahaan 

 

Diharapkan dari penelitian ini dapat memberikan masukan 

untuk perusahaan dengan menentukan langkah- langkah yang tepat 

sehingga konsumen tepat dalam mengambil keputusan pembelian 

terhadap produk cetaphil, sehingga para pelanggan tidak berpindah ke 

produk yang lain dan menetap di produk cetaphil. 
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2. Bagi Peneliti 

Agar memberikan pengetahuan bagi peneliti untuk mengetahui 

pengaruh kualitas produk, promosi dan online customer rating 

terhadap keputusan pembelian produk cetaphil. 

3. Bagi Akademis 

 

Diharapkan dari penelitian ini dapat memberikan ilmu 

pengetahuan yang berhubungan dengan manajemen pemasaran 

sehingga dapat memberikan inovasi serta kreativitas dalam berpikir. 

 

1.5 Batasan penelitian 

1) Responden dari penelitian ini adalah konsumen yang membeli produk Cetaphil  

melalui e-commerce. 

2) Responden berusia  12 tahun – 45 tahun. 

3) Responden yang diperlukan sebanyak 100 responden.  

4) Variabel independen adalah kualitas produk, promosi dan online customer rating. Sedangkan 

variabel dependen adalah keputusan pembelian.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Berdasarkan analisis data dan pembahasan, maka kesimpulan dalam penelitian 

ini sebagai berikut. 

 

 

5.1. Kesimpulan 

 

1. Hasil analisis menunjukkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positifi dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen) produk perawatan 

kuliti Cetaphil di Indonesia (nilai probabilitas (sig.) t-hitung (0,004) < Leveli ofi 

Significant (0,05)). Hal ini dapat diartikan, jika Kualitas Produk meningkat, maka 

Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen) produk perawatan kulit Cetaphil di 

Indonesia mengalami peningkatan. 

2. Hasil analisis menunjukkan bahwa Promosi berpengaruh positifi dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen) produk perawatan kulit 

Cetaphil di Indonesia (nilai probabilitas (sig.) t-hitung (0,005) < Leveli ofi Significant 

(0,05)). Hal ini dapat diartikan, jika Promosi meningkat, maka Keputusan 

Pembelian pelanggan (konsumen) produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia 

mengalami peningkatan. 

3. Hasil analisis menunjukkan bahwa Online Customer Rating berpengaruh positifi 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen) produk 

perawatan kulit Cetaphil di Indonesia (nilai probabilitas (sig.) t-hitung (0,029) < 

Leveli ofi Significant (0,05)). Hal ini dapat diartikan, jika Online 
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Customeri Rating meningkat, maka Keputusan Pembelian pelanggan (konsumen) 

produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia akan meningkat signifikan. 

 

5.2. Saran 

 

1. Bagi Perusahaan 

 

Berkaitan dengan paling besarnya (dapat dilihat dari nilai koefisien beta 

terbesar) pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pelanggan 

(konsumen) produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia, maka dapat diberikan 

saran untuk meningkatkan Kualitas Produk dengan cara meningkatkan nilai mean 

terendah, yaitu konsumen produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia lebih 

merasakan manfaat dari berbagai khasiat produk perawatan kulit Cetaphil dimana 

tentunya produsen produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia lebih memperkaya 

manfaat dan khasiat produk dan konsumen produk perawatan kulit Cetaphil di 

Indonesia merasakan merasakan khasiati produk perawatan kulit Cetaphil memiliki 

kesesuaian dengan yang tertulis dalam kemasan produk dimana tentunya produsen 

produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia menuliskan secara jujur (berkesesuaian) 

khasiat produknya pada kemasan. Dengan demikian, maka Keputusan Pembelian 

konsumen produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia akan lebih meningkat lagi. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah variabel penelitian, 

 

misalnya kualitas pelayanan, harga produk, lokasi penjualan, khasiat produk, 

dan lain-lain yang dapat berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen 

produk perawatan kulit Cetaphil di Indonesia. 
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