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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi, membuktikan, 

dan menganalisis pengaruh kualitas product, harga, dan citra merek 

terhadap keputusan pembelian sunscreen Azarine. Metode penelitian 

yang diterapkan adalah kuantitatif, menggunakan sumber data primer dan 

sekunder. The sample technique employed is non-probability sampling 

utilizing purposive sampling methods. The testing process in this 

research encompasses validity testing, reliability testing, normality 

testing, multicollinearity testing, heteroscedasticity testing, multiple 

linear regression analysis, t-tests, F-tests, and the coefficient of 

determination (R²) test. Data yang digunakan diperoleh melalui 

kuesioner, dengan 100 responden yang memenuhi kriteria sebagai 

pengguna atau pembeli sunscreen Azarine. Pengujian dilaksanakan 

dengan menggunakan IBM SPSS versi 27. Penelitian menunjukkan 

bahwa variabel kualitas product dan citra merek memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel 

harga tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan. Secara bersamaan, 

kualitas product, harga, dan citra merek memengaruhi keputusan 

pembelian. Secara keseluruhan, ketiga variabel tersebut menyumbang 

70,7% dalam memprediksi keputusan pembelian, sedangkan 29,3% 

sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dianalisis dalam 

penelitian ini. 

Kata kunci: Kualitas Produk, Harga, Citra Merek, Keputusan 

Pembelian, Sunscreen Azarine 

 

Abstract : This research aims to identify, prove, and analyze the 

influence of product quality, price, and brand image on the purchasing 

decision of Azarine sunscreen. The research method applied is 

quantitative, using primary and secondary data sources. Teknik sampel 

yang digunakan adalah non-probability sampling dengan metode 

purposive sampling. Proses pengujian dalam penelitian ini mencakup 

pengujian validitas, pengujian reliabilitas, pengujian normalitas, 

pengujian multikolinearitas, pengujian heteroskedastisitas, analisis 

regresi linier berganda, uji-t, uji-F, dan uji koefisien determinasi (R²). 

The data used was obtained through a questionnaire, with 100 

respondents who met the criteria as users or buyers of Azarine 

sunscreen. The testing was conducted using IBM SPSS version 27. The 
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research shows that the variables of product quality and brand image 

have a positive and significant influence on purchasing decisions, while 

the price variable does not show a significant influence. Simultaneously, 

product quality, price, and brand image influence purchasing decisions. 

Overall, these three variables contribute 70.7% in predicting purchasing 

decisions, while the remaining 29.3% is influenced by other factors not 

analyzed in this study. 

Keywords: Product Quality, Price, Brand Image, Purchase Decision, 

Azarine Sunscreen 
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Pendahuluan  

 Dalam beberapa tahun terakhir, industri kosmetik dan perawatan kulit Indonesia terus 

mengalami pertumbuhan pesat. Jumlah pelaku usaha di industri ini meningkat pesat sebesar 43% dari 

726 menjadi 1.040 antara tahun 2020 dan 2023 [1]. Penyebaran ini didorong oleh inovasi produk, pola 

konsumsi yang semakin meningkat, dan perubahan gaya hidup konsumen yang kini melihat produk 

kecantikan sebagai bagian penting dari kebutuhan harian. Selain itu, penjualan kosmetik melalui 

platform online juga sangat penting, mencapai lonjakan besar pada tahun 2022 [2]. Kementerian 

Perindustrian menyoroti potensi pasar yang masih luas, khususnya dengan memaksimalkan 

pemanfaatan bahan baku lokal yang belum sepenuhnya dioptimalkan. 

 Menurut tren industri kosmetik terbaru, produk berbasis bahan alami dan kosmetik halal 

semakin diminati. Dengan lebih dari 30.000 jenis tanaman berkhasiat yang ada di Indonesia, ada 

peluang besar bagi industri lokal untuk menghasilkan produk yang unik dan berkualitas tinggi34. 

Selain itu, kesadaran akan keberlanjutan dan kesehatan mendorong pelaku industri untuk berinovasi 

dalam membuat produk yang tidak hanya efisien tetapi juga ramah lingkungan. Konferensi seperti 

Cosmetic Toll Manufacturer Expo 2024 mengakui pentingnya kerja sama antara berbagai pemangku 

kepentingan untuk meningkatkan kualitas dan daya saing produk kosmetik lokal di pasar global [3].  

 Gel pelindung sinar Azarin Hydrasoothe SPF 45 PA++++ telah menjadi salah satu produk 

pelindung sinar yang paling disukai di Indonesia. Produk ini berhasil menjual lebih dari 10.000 unit 

dan menghasilkan pendapatan total Rp625,8 juta selama periode penjualan tertentu. Produk ini, yang 

diiklankan dengan tagline "Daily Skin Protection for Sunscreen Haters," berhasil menarik perhatian 

pelanggan yang sebelumnya menolak menggunakan sunscreen karena masalah seperti tekstur yang 

lengket dan whitecast. Banyak ulasan positif dari pengguna, termasuk seorang penggemar kecantikan 

yang membagikan pengalamannya di media sosial, mendukung keberhasilan merek Azarine [4].  

 Selain itu, Azarine menjadi merek sunscreen lokal terlaris dengan pangsa pasar 49,33% pada 

bulan Mei 2022. Merek ini terus mengembangkan produk baru untuk memenuhi permintaan 

pelanggan, seperti produk dengan kandungan Hyaluronic Acid dan formula ringan yang tidak 

meninggalkan rasa lengket. Meskipun pangsa pasar Azarine menurun menjadi 9,3% pada September 

2023, merek lain seperti Skintific terus bersaing dengannya. Selain itu, popularitasnya di media sosial 

ditunjukkan oleh jumlah tinggi tayangan konten promosi, yang mencapai 79,1 juta tontonan, yang 

menunjukkan bahwa pendekatan pemasaran digital mereka berhasil menarik perhatian pelanggan [5].  

 Untuk membuat strategi pemasaran yang tepat sasaran, pemasar dan perusahaan harus 

memahami berbagai faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. Faktor budaya, sosial, pribadi, 

dan psikologis adalah beberapa faktor yang memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli 

barang. Kotler menjelaskan bahwa faktor sosial mencakup pengaruh kelompok referensi, keluarga, 

dan status sosial seseorang, sedangkan faktor budaya mencakup nilai-nilai dan norma yang berlaku di 
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masyarakat. Faktor individu seperti usia, profesi, dan gaya hidup juga memengaruhi preferensi 

pelanggan. Selain itu, komponen psikologis seperti dorongan, persepsi, dan sikap terhadap suatu 

barang atau merek sangat berpengaruh dalam proses pengambilan keputusan  [6], [7].  

 Bisnis dapat lebih baik menyesuaikan produk dan strategi pemasaran mereka untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan memahami berbagai faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian. Dengan mengetahui bahwa nilai pelanggan yang tinggi merupakan faktor 

penting dalam keputusan pembelian, perusahaan dapat berkonsentrasi pada meningkatkan produk dan 

layanan mereka untuk menumbuhkan loyalitas konsumen. Selain itu, melakukan analisis menyeluruh 

terhadap tren pasar dan strategi kompetitor dapat membantu dalam pembuatan pendekatan pemasaran 

yang lebih terarah. Akibatnya, memahami faktor-faktor ini tidak hanya meningkatkan efisiensi 

pemasaran tetapi juga memberikan perusahaan keunggulan kompetitif di pasar [8].  

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk melihat bagaimana kualitas produk, harga, dan citra 

merek memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sunscreen Azarine. Penelitian ini bertujuan 

untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli sunscreen Azarine. Dengan menganalisis ketiga variabel tersebut, 

diharapkan dapat menentukan seberapa besar peran masing-masing komponen dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Misalnya, kualitas produk akan dinilai berdasarkan fitur dan 

keuntungan Sunscreen Azarine, dan harga akan dianalisis untuk mengetahui apakah harga yang 

ditetapkan sesuai dengan persepsi nilai konsumen. Dalam industri kecantikan yang sangat kompetitif, 

citra merek juga menjadi fokus utama penelitian ini. Perusahaan dapat membuat strategi pemasaran 

yang lebih efektif dengan mengetahui bagaimana harga, kualitas, dan citra merek memengaruhi 

keputusan pembelian. Diharapkan penelitian ini tidak hanya membantu manajemen Azarine membuat 

keputusan strategis, tetapi juga menambah literatur pemasaran tentang perilaku pelanggan di pasar 

skincare Indonesia. 

 

Tinjauan Literatur  

Kualitas Produk 

 Salah satu faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah kualitas 

produk, menurut Kotler dan Keller, yang mencakup berbagai aspek seperti kinerja, daya tahan, dan 

fitur tambahan [9]. Kualitas sunscreen Azarine ditunjukkan oleh kemampuan untuk melindungi kulit 

dari sinar matahari ultraviolet sekaligus memberikan kelembapan yang optimal. Studi Bhatia dan 

Gupta menemukan bahwa pelanggan lebih cenderung memilih produk berkualitas tinggi, terutama 

dalam produk perawatan kulit yang terkait langsung dengan kesehatan [10]. Sertifikasi dermatologis, 

yang menunjukkan bahwa sunscreen Azarine telah melalui uji klinis dan terbukti aman untuk 

digunakan, adalah indikator kualitas utamanya. Menurut informasi yang diberikan oleh Food and 

Drug Administration (BPOM), sunscreen Azarine telah terdaftar dan memenuhi standar keamanan 

yang berlaku. Hal ini meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk dengan menjamin bahwa 

sunscreen ini aman untuk kulit dan efektif. 

 Bahan-bahan yang digunakan dalam produk adalah komponen lain yang mempengaruhi 

persepsi kualitas. Azarine mengadvokasi penggunaan bahan alami yang bebas dari zat berbahaya dan 

ramah lingkungan. Sebuah penelitian yang dilakukan oleh Ranjan dan Kumar menemukan bahwa 

pelanggan semakin memperhatikan bahan-bahan yang termasuk dalam produk perawatan kulit [11]. 

Oleh karena itu, transparansi mengenai bahan yang digunakan dapat meningkatkan persepsi 

konsumen terhadap kualitas produk. Kualitas produk juga dapat dilihat melalui feedback dan ulasan 

dari konsumen. Di era digital saat ini, banyak konsumen mengandalkan ulasan online sebelum 

memutuskan untuk membeli suatu produk. Berdasarkan survei BrightLocal, sekitar 87% konsumen 

membaca ulasan online sebelum melakukan pembelian. Azarine dapat memanfaatkan platform media 

sosial untuk menampilkan testimoni positif dari pengguna yang puas, guna memperkuat citra kualitas 

produknya. Dengan demikian, kualitas produk memiliki peran penting dalam memengaruhi keputusan 

pembelian sunscreen Azarine [12]. Konsumen yang puas dengan kualitas produk lebih cenderung 
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untuk melakukan pembelian ulang dan merekomendasikannya kepada orang lain, yang pada akhirnya 

membantu meningkatkan pangsa pasar Azarine. 

 

Harga 

 Harga merupakan salah satu faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Menurut Kotler dan Keller, harga tidak hanya menentukan nilai produk di mata konsumen, 

tetapi juga mencerminkan kualitas dan citra merek [9]. Dalam konteks sunscreen Azarine, penetapan 

harga yang tepat sangat penting untuk menarik perhatian konsumen. Penelitian oleh Goh et al. 

menunjukkan bahwa konsumen cenderung memilih produk dengan harga yang sesuai dengan 

anggaran mereka, sehingga penting bagi Azarine untuk menawarkan produk dengan rentang harga 

yang bervariasi [13]. Azarine menawarkan berbagai produk sunscreen dengan harga yang kompetitif. 

Menurut data dari Nielsen (2022), sekitar 70% konsumen di Indonesia menganggap harga sebagai 

faktor utama dalam keputusan pembelian produk kecantikan. Dengan menawarkan produk berkualitas 

tinggi dengan harga yang terjangkau, Azarine dapat menarik perhatian segmen pasar yang lebih luas. 

Selain itu, strategi diskon dan promosi juga dapat meningkatkan minat beli konsumen. 

 

Namun, penting untuk diingat bahwa harga yang terlalu rendah dapat menimbulkan persepsi 

negatif mengenai kualitas produk. Penelitian oleh Monroe (2003) menunjukkan bahwa konsumen 

sering kali mengaitkan harga rendah dengan kualitas yang buruk. Oleh karena itu, Azarine perlu 

menemukan keseimbangan antara harga dan kualitas untuk menjaga citra merek yang positif. Dalam 

analisis harga, penting juga untuk mempertimbangkan faktor psikologis. Menurut penelitian oleh 

Thomas dan Morwitz (2009), konsumen cenderung lebih tertarik pada angka bulat atau angka yang 

mudah diingat. Oleh karena itu, strategi penetapan harga yang cerdas dapat meningkatkan daya tarik 

produk di pasar. Azarine dapat menerapkan strategi harga psikologis untuk menciptakan persepsi nilai 

yang lebih tinggi di mata konsumen. Secara keseluruhan, harga memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian sunscreen Azarine. Dengan penetapan harga yang tepat dan strategi 

promosi yang efektif, Azarine dapat meningkatkan daya saingnya di pasar dan menarik lebih banyak 

konsumen. 

 

Citra Merek 

 Citra merek adalah persepsi konsumen terhadap merek yang dibangun melalui pengalaman, 

komunikasi, dan interaksi dengan produk. Menurut Aaker (1996), citra merek yang positif dapat 

meningkatkan loyalitas konsumen dan menciptakan asosiasi yang kuat antara merek dan kualitas 

produk. Dalam konteks sunscreen Azarine, citra merek yang baik sangat penting untuk menarik 

perhatian konsumen di pasar yang kompetitif. Azarine telah berhasil membangun citra merek yang 

positif melalui kampanye pemasaran yang berfokus pada keberlanjutan dan penggunaan bahan alami. 

Menurut penelitian oleh Lee et al. (2018), konsumen semakin peduli terhadap isu lingkungan dan 

lebih memilih produk yang ramah lingkungan. Dengan menekankan komitmen terhadap 

keberlanjutan, Azarine dapat menarik konsumen yang memiliki kesadaran lingkungan tinggi. 

 Citra merek adalah persepsi konsumen terhadap merek yang dibangun melalui pengalaman, 

komunikasi, dan interaksi dengan produk. Menurut Aaker (1996), citra merek yang positif dapat 

meningkatkan loyalitas konsumen dan menciptakan asosiasi yang kuat antara merek dan kualitas 

produk. Dalam konteks sunscreen Azarine, citra merek yang baik sangat penting untuk menarik 

perhatian konsumen di pasar yang kompetitif. Azarine telah berhasil membangun citra merek yang 

positif melalui kampanye pemasaran yang berfokus pada keberlanjutan dan penggunaan bahan alami. 

Menurut penelitian oleh Lee et al. (2018), konsumen semakin peduli terhadap isu lingkungan dan 

lebih memilih produk yang ramah lingkungan. Dengan menekankan komitmen terhadap 

keberlanjutan, Azarine dapat menarik konsumen yang memiliki kesadaran lingkungan tinggi. 

 

Metode Penelitian  
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 Metode penelitian yang digunakan dalam studi ini adalah pendekatan kuantitatif dengan 

menggunakan survei sebagai alat pengumpulan data. Survei ini dirancang untuk mengukur pengaruh 

kualitas produk, harga, dan citra merek terhadap keputusan pembelian sunscreen Azarine. Populasi 

dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli produk sunscreen Azarine di wilayah 

Jakarta dan sekitarnya. 

Jenis Penelitian Kuantitatif Deskriptif, Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan 

fenomena secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta atau hubungan antar variabel. Dalam 

konteks penelitian ini, pendekatan deskriptif digunakan untuk mengidentifikasi karakteristik 

responden (misalnya, usia, jenis kelamin, frekuensi pembelian Sunscreen Azarine) serta distribusi 

jawaban atas variabel penelitian seperti kualitas produk, harga, citra merek, dan keputusan pembelian. 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dari penelitian ini adalah pengguna atau pernah membeli sunscreen Azarine di 

Jabodetabek. Sampel diambil menggunakan teknik purposive sampling, di mana responden dipilih 

berdasarkan kriteria tertentu, yaitu mereka yang telah menggunakan produk sunscreen Azarine. 

Jumlah responden yang diambil dalam penelitian ini adalah 100 orang. Kuesioner yang digunakan 

dalam survei terdiri dari beberapa bagian, yaitu pertanyaan mengenai demografi responden, kualitas 

produk, harga, citra merek, dan keputusan pembelian. 

 

Instrumen Penelitian 

Teknik yang digunakan dalam pengukuran kuesioner dalam penelitian ini menggunakan skala 

likert. Menurut Sugiyono, skala likert yaitu alat ukur yang digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Jawaban setiap 

item instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat 

negative [14]. Skala likert menggunakan lima tingkat jawaban responden yang dapat dilihat pada tabel 

1 dibawah ini:  

Tabel 1. Skala Likert 

Keterangan Nilai 

Sangat Setuju  5 

Setuju  4 

 Netral  3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

 

Teknik Analisis Data 

 Analisis regresi linear berganda adalah metode statistik yang digunakan untuk memahami 

hubungan antara satu variabel dependen dan dua atau lebih variabel independen. Dalam konteks 

keputusan pembelian, analisis ini memungkinkan peneliti untuk menguji seberapa besar pengaruh 

berbagai faktor, seperti kualitas produk, pelayanan, promosi, dan harga, terhadap keputusan 

konsumen untuk membeli suatu produk. Analisis regresi linear berganda merupakan alat yang efektif 

untuk menguji pengaruh beberapa variabel independen terhadap keputusan pembelian. Dengan 

menggunakan metode ini, peneliti dapat memperoleh wawasan yang lebih dalam tentang faktor-faktor 

yang memengaruhi perilaku konsumen dan membuat keputusan strategis yang lebih baik berdasarkan 

data yang dianalisis. 

 

Hasil dan Pembahasan  

Karakteristik Responden 

 Karakteristik responden pada penelitian ini dikelompokkan berdasarkan jenis kelamin, usia, 

status/pekerjaan, dan wilayah tempat tinggal. 
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Gambar 1. Responden Menurut Jenis kelamin dan Usia 

 

Berdasarkan Gambar diatas menunjukkan karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 

dari 100 responden, yang terdiri dari 37 (37%) responden pria dan 63 (63%) responden wanita. Hal ini 

menunjukkan bahwa sebagian besar pengguna produk sunscreen Azarine adalah perempuan. 

karakteristik responden berdasarkan usia dikelompokkan menjadi empat bagian mulai dari usia 12 

tahun hingga >41 tahun. Gambar tersebut menunjukkan responden terbanyak ada pada usia 12-21 

tahun dengan persentase 88% atau sebanyak 88 responden, kedua pada usia 22-31 tahun dengan 

persentase 10% atau sebanyak 10 responden, ketiga pada usia 32-41 tahun dengan persentase 1% atau 

sebanyak 1 responden, dan terakhir pada usia >41 tahun dengan persentase 1% atau sebanyak 1 

responden. Berdasarkan empat bagian tersebut menunjukkan bahwa pengguna sunscreen Azarine 

sebagian besar berada pada usia 12-21 tahun. 

 

Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif untuk menginterpretasikan mengenai distribusi frekuensi jawaban responden 

dari data yang telah dikumpulkan. Hasil penelitian ini diperoleh dari penyebaran kuesioner secara 

online menggunakan google form kepada 100 responden yang terdiri dari 16 pernyataan, yaitu kepada 

konsumen sunscreen Azarine dan berdomisili di Jabodetabek untuk mengetahui pengaruh kualitas 

produk, harga, dan citra merek terhadap keputusan pembelian. Analisis Skala Likert dilakukan untuk 

menghitung interval nilai/skor dari jawaban responden berdasarkan data yang telah diperoleh. Berikut 

merupakan kategori penilaian pada skala likert: 

 

Tabel 2. Kategori Penilaian Skala Likert 

Jawaban Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Netral (N) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

Tabel diatas menerangkan bahwa skala penilaian tersebut adalah bahwa skala Likert digunakan 

untuk mengukur tingkat persetujuan atau ketidaksetujuan responden terhadap suatu pernyataan. Skala 

ini mencakup lima level, mulai dari "Sangat Setuju" hingga "Sangat Tidak Setuju," yang 

memungkinkan untuk mengukur intensitas sikap atau pendapat seseorang. Dalam konteks ini, 

semakin tinggi skor yang diberikan, semakin kuat dukungan atau persetujuan responden terhadap 

pernyataan yang diajukan. Sebaliknya, skor yang lebih rendah menunjukkan tingkat ketidaksetujuan 

atau penolakan terhadap pernyataan tersebut. Skala ini efektif untuk mengumpulkan data yang 

mencerminkan opini dan persepsi konsumen atau partisipan dalam survei. 
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Uji Validitas dan Realibilitas  

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas 100 Responden 
Kualitas Produk (X1) 

Indikator rhitung rtabel Keterangan 

X1.1 0,836 0,196 Valid 

X1.2 0,833 0,196 Valid 

X1.3 0,806 0,196 Valid 

X1.4 0,597 0,196 Valid 

X1.5 0,868 0,196 Valid 

Harga (X2) 

Indikator rhitung rtabel Keterangan 

X2.1 0,791 0,196 Valid 

X2.2 0,767 0,196 Valid 

X2.3 0,772 0,196 Valid 

X2.4 0,762 0,196 Valid 

Citra Merek (X3) 

Indikator rhitung rtabel Keterangan 

X3.1 0,879 0,196 Valid 

X3.2 0,793 0,196 Valid 

X3.3 0,769 0,196 Valid 

Keputusan Pembelian (Y) 

Indikator rhitung rtabel Keterangan 

Y.1 0,830 0,196 Valid 

Y.2 0,852 0,196 Valid 

Y.3 0,833 0,196 Valid 

Y.4 0,886 0,196 Valid 

 

Berdasarkan Tabel 3 dapat dilihat bahwa dari seluruh pernyataan yang diberikan ditemukan 

nilai Corrected Item-Total Correlation (r Hitung) lebih besar dari 0,361 ( r Tabel) yang berarti bahwa 

seluruh pernyataan dalam penelitian ini hasilnya dinyatakan valid. 

 

Tabel 4. Hasil Uji Realibilitas 100 Responden 

No Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Syarat Keterangan 

1. Kualitas Produk (X1) 0,845 0,60 Reliabel 

2. Harga (X2) 0,775 0,60 Reliabel 

3. Citra Merek (X3) 0,757 0,60 Reliabel 

4. Keputusan Pembelian 

(Y) 

0,867 0,60 Reliabel 

 

Berdasarkan Tabel 4. dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha dari masing-masing variabel 

penelitian (X1, X2, X3, Y) dari 100 responden lebih besar dari 0,60 maka seluruh variabel tersebut 

dinyatakan reliabel. 

 

 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Regresi Linear Berganda dalam penelitian ini adalah untuk mengukur seberapa besar pengaruh 

variabel Kualitas Produk, Harga, dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian sunscreen Azarine. 

Hasil dari analisis regresi linear berganda menggunakan SPSS versi 27 adalah sebagai berikut: 
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Tabel 5. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 
 

Dari tabel diatas Nilai konstanta (α) -0,055 menunjukkan bahwa jika variabel bebas (kualitas 

produk, harga, dan citra merek) bernilai nol, keputusan pembelian akan menjadi -0,055 satuan. Nilai 

negatif ini menunjukkan bahwa tanpa variabel bebas, keputusan pembelian sangat rendah. Kualitas 

Produk (X1) berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan koefisien 0,310, yang 

berarti setiap peningkatan satu satuan pada kualitas produk akan meningkatkan keputusan pembelian 

sebesar 0,310. Harga (X2) berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan koefisien 

0,066, yang berarti setiap peningkatan satu satuan pada harga akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,066. Citra Merek (X3) berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

dengan koefisien 0,728, yang berarti setiap peningkatan satu satuan pada citra merek akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,728. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Koefisien regresi untuk kualitas produk terhadap keputusan pembelian sebesar 0,310 dengan 

tingkat signifikansi 0,001, yang menunjukkan bahwa variabel kualitas produk memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Artinya, semakin baik kualitas produk, semakin tinggi 

kemungkinan seseorang untuk melakukan pembelian. Kualitas produk Sunscreen Azarine yang 

nyaman saat diaplikasikan pada kulit wajah memberikan kenyamanan sepanjang hari bagi 

penggunanya. Selain itu, kemasan Sunscreen Azarine yang menarik dari segi warna dan bentuk, serta 

tekstur yang ringan, tidak lengket, dan cepat menyerap, semakin menambah daya tarik produk ini. 

Hasil penelitian ini konsisten dengan temuan yang diungkapkan oleh Yola Novianti dan Tiurniari 

Purba yang menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan [15]. 

 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Koefisien regresi untuk harga terhadap keputusan pembelian adalah 0,066 dengan tingkat 

signifikansi 0,580, yang menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini mengindikasikan bahwa perubahan harga tidak berhubungan langsung dengan perubahan 

keputusan pembelian, karena harga yang lebih tinggi atau lebih rendah tidak selalu mencerminkan 

kualitas produk. Tidak adanya pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian disebabkan 

oleh perbedaan persepsi nilai harga antar konsumen. Berdasarkan hasil kuesioner dalam penelitian ini, 

kelompok usia 12-21 tahun yang mendominasi responden sebanyak 88% lebih memperhatikan harga, 

mengingat mereka umumnya masih berstatus pelajar yang belum memiliki pendapatan tetap. 

Sementara itu, kelompok usia 22-31 tahun, yang sebagian besar sudah bekerja dan memiliki 

pendapatan, tidak terlalu mempertimbangkan harga dalam pengambilan keputusan pembelian. Dengan 

demikian, meskipun beberapa konsumen menganggap Sunscreen Azarine sebagai produk yang 

terjangkau, persepsi tersebut tidak berlaku untuk semua konsumen. Hasil ini sejalan dengan penelitian 
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yang dilakukan oleh Shabrina Khoirunnisa, yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial [16]. 

 

Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 

Koefisien regresi untuk citra merek terhadap keputusan pembelian sebesar 0,728 dengan tingkat 

signifikansi 0,001, yang menunjukkan bahwa citra merek memiliki pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Artinya, semakin baik citra merek, semakin besar kemungkinan seseorang 

untuk membeli produk tersebut. Citra merek Sunscreen Azarine diperkuat oleh reputasi perusahaan 

yang terpercaya, telah terdaftar di BPOM, serta memberikan rasa aman bagi konsumen yang 

menggunakannya. Selain itu, produk Sunscreen Azarine mudah ditemukan di berbagai platform e-

commerce, minimarket, dan supermarket, yang semakin meningkatkan visibilitas merek di pasar. 

Citra merek yang kuat di benak konsumen juga dibangun oleh pengenalan yang luas di kalangan 

masyarakat. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ulum’mil Insanniat 

dan Ugi Soebiantoro, yang menyatakan bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan [17]. 

 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat perngaruh antara kualitas produk, harga, dan 

citra merek secara bersama-sama (simultan) terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk, harga, 

dan citra merek memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 70,7%. Hal ini 

menunjukkan bahwa apabila terjadi peningkatan terhadap kualitas produk, harga, dan citra merek, 

maka keputusan pembelian juga akan meningkat. 

 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas produk, harga, dan citra merek terhadap 

keputusan pembelian sunscreen Azarine, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Peningkatan kualitas produk, seperti 

efektivitas dalam melindungi kulit dari sinar UV dan memberikan kelembapan, mendorong konsumen 

untuk membeli produk ini. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen lebih memprioritaskan kualitas 

dalam memilih produk sunscreen. Di sisi lain, harga tidak menunjukkan pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Meskipun harga tetap menjadi pertimbangan, penelitian menunjukkan bahwa 

mayoritas konsumen tidak merasa harga yang ditawarkan oleh Azarine mempengaruhi keputusan 

pembelian mereka secara signifikan. Ini mengindikasikan bahwa kualitas dan citra merek lebih 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dibandingkan dengan harga. Citra merek juga 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Merek dengan citra yang 

baik dan dipercaya oleh konsumen cenderung memperkuat minat mereka untuk membeli sunscreen 

Azarine. Konsumen lebih memilih produk dari merek yang memiliki reputasi positif dan terbukti 

memberikan manfaat yang diinginkan. Secara keseluruhan, kualitas produk dan citra merek adalah 

faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian sunscreen Azarine, sedangkan harga memiliki 

pengaruh yang relatif kecil. Ketiga faktor ini bekerja secara simultan untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian, dengan kualitas produk dan citra merek menjadi pendorong utama dalam proses tersebut. 
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