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ABSTRAK 
 

Bisnis tidak pernah lepas dalam persaingan yang ada di pasar, dan konsumen adalah salah satu 
seorang yang sangat penting untuk memenangkan persaingan tersebut. Berhasil tidaknya 
perusahaan dalam pencapaian tujuan tergantung strategi yang digunakan. Kebaruan dari 
penelitian ini adalah terdapat variabel.yang lebih banyak untuk diteliti dibanding dengan 
penelitian lainnya. Jenis.penelitian.ini.adalah kuantitatif dengan jumlah.sampel 131 dan metode 
yang.Idigunakan untuk menganalisis yaitu SEM dengan alat Smart.PLS.IVersi.3.0. Uji yang 
digunakan adalah uji outer model, uji inner model serta uji mediasi dan hipotesis. Berdasarkan 
pada hasil uji validitas menunjukkan nilai loading factor lebih dari 0,7 dan nilai AVE lebih dari 
0,5 dinyatakan valid, pada uji reliabilitas nilai composite reliability dan Cronbach alpha diatas 
0,7 dinyatakan reliablel. Dapat disimpulkan bahwa citra merek X1 terhadap keputusan 
pembelian (Y) dikatakan terdapat pengaruh negatif dan signifikan, harga (X2) dan kualitas 
produk (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) dikatakan terdapat pengaruh positif secara 
signifikan, sedangkan promosi (X4) dikatakan terdapat pengaruh negatif dan tidak signifikan. 
Dalam uji mediasi dikatakan bahwa citra merek (X1i), harga (X2i) serta kualitas produk (X3) 
terhadap keputusan pembelian (Y) melalui minat beli (Z) disebut partial mediation, sedangkan 
promosi (X4) disebut full mediation.  
 
KataIkunci: citra merek, harga, kualitas produk, promosi, keputusan pembelian, minat beli 
 
 

ABSTRACT 
 

Business is never separated from the competition in the market, and the consumer is one of the 
most important people to win the competition. The success of the company in achieving its goals 
depends on the strategy used. The novelty of this research is that there are more variables to be 
studied than other studies. The type of this research is quantitative with the number of samples 131 
and the method used to analyze is SEM with the Smart PLS Version 3.0. The tests used are the 
outer model test, the inner model test and mediation and hypothesis testing. Based on the results of 
the validity test, the loading factor value of more than 0.7 and an AVE value of more than 0.5 was 
declared valid, in the reliability test the composite reliability and Cronbach alpha values above 0.7 
were declared reliable. It can be concluded that the brand image of X1 on purchasing decisions 
(Y) is said to have a negative and significant influence, price (X2) and product quality (X3) on 
purchasing decisions (Y) are said to have a significant positive effect, while promotion (X4) is 
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said to have a significant positive effect. negative and insignificant. In the mediation test, it is said 
that brand image (X1i), price (X2i) and product quality (X3) on purchasing decisions (Y) through 
buying interest (Z) is called partial mediation, while promotion (X4) is called full mediation. 
 
Keywords: Brand Image, Price, Product Quality, Promotion, Purchase Decision, Buying  

       Interest 
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I. PENDAHULUAN 
Bisnis tidak lepas dalam persaingan yang 
terdapat dipasar, oleh sebab itu industry 
wajib bergerak cepat dalam merencanakan 
strategi untuk memberikan kebutuhan serta 
kemauan konsumen, sampai muncul minat 
melaksanakan pembelian, karena konsumen 
seorang sangat penting dalam memenangkan 
kompetisi tersebut.  

Kebutuhan konsumen selain 
sandang, pangan yang paling penting adalah 
merawat kesehatan dan menjaga kulit dari 
luar yaitu dengan cara memakai produk 
kecantikan, karena perawatan tidak cukup 
dilakukan dari dalam dengan makanan yang 
dikonsumsi saja, contoh seperti Toko 
Distributor yang menjual skincare KFSKIN.  

Toko Distributor skincare KFSKIN 
masuk dalam kategori bisnis, yang artinya 
toko tersebut harus dapat mencermati faktor 
yang pengaruhi minat sehingga orang 
memutuskan buat membeli, agar berhasil 
melewati persaingan pasar yang ada. 
Menurut Alfian, Nugroho, et al (2013) 
mengatakan minat beli ialah kemampuan  
untuk mempunyai produk yang diminati.  

Minat yang ada pada konsumen akan 
memberikan keputusan untuk melakukan 
pembelian, karena dengan mempunyai 
hasrat tersebut kebutuhannya merasa sudah 
terpenuhi. Salah satu strategi yang dapat 
memutuskan dalam pembelian adalah 
dengan cara menjaga citra merek produk 
yang dijual.  

Menurut Durianto, et al (2017) 
“Citra merek adalah cara untuk meyakinkan 
konsumen terhadap merk produk, seperti 
yang dicerminkan di benak ingatan 
konsumen”. Jika perusahaan dapat 
memberikan merek yang baik, maka 
otomatis pelanggan akan memiliki minat 
membeli, karena citra dalam merek 
merupakan pilihan utama untuk 
memutuskan pembelian, sehingga dari citra 
merek yang baik dapat  
membentuk harga yang ditetapkan.  

Harga mempunyai pengaruh besar 
terhadap minat sehingga terjadi keputusan 
pembelian, karena perusahaan yang 
memberikan dengan harga terjangkau, maka 
konsumen akan merasa senang dan puas. 
Menurut Assauri, Sofjan (2013) harga 
adalah sejumlah uang yang digunakan dalam 
unsur pemasaran untuk memenuhi 
kebutuhan penjual dan pembeli. Harga yang 
pas ialah harga yang cocok dengan mutu 
produk atau kualitas. 

Kualitas atau mutu produk ialah 
aspek utama yang bisa menarik konsumen 
melaksanakan pembelian. Banyak 
Distributor kecantikan yang memamerkan 
produknya dari segi penampilannya. Produk 
yang memiliki kualitas bagus, membagikan 
kepuasan untuk pelanggannya baik 
penampilan luar semacam kemasan pouch 
pada skincare KFSKIN. Menurut Sudaryono 
(2016) menyatakan kualitas produk 
merupakan kemampuan dalam memberikan 
kebutuhan sehingga menimbulkan kepuasan 
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pada konsumen. Cara untuk menunjukan 
kualitas produk tersebut dapat digunakan 
dengan mempromosikan produk yang dijual. 

Menurut Durianto (2017), Promosi 
adalah informasi yang menimpa sesuatu 
produk diberikan ke masyarakat atau 
pelanggann untuk mengajak melakukan 
pembelian. Informasi yang diberikan dapat 
berupa kualitas produk, testimoni dan 
misalnya sudah memiliki kode BPOM yang 
artinya bagus dan aman untuk dipakai. 
Promosi yang di nilai baik oleh konsumen 
akan memberikan rasa minat untuk 
lakukanIpemutuskan pembelian.  

Diantara beberapa jurnal yang di teliti 
dan dipublish oleh Satria, Arief (2017) 
terdapat 4 variabel..yaitu..harga, promosiG, 
kualitas..produk serta minat..beli; Summiati 
(2018) terdapat 4e 
variabel.yaitu..kualitas..produk, hargaj, 
promosik serta keputusan..pembelian; 
Kristinae, Vivy (2018) ada 4 variabel  yakni 
produk, harga, promosi serta minat 
konsumen; Ramlawatti (2020) ada 3 
variabel yakni celebrity endorsement, citra 
merk serta minat beli. Dari jurnal di atas ada 
kebaruan dalam penelitian ini yaitu 
menambahkan variabel sehingga menjadi 6 
yakni citraImerek, hargak, kualitasIproduk, 
promosi,IkeputusanIpembelianIsertaIminat..
beli, dimana didalamnya ditambah variabel 

mediasi sebagai perantara dalam 
mempengaruhi. 
 
II. METODE PENELITIAN 
Penelitian ini berlokasi di Toko Skincare 
KFSKIN Babat Lamongan, Jenisg 
penelitiannyag adalahl kuantitatift, 
menggunakan..skala likert. Alat ujit yang 
digunakan adalah uji..outer..model untuk 
mengukur validitas dan reliabilitas, innery 
modely, ujis mediasi serta uji hipotesis, 
populasi yango diambil yakni pembeli dari 
produk skincare KFSKIN. Jumlah sampel 
sebesar 131 serta metode yang digunakan 
untuk menganalisis yaitu SEM dengan alat 
Smart PLS..versi..3.0. (ghozali, imam 2006). 
 
III. HASILIDANIPEMBAHASAN  
1) Outer model (Model pengukuran) 

Didalam model ini ada 2 pengukuran yang 
dipakai yakni Ujik Validitask dan Ujik 
Reliabilitask. 
a. Convergenty Validityi 

Pengujian ini dilihat dari loading 
factor  
batasan nilainya adalah 0,7, serta 
batasan 
nilai..Average..Variance..Extracted.(A
VEl) yaitu 0,5l, apabila diatas nilaiy 
tersebut dikatakan valid. 

 
 

Tabel 1. Uji Convergent Validity 
 

Variabel Indikator Outer Loading AVE Keterangan 

Citra Merek ( X1e) 
Xm1.1m s0.908 

m0.867 
VALIDq 

X1t.2t q0.942 VALIDw 
X1y.3y w0.943 VALIDe 

Hargaj ( X2j ) 

X2u.1u e0.896 

0.769 

VALIDr 
X2i.2i r0.914 VALIDt 
X2o.3o t0.822 VALIDy 
X2p.4p y0.872 VALIDu 

Kualitas.Produk ( X3u ) 
X3q.1q u0.842 

0.712 
VALIDi 

X3w.2w i0.824 VALIDo 
X3e.3e o0.818 VALIDp 
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X3r.4r p0.873 VALIDa 
X3t.5t l0.860 VALIDs 

Promosih (.X4.) 
X4y.1y j0.917 

0.887 
VALIDdf 

X4u.2u h0.952 VALIDf 
X4i.3i g0.956 VALIDg 

Minat.Beli (.Z.) 
Z1r f0.927 

0.900 
VALIDh 

Z2r d0.960 VALIDj 
Z3r s0.959 VALIDk 

Keputusan.Pembelian 
(.Y.) 

Y1r z0.866 

0.754 

VALIDj 
Y2r x0.917 VALIDl 
Y3r c0.802 VALIDm 
Y4 v0.864 VALIDn 
Y5 b0.889 VALIDb 

Sumber: Data Primer Diolah (2021) 

Pada tabely uji convergent validity 
dapatI disimpulkanIIbahwaIIindikator 
dari variabelI citraIIImerek, hargam, 
kualitasIIIproduk, promosim, minat..IIbeli 
serta keputusanu pembelian memperoleh 
nilai loading factor 
diatasu0.7u,IsertaInilaisAVE.diatase0.5e, 
maka dikatakan valid. 
 

 
 

b.IUjiIReliabilitas 
Dalam ujiIreliabilitas terdapat 2uji 
yaitu composite reliability serta 
cronbach’s alpha, nilai dari uji 
tersebut dapat dikatakan reliabel 
apabila diatas 0.7. 
 
 
 
 
 

Tabelo 2. Uji.Composite.Realibility.dan.Cronbach’s.Alpha 

Variabel Compositel 
Reliabilityo 

Cronbach'se 
Alphas Keterangane 

 
Citra Merek l0.951 q0.924 RELIABELq  
Harga i0.930 w0.899 RELIABELw  
Kualitas Produk o0.925 e0.899 RELIABELe  
Promosi p0.859 r0.937 RELIABELr  
Minat Beli t0.964 t0.944 RELIABELt  
Keputusan Pembeliang g0.939 y0.918 RELIABELy  

Sumberq: Data.Primer.Diolah.(202l) 
 

Pada tabel ujih reliabilitash dapat 
disimpulkan bahwal indikator dari 
variabelt citra merek, hargag, kualitasg 
produkr, promosi, minat beli serta 
keputusan pembelian memperoleh 
nilai diatas 0.7r, 
maka.dikatakan.reliabel. 

 

2) Inner Model (Model Structuralk) 
Inneri modeli yaitus modelk yangp 
digunakanj untuke menebak sebab 
akibat hubungany antary variabel 
lateny. Berikut adalah gambar model 
structural: 
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3) R-Square 
Uji ini digunakan untuk memperlihatkan 
seberapa besar variabeln eksogen (X) 
yang mempengaruhi variabeli endogen 

(Y), menurut Ghozali, Imam (2006) 
jika..nilaiIR-SquareI0,67..maka bisa 
dikatakanIkuat, nilaiI0,33 dikatakan 
moderat dan nilai 0,19 dikatakan lemah. 

 
Tabel 3. Uji R-Squaret 

 
Variabelu R Squareu RISquareIAdjusted 

KeputusanIPembelian I0.417 I0.394 
MinatIBeli I0.219 I0.195 

Sumbero: DataIPrimerIDiolah.(202l) 
 

BerdasarkanIhasilItabel uji diatase, 
makaI dapatIIIdisimpulkanIIIbahwa 
berpengaruh secara bersama-
samaIX1,IX2,IX3IdanIX4 terhadapIIIY 
dengan nilai R-Square Adjusted 0.394. 
Maka dikatakan moderat. 

 
4)  Uji Mediasi 

Dalam pengujian ini terdapat 3 
pengelompokan dalam mediasi yakni: 
Non Mediation jika hubungan antar 

variabel eksogen dan endogen positif dan 
variabel mediasi negatif. Full Mediation 
terjadi jika variabel eksogen, endogen 
negatif dan variabel mediasi positif, 
Partial Mediation terjadi jika variabel 
eksogen dan endogen positif dan variabel 
mediasi juga positif. Dan juga dapat 
dilihat jika P Values pada Spesific 
Indirect Effect > 0.05 yang bernilai 
Negatif dan sebaliknya. 

 
Tabel 4. Path Coefisien 

Variabel 
Originali 
Samplei 

(Oi) 

Sampley 
Meany 

(Mt) 

Standardf 
Deviationf 
(STDEVf) 

T Statisticsj 
(|O/STDEV|j) 

Ph 
Valuesh  

Sumber: Smart PLS versi 3.0 Diolah 2021) 
Gambar 1. Model Structural 
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Sumber: Smart.PLS.versi.3.0.(Diolah) 

 
Tabel 5. Spesific Indirect Effects 

 

Variabel 
Originalm 
Samplm 

(Ok) 

Samplel 
Meanl 
(Ml) 

Standardl 
Deviationl 
(STDEVl) 

T Statisticsl 
(|O/STDEV|l) Pf Valuesf 

 
Citra Mereku -> Minat.Beli -> 
Keputusan Pembelian q0.267 w0.258 e0.126 2.118 r0.017  

Harga -> Minat.Belij -> 
Keputusan Pembelian q0.229 w0.228 e0.097 l2.353 r0.010  

Kualitas.Produki -> Minato Belio -
> Keputusan.Pembelian q-0.154 w-0.142 e0.084 1.826 r0.034  

Promosib -> Minat Beli -> 
Keputusan.Pembeliano q-0.157 w-0.152 e0.074 2.114 r0.018  

 Sumber: Smart PLS versi 3.0 (Diolah) 

Berdasarkan pada tabel 4 dan 5, dapate 
disimpulkanu bahwa: 
VariabelIcitraImerekIterhadapiIkeputusan 
pembelian.dimediasi.minatIbeli 
PadaItabelI4 path coefisien variabely citral 
mereky terhadapy keputusany pembeliany 
menunjukkani hubungani yangi positifi 
karena P Values = 0.026 < 0.05, dan pada 
tabel 5 spesific indirect effects variabel. 
citraImerekIterhadapIkeputusanIIpembelian
di mediasie minatIIIIbeli terjadi 
hubungan.Ipositif karena P.Values=0.017 
<.0.05o, maka dalam hubungan inik dapat 
disebut Partial Mediation. 
 

Variabel..Harga…terhadap…keputusan. 
pembelian.dimediasi.minat.belil 
Padas tabel 4 path coefisien variabel..harga 
terhadap…keputusan…pembelian….dapat 
menunjukkan..hubungan..yang…positif 
karena P Values = 0.012 > 0.05, dan pada 
tabel 5 spesific indirect effects 
variabelIharga…terhadap..keputusan...pem
belian dimediasi minat..beli terjadi 
hubungan positif karena P Values = 0.010 < 
0.05, maka dalam hubungan ini dapat 
disebut Partial Mediation. 
 

Variabel Kualitasi Produki terhadapi 
keputusanopembeliano dimediasio.minat 
belio 

Citra.Merek -> Keputusanu 
Pembelianu q-0.385 a-0.409 m0.197 1.952 k0.026  

Citra.Mereki -> MinatmBelil q0.535 a0.506 m0.223 2.405 k0.008  
Harga -> Keputusan Pembelian w0.315 d0.304 m0.139 2.273 k0.012  
Harga -> Minat Beli e0.458 f0.451 l0.172 2.659 k0.004  
Kualitas.Produk  -> Keputusanp 
Pembelianp r0.369 g0.382 k0.125 2.961 k0.002  

Kualitas.Produkv -> Minat Beli t-0.308 h-0.278 i0.154 h2.000 k0.023  
Minat.Beli -> Keputusanm 
Pembelianm e0.499 p0.506 n0.093 5.345 n0.000  

Promosir -> Keputusanr 
Pembelianr e-0.086 p-0.069 n0.153 0.565 n0.286  

Promosig -> Minaty Beliy e-0.314 p-0.301 n0.140 2.240 n0.013  
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Pada.Itabel 4 path coefesien variabelIkualitas 
produkIIIterhadapIIkeputusanIIIIpembelian 
menunjukkanIhubunganIyang.positif.karena  
P Values = 0.002 > 0.05, dan pada tabel 5 
spesific indirect effects variabel kualitas 
produk terhadap keputusan pembelianb 
dimediasi minatkbeli terjadi hubungan positif 
karena P Values = 0.034 > 0.05, maka dalam 
hubungan ini dapat disebut Partial Mediation. 
 

Variabel Promosi terhadap keputusan 
pembelian dimediasi minat beli 
Pada tabel 4 path coefisien variabel 
promosi terhadap keputusan pembelian 
menunjukkan hubungan yang negatif 
karena P Values = 0.286 > 0.05, dan pada 

tabel 5 spesific indirect effects variabel 
promosiIIterhadapiIkeputusan.pembelian.di
mediasi.minat.beli terjadi hubungan positif 
karena P Values 0.018 < 0.05, maka dalam 
hubungan ini dapat disebut Full Mediation. 

 

4) Uji Hipotesis 
UjiIIhipotesisIIiniIIdilakukanIIdenga

n melihatIT-statistik danIP-Values. 
Hipotesis iniIIdapatIditerimaIIapabilaIIP-
ValuesI<0.05. 
PadaIpenelitianIiniIadaIpengaruh langsung 
dan tidak langsung karena terdapat variabel 
eksogen, endogen serta mediasi pada 
program PLS.  

 

Tabel 6. Uji Hipotesis 

No Hipotesis Analisis 

1 Citra Merek => Keputusan Pembelian 

Nilai Koefisien = -0.385 
P.values = 0.026 
T-statistiko = 1.952 
T-tabelo = 1.656 
T-statistikp > t-tabelp 

2 Harga => Keputusan Pembelian 

Nilai Koefisien = 0.315 

 

P.values = l0.012 
T-statistikl = 2.273 
T-tabelk = 1.656 
T-statistikl > t-tabelk 

3 Kualitas Produk => Keputusan 
Pembelian 

Nilai Koefisien = 0.369 
P.values = l0.002 
T-statistikm = 2.961 
T-tabelm = l.656 
T-statistikm > t-tabeli 

4 Promosi => Keputusan Pembelian 

Nilai Koefisien = -0.086 
P.values = o0.286 
T-statistikn = 0.565 
T-tabeln = b1.656 
T-statistikb < t-tabelb 

5 Citra Merek => Minat Beli 

Nilai Koefisien = 0.535 
P.values = l0.008 
T-statistikh = 2.405 
T-tabelh = l.656 
T-statistikj > t-tabelhk 

6 Harga => Minat Beli 
Nilai Koefisien = 0.458 
P.values = q0.004 
T-statistikw = 2.659 
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T-tabelw = q1.656 
T-statistikq > t-tabelq 

7 Kualitas Produk => Minat Beli 

Nilai Koefisien = -0.399 
P.values = v0.023 
T-statistikc = j2.000 
T-tabelc = v1.656 
T-statistikv > t-tabelv 

8 Promosi => Minat Beli 

Nilai Koefisien = -0.314 
P.values = k0.013 
T-statistiky = 2.240 
T-tabely = k1.656 
T-statistikt > t-tabelt 

9 Minat Beli => Keputusan Pembelian 

Nilai Koefisien = 0.499 
P.values = l0.000 
T-statistikg = 5.345 
T-tabelg = h1.656 
T-statistikh > t-tabelh 

Sumber: Smart PLS versi 3.0 (Diolah) 

 

PEMBAHASAN 
Hipotesis 1: Variabel citra merek terhadapu 
keputusan.pembeliano  
Menunjukkan...bahwa...nilai…koefisien...sebesar 
l-0.385 < 0.000 dengant t-statistic (1.952) > t-
tabel (1.656) dan P values (0.026) < 0.05j, maka 
H0jditolakIIdan..Ha1IIditerima,…artinya…terda
pat pengaruh negatif dan.signifikan. Karena, 
produk skincare ini memiliki nama merek/brand 
yang bagus serta terkenal, tetapi di babat juga 
banyak kompetitor yang ada, yangi 
mempengaruhi citra merek disana, konsumen 
dapat memilih banyak produk skincare selain 
merek KFSKIN. Produk skincare KFSKIN 
memiliki banyak jenis paket, yange membuat 
konsumen merasa bingung dan ragu untuk 
memilihnya.IHalIIiniIdidukungiIoleh.Ipenelitian.
yang.dilakukan.oleh.Gede, I Putu, et.alI(2021) 
yangIIIIImenunjukkanIIIIIcitra.IIImerekIIIIIIIIIImempunyai
pengaruh..IInegatifIIItetapiIIIsignifikaniIterhadap
keputusanIpembelian. 
 
HipotesisII2e :.VariabelIIIhargaIIIterhadap 
keputusanIpembelian 
Menunjukkan bahwa nilai koefisien sebesar 
0.315 > 0.000 dengan t-statistik (2.273) > t-tabele 
(l.656) serta P values (0.012) < 0.05e, 
makaIIH0IIIditolakIIIdanIIHa2.Iditerima,IIIartinya

terdapatIIIpengaruhIIpositifIIIsecaraIIIsignifikan, 
Karena toko Skincare KFSKIN di babat sudah 
distributor artinya toko ini sudah mengambil 
stock dengan ribuan paket per bulannya, semakin 
banyak pengambilan maka semakin murah harga 
pusat, sehingga toko ini mampu memberikan 
harga lebih terjangkau dengan harga pasar yang 
ada,IsertaIhargaIyang.ditetapkanIIsesuaiIIdengan
kemampuanIIkonsumen,IsehinggaIkonsumenIIti
dakIkeberatan jika membelinya. Hali inil juga 
didukung.IIIpenelitian.IIyang.IIIdilakukan.IIoleh
Istiyanto,IIIBudi,IIetIIIalIII(2017)IImenunjukkan
bahwaIIIIharga...IberpengaruhIIIIpositif…Isecar
asignifikan terhadapIkeputusanIpembelian. 
 

HipotesisI3:IVariabelIkualitasIprodukiterhadap 
keputusanIpembelianm  
Menunjukkan.bahwa nilaiIkoefisien sebesarI0.369 
>I0.000 dengan t-statistik (2.961) > t-tabel (l.656) 
dan P.values (0.002) < 0.05l, makaIH0IditolakIdan 
Ha3Iditerima, artinyaIIterdapatIIpengaruhIIpositif 
secaraIIsignifikan, karena toko skincare KFSKIN 
memiliki keistimewaan dari bentuk produknya, 
tekstur creamnya yang halus serta lembut, tidak 
lengket jika dipakai, memiliki..keindahan..dalam 
kemasan..warna pouch yang cantik, skincare 
KFSKIN juga memiliki hologram terdapato 
tandatangan owner disetiap item…produknya, 
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tujuannya agar bisa memastikan bahwai 
produk.itu original/asli dari.pusat, sehingga 
konsumen merasa puas serta nyaman dalam 
membelinya.IIHal.IiniIIdidukung.IpenelitianIIIyang
dilakukanIoleh Istiyanto, Budi, etIal (20l7) 
menunjukkanIbahwaIkualitasIprodukIberpengaru
hpositifIIIIdanIIIsignifikanIIIterhadapIIIIkeputusa
npembelian. 
 

Hipotesis 4: Variabel promosiIIIterhadap 
keputusanIpembelian  
MenunjukkanIIIbahwaIIInilai.koefisien...sebesar  
h-0.086 < 0.000 Idengane t-statistik (0.565) I< t- 
tabel (l.656) serta P values (0.286) >I0.05, 
makaIIH0IIditerimaIIIdanIIIHa4IIditolak,IIartiny
aterdapatIpengaruhIIInegatifIdanIItidakIsignifikan
. Karena Toko Distributor Skincare KFSKIN ini 
kurang berkomunikasi dengan konsumen secara 
langsung, sehingga konsumen tidak dapat 
memahami secara detail untuk produk yang 
dijualnya, distributor ini juga mempromosikan 
produknya dengan mencontohkan testi bahwa 
selain dirinya penjual, dirinya juga pengguna dari 
produk KFSKIN, padahal tidak semua konsumen 
memiliki jenis kulit yang sama, dari situ 
konsumen menilaio bahwa promosinya kurango 
konsisten. Halo inio jugao didukungo penelitiano 
yango dilakukano oleho Sitompul, Silvia Sari, et 
al (2020) menunjukkane bahwae promosie 
berpengaruhe negatife serta tidak 
signifikanIterhadapIkeputusanIpembelian. 
 

HipotesisI5: VariabelIIcitraIImerekIIterhadap 
minatIbelip  
Menunjukkan bahwa nilail koefisien sebesar 
0.535 > l0.000 dengan et-statistik (2.405) > t.tabel 
(l.656) serta P values (0.008) < 0.05r, 
makaIIIIIH0IIIIIditolakIIIIdan Ha5IIIIditerima, 
artinyaIIIIterdapatIIIpengaruhIIIIpositifIIIIIsecara
signifikan, karena Skincare KFSKIN ini memiliki 
banyak jenis paket produk yang dapat 
menyesuaikan dengan keadaan kulit konsumen 
sehingga konsumen tersebut merasa cocok 
memakainya. Selain itu, toko ini mampu membuat 
konsumen percaya dengan merek produk yang 
dijual, karena produk KFSKIN ini sudah terdaftar 
BPOM yang artinya aman untuk dipakai sekaligus 
untuk ibu hamil ataupun ibu menyusui. 

HalIiniIjugaIdidukungIIIIpenelitianIIIIyangIIIIdila
kukanIIIoleh Kuswibowo, Christian, et al (2021) 
menunjukkanIIIbahwaIIIcitraIIIImerekIIImemiliki
pengaruhIpositifIsecara.signifikanIterhadapIminat
beli. 
 

Hipotesis 6: Variabeli harga terhadapi minati 
belil  
Menunjukkan bahwa nilait koefisien sebesare 
0.458 > 0.000 dengan t-statistik (2.659) > t-tabel 
(l.656) serta P values (0.004) < 0.05h, makaIH0 
ditolakIIdanIIHa6IIIditerima, artinyaIIIIterdapat 
pengaruh positif secaraIIsignifikan, karena harga 
yang diberikan Toko Distributor Skincare 
KFSKIN ke konsumen lebih murah serta sesuai 
dengan mutu produk yang ada, sehingga 
konsumen merasa senang, serta merasa puas juga 
dengan.produknya,Iselain.itu.harga.yang.sudah.di
berikan juga.III.sesuai dengan…kebutuhan 
konsumen, artinya dapat memenuhi kebutuhannya 
dalamIperawatanIkulit.IHalIIiniIjugaIdidukungIpen
elitianIyangIdilakukan olehIILatif, Abdul (2018) 
menunjukkanIbahwaIhargaIIIberpengaruhIIpositif
secaraIsignifikan terhadapIminatIbeli. 
 

HipotesisI7:VariabelIkualitasIprodukIterhada
p minatIbelis  
Menunjukkan bahwa nilais koefisien sebesar k-
0.399 < h0.000 dengan et-statistik (2.000) > t.tabel 
(l.656) serta P values (k0.023) <I0.05y, 
makaIH0IditolakIdan Ha7Iditerima, artinya 
terdapat pengaruh negatif danIIsignifikan, karena 
Toko Distributor Produk Skincare KFSKIN 
memiliki keistimewaan serta keindahan dalam 
produkya, tetapi disana juga banyak toko skincare 
yang lebih memperhatikan akan kualitas 
produknya, sehingga produk itu terlihat lebih 
indah dan menarik, toko ini mempunyai daya 
tahan yang lama, tetapi konsumen disana kurang 
berminat, karena jika produk dibiarkan terlalu 
lama didalam kemasan, terkadang warna serta 
baunyaIbisaIberubah.IHalIiniIdidukungIpenelitian
yangIdilakukanIolehIGhaffar, Afif, etIal (20l7) 
menunjukkanIIbahwaIIkualitasIIprodukIImemiliki
pengaruh.InegatifIsertaIsignifikanIterhadapIminat
beli. 
 



Derivatif : Jurnal Manajemen 
Vol. 16 No. 1 April 2022 
(ISSN Cetak 1978-6573) (ISSN Online 2477-300X) 

 
 

45 

Hipotesis 8: VariabelIpromosiIterhadapIminat 
belif  
MenunjukkanIIbahwaIIInilaiIIkoefisienIIIsebesar 
l-0.314 < 0.000 denganj t-statistik (2.240) > t-tabel 
(l.656) serta P values (k0.013) < 0.05k, makaIH0 
ditolakIdanIIIHa8Iditerima, artinyaIIIIterdapat 
pengaruhInegatifIIIdanIIIsignifikan. Ketika Toko 
Distributor Skincare KFSKIN dapat 
berkomunikasi secara langsung dengan baik 
dalam memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi 
konsumen tidak memperhatikan promosi itu, 
karena konsumen akan berminat untuk membeli 
produk ketika produk yang dipakai telah habis. 
Meskipun promosi yang dilakukan sangat 
konsisten, tetapi konsumen sudah mengetahui, 
karena brand KFSKIN sudah terkenal, sehingga 
promosi tidak diperlukan lagi. HalIiniIdidukung 
penelitianIyangIIdilakukanIIIoleh…Arifin,IIEndro 
(20l5)IImenunjukkanIIIpromosiIIIsecaraIIIparsial 
berpengaruhInegatifIdanIsignifikanIterhadapIIIImina
t belim. 
 

Hipotesis 9: Variabel minatIIbeliIIterhadap 
keputusanIpembelian 
MenunjukkanIIbahwa nilaiIIkoefisienIIIsebesar 
s0.499 > s0.000 dengan st-statistik.(5.345) >t-
tabel (l.656) serta P values (0.000)I<I0.05, 
makaIIH0 ditolakIIserta Ha9IIIditerima, 
artinyaIIIterdapatIIIIpengaruhIIIIpositifIIIsecara
signifikan, Toko Distributor Skincare KFSKIN 
dapat meyakinkan konsumen dengan 
memberikan infromasil tentang produknyal 
sesuail kenyataan, yangl membuat konsumen 
dapat.memahami.kegunaanIdari..produk..yang..a
kan….dibelinya, sehingga konsumen..merasa 
puas, karena…kebutuhannya telah terpenuhi 
serta...merekomendasikan….ke orang..lain. 
HalIiniIjugaIdidukungIpenelitianIyangIdilakukan
IolehISriyanto,IAgusI(2019)ImenunjukkanIbahw
aminat…beli…memiliki pengaruh positifr serta 
signifikany terhadapu keputusan.pembelian. 
 

IV. KESIMPULANISANISARAN 
Kesimpulan 
Model Pengukuran (Outer Model) 
Pada..uji..validitas..dan...reliabilitasIIvariabel 
citraIImerek,Iharga, kualitasIproduk,Ipromosi, 
minat beli sertaIIIkeputusanIIIIpembelian 

dinyatakan..valide dan reliabel karena semua 
nilai diatas 0.7. 
 
Model Structural (Inner Model) 

PadaIujiIR-SquareIvariabelIcitraImerek,Ihargao, 
kualitasIproduk,IpromosiIterhadapIkeputusanI
pembelian.Idikatakan moderatIkarenaInilaiIR-
SquareIberadaIdiantaraI0.33I–I0.67u. 
 

Uji Mediasi 
a) Variabel citraIImerek, hargaIdanIkualitas 

produkIIterhadapIIIkeputusanIIIpembelian 
dimediasi minatIIIbeli dikatakan Partial 
Mediation. 

b) VariabelIIpromosiIIIterhadapIIIkeputusan 
pembelianIIIdimediasiIIIminatIIbeliIIFull 
Mediation. 

 

 

Ujie Hipotesise 
a) Citrar merekr berpengaruhr negatifr danr 

signifikanr terhadapr keputusanr pembelianr.  
b)IHarga.IIIberpengaruhIIIIIIIpositifIIIIsecara 

signifikanIterhadapIkeputusanIpembelian.  
c) 

KualitasIprodukIberpengaruhIpositifIsecar
a 
signifikanIterhadapIkeputusanIpembelian.  

d) Promosi tidak berpengaruhi negatif dani 
tidak signifikani terhadapi keputusani 
pembeliani.  

e) CitraIImerekIIberpengaruhIIIpositif secara 
signifikanIterhadapIminatIbeli.  

f) HargaIberpengaruhIpositifIsecaraIsignifikan 
terhadapIminatIbeli.  

g) Kualitas.produk.berpengaruh..negatif...dan 
signifikan terhadap.minat.beli.  

h)IPromosiIberpengaruhInegatifIdanI signifikan 
terhadapIminatIbeli.  

i) MinatIIbeliIIIberpengaruhIIIpositifIIsecara 
signifikanIterhadapIkeputusanIpembelian. 

 

Saran 
1) UntukIpromosi, pemilik usaha harus lebih 

cermatIdalamIpemberianIinformasiImenjual 
ke konsumen agarIIkonsumen dapat menilai 
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promosi itu bagus dan langsung memutuskan 
untukIpembelianIproduk. 

2) Pemilik toko juga harus terus 
mempertahankan citraImerek produknya, 
harga yang sudah ditetapkan, dan 
meningkatkan kualitasIproduk agar dapat 
menumbuhkan rasa minatIIbeli sehingga 
konsumenIIakan memutuskanIpembelian. 
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