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Abstract 

This study aims to examine and analyze the effect of product quality, online promotion and testimonials on purchasing 
decisions for Scarlett Whitening skincare products at Shopee. This study uses a causal quantitative approach, the research 
instrument is a questionnaire distributed online to respondents via google form. This study uses a total sample of 40 
respondents from students of the Faculty of Economics and Business, Universitas Nusatara PGRI Kediri who use Scarlett 
Whitening Skincare and buy at Shopee, determining the number of samples using the Slovin formula. The data analysis 
method used multiple linear regression with SPSS version 20, the findings of this study revealed that the product quality 
variable had a significant effect on purchasing decisions, and testimonials had a significant effect on purchasing decisions, 
while the online promotion variable had no significant effect on purchasing decisions. Based on the results of the coefficient 
of determination (R2) product quality, online promotions and testimonials have an effect of 60.8% on purchasing decisions 
while the remaining 39.2% is influenced by other variables. 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dan menganalisis pengaruh kualitas produk, promosi online dan testimonial terhadap 
keputusan pembelian produk skincare Scarlett Whitening di Shopee. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 
kausalitas, instrumen penelitiannya yaitu kuesioner yang disebarkan secara online kepada responden melalui google form. 
Penelitian ini menggunakan total sampel 40 responden dari mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusatara 
PGRI Kediri yang menggunakan Skincare Scarlett Whitening dan membeli di Shopee, penentuan jumlah sampel 
menggunakan rumus Slovin. Metode anaisis data menggunakan regresi linier berganda dengan alat bantu SPSS versi 20, 
temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, dan testimonial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel promosi online tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R2) kualitas produk, 
promosi online dan testimonial berpengaruh sebesar 60,8% terhadap keputusan pembelian sedangkan sisanya sebesar 
39,2% dipengaruhi oleh variabel lain. 
 
Kata Kunci: Kualitas Produk, Promosi Online, Testimonial, Scarlett, Shopee 
 
 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi di Indonesia khususnya internet mengalami pergerakan yang sangat 

pesat. Perkembangan ini dapat menguntungkan banyak orang terutama bagi seseorang yang sedang 

menggeluti dunia dagang, karena hal ini mempunyai banyak peluang untuk mengembangkan bisnisnya. 

Keberadaan E-commerce dianggap sangat membantu dalam hal berbelanja dimana kita dapat memilih dan 

membeli dengan aplikasi, e-commerce yang sering dikunjungi salah satunya adalah Shopee. Shopee 

menawarkan segala jenis produk mulai dari produk rumah tangga, pakaian, kecantikan sampai produk untuk 

menunjang kebutuhan setiap hari. Hal ini membantu manusia lebih praktis dalam memenuhi kebutuhan serta 

keinginannya, salah satunya yakni kepentingan akan produk perawatan kecantikan yang diperlukan oleh para 

perempuan. Penyumbang angka konsumen paling tinggi terhadap produk skincare yaitu kaum remaja, karena 

saat usia remaja akan membuat kulit wajah menurun hingga dapat menimbulkan kerutan atau permasalahan 

kulit di wajah, jadi penggunaan skincare sejak usia remaja sangat diperlukan karena dapat membantu terhindar 
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dari penuaan dini. tentunya hal ini akan menjadi andalan perusahaan di dalam bidang produk kecantikan dengan 

berbagai macam inovasi produk, di pasaran cukup banyak sekali merek yang tersedia dan beredar salah satuya 

adalah skincare “Scarlett Whitening”. 

Skincare Scarlet Whitening adalah merek lokal Indonesia yang didirikan pada tahun 2017 oleh selebriti 

Indonesia Felicya Angelista. Produk Scarlet terdaftar di BPOM (Badan Pengawasan Pangan) bebas merkuri dan 

hidrokuinon yang berbahaya bagi kulit. Oleh karena itu, Skincare Scarlet ini aman digunakan secara alami. 

Scarlet ini fokus pada perawatan kulit tubuh dan wajah yang aman digunakan sehari-hari. Scarlet Whitening ada 

3 kategori produk : Produk Perawatan Wajah, Produk Perawatan Tubuh, dan Produk Perawatan Rambut.  

 

 
 

Dilihat dari data tersebut bahwa skincare Scarlett Whitening merupakan produk perawatan wajah lokal 

saat ini yang mampu meraih posisi kedua dari top 5 brand perawatan wajah di E-commerce yang menawarkan 

berbagai produk skincare secara online dengan memanfaatkan marketplace. Kualitas produk, promosi online, 

testimonial menjadi faktor ini bisa mempengaruhi keputusan seseorang untuk membeli suatu produk. 

Faktor Pertama yaitu kualitas produk dimana kualitas produk yaitu gabungan dari ciri sifat suatu produk 

yang memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan kosumen [1]. Menurut saleleng et al. indikator kualitas 

produk adalah Kehandalan, Keistimewaan, Daya tahan. Faktor kedua yaitu promosi online [2], promosi yaitu 

suatu komunikasi dalam pemasaran, yaitu aktivitas pemasar yang berusaha menyebar luaskan berita, 

mempengaruhi, membujuk atau mengingatkan sasaran pasar dari perusahaan yang bersangkutan [3]. Promosi 

online juga menjadi salah satu bagian dari cara marketing di dalam jaringan. Indikator promosi online adalah 

Iklan, Sales Promotion, Public relations, Direct marketing, Personal selling [4]. Faktor ketiga yaitu testimonial, 

testimonial ialah suatu saran dalam bentuk komentar yang disebarkan kepada konsumen bersumber pada 

pengalaman serta mempunyai pengaruh kuat untuk pengambilan suatu keputusan yang akan dilakukan dari 

pihak lain [5]. Indikator testimonial adalah Daya tarik, Kredibilitas, Spontanitas [6]. 

Berdasarkan research gap terhadap penelitian terdahulu, ditemukan adanya perbedaan hasil penelitian 

dengan variabel yang sama. Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan Erika Yulistiara (2021) [7] 

menyimpulkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan 

Mayani Kurnianty Muchlisin (2021) [8] menyimpulkan bahwa kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan (Kuspriyono 2017) [9] promosi online berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian sedangkan menurut (Pitria Febriana 2020) [10] promosi tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian terdahulu menurut (Agus Sriyanto 2018) [11] testimonial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan menurut Hesti Irnanta (2021) [12] testimonial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dari kesenjangan hasil analisis tersebut, jadi peneliti tertarik untuk mengkaji lebih mendalam terkait 

keputusan pembelian berdasarkan pada kualitas produk, promosi onine, dan testimonial. Dalam penggunaan 

skincare penyumbang tertinggi adalah kaum remaja maka peneliti menentukan subjek penelitian yaitu 
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mahasiswa FEB UN PGRI Kediri. Sebelumnya peneliti melakukan pra-penelitian dengan menyebarkan 

kuesioner untuk mengetahui skincare apa yang digunakan dan membeli secara online atau offline dan hasilnya 

bahwa mayoritas menggunakan skincare scarlett dan membeli di aplikasi shopee. Dari Latar Belakang tersebut, 

jadi peneliti tertarik untuk mengkaji dan menganalisis terkait faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

produk peneliti mengambil judul “Analisis Kualitas Produk, Promosi Online, Dan Testimonial Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Produk  Scarlett Di Shopee”. 

 

METODE 

Pada analisis ini peneliti memakai kuantitatif kausalitas, serta mengambil sampel sejumlah 40 

responden dari Mahasiswa FEB UN PGRI Kediri. Sumber data primer yaitu kuesioner yang diperoleh dari 

mahasiswa sebagai informan sekaligus sampel penelitian ini. Data primer dari penelitian ini yang diambil yakni 

data sekunder berupa profil FEB UN PGRI Kediri dan profil produk Skincare Scarlett whitening. 

Angket digunakan untuk teknik pengumpulan data dengan pengukuran skala likert dan menggunakan 

tenik sampel simple random sampling. Teknik analisis di penelitian mengunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, 

analisis regresi linear berganda, uji parsial (Uji T) dan simultan (Uji F), dan uji koefisien determinasi. Kemudian 

Teknik pengolahan data dalam penelitian ini memakai statistik dengan metode regresi berganda dengan 

menggunakan aplikasi SPSS Versi 20. 

Populasi  

Populasi ialah menggeneralisasikan sesuatu terdiri obyek/subyek yang mempunyai ukuran kuantitas 

serta sifat tertentu yang ditentukan dari peneliti untuk diteliti, setelah itu diambil kesimpulan [13]. Populasi dalam 

penelitian ini adalah Mahasiswa FEB UN PGRI Kediri yang berjumlah 1.706 mahasiswa. 

Sampel  

Mahasiswa FEB UN PGRI Kediri sebanyak 1.706 dan setelah peneliti melakukan survey yang memakai 

dan pernah membeli skincare scarlett whitening di Shopee sebanyak 45 mahasiswa. Jadi populasi dalam 

penelitian ini sebanyak 45. Selanjutnya dari populasi kemudian mengambil sampel dengan rumus slovin. Untuk 

standart error yang ditetapkan dalam sampel adalah 5 % [13]. 

 
Rumus Slovin, jadi besarnya jumlah sampel penelitian yakni, sehingga: 

 

n  = 45 / (1 + (45 x 5%2)) 

 = 45 / (1+ (45 x 0,0025) 

 = 45 / (1 + 0,1125) 

 = 45 / 1,1125  

 = 40,3 

 
Maka sampel dalam penelitian ini adalah 40,3 dibulatkan menjadi 40 responden. 

 

Teknik dalam mengambilan sampel menggunakan teknik Simple Random Sampling karena peneliti 

tidak akan membatasi siapa saja yang dijadikan sampel tidak membedakan jenis kelamin, usia, pekerjaan dan 

status sosial [13]. 
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Uji Validitas 

 
 

Dalam uji validitas, diketahui semua pernyataan dari empat variabel yang berjumlah 40 pernyataan 

dinyatakan valid sebab mempunyai nilai r hitung > dari nilai r tabel (0,312). 

Uji Reliabilitas 

 
Setiap uji reliabilitas semua dengan memperoleh nilai cronbach alpha > 0,6 maka menyatakan 

instrumen di penelitian ini reliabel, sehingga bisa dilanjutkan untuk melakukan penelitian.  
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Ada beberapa pengujian hipotesis, yaitu: 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 

 
Uji normalitas dipakai supaya peneliti dapat mengetahui jika ada data dalam penelitian yang dinyatakan 

normal maupun abnormal. Apabila n > 0,05 berarti data dianggap normal begitu juga sebaliknya.Dari gambar 2 

terlihat bahwa data mengikuti diagonal dan menyebar di sekitar garis diagonal. Oleh sebab itu, bisa dikatakan 

bahwa variabel-variabel di penelitian ini berdistribusi normal. 

Uji Multikolinearitas 

 
Dari tabel 3 dapat dilihat bahwa seluruh variabel independent di penelitian ini yaitu (X1) kualitas 

produk,(X2) promosi online ,dan (X3) testimonial memiliki nilai tolerance > dari 0,10 dan VIF kurang dari 10, 

dimana Kuaitas produk (X1) jumlah VIF sebesar 1,090, testimonial (X2) memiliki jumlah VIF sebesar 1,021 dan 

testimonial (X3) jumlah VIF sebesar 1,086. Dapat disimpulkan bahwa tidak ada masalah multikolineritas dengan 

model ini. 
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Uji Heterokedastisitas 

 

 
Pengujian in digunakan untuk mengetahui jika terdapat ketidaksamaan varians dari residual model 

regresi.  Dari Gambar 4 tersebut dapat diketahui bahwa hasil uji heterokedastisitas diuji dengan grafik scatterplot 

menyatakan bahwa titik-titik tersebar mengacak dan tersebar secara baik di atas ataupun dibawah angka 0 pada 

sumbu Y. Kesimpulannya adalah model regresi tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas.  

Uji Autokorelasi 

 
Autokorelasi dapat terjadi jika residual tidak bebas dari pengamatan satu ke yang lain. Hasil uji Durbin 

Watson dimana nilai tersebut dibandingkan dengan nilai signifikan 5%, maka nilai Durbin Watson (DW) yang 

diperoleh pada tabel 4 yaitu 1.886, Regresi yang bebas dari autokorelasi yaitu model regresi yang baik, 

dikatakan bebas jika du < d < 4 – du  dari hasil pengujian diketahui bahwa 1,658 <  2,056 > 2,342, maka model 

regresi bebas dari autokorelasi.  

Analisis Linier Berganda 

 
Uji ini dilakukan untuk dapat mmengetahui bahwa ada pengaruh antara 2 ataupun lebih variabel bebas 

dan variabel terikat. 
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Hasil perhitungan tabel 5 jadi persamaan regresi liniar berganda sebagai berikut :  

 
Y = 1.647 + 0.698X1 + (-0,176X2) + 0,307X3 + e 

 

Persamaan regresi memiliki arti yaitu : 

a. 1.647 menunjukkan bahwa konstanta pada variabel kualitas(X1), promosi online X2), dan testimonial (X3) = 

0 maka (Y) sebesar 1.647. 

b. 0,698 menunjukkan jika kualitas produk (X1) meningkat 1 unit dan variabel lain promosi online  (X2) dan 

testimonial (X3)  dapat diasumsikan  bahwa keputusan pembelian (Y) meningkat 0,698. 

c. -0,176 menunjukkan jika promosi online (X2) menurun 1 unit  dan variabel lain kualitas produk (X1) dan 

testimonial (X3) dapat diasumsikan bahwa keputusan pembelian (Y) berkurang 0,176.  

d.  0,307 menunjukkan jika testimonial (X3) meningkat 1 unit dan variabel lain kualitas produk (X1) dan  

promosi online (X2) dapat diasumsikan bahwa keputusan pembelian (Y) meningkat 0,307. 

Uji Hipotesis 

Uji Parsial (Uji t) 

 
 

Dalam uji t pada tabel 5 diketahui jika nilai kualitas produk dan testimonial < 0,05 artinya bahwa kualitas 

produk dan testimonial ada pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan promosi online 0,146 

> 0,05 diartikan bahwa promosi online tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Uji Simultan (Uji F) 

 
 

Dalam tabel 6 diketahui nilai signifikan adalah 0,000 kurang dari 0,05 maka diartikan Ho ditolak Ha 

diterima, sehingga dapat dikatakan hasil uji F menyatakan  kualitas produk, promosi online dan testimonial 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
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Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
 
 Dalam tabel 7 dapat kita ketahui koofisien determinan adjusted R Square yaitu 0,608 dapat diartikan 

bahwa 60,8% keputusan pembelian di pengaruhioleh variabel kualitas produk, promosi online dan testimonial, 

sementara sisanya mempengaruhi variabel lainnya yang tidak diteliti yaitu 39,2%. 

Pembahasan 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Hipotesis pertama menyatakan kualitas produk secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian 

produk Skincare Scarlett Whitening di Shopee. Dari hasil uji t pada tabel  5 variabel Kualitas produk (X1) 

Memperoleh thitung senilai 7.632 dan ttabel sebesar 2,028 artinya thitung lebih besar dari ttabel dan nilai 

signifikasinya ialah 0,000 > 0,05 berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Oleh sebab itu variabel kualitas produk (X1)  

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Didukung penelitian terdahulu oleh Erika Yulistiara 

(2021) [7] kualitas produk mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Promosi Online terhadap Keputusan Pembelian 

Hipotesis kedua menyatakan tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel promosi online dengan 

keputusan pembelian produk perawatan kulit Scarlet Whitening. Dari hasil uji-t pada Tabel 5, variabel promosi 

online (X2) memperoleh thitung sebesar -1487 dan ttabel sebesar 2,028. Artinya thitung lebih kecil dari ttabel 

dan nilainya signifikan nilai thitung sebesar -1487 sementara ttabel sebesar 2,028 yang berarti thitung lebih kecil 

dari ttabel dan nilai signifikasi sebesar 0,146 < 0,05 yang artinya Ho diterima dan Ha ditolak. Oleh karena itu 

variabel promosi online (X2) tidak ada pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). didukung 

penelitian terdahulu promosi online tidak ada pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Pitria Febriana 

2020) [10]. 

Pengaruh Testimonial terhadap Keputusan Pembelian 

 Hipotesis ketiga menyatakan ada pengaruh yang signifikan antara variabel testimonial terhadap 

keputusan pembelian pada produk skincare scarlett whitening di shopee. Dari hasil uji t pada tabel 5 didapat 

variabel testimonial (X3) nilai thitung sebesar 2.755 sementara ttabel sebesar 2,028 yang berarti t-hitung lebih 

besar dari t-tabel dan nilai signifikasi sebesar 0,009 > 0,05 yang artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan 

demikian variabel testimonial (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian(Y). didukung penelitian 

terdahulu  (Agus Sriyanto 2018) [11] testimonial mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Kualitas Produk, Promosi Online Dan Testimonial terhadap Keputusan Pembelian 

 Pengujian hipotesis keempat menyatakan secara simultan kualitas produk (X1), promosi online (X2), 

dan testimonial (X3) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). dari  tabel 6 

memperoleh  signifikasi Uji F seniali 0,000 yang memiliki arti lebih kecil dari tingkat signifikasi yaitu 0,05 (0,000 < 

0,05) yang artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat dikatakan bahwa secara simultan kualitas produk, 

dan testimonial mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan nilai koefisien 

determinasi (Adjust R Square) sebesar 0,608 yang berarti bahwa 60,8% keputusan pembelian pada produk 

skincare scarlett whitening di shopee dijelaskan pengaruhnya oleh variabel kualitas produk, promosi online dan 

testimonial. Sementara sisanya yaitu senilai 39,2% dipengaruhi dari variabel lain yang tidak diteliti. 
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KESIMPULAN 

Penelitian ini menyimpulkan kualitas produk dan testimonial mempengaruhi keputusan pembelian 

sementara promosi online tidak ada pengaruh keputusan pembelian. Secara simultan kualitas produk, promosi 

online dan testimonial mempengaruhi secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Implikasi teoritis kualitas produk yang terjaga dengan baik, promosi online disajikan secara menarik dan 

bukti testimonial konsumen di unggah secara jujur dapat meningkatkan keputusan pembelian. 

Implikasi praktis diharapkan bisa membantu penjual di aplikasi shopee untuk meningkatkan penjualan 

dengan memperhatikan faktor kualitas produk, promosi online dan testimonial. 

Peneliti menyarankan untuk perusahaan Skincare Scarlett Whitening untuk promosi online dianjurkan 

untuk terus melakukan inovasi agar produk Scarlett terus dan semakin menjadi pilihan utama masyarakat 

Indonesia terutama di bagian promosinya dibikin lebih menarik dan unik agar bisa lebih menarik minat 

konsumen. 

Peneliti mengharapkan peneliti selanjutnya dapat mengkaji lebih luas terkait pengaruh kualitas produk, 

promosi online dan testimonial terhadap keputusan pembelian agar diperoleh gambaran lebih lengkap dan 

sebab dalam penelitian ini masih ada variabel lain senilai 39,2% yang mempengaruhi variabel lain yang tidak 

diteliti. 
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