
PRIORITAS YANG MEMPENGARUHI PEMBELIAN SKINCARE 

PADA PRODUK TONER EKSFOLIASI MENGGUNAKAN 

METODE ANALYCTICAL HIERARCHY PROCESS (AHP) 

 

 

 

 

 

SKRIPSI 

 

 

PUTRI PANCA MIHARJA 

20200080168 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

FAKULTAS BISNIS HUKUM DAN PENDIDIKAN 

UNIVERSITAS NUSA PUTRA 

SUKABUMI 

JULI 2024 



PRIORITAS YANG MEMPENGARUHI PEMBELIAN SKINCARE 

PADA PRODUK TONER EKSFOLIASI MENGGUNAKAN 

METODE ANALYCTICAL HIERARCHY PROCESS (AHP) 

 

 

 

 

SKRIPSI 

 
Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Dalam Menempuh 

Gelar Sarjana Manajemen 

 

 

Putri Panca Miharja 

20200080168 

 

 

 

 

 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

FAKULTAS BISNIS HUKUM DAN PENDIDIKAN 

UNIVERSITAS NUSA PUTRA 

SUKABUMI 

JULI 2024 



 

 

 



 

 

 



 

 

HALAMAN PERSEMBAHAN 

 
Skripsi ini saya persembahkan untuk kedua orang tua saya, Bapak yang selalu 

memberikan motivasi kepada anak bungsunya dan Ibu meskipun sudah tidak ada 

di dunia tapi rasa sayang selalu menyertainya. Serta kakak saya yang telah 

memberikan dukungan moral maupun materi serta doa yang tiada henti untuk 

kesuksesan saya. Karena tiada kata seindah lantunan doa dan tiada doa yang 

paling khusuk selain doa yang terucap dari orang tua. Ucapan terimakasih saja 

takkan pernah cukup untuk membalas kebaikan mereka, karena itu terimalah 

persembahan bakti dan cinta ku untuk kalian bapak ibu dan Saudaraku yang 

senantiasa memberikan dukungan, semangat, senyum dan doanya untuk 

keberhasilan ini, cinta kalian memberikan kobaran semangat yang menggebu, 

terimakasih dan sayang ku untuk kalian semua. 

Terima kasih kepada semuanya, terima kasih terhadap diri sendiri, saya bangga 

dan bersyukur sudah sampai di titik ini, walaupun saya tidak tahu masa yang akan 

datang akan seperti apa, tetapi untuk saat ini, sampai titik ini, saya bersyukur dan 

cukup senang. Berkat doa dan dukungan merekah skripsi ini bisa selesai dengan 

baik dan tepat pada waktunya . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

iv 



 

 

ABSTRACT 

 
The rapid development of the skin care industry has triggered intense competition 

between companies to grab market share. This competition encourages companies 

to continue to improve product quality, service and promotional strategies, as well 

as adjust prices to remain competitive in the market.PT. Krasa Beauty Indonesia is 

a company that operates in the field of beauty and facial care, this company has a 

skincare brand with the Sbcskin brand. This research aims to understand the factors 

that influence the purchase of Toner Exfoliate products at PT. Indonesian Beauty 

Sense and Determining the 4P priority scale (Product, Price, Place, Promotion) in 

purchasing Exfoliate Toner products. This research uses a quantified qualitative 

method, or a mixed method. This research uses primary data. Data analysis in this 

research uses Analytical Hierarchy Process (AHP) method Research shows that 

increasing income is the main priority in the context of the "Product" element, with 

the highest value of 0.406 and the factors that most influence the decision to 

purchase Gluconalactone 5% Soft Exfoliant Toner at PT. Krasa Beauty Indonesia 

is the product (59.2%). Other factors that also have a significant influence are price 

(31.5%), promotion (24.7%), the most important alternative objective is building 

brand loyalty (30.1%), followed by understanding consumer needs and preferences 

(23, 1%), and building strategic partnerships (21.2%). Hopefully this research can 

make a more meaningful contribution to science and pave the way for further 

research 

Keywords : Purchase Decision, Skincare, Exfoliating Toner, AHP Method 
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ABSTRAK 

 
Pesatnya perkembangan industri perawatan kulit, memicu persaingan ketat antar 

perusahaan untuk merebut pangsa pasar. Persaingan ini mendorong perusahaan 

untuk terus meningkatkan kualitas produk, pelayanan, dan strategi promosi, serta 

melakukan penyesuaian harga agar tetap kompetitif di pasar.PT. Krasa Beauty 

Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak di bidang kecantikan dan 

perawatan wajah, perusahaan ini mempunyai brand skincare dengan merk Sbcskin. 

Penelitian ini bertujuan untuk Memahami faktor-faktor yang mempengaruhi 

pembelian produk Toner Exfoliate di PT. Krasa Kecantikan Indonesia dan 

Menentukan skala prioritas 4P (Produk, Harga, Tempat, Promosi) dalam pembelian 

produk Toner Exfoliate.Penelitian ini menggunakan metode Kualitatif yang 

dikuantifikasi, atau metode campuran (mix method), Penelitian ini menggunakan 

data primer Analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode Analytical 

Hierarchy Process (AHP ) Penelitian menunjukkan bahwa Peningkatan pendapatan 

adalah prioritas utama dalam konteks elemen "Product," dengan nilai tertinggi 

sebesar 0,406 serta faktor-faktor yang paling berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Gluconalactone 5% Soft Exfoliant Toner di PT. Krasa Beauty Indonesia 

adalah produk (59,2%). Faktor lain yang juga berpengaruh signifikan adalah harga 

(31,5%), promosi (24,7%), Alternatif tujuan yang paling penting adalah 

membangun loyalitas merek (30,1%), di ikuti dengan memahami kebutuhan dan 

preferensi konsumen (23,1%), dan membangun kemitraan strategis (21,2%). 

Dengan adanya penelitian ini semoga bisa memberikan kontribusi yang lebih 

bermakna bagi ilmu pengetahuan dan membuka jalan bagi penelitian selanjutnya. 

 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Skincare, Toner Eksfoliasi, Metode AHP 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan sektor kecantikan saat ini kian meningkat yang diiringi 

keinginan serta kebutuhan masyarakat yang semakin menyadari bahwa produk 

kecantikan sangat dibutuhkan khususnya pada perawatan wajah. Produk perawatan 

kulit wajah merupakan rangkaian tindakan yang membantu dalam merawat kulit 

wajah, melindungi, dan memperbaiki kulit dari dalam. Dengan pemakaian skincare 

secara rutin dalam jangka waktu yang berkelanjutan mampu membuat kulit menjadi 

lebih sehat jika penggunaan dilakukan secara tepat. Kebutuhan dan permintaan 

skincare di Indonesia menjadi faktor yang mendukung munculnya perusahaan 

untuk menghadirkan produk skincare yang dapat memenuhi dan memuaskan 

keinginan masyarakat sesuai dengan kebutuhan kulit (Sari & Sudarwanto, 2022). 

Indonesia menjadi satu negara dari beberapa negara sebagai pasar paling 

berkembang untuk bidang kosmetik, hal ini dibuktikan dengan adanya permintaan 

konsumen yang terus meningkat dalam beberapan tahun terakhir terhadap produk 

kecantikan internasional ataupun lokal (Statistita.com, 2023). 

 

Gambar 1. 1 Pertumbuhan Skincare di Indonesia 
Sumber : InCorp 

Gambar diatas merupakan tingkat pertumbuhan skincare di Indonesia dimana 

dapat kita lihat bahwa benar adanya peningkatan yang signifikan terhadap 

penggunaan skincare setiap tahunnya disertai dengan kehadiran berbagai macam 

brand yang berinovasi terus-menerus sehingga membuat minat masyarakat untuk 
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merawat kulit wajah meningkat. Maraknya penggunaan skincare di Indonesia 

menunjukkan trend pertumbuhan yang positif dikarenakan skincare mengalami 

peningkatan dengan pesat. 

Ketersediaan sumber daya alam yang dapat digunakan sebagai bahan baku 

skincare membuktikan bahwa industri kecantikan nasional memiliki potensi 

pengembangan yang sangat luas. Selain itu, Indonesia memiliki warisan budaya 

yang kaya menggunakan ramuan obat dan skincare. Mengingat bahwa semakin 

banyak orang di tahun-tahun produktif mereka menggunakan produk skincare, 

pasar rumah memiliki sejumlah besar potensi. Penetrasinya juga dapat berfungsi 

untuk mempromosikan penyebaran kosmetik yang diproduksi secara lokal dengan 

produk halal. 

Kecantikan sudah menjadi salah satu hal yang berarti bagi perempuan. Setiap 

perempuan ingin memiliki kulit yang bersih dan sehat. Pemakaian skincare 

semacam moisturizer, toner, essence, sunscreen dan lain-lain telah menjadi rutinitas 

setiap hari. Perempuan yang memiliki kulit yang sehat dan bersih akan 

meningkatkan kepercayaan diri, sehingga mereka rela melakukan bermacam- 

macam perawatan di klinik kecantikan. Pemakaian skincare tidak hanya perempuan 

saja tetapi saat ini banyak juga pria yang menyadari bahwa pentingnya menjaga 

kulit dan melindungi kulit, oleh karena itu skincare menjadi suatu kebutuhan. 

Skincare adalah rangakaian aktivitas yang mendukung kesehatan kulit, 

meningkatkan penampilan dan meringankan kondisi kulit wajah kita. Skincare juga 

dapat menutrisi kulit hingga dapat menghindari dampak negatif dari paparan sinar 

matahari yang berlebihan. Sebelum melakukan perawatan kulit atau menggunakan 

skincare sebaiknya kita mengetahui jenis kulit yang kita miliki. Sebab jika kita 

menggunakan produk yang tidak sesuai dengan jenis kulit kita, maka skincare yang 

seharusnya digunakan untuk merawat kulit malah memperburuk keadaan kulit kita. 

Jika kita sudah mengetahui jenis kulit atau kondisi kulit yang kita miliki maka 

rutinitas perawatan kulit sehari – hari dapat membantu menjaga kesehatan kulit 

secara keseluruhan. 

PT. Krasa Beauty Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

kecantikan dan perawatan wajah, perusahaan ini mempunyai brand skincare dengan 

merk Sbcskin. Sbcskin merupakan brand skincare dan kosmetik lokal yang 
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mengusung konsep basic dan comfort skincare, yang diformulasikan dengan bahan- 

bahan yang nyaman di kulit, minim menimbulkan iritasi, bisa dipakai mulai dari 

remaja hingga dewasa (Sbcskin, 2013) 
 

Gambar 1. 2 Peningkatan Pangsa Pasar Beauty 

Sumber : Kompas.id 

Dilihat dari gambar 1.2 membuktikan bahwa Industri kecantikan di Indonesia 

mengalami pertumbuhan pesat di tengah pandemi Covid-19, dibuktikan dengan 

data BPS yang menunjukkan peningkatan 9,61% di tahun 2021 dan BPOM RI 

mencatat kenaikan jumlah perusahaan hingga 20,6%. Faktor pendorongnya adalah 

besarnya populasi Indonesia, meningkatnya kesadaran pria terhadap penampilan, 

dan produk kecantikan yang sudah menjadi gaya hidup. Penjualan online pun 

meningkat pesat dan diprediksi akan terus berkembang. Pandemi mendorong para 

pengecer untuk beradaptasi dengan strategi perdagangan online, mengantarkan 

industri kecantikan pada ledakan pertumbuhan yang dikombinasikan dengan 

inovasi digital. 

Dalam beberapa tahun terakhir pembelian produk toner exfoliasi ini 

mengalami ketidakstabilan 

Tabel 1. 1 Pembelian Produk Toner Exfoliasi di beberapa tahun terakhir 

 

Tahun Quantitas Total Penjualan 

2021 209 20.391.207 

2022 482 44.295.737 

2023 76 9.452.200 

2024 74 8.656.851 
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Tabel 1. 2 Diagram pembelian produk Toner Exfoliasi 

 

Dapat dilihat dari tabel dan gambar di atas bahwa Pada tahun 2023-2024 

pembelian produk Toner Exfoliasi ini mengalami ketidakstabilan. Pada tahun 2022 

pembelian produk Toner Exfoliasi meningkat pesat dikarenakan adanya diskon, 

sedangkan di tahun berikutnya pembelian menurun dikarenakan sudah tidak ada 

diskon dan customer lebih memilih produk exfoliasi berbentuk cream yang 

memiliki lebih banyak manfaat di bandingkan dengan produk Toner Exfoliasi. 

Tabel 1. 3 Pendapatan Industri Skincare 

 

Tahun Pendapatan Industri Segmen Skincare Segmen Wilayah 

2020 34.416.716.000 Skincare Indonesia 

2021 35.228.865.000 Skincare Indonesia 

2022 39.449.835.000 Skincare Indonesia 

2023 43.021.425.000 Skincare Indonesia 

2024 44.807.082.000 Skincare Indonesia 

 

Gambar 1. 3 Pendapatan Industri Segmen Skincare Tahun 2020-2024 

Sumber : (Statista 2024) 



5 
 

 

 

Dalam tabel dan grafik diatas bisa dilihat bahwasannya pendapatan industri 

skincare di Indonesia terus mengalami kenaikan setiap tahunnya, pada tahun 2024 

saat ini pendapatan industri dalam segmen skincare mencapai Rp. 44.807.082.000. 

Hal ini bisa menjelaskan bahwasannya produk skincare di Indonesia terus 

mengalami pertumbuhan jumlah pemakai dalam setiap tahunnya. 

Salah satu alat yang biasa digunakan dia dalam dunia marketing dalam 

perolehan pangsa pasar adalah Marketing Mix guna mencapai tujuan 

pemasarannya. Dengan menggunakan marketing mix secara efektif, perusahaan 

dapat meningkatkan penjualan, meningkatkan pangsa pasar, membangun brand 

awareness, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan mencapai keunggulan 

kompetitif. Marketing mix atau bauran pemasaran merupakan konsep populer yang 

diperkenalkan oleh E. Jerome McCarthy pada tahun 1960. Konsep ini 

mendefinisikan alat-alat yang digunakan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan 

target pasarnya. 

Tujuh elemen utama dalam marketing mix, yang dikenal sebagai 4P, adalah : 

1. Produk (Product): Barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan. 

2. Harga (Price) : Jumlah uang yang dibayarkan konsumen untuk produk 

tersebut. 

3. Tempat (Place): Saluran distribusi yang digunakan untuk mendistribusikan 

produk kepada konsumen. 

4. Promosi (Promotion): Kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan produk kepada konsumen. 

Marketing mix bertindak sebagai kerangka kerja bagi perusahaan untuk 

menyesuaikan layanan mereka dengan kebutuhan pelanggan. Dengan 

mengkombinasikan ketujuh elemen 4P secara tepat, perusahaan dapat 

meningkatkan peluang untuk mencapai tujuan pemasarannya. Marketing mix 

dengan pendekatan 4P di atas akan menentukan faktor mana saja yang akan 

mempengaruhi Keputusan pembelian, mengetahui skala prioritas dari setiap faktor, 

dan mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, tempat, dan promosi 

menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP). Menurut Saaty (1993) 

pada buku yang ditulis oleh Denny Pribadi Dkk AHP (Analytic Hierarchy Process) 
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adalah sebuah metode yang digunakan untuk membantu pengambilan keputusan 

dalam situasi kompleks dengan banyak faktor yang saling terkait. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh fenomena di mana tren penjualan skincare 

di Indonesia yang meningkat, namun PT. Krasa Beauty Indonesia mengalami 

kesulitan mencapai target dan fluktuasi penjualan terutama pada produk 

Gluconolactone 5% Soft Exfoliant Toner . Penelitian ini bertujuan untuk 

memprioritaskan faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan pembelian dan 

merumuskan strategi untuk meningkatkan dan menstabilkan penjualan produk 

toner exfoliasi. Metode penelitian kualitatif dengan pendekatan AHP dan 4P 

diharapkan dapat memberikan solusi untuk mengatasi permasalahan PT. Krasa 

Beauty Indonesia. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi perusahaan 

untuk meningkatkan pangsa pasar dan menjadi lebih kompetitif di industri skincare. 

Metode yang akan dipakai dalam pengambilan keputusan pemilihan kosmetik 

yang tepat ini adalah Analitical Hierarchy Process (AHP). Hal ini di karenakan 

metode AHP mampu memecah-mecahkan suatu situasi yang kompleks, tak 

terstruktur ke dalam bagian-bagian komponennya, menata bagian atau variabel 

dalam suatu susunan hirarki, memberi nilai numerik pada pertimbangan subyektif 

tentang relatif pentingnya di setiap variabel, dan mensintesiskan berbagai 

pertimbangan ini untuk menetapkan variabel mana yang memiliki prioritas paling 

tinggi dan bertindak untuk mempengaruhi pada suatu situasi. (Handayani, 2016) 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan, berikut merupakan rumusan 

masalah dari penelitian ini diantaranya sebagai berikut : 

1.  Bagaimana skala prioritas elemen-elemen pemasaran 4P (Produk, Harga, 

Tempat, Promosi) dalam mempengaruhi keputusan pembelian produk 

Toner Exfoliate di PT. Krasa Kecantikan Indonesia ? 

1.3. Batasan Masalah 

Penelitian ini bertujuan untuk menentukan harga, kualitas, dan promosi yang 

optimal untuk produk skincare dengan menggunakan pendekatan 4P (Product, 

Price, Place, and Promotion) melalui metode AHP. Adapun Batasan masalah 

dalam penelitian ini yaitu : 
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1. Penelitian hanya berfokus pada perusahaan PT. Krasa beauty Indonesia 

2.  Menggunakan pendekatan 4P (Kualitas Produk, Harga, Tempat, dan 

Promosi) 

3. Menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP) 

1.4. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang hendak dicapai dalam penelitian ini yaitu untuk 

menentukan skala prioritas dari elemen-elemen pemasaran 4P (Produk, Harga, 

Tempat, Promosi) yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

Toner Exfoliate menggunakan metode Analisis Hirarki Proses (AHP). 

1.5. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, terutama untuk 

perusahaan, berikut merupakan manfaat yang diharapkan : 

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan ilmu tentang faktor- 

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian perawatan kulit, 

memperkuat teori tentang perilaku konsumen, dan memberikan 

kontribusi pada pengembangan ilmu pemasaran. 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu PT. Krasa Beauty Indonesia 

dalam meningkatkan penjualan skincare, memberikan informasi kepada 

konsumen tentang faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam 

memilih produk skincare, dan membantu peneliti lain dalam 

mengembangkan penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. Pada intinya penulis berharap Penelitian ini dapat 

bermanfaat untuk memajukan ilmu pengetahuan, membantu perusahaan 

meningkatkan bisnisnya, dan membantu konsumen mengambil 

keputusan pembelian yang lebih baik. 

1.6. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini terdiri dari 5 bab dengan topik yang berbeda, berikut merupakan 

Langkah Langkah dalam penulisan penelitian : 
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BAB 1 : PENDAHULUAN 

Pada bagian pendahuluan, akan dijelaskan mengenai topik yang diteliti, 

penegasan masalah, Rumusan masalah, Tujuan penelitian dan Manfaat penelitian 

BAB II : KERANGKA TEORI 

Akan dibahas tinjauan pustaka mengenai berbagai teori pemasaran yang 

terkait dengan penelitian ini, seperti kualitas produk, harga, tempat promosi, 

keputusan pembelian, dan faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam 

membeli produk skincare. Landasan teori dari beberapa ahli terdahulu juga akan 

disajikan untuk mendukung dan memperkuat penulisan penelitian ini. 

BAB III: METODE PENELITIAN 

Akan dijelaskan tentang metodologi penelitian, termasuk tahapan prosedur, 

instrumen, dan bahan yang akan digunakan dalam penelitian ini secara detail. 

BAB IV: GAMBARAN SUBYEK PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 

Akan diberikan gambaran subjek penelitian, deskripsi umum responden, 

tampilan hasil pengolahan, dan pengujian hipotesis, serta hasil analisis yang akan 

diinterpretasikan dengan menggunakan teknik grafik dan tabel. Hasil penelitian 

akan dianalisis secara komprehensif dan dijelaskan secara terperinci dalam laporan 

penelitian. 

BAB V: KESIMPULAN, KETERBATASAN PENELITIAN DAN SARAN 

Kesimpulan, bagian ini akan merangkum hasil penelitian yang telah 

dilakukan dan menjawab rumusan masalah yang telah ditentukan. Dalam 

kesimpulan, akan disampaikan hasil analisis data yang telah dilakukan, termasuk 

prioritas strategi pemasaran yang paling tepat berdasarkan persepsi konsumen. 

Kesimpulan juga akan memaparkan temuan-temuan penting dari penelitian dan 

memberikan rekomendasi untuk PT. Krasa Beauty Indonesia dalam meningkatkan 

strategi pemasaran mereka. Keterbatasan penelitian, bagian ini akan menyajikan 

pembatasan dan kendala yang dihadapi selama proses penelitian. Keterbatasan 

dapat meliputi jumlah sampel yang digunakan, batasan waktu, atau metode 

penelitian yang digunakan. Hal ini penting untuk memberikan konteks dan batasan 

penelitian sehingga pembaca dapat memahami dan mengevaluasi hasil penelitian. 



 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan mengenai faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian pada produk Gluconalctone 5% Soft Exfoliant Toner dengan 

objek penelitian PT. Krasa Beauty Indonesia dengan menggunakan metode AHP, 

dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Mengetahui skala prioritas dalam strategi pemasaran 4P, yaitu Product, 

Price, Place dan Promotion. Product menjadi faktor paling berpengaruh 

dalam Keputusan pembelian toner eksfoliasi, hal ini menunjukan bahwa 

para pakar dan customer sangat memperhatikan kualitas produk sebelum 

membeli produk toner eksfoliasi. Price, Place dan Promotion juga memiliki 

pengaruh signifikan dalam mendorong Keputusan pembelian produk toner 

eksfoliasi. 

2. Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan dengan menggunakan metode 

AHP, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang paling berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian Gluconalactone 5% Soft Exfoliant Toner di 

PT. Krasa Beauty Indonesia adalah produk (59,2%). Faktor lain yang juga 

berpengaruh signifikan adalah harga (31,5%), promosi (24,7%), Alternatif 

tujuan yang paling penting adalah membangun loyalitas merek (30,1%), di 

ikuti dengan memahami kebutuhan dan preferensi konsumen (23,1%), dan 

membangun kemitraan strategis (21,2%) 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, saran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1) PT. Krasa Kecantikan Indonesia sebaiknya mengutamakan peningkatan 

kualitas produk Gluconalactone 5% Soft Exfoliant Toner, mengingat 

produk adalah faktor yang paling dominan dalam keputusan pembelian. 

Selain itu, perusahaan harus mempertimbangkan penyesuaian harga agar 

lebih kompetitif di pasaran, sambil memperkuat strategi promosi melalui 

kampanye yang lebih terarah, seperti pemasaran digital yang menyasar 

segmen konsumen yang relevan. Perusahaan juga perlu memperluas 

 

52 



53 
 

 

 
jangkauan distribusi, baik secara online maupun melalui kemitraan dengan 

lebih banyak ritel fisik, untuk meningkatkan aksesibilitas produk.Saran 

2)  Untuk penelitian selanjutnya yaitu, dengan menggunakan pendekatan yang 

lebih luas seperti 7P atau lainya, menggunakan metode penelitian baru 

seperti ANP (Analytical Network Process). Analisis data yang lebih 

mendalam, perbandingan dengan penelitian lain, dan penjelasan implikasi 

yang lebih jelas dapat dilakukan untuk memperkaya hasil penelitian. Saran 

khusus dapat dirumuskan berdasarkan tujuan, hipotesis, dan temuan 

penelitian untuk memberikan kontribusi yang lebih bermakna bagi ilmu 

pengetahuan dan membuka jalan bagi penelitian selanjutnya. 
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