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MOTTO  

“Allah tidak mengatakan hidup ini mudah. Tetapi Allah berjanji, bahwa 

sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan.”’ 

(Q.S Al-Insyirah : 5-6) 

Dan satu lagi  

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya.”  

(Q.S Al-Baqarah : 286) 

“KUAT karena diri sendiri. HEBAT karena percaya diri. Karena dengan 

KESABARAN kita tumbuh, dengan KEKUATAN kita mengatasi, dan dengan 

KEHEBATAN kita berhasil.” 

(Mariyah Ulfa) 

“good have perfect timming, never early, never late. It takes a little patience and it 

takes a lot of faith, but it’s a worth the wait.” 

“Orang lain gak akan paham struggle dan masa sulitnya kita, yang mereka ingin 

tahu hanya bagian succes stroies nya saja. Jadi berjuanglah untuk diri sendiri 

meskipun gak akan ada yang tepuk tangan. Kelak diri kita di masa depan akan 

sangat bangga dengan apa yang kita perjuangkan hari ini. 

Jadi tetap berjuang ya.”  

 



 

ABSTRAK  

Mariyah Ulfa. Program Studi Administrasi Bisnis Universitas Yudharta Pasuruan. 
09 Juli 2024. Pengaru Brand Personality dan Perceived Quality terhadap 
Keputusan pembelian dan dampaknya pada Repurchase Intention produk Natasha 
Skincare (Studi pada pembeli produk Natasha di akun Shopee @Natasha Skincare 
Official). Pembimbing: Dr. Any Urwatul Wusko, S.Sos, M.AB. 

Penelitian ini bertujuan untuk menegetahui “Pengaruh Brand Personality 
dan Peceived Quality terhadap Keputusan Pembelian dan Dampaknya pada 
Repurchase Intention produk Natasha Skincare (Studi pada pembeli produk 
Natasha di akun Shopee @Natasha Skincare Official). Dalam penelitian ini adalah 
pembeli pada akun Shopee @Natasha Skincare Official. Teknik sampel 
menggunakan purposive sampling sebanyak 114 orang sebagai responden. Teknik 
penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuisoner online menggunakan goegle 
form sebagai instrumen pengumpulan data yang hasilnya akan dianalisis dengan 
menggunakan SmartPLS 4.0.  

Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa (1) Brand Personality 
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian, (2) 
Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian, (3) Brand Personality berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian, (4) Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Repurchase Intention, dan (5) Keputusan Pembelian berpengaruh positif 
tetapi tidak signifikan terhadap Repurchase Intention.  
Kata Kunci : Brand Personality, Perceived Quality, Keputusan Pembelian, 
Repurchase Intention.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

ABSTRACT 
 

Mariyah Ulfa. Business Administration Study Program, Yudharta University 
Pasuruan. July 09 2024. The Influence of Brand Personality and Perceived Quality 
on Purchase Decision and Its Impact on Repurchase Intention (Study on buyers of 
Natasha products from the Shopee account @Natasha Skincare Official). Advisor: 
Dr. Any Urwatul Wusko, S.Sos, M.AB.  

This study aims to determine “The Influence of Brand Personality and 
Perceived Quality on Puchase Decision and Their Impact on repurchase intention 
of Natasha Skincare Producs (A Study on Buyers of Natasha Products on the Shopee 
Account @Natasha Skincare Official)”. This research uses a quantitative. The 
population in this study consists of buyers from the Shopee account @Natasha  
Skincare Official. The sampling technique used is purposive sampling with a total 
of 114 respondents. The research technique was conducted by distributing on ine 
questionnaires using Goegle Forms as the data collection instrument, and the 
results will be analyzed using SmartPLS 4.0.  

The research findings conclude that (1) brand personality has a positive buy 
not significant effect on purchase decision, (2) perceived quality has a positive and 
significant effect on purchase decision, (3) brand personality has a positive and 
significant effect on repurchase intention, (4) perceived quality has a positive and 
significant effect on repurchase intention, and (5) purchase decision has a positive 
but not significant effect on repurchase intention.   
Keyword  :  Brand Personality, Perceived Quality, Purchase Decision, 
Repurchase Intention. 
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ABSTRAK 

Mariyah Ulfa. Program Studi Administrasi Bisnis Universitas Yudharta Pasuruan. 

09 Juli 2024. Pengaru Brand Personality dan Perceived Quality terhadap 

Keputusan pembelian dan dampaknya pada Repurchase Intention produk Natasha 

Skincare (Studi pada pembeli produk Natasha di akun Shopee @Natasha Skincare 

Official). Pembimbing: Dr. Any Urwatul Wusko, S.Sos, M.AB. 

Penelitian ini bertujuan untuk menegetahui “Pengaruh Brand Personality 

dan Peceived Quality terhadap Keputusan Pembelian dan Dampaknya pada 

Repurchase Intention produk Natasha Skincare (Studi pada pembeli produk 

Natasha di akun Shopee @Natasha Skincare Official). Dalam penelitian ini adalah 

pembeli pada akun Shopee @Natasha Skincare Official. Teknik sampel 

menggunakan purposive sampling sebanyak 114 orang sebagai responden. Teknik 

penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuisoner online menggunakan goegle 

form sebagai instrumen pengumpulan data yang hasilnya akan dianalisis dengan 

menggunakan SmartPLS 4.0.  

Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa (1) Brand Personality 

berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian, (2) 

Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian, (3) Brand Personality berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian, (4) Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Repurchase Intention, dan (5) Keputusan Pembelian berpengaruh positif 

tetapi tidak signifikan terhadap Repurchase Intention.  

Kata Kunci : Brand Personality, Perceived Quality, Keputusan Pembelian, 

Repurchase Intention.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

Mariyah Ulfa. Business Administration Study Program, Yudharta University 

Pasuruan. July 09 2024. The Influence of Brand Personality and Perceived Quality 

on Purchase Decision and Its Impact on Repurchase Intention (Study on buyers of 

Natasha products from the Shopee account @Natasha Skincare Official). Advisor: 

Dr. Any Urwatul Wusko, S.Sos, M.AB.  

This study aims to determine “The Influence of Brand Personality and 

Perceived Quality on Puchase Decision and Their Impact on repurchase intention 

of Natasha Skincare Producs (A Study on Buyers of Natasha Products on the Shopee 

Account @Natasha Skincare Official)”. This research uses a quantitative. The 

population in this study consists of buyers from the Shopee account @Natasha  

Skincare Official. The sampling technique used is purposive sampling with a total 

of 114 respondents. The research technique was conducted by distributing on ine 

questionnaires using Goegle Forms as the data collection instrument, and the 

results will be analyzed using SmartPLS 4.0.  

The research findings conclude that (1) brand personality has a positive buy 

not significant effect on purchase decision, (2) perceived quality has a positive and 

significant effect on purchase decision, (3) brand personality has a positive and 

significant effect on repurchase intention, (4) perceived quality has a positive and 

significant effect on repurchase intention, and (5) purchase decision has a positive 

but not significant effect on repurchase intention.   

Keyword  :  Brand Personality, Perceived Quality, Purchase Decision, 

Repurchase Intention. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang  

E-commerce diIndonesia menghadapi ekspansi luar biasa dalam 

beberapa tahun terakhir. Lonjakan ini disebabkan oleh  beberapa faktor 

utama, seperti peningkatan akses internet, pertumbuhan kelas menengah, 

sistem logistik dan pembayaran yang lebih baik, serta munculnya platform 

e-commerce pasar, sosial, dan digital. (https://indonesiabaik.id). 

Pertumbuhan populasi di Indonesia merupakan faktor utama yang 

mendorong peningkatan pengguna e-commerce, yang memengaruhi 

perilaku belanja online di masyarakat. Platform e-commerce dan transaksi 

digital membentuk perspektif orang dengam kemudahan penggunaan, 

kenyamanan, dan efisiensinya, seiring dengan lonjakan pengguna internet 

dan media sosial, yang sebagian besar adalah konsumen muda yang melek 

teknologi (Widagdo, 2020).       

Berdasarkan data survei dari Databoks, e-commerce telah menjadi 

pilihan utama bagi konsumen yang mencari produk skincare. Platform yang 

ramah pengguna dan berbagai macam pilihan produk skincare telah menarik 

minat belanja konsumen secara signifikan. Berikut adalah data yang 

menunjukkan tempat mayoritas belanja skincare terjadi :  



 
 

 

Gambar 1.1 : Tempat mayoritas belanja kosmetik skincare 2023 

Sumber : Databoks. Katadata.co.id  

 Survei Populix mengungkapkan 66% konsumen membeli produk 

perawatan kulit melalui  di E-commerce. Angka ini bahkan melebihi 

persentase gabungan pembelian melalui Cliinic, Minimarket, Supermarket 

dan tempat lainnya. Secara spesifik, Pembeli skincare di Clinic mencapai 

15% dan pembeli skincare di Minimarket dan supermarket masing-masing 

sebesar 7%. Hanya ada 5% responden yang membeli skincare di tempat 

lainnya (Databoks. Kadata.co.id 2023).  

Seiring dengan pertumbuhan e-commerce yang terus meningkat 

serta banyaknya jumlah konsumen yang berbelanja melalui platform 

online, beberapa situs e-commerce dengan grafik tertinggi tercatat di 



 
 

Databoks, termasuk Shopee, Tokopedia, Lazada, Bibli, dan Bukalapak. 

Data grafik untuk situs-situs ini pada tahun 2023 adalah sebagai berikut :  

 

Gambar 1.2 : situs e- commerce dengan pengunjung terbanyak,  

      2023  

        Suber : Databoks. Kadata.co.id 

Berdasarkan gambar data diatas, Shopee adalah platform e-

commerce terkemuka di Indonesia pada tahun 2023. Dengan rata-rata 

kunjungan  sebanyak 157,97 juta per bulan, jauh mengungguli pesaing-

pesaingnya. Sebagai perbandingan, Tokopedia memiliki rata-rata 117,03 

juta kunjungan, Lazada mencatat 83,23 juta kunjungan, Bibli mendapatkan  

25,43 juta kunjungan, dan Bukalapak menerima 18,07 juta kunjungan 

perbulan selama periode yang sama.  



 
 

Shopee adalah platform e-commerce yang didirikan oleh Chris Feng 

pada tahun 2015. Shopee adalah aplikasi e-commerce yang pertama kali 

dilunjurkan di Singapura. Kemudian, Shopee berkembang ke negara-

negara tetangga seperti Indonesia, Thailand, Vietnam, Malaysia, Filipina, 

dan Taiwan. Pada tahun 2019, Shopee memperluas jangkauannya ke luar 

Asia, dengan peluncuran di Brazil, Amerika Selatan.  

Shopee awalnya diluncurkan sebagai platform Consumer to 

Consumer (C2C) dan kemudian berkembang menjadi model campuran 

yang menggabungkan C2C dan Busuness to Consumer (B2C) dengan 

peluncuran Shopee Mall. Aplikasi Shopee memungkinkan pengguna untuk 

membeli berbagai macam produk, menjual berbagai barang, belanja aman 

dengan jaminan dari shopee, mendapatkan rekomendasi produk, 

mengembangkan bisnis mereka, serta merasakan kepuasan dan 

kebahagiaan (Https://www.kominfo.go.id) .  

Perkembangan teknologi dan informasi yang pesat pasti akan 

memengaruhi cara konsumen berbelanja, terutama melalui belanja online. 

Misalnya, fokus dari penelitian ini adalah Platform Shopee @Natasha 

Skincare Official, yang merupakan akun resmi untuk merek Natasha 

Skincare. Saluran penjualan online ini menyediakan berbagai produk 

perawatan kulit dari Natasha Skincare, termasuk cleanser, toner, serum, dan 

produk perawatan kulit lainnya yang dipasarkan sebagai produk dengan 

manfaat perawatan kulit terbaik. 



 
 

Produk Natasha Skincare yang didirikan oleh Dr. Fredi Setyawan, 

telah menyediakan solusi perawatan kulit sejak tahun 1999 di Ponorogo, 

Jawa Timur. Merek ini menghususkan diri dalam produk yang dirancag 

untuk remaja, termasuk pembersih, toner, serum, dan kebutuhan perawatan 

kulit lainnya. Semua produk Natasha Skincare telah melalui uji klinis dan 

telah mendapatkan sertifikasi BPOM. (www.mic.co.id.Natasha -Skincare). 

Petumbuhan penjualan produk Natasha Skincare tercermin dari 

peringkatnya, yang telah menempatkannya di antara merek-merek top dari 

tahun 2016 hingga 2023, seperti yang di tunjukkan dalam gambar di bawah 

ini :  

 



 
 

Gambar 1.3: Diagram Top Brand for Natasha Skincare 

Index 2016-2023 

Sumber:   Top Brand Index 

Berdasarkan gambar diatas, produk Natasha Skincare menduduki 

posisi teratas dalam berbagai peringkat produk dari tahun 2016 hingga tahun 

2023. Pada tahun 2016, Natasha Skincare adalah produk terdepan dengan 

nilai TBI sebesar 40.10%, dan mempertahankan posisi teratas ini pada tahun 

2017 dengan nilai TBI sebesar 38.20%, produk ini tetap berada di posisi 

terdepan pada tahun 2018 dengan nilai TBI sebesar 30.50%, dan terus 

menjadi produk terdepan pada tahun 2019 dengan nilai TBI sebesar 27.40%. 

Pada tahun 2020, Natasha Skincare tetap berada di posisi pertama dengan 

nilai TBI sebesar 27.70%. Namun, pada tahun 2021, produk ini turun ke 

posisi kedua dengan nilai TBI sebesar 26.80%, dan tetap di posisi kedua 

pada tahun 2022 dengan nilai TBI sebesar 24.00%, pada tahun 2023, 

Natasha Skincare mengalami penurunan menjadi posisi ketiga dengan nilai  

TBI sebesar 20.40%. 

Berdasarkan data Top Brand Index untuk Produk Natasha Skincare 

dari tahun 2016 hingga tahun 2023, terdapat penurunan yang signifikan 

dalam penjualan serta kinerja Natasha skincare. Hasil  ini bertentangan 

dengan harapan dan tujuan perusahaan. Penurunan ini terlihat jelas dari 

peralihan grafik pada tahun 2021, yang menunjukkan pergeseran dari 

Natasha Skincare ke Erha Clinic.  



 
 

Perubahan peralihan bukan tanpa alasan, karena hal ini didorong 

oleh keinginan konsumen untuk mengeksplorasi pengalaman baru, terutama 

karena produsen menyadari potensi untuk meraih pasar yang signifikan. 

Akibatnya, mereka berusaha mengembangkan produk berkualitas tinggi dan 

menghadirkan inovasi terbaru kepada wanita.  

Peralihan merek sering kali disebabkan oleh ketidakpuasan 

konsumen terhadap suatu produk, yang mendorong mereka untuk 

menginggalkan satu merek dan beralih ke merek lain (Yunita dan Rosa, 

2016). Sulistyo dan Maftukhah (2016) dalam (Dwi Apriliani dkk, 2021) 

menyatakan bahwa alasan utama konsumen sering mengalami berpindah 

merek adalah karena setelah melakukan pembelian, mereka mungkin 

menemukan bahwa kualitas produk tidak memenuhi harapan atau janji. 

Akibat ketidakpuasan tersebut, konsumen mungkin mencari informasi 

melalui media (media search) untuk menemukan produk yang lebih sesuai 

dengan kebutuhan dan preferensi mereka.  

Saat memilih produk skincare, calon pembeli sering 

mempertimbangkan dua faktor utama sebelum memutuskan pembelian, 

yaitu brand personality dan perceived quality. Brand personality 

mencerminkan sifat, nilai, dan identitas merek, membentuk kesan dan 

emosi yang ingin dtimbulkan pada konsumen. Di sisi lain, perceived 

quality merupakan bagaimana cara pandang / persepsi konsumen terhadap 

kualitas produk, termasuk kehandalan, kemanfaatan, dan kesesuaian 

dengan kebutuhan mereka.  



 
 

Ada beberapa alasan mengapa calon pembeli sering menilai produk 

skincare dari perspektif brand personality dan perceived quality. Pertama, 

skincare lebih dari sekadar produk fungsional, tetapi juga memiliki makna 

emosional yang kuat. Konsumen mencari merek yang selaras dengan nilai-

nilai dan identitas pribadi mereka. Brand personality menciptakan 

hubungan emosional dengankonsumen, sehingga meningkatkan 

kepercayaan mereka terhadap produk tersebut. Kedua, dalam industri 

skincare, di mana terdapay banyak produk dan klaim yang beragam, 

perceived quality merupakan metrik penting untuk menilai nilai dari suatu 

produk. Konsumen cenderung memilih produk yang mereka anggap 

berkualitas tinggi dan efektif untuk kebutuhan perawatan kulit mereka.  

Perceived quality memberi mereka keyakinan produk akan mencapai hasil 

yang diinginkan dan memenuhi ekspektasi mereka. 

Dengan mempertimbangkan brand personality dan perceived 

quality, calon pembeli dapat membuat pilihan yang lebih terinformasi dan 

mengurangi kemungkinan membeli produk yang tidak sesuai dengan 

kebutuhan atau harapan mereka. Oleh karena itu, memahami pentingnya 

faktor-faktor ini dalam membentuk perilaku konsumen sangat penting bagi 

merek skincare untuk merancang strategi pemasaran yang efektif dan 

memenuhi tuntutan kebutuhan konsumen dengan lebih baik. 

Band Personality mengacu pada cara citra perusahaan tercermin 

melalui mereknya. Brand Personality merupakan merupaka kombinasi unik 

dari karakteristik manusia yang terkait dengan merek tertentu. Merek juga 



 
 

memeiliki kepribadia da brand personality tersebut dapat sesuai dengan  

kepribadian konsumen yang menggunakannya mereka cenderung memilih 

merek yang  kepribadiannya sesuai dengan kepribadian mereka sendiri 

(Kotler, P. & Keller, L. K., 2016).   

Hasil penelitian yang dilakukana oleh (Rakhmania Hemas Amanah 

dan Riski Damastuti; 2022) mengungkapkan bahwa Brand Personality 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk kosmestik 

somethich, namun di sisi lain hal ini bertolak belakang dengan penelitian 

yang dilakukan oleh (Nadia Vio Agustina; 2023) menemukan bahwa tidak 

terdapat pengaruh positif dan signifikan  dari brand personality terhadap 

keputusan pembelian produk Scarlet Whitening.  

Perceived Quality mengacu pada bagaimana pelanggan menilai 

keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk dan jasa terhadap  

layanan yang berkaitan dengan yang diharapkan pelanggan. Karena 

Perceived Quality melambang dari persepsi pelanggan. Hal ini dapat 

mencakup elemen-elemen yang memiliki kepentingan besar bagi  

pelanggan, tergantung pada minat dan kebtuhan yang berbeda pada  suatu  

produk/jasa. Menurut (Aaker, D. A., 2013). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Fenny Novita Putri, Rahayu 

Setianingsih, Wan Laura Hardilawati; 2023) menemukan bahwa Secara 

parsial variabel Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk kosmetik Wardah di kota Pekanbaru, 



 
 

namun hal ini bertolak belakang dengan penelitian yang dilakukan oleh 

(Dwi Yuda Syaputra; 2019) mengatakan bahwa Terdapat Tidak Signifikan 

Perceived Quality terhadap Kepercayaan dan Keputusan Pembelian.  

Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan 

keputusan  ketika seorang calon pembeli  benar-benar melakukan pembelian 

terhadap suatu produk. 

Keputusan pembelian adalah proses tahapan yang dilalui konsumen 

dalam menentukan pilihannya tentang produk maupun jasa yang akan 

dibelinya atau tidak (Kotler Dkk., 2016). Keputusan pembelian merupakan 

proses evaluasi dan pemilihan berdasarkan minat dari berbagai pilihan 

untuk menentukan varian yang paling menguntungkan (Sangadji, 2013). 

Setelah meemutuskan untuk membeli suatu produk, konsumen 

cenderung akan mengembangkan niat nembeli ulang, niat ini merupakan 

bentuk perilaku setelah pembelian yang sebelumnya didasari dengan 

kepuasan. Ketika pelanggan puas dengan pembelian mereka, mereka lebih 

mungkin membeli kembali produk tersebut di masa yang akan datang  atau 

dalam kesempatan berikutnya. (Kotler, P., &Keller, 2009) mendefinisikan  

repurchase intention sebagai aktivitas dimana konsumen merasa puas 

dengan produk yang memenuhi ekspektasi dan perfoma mereka, yang 

mengarah pada kepuasan yang mendorong pembelian ulang di masa 

mendatang dari merek atau produk yang sama dikemudian hari dan  

mendorong penyebaran informasi positif tentang merek tersebut. 



 
 

Niat pembelian ulang mencerminkan keputusan dan perilaku 

konsumen untuk membeli  produk beberapa kali. Ketika pelanggan puas 

dengan suatu produk, keputusan mereka untuk membeli ulang terutama 

dipengaruhi oleh kepuasan mereka daripada preferensi mereka. Kepuasan 

pelanggan merupakan elemen kunci dalam menentukan perilaku pembelian 

ulang dalam pembelian suatu produk (Park, I., Bhatnagar, A., & Rao, 2010). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Sulistia, Zakiyah Zahara; 

2023) menemukan bahwa Brand Personality berpengaruh secara langsung 

dan signifikan terhadap Brand Trust dan Brand Personality berpengaruh 

secara tidak langsungdan tidak signifikan terhadap Repurchase Intention. 

Sebaliknya, hasil penelitian yang dilakukan oleh (B. Widjajanta, A. Rahayu 

& A. Salsabila, 2020) menemukan bahwa Perceived Quality berpengaruh 

positif terhadap Repurchase Intention  

Dalam dunia bisnis, Brand Personality dan Perceived Quality  

memainkan peran kursia dalam membentuk keputusan pembelian 

konsumen dan perilaku pembelian ulang. Brand personality 

memungkinkan suatu merek untuk membedakan diri dari pesaingnya, 

menciptakan hubungan emosional, dan membangun loyalitas pelanggan. 

Di sisi lain, perceived quality sangat penting dalam mempengaruhi persepsi 

bagaimana konsumen memandang kualitas suatu produk atau layanan. 

Ketika konsumen percaya bahwa suatu merek menawarkan kualitas tinggi, 

mereka lebih cenderung memilih merek tersebut. Interaksi antara brand 

personality dan perceived quality tidak hanya mempengaruhi keputusan 



 
 

pembelian, tetapi juga niat pembelian berulang, meningkatkan reputasi 

merek, dan mendukung strategi pemasaran yang sukses. Dengan 

menekankan kedua aspek ini, suatu produk dapat memperkuat posisi 

pasarnya dan membangun hubungan yang solid dengan konsumen.  

Berdasarkan konteks/uraian di atas dan penelitian yang relatif sedikit 

tentang bagaiamana brand dpersonality dan perceived quality 

mempengaruhi keputusan pembelian dan repurchase intention, serta fakta 

bahwa topik ini menghadapi berbagai tantangan, peneliti bermaksud untuk 

mengeksplorasi penelitian ini lebih lanjut, dengan judul “Pengaruh Brand 

Personality dan Perceived Quality Terhadap Keputusan Pembelian Dan 

Dampaknya Pada Repurchase Intention Produk Natasha Skincare 

(Studi pada pembeli produk Natasha di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official)”.   

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, terlihat bahwa brand 

personality dan perceived quality memainkan peran penting dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian dan repurchase intention  

Secara khusus, braand personality mempengaruhi keputusan 

pembelian dan repurchase intention ini karena karena konsumen cenderung 

membentuk ikatan emosional dengan merek yang mencerminkan nilai-nilai 

dan identitas mereka. Di sisi lain, perceived quality juga mempengaruhi 

keputusan pembelian dan repurchase intention, karena persepsi konsumen 



 
 

tentang kualitas suatu produk mempengaruhi penilaian mereka terhadap 

nilai produk tersebut, ketika konsumen menganggap bahwa suatu produk 

memiliki kualitas tinggi, mereka lebih cenderung untuk membelinya dan 

lebih mungkin memiliki niat untuk  membelinya lagi di masa mendatang. 

Berdasarkan uraian diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

yaitu :   

1.2.1 Apakah brand personality berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Natasha Skincare di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official ?  

1.2.2 Apakah perceived quality berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Natasha Skincare di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official ?  

1.2.3 Apakah brand personality berpengaruh terhadap repurchase 

intention produk Natasha Skincare di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official ?  

1.2.4 Apakah perceived quality berpengaruh terhadap repurchase 

intention porduk Natasha Skincare di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official ?  

1.2.5 Apakah keputusan pembelian berpengaruh terhadap repurchase 

intention produk Natasha Skincare di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official ? 

 

 



 
 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Sesuai referensi rumusan masalah, tujuan dari penelitian ini adalah  

sebagai berikut :  

1.3.1 Untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh positif brand 

personality terhadap keputusan pembelian produk Natasha Skincare 

di akun Shopee @Natasha Skincare Official.  

1.3.2 Untuk mengertahui dan menjelaskan pengaruh positiv perceived 

quality terhadap keputusan pebelian poduk Natasha Skincare di 

akun Shopee @Natasha Skincare Official.  

1.3.3 Untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh positiv brand 

personality terhadap repurchase intention produk Natasha Skincare 

di akun Shopee @Natasha Skincare Official.  

1.3.4 Untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh positif perceived 

quality terhadap repurchase intention produk Natasha Skincare di 

akun Shopee @Natasha Skincare Official.  

1.3.5 Untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh positif keputusan 

pembelian terhadap repurchase intention.  

 

 

 



 
 

 

 1.4 Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat yang dapat diambil dari hasil penelitian ini 

diantaranya adalah:  

1. Manfaat akademis 

a. Penellitian ini dihadapkan dapat meningkatkan pemahaman 

pembaca mengenai brand personality, perceived quality, keputusan 

pembelian, dan repurchase intention.   

b. Penelitian ini dapat berfungsi sebagai informasi, acuan, panduan 

dan bahan pembanding bagi individu yang melakukan penelitian 

sejenis.  

2. Manfaat praktis  

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi akun Shopee 

@Natasha Skincare Official. Khususnya dalam bidang pemasaran 

yang berkaitan dengan keputusan pembelian dan repurchase 

inteniton.  

b. Temuan dari penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan yang 

berguna bagi akun Shopee @Natasha Skincare Official, membantu 

mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian dan repurchase inteniton. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh dari brand 

personality dan perceived quality terhadap keputusan pembelian dan 

dampaknya pada repurchase intention produk Natasha Skincare. 

Penelitian ini dilakukan terhadap pembeli di akun Shopee@Natasha 

Skincare Official. Berdasarkan analisis deskriptif dan analisis statistic 

inferensial menggunakan SmartPLS 4.0, dapat disimpulkan sebagai 

berikut : 

1. Brand personality berpengaruh positif tetapi tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil nilai t-statistics adalah 

1.725 dengan nilai p values sebesar 0.085, dan nilai original sampel 

sebesar 0.208. Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

nilai t-statistics (1.725) < (1.96).  

2. Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dengan hasil nilai t-statistics adalah 3.423 

dengan nilai p values sebesar 0.001, dan nilai original sampel 

sebesar 0.381. Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

nilai t-statistics (3.423) > (1.96).  

3. Brand Personality berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

repurchase intention. Dengan hasil nilai t-statistics adalah 2.123 



 
 

dengan nilai p values sebesar 0.034, dan nilai original sampel 

sebesar 0.225. Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

nilai t-statistics (2.123) > (1.96).  

4. Perceived Quality berepengaruh positif dan signifikan terhadap 

repurchase intention. Dengan hasil nilai t-statistics adalah 2.294 

dengan nilai p values sebesar 0.001, dan nilai original sampel 

sebesar 0.269. Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

nilai t-statistics (2.294) > (1.96).  

5. Keputusan Pembelian berpengaruh positif tetapi tidak signifikan 

terhadap repurchase intention. Dengan hasil nilai t-statistics adalah 

1.683 dengan nilai p values sebesar 0.092, dan nilai original sampel 

sebesar 0.244. Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

nilai t-statistics (1.683) < (1.96).  

5.2  Saran  

Berdasarkan semua hasil yang telah disimpulkan, peneliti dapat 

memberikan saran maupun akademis penelitian, diantaranya sebagai 

berikut : 

5.2.1  Saran untuk akun Shopee @Natasha Skincare Official  

1. Pada variabel Brand Personality sebaiknya akun Shopee 

@Natasha Skincare Official lebih menyoroti ketangguhan 

dan keunggulan produknya dengan menampilkan testimonial 

pelanggan dan studi kasus nyata yang menunjukkan 



 
 

bagaimana produk Natasha Skincare dapat mengatasi 

berbagai jenis dan kondisi kulit, sehingga konsumen percaya 

bahwa produk tersebut terbukti memberikan hasil yang 

optimal dan memuaskan untuk semua jenis kulit. 

2. Pada variabel Perceived Quality hendaknya akun 

Shopee@Natasha Skincare Official lebih memastikan lagi 

untuk fitur dan karakteristiknya, dengan menguraikan 

dengan jelas dan komperehensif deskripsi produk yang detail 

mencakup manfaat, bahan utama, dan cara penggunaan. 

Serta akun Shopee ini sebaiknya menyertakan filter 

pencarian berdasarkan jenis kulit untuk memudahkan 

pelanggan menemukan produk yang sesuai dengan 

kebutuhan mereka.  

3. Pada variabel keputusan pembelian sebaiknya akun 

Shopee@Natasha Skincare Official terus memberikan 

informasi yang transparansi, selalu mengupdate informasi 

produk dengan akurat, sehingga pelanggan yakin bahwa 

akun Shopee @Natasha Skincare Oficial ini memang benar-

benar akun resmi serta memberikan verifikasi tanda centang 

biru yang ada pada nama akun. Selain itu akun Shopee ini  

jug harus menambahkan pernyataan yang jelas tentang waktu 

pembelian pada akun Shopee @Natasha Skincare Official 

tidak pasti atau tidak diberi batas waktu pembelian. Hal ini 



 
 

dapat membantu konsumen dalam membuat keputusan 

pembelian yang lebih terencana dan meminimalisir 

kebingungan terkait waktu pembelian produk.  

4. Pada variabel Repurchase Intention sebaiknya akun 

Shopee@Natasha Skincare Official harus lebih 

mengutamakan pengalaman dan pelayanan yang nyaman 

serta responsif kepada pelanggan, dan memberikan reward 

kepada pelanggan setia, karena dengan pengalaman dan 

kenyamanan pelanggan yang baik dapat membantu 

membangun loyalitas pelanggan untuk membeli kembali 

produk Natasha Skincare dimasa mendatang.  

 5.2.2  Saran untuk peneliti selanjutnya  

1. Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan hasil penelitian 

seputar  brand personality, perceived quality, dengan 

menambah variabel lain dengan metode pemasaran lainnya, 

sehingga dapat menambah informasi yang lebih lengkap 

tentang faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian dan niat pembelian berulang konsumen dalam 

membeli sebuah produk. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1 Kuisoner  

Identitas responden  

Nama   :     .............................................. 

Jenis Kelamin  :              Laki-laki             Perempuan 

Usia   :         17 s.d 22        23 s.d 33           >34 

Pendidikan  :    SD             SMP           SMA 

                  D3                       S1 

Pekerjaan  :    Pelajar/Mahasiswa 

       Pegawai Negeri  

       Pegawai Swasta  

       Wirawasta 

       Lainnya 

Tingkat Pendapatan :    < Rp. 500.000 

       Rp. 500.000 – Rp. 1.000.000 

       Rp. 1.000.000 – Rp. 1. 500.000 

       Rp. 1.500.000 – Rp. 2.000.000 

   > Rp. 2.000.000 

 

No Pernyataan 

Jawaban 

SS S R TS STS 

Brand Personality (X1) 

X1.1 

Produk Natasha Skincare di akun 

Shopee @Natasha Skincare 

Official memberikan informasi 

yang tulus dan jujur tentang 

kandungan produknya  

     



 
 

X1.2 

Keramahan yang diberikan oleh 

owner/admin Natasha Skincare di 

akun Shopee @Natasha Skincare 

Official sangat membantu pembeli 

untuk menemukan produk yang 

cocok untuk kulit wajah mereka 

 

     

X1.3 

Semua produk Natasha Skincare 

di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official dapat 

diandalkan, terbukti dengan 

memberikan hasil yang konsisten 

dan sesuai dengan klaimnya 

     

X1.4 

Kecanggihan produk Natasha 

Skincare ditampilkan dalam 

formulasi dan teknologi yang 

digunakan  

     

X1.5 

Produk Natasha Skincare di akun 

Shopee @Natasha Skincare 

Official menunjukkan 

ketangguhannya dalam 

menghadapi berbagai kondisi kulit 

sehingga meraka  dapat 

memberikan hasil yang baik untuk 

semua jenis kulit  

 

     

Perceived Quality (X2) 

X2.1 

Kinerja pada akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

sangat luar biasa dan sesuai 

dengan ekspektasi pelanggan  

 

     

X2.2 

Fitur dan Karakteristik Produk 

Natasha Skincare di akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

sangatlah lengkap serta sesuai 

dengan kebutuhan semua jenis 

kulit  

 

     

X2.3 

Tingginya kehandalaan Produk 

Natasha Skincare di akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

memberikan kemungkinan kecil 

     



 
 

akan mengalami kerusakan atau 

gagal dipakai 

 

X2.4 

Produk Natasha Skincare di akun 

Shopee @Natasha Skincare 

Official sesuai dengan spesifikasi, 

desain dan operasi yang 

memenuhi berbagai standar yang 

telah ditentukan dan diiklankan  

     

X2.5 

Ketahanan Produk Natasha 

Skincare di akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

sangat baik dalam penggunaan 

sehari-hari dan memberikan hasil 

optimal dalam jangka waktu yang 

lama  

 

     

X2.6 

Kemudahan Pelayanan yang 

diberikan oleh akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

sangat cepat, memuaskan dan 

responsif dalam menangani 

keluhan pelanggan  

 

     

X2.7 

Estetika Produk Natasha Skincare 

di akun Shopee @Natasha 

Skincare Official sangatlah 

menarik serta unggul dalam panca 

indera 

     

Keputusan Pembelian (Y1) 

Y1.1 

Terdapat pilihan produk pada akun 

shopee @Natasha Skincare 

Official 

     

Y1.2 

Pilihan penyalur/platform toko 

online merupakan akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

     

Y1.3 

Waktu pembelian pada akun 

Shopee @Natasha Skincare tidak 

pasti/tidak diberi batas waktu 

pembelian 

     

Y1.4 

Metode pembayaran pada akun 

Shopee @Natasha SKincare 

     



 
 

Official menggunakan jasa via 

transfer, Indomaret, dan cod  

Repurchase intention (Y2) 

Y2.1 

Kemungkinan berencana untuk 

membeli kembali produk di akun 

Shopee @Natasha Skincare 

Official di masa/waktu yang akan 

datang 

     

Y2.2 

kemungkinan akan memiliki 

produk yang sama, yang ada di 

akun Shopee @Natasha Skincare 

Official karena suatu kebutuhan 

     

Y2.3 

Kemungkinan mengurangi 

pencarian informasi sebelum 

membeli kembali produk Natasha 

Skincare di akun Shopee 

@Natasha Skincare Official 

     

 

Link kuisoner goegle form : https://forms.gle/GMF59xppXQCwNNSB9 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://forms.gle/GMF59xppXQCwNNSB9


 
 

Lampiran 2. Data Tabulasi  

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 3. Data Jawaban Responden  

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

  



 
 

 

 

  



 
 

Lampiran 4. Gambar Profil Responden  

1) Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin  

 

2) Profil Responden Berdasarkan Jenis Usia  

 

3) Profil Responden Berdasarkan Jenis Pendidikan  

 

 

 

 

 

 

100%

0%

Perempuan Laki-laki

77,2%

19,3%

3,5% 

17-22 tahun 23-33 tahun >34 tahun

0%0%

56,2%

6,1%

37,7%

SD SMP SMA D3 S1



 
 

4) Profil Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan  

 

 

5) Profil Responden Berdasarkan Jenis Tingkat Pendapatan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

69,3%

3,5%

14,1%

6,1%
7%

Pelajar/Mahasiswa P. Negeri P. Swasta Wiraswasta Lainnya

29,8%

39,5%

5,3%

7%

18,4%

<Rp.500.000 Rp.500.000-Rp.1.000.000

Rp.1.000.000-Rp.1.500.000 Rp.1.500.000-Rp.2.000.000

>2.000.000



 
 

Lampiran 5. Hasil Analisis Deskriptif  

1) Uji Validitas  

Brand Personality 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,491** ,769** ,717** ,650** 

Sig. (2-tailed)  ,006 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 

X1.2 Pearson Correlation ,491** 1 ,356 ,413* ,608** 

Sig. (2-tailed) ,006  ,054 ,023 ,000 

N 30 30 30 30 30 

X1.3 Pearson Correlation ,769** ,356 1 ,627** ,656** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,054  ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 

X1.4 Pearson Correlation ,717** ,413* ,627** 1 ,391* 

Sig. (2-tailed) ,000 ,023 ,000  ,033 

N 30 30 30 30 30 

X1.5 Pearson Correlation ,650** ,608** ,656** ,391* 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,033  

N 30 30 30 30 30 

BP Pearson Correlation ,912** ,633** ,878** ,806** ,791** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 

 



 
 

Perceived Quality  

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,695** ,354 ,188 ,323 ,266 ,377* 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,055 ,321 ,082 ,155 ,040 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.2 Pearson Correlation ,695** 1 ,368* ,439* ,464** ,513** ,386* 

Sig. (2-tailed) ,000  ,046 ,015 ,010 ,004 ,035 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.3 Pearson Correlation ,354 ,368* 1 ,481** ,509** ,441* ,430* 

Sig. (2-tailed) ,055 ,046  ,007 ,004 ,015 ,018 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.4 Pearson Correlation ,188 ,439* ,481** 1 ,608** ,691** ,710** 

Sig. (2-tailed) ,321 ,015 ,007  ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.5 Pearson Correlation ,323 ,464** ,509** ,608** 1 ,383* ,386* 

Sig. (2-tailed) ,082 ,010 ,004 ,000  ,037 ,035 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.6 Pearson Correlation ,266 ,513** ,441* ,691** ,383* 1 ,752** 

Sig. (2-tailed) ,155 ,004 ,015 ,000 ,037  ,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.7 Pearson Correlation ,377* ,386* ,430* ,710** ,386* ,752** 1 

Sig. (2-tailed) ,040 ,035 ,018 ,000 ,035 ,000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

PQ Pearson Correlation ,601** ,751** ,700** ,800** ,722** ,795** ,777** 



 
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

 

Keputusan Pembelian  

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 

Y1.1 Pearson Correlation 1 ,555** ,471** ,400* 

Sig. (2-tailed)  ,001 ,009 ,029 

N 30 30 30 30 

Y1.2 Pearson Correlation ,555** 1 ,523** ,347 

Sig. (2-tailed) ,001  ,003 ,061 

N 30 30 30 30 

Y1.3 Pearson Correlation ,471** ,523** 1 ,354 

Sig. (2-tailed) ,009 ,003  ,055 

N 30 30 30 30 

Y1.4 Pearson Correlation ,400* ,347 ,354 1 

Sig. (2-tailed) ,029 ,061 ,055  

N 30 30 30 30 

KP Pearson Correlation ,787** ,750** ,812** ,689** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 30 

 

 

 

 



 
 

Repurchase Intention 

Correlations 

 Y2.1 Y2.2 Y2.3 

Y2.1 Pearson Correlation 1 ,803** ,728** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 

N 30 30 30 

Y2.2 Pearson Correlation ,803** 1 ,818** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 

N 30 30 30 

Y2.3 Pearson Correlation ,728** ,818** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  

N 30 30 30 

RI Pearson Correlation ,905** ,934** ,933** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 

 

2) Uji Reabilitas  

Brand Personality 

Reliability Statistics 

 Cronbach's 

Alpha N of Items 

,862 5 

 

 

 



 
 

Perceived Quality  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,857 7 

 

Keputusan Pembelian 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,740 4 

 

Repurchase Intention 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,900 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 6. Hasil Uji Analisis Statistik PLS  

1) Hasil Outer Model  

 

2) Hasil Inner Model  

 

 

 

 

 

 

 



 
 

3) Construct Reability dan Validity  

 

 

4) Loading Factor / Outer Loading  

 

5) Discriminant Validitty berdasarkan Cross Loading 

 



 
 

6) Uji R-Square (R2 ) 

 

7) Hasil Uji Hipotesis 
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