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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Promosi Penjualan dan Citra Merek terhadap 

keputusan pembelian produk Pond’s. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

menyebarkan kuesioner kepada 100 pengikut TikTok Shop Pond’s Indonesia, menggunakan teknik 

probability sampling. Terdapat dua variabel bebas, yaitu Promosi Penjualan dan Citra Merek, serta satu 

variabel terikat, yaitu keputusan pembelian. Analisis data mencakup uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas), regresi linear berganda, serta uji 

hipotesis (uji t, uji F, dan uji R²). Hasil penelitian menunjukkan bahwa semua indikator yang digunakan 

valid dan reliabel. Uji asumsi klasik menunjukkan data berdistribusi normal tanpa masalah 

heteroskedastisitas dan multikolinieritas. Hasil uji t menunjukkan bahwa Promosi Penjualan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan Citra Merek memiliki pengaruh 

positif dan signifikan. Uji F menunjukkan bahwa secara simultan, Promosi Penjualan dan Citra Merek 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi strategi 

pemasaran Pond’s dan memberikan wawasan tambahan untuk penelitian lebih lanjut terkait faktor-

faktor yang memengaruhi keputusan pembelian di platform media sosial. 

Kata kunci: Promosi Penjualan, Citra Merek, Keputusan Pembelian, TikTok Shop 

 
Abstract  

This study aims to analyze the effect of sales promotion and brand image on Pond’s product purchasing 

decisions. The study used a quantitative approach by distributing questionnaires to 100 Tiktok Shop 

Pond’s Indonesia followers, using probability sampling techniques. There are two independent 

variables, namely sales promotion and brand image, as well as one dependent variable, namely 

purchasing decisions. Data analysis includes the validity test, reliability test, classical assumption test 

(normality, multicollinearity, and heteroscedasticity), multiple linear regression, and hypothesis test (T 

test, F test, and R² test). The results showed that all indicators used were valid and reliable. The 

classical assumption test shows data on normal distribution without heteroscedasticity and 

multicollinearity problems. The t test results show that sales promotion has no significant effect on 

purchasing decisions, while brand image has a positive and significant influence. Test F shows that 

simultaneously, sales promotion and brand image affect the purchase decision. This research has 

practical implications for Pond's marketing strategies and provides additional insights for further 

research related to the factors that influence purchasing decisions on social media platforms. 

Keywords: Sales promotion, brand image, purchase decision, tiktok shop 

 

 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang Penelitian 

Perawatan kulit wajah atau skincare telah menjadi salah satu kebutuhan yang esensial 

dalam kehidupan modern. Tidak hanya wanita, tetapi juga pria semakin menyadari pentingnya 

menjaga kesehatan kulit wajah sebagai bagian dari penampilan yang menarik. Virginia (2021) 

mengungkapkan bahwa wajah adalah bagian tubuh yang paling penting dalam mencerminkan 

penampilan seseorang. Kulit wajah yang tidak dirawat dengan baik dapat menimbulkan 
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berbagai masalah seperti jerawat, komedo, hingga tanda-tanda penuaan dini. Oleh karena itu, 

perawatan kulit wajah yang intensif dan teratur sangat diperlukan untuk menjaga kesehatan dan 

penampilan kulit. 

Industri perawatan kulit wajah terus berkembang seiring dengan meningkatnya 

kesadaran masyarakat akan pentingnya perawatan kulit. Marlina (2020) menjelaskan bahwa 

perkembangan produk kosmetik perawatan kulit wajah, baik tradisional maupun modern, 

memberikan solusi untuk berbagai masalah kulit. Tujuan utama dari perawatan kulit wajah 

adalah untuk mempertahankan dan meningkatkan kesehatan kulit, serta memperindah 

penampilan luar kulit. 

Market share Pond’s berada di peringkat ketiga dengan jumlah persentase 3.5%.Cetaphil 

berhasil meraih market share terbesar di dengan persentase 11.4%. Peringkat kedua diduduki 

oeleh Garnier dengan persentase 6.4%. Hal ini menunjukkan bahwa market share Pond’s masih 

dibawah pesaingnya.Dalam hal ini Pond’s menerapkan strategi pemasarannya, Pond’s selalu 

menemukan poin-poin konsumen terlebih dahulu (Dashboard Compas.co.id). 

Keresahan-keresahan konsumen seperti kulit kusam dan kulit kering pada wajah 

dijadikan patokan oleh Pond’s dalam menciptakan produk nya. Pond’s menciptakan berbagai 

rangkaian produk perawatan contohnya Pond’s facial foam, Pond’s serum day cream, Pond’s 

triple glow serum, Pond’s micellar water, Pond’s whip foam, Pond’s potion toner essence dan 

masih banyak lagi. Produk Pond’s memiliki klaim dapat membantu mencerahkan dan 

memelihara kulit, memperlambat pembentukan noda hitam, mencegah kekusaman kulit juga 

membuat kulit wajah terasa mulus (Halodoc.com). 

Penjualan produk Pond’s di TikTok Shop berada di peringkat keenam dengan persentase 

penjualan 1.67% angka ini sangat kecil jika di bandingkan dengan produk pesaing yang berada 

di top 3. Peringkat pertama diduduki oleh merek lokal yaitu Scarlett dengan persentase 39.50%, 

peringkat kedua yaitu Wardah dengan persentase 17.30% disusul oleh Whitelab di peringkat 

ketiga dengan persentase 15.79%. Hal ini menunjukkan bahwa penjualan produk Pond’s 

dibawah merek-merek lainnya. 

Namun, di tengah maraknya produk skincare yang tersedia di pasaran, keputusan 

pembelian konsumen menjadi semakin kompleks. Menurut Kotler dan Keller (2016), perilaku 

konsumen dalam memilih produk dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk citra merek, dan 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Pond’s, sebagai salah satu merek perawatan kulit 

yang sudah dikenal luas, menghadapi tantangan besar dalam mempertahankan pangsa pasar 

dan menarik minat konsumen di tengah persaingan yang semakin ketat. 
 

 

Tinjauan Pustaka  

Penelitian sebelumnya telah mengkaji berbagai aspek yang mempengaruhi keputusan 

pembelian produk perawatan kulit. Almando dan Hutapea (2022) menyatakan bahwa promosi 

penjualan merupakan faktor kunci dalam meningkatkan penjualan, terutama di platform media 

sosial seperti TikTok. Promosi yang efektif dapat menciptakan kesan positif pada konsumen 

dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian. 

Dalam konteks citra merek, Tjiptono (2015) menegaskan bahwa citra merek yang positif 

dapat meningkatkan kepercayaan diri konsumen dalam menggunakan produk, yang pada 

akhirnya berdampak pada peningkatan penjualan. Dwi Sanjiwani (2019) juga menambahkan 

bahwa citra merek memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, karena 

persepsi positif konsumen terhadap merek akan memperkuat loyalitas mereka terhadap produk 

tersebut. 
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Keterbatasan Penelitian Sebelumnya  

Meskipun penelitian-penelitian sebelumnya telah memberikan kontribusi yang signifikan 

dalam memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, terdapat beberapa 

keterbatasan. Pertama, sebagian besar penelitian masih berfokus pada faktor individual seperti 

promosi, dan belum banyak yang mengkaji integrasi antara promosi dan citra merek secara 

komprehensif. Kedua, penggunaan media sosial seperti TikTok sebagai platform pemasaran 

dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian belum banyak dieksplorasi, terutama dalam 

konteks merek-merek tertentu seperti Pond’s. 

 

Tujuan Penelitian  

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh promosi penjualan dan citra merek 

terhadap keputusan pembelian produk Pond’s di TikTok Shop. Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi dalam memahami dinamika pasar produk perawatan kulit di era digital, 

serta memberikan rekomendasi strategi pemasaran yang lebih efektif bagi perusahaan dalam 

meningkatkan daya saing di pasar. 

Pendahuluan berisi latar belakang masalah, penjelasan singkat tinjauan pustaka dari 

penelitian yang telah ada sebelumnya (state of the art), untuk menunjukkan keterbatasan 

penelitian sebelumnya, hal-hal apa yang ingin dicapai, dan menunjukkan kebaruan dari artikel. 

Latar belakang harus relevan dan disampaikan dengan sistematis, tujuan penelitian harus 

tertulis dengan jelas. Jenis  huruf yang digunakan dalam badan artikel adalah Times New 

Roman 12 dengan spasi 1,15. Kutipan ditulis dengan kutipan tidak langsung (parafrase). 

Tinjauan pustaka minimal 10 referensi yang relevan dan terbaru (jurnal). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan pendekatan kuantitatif, yaitu metode penelitian yang 

menggunakan data konkrit sebagai landasannya, data dari penelitian kuantitatif berbentuk 

angka dan data tersebut akan dianalisis dengan statistik, menggunakan data yang memiliki 

keterkaitan dengan permasalahan yang diteliti untuk dapat menghasilkan kesimpulan 

penelitian (Sugiyono, 2017:2). Jenis penelitian yaitu penelitian deskriptif. Kumpulan suatu 

obyek atau subyek yang memiliki karakteristik tertentu disebut sebagai populasi, dimana 

populasi pada suatu penelitian akan ditetapkan oleh peneliti untuk kemudian dipelajari dalam 

rangka menghasilkan kesimpulan penelitian (Sugiyono, 2017).  

Berdasarkan jenis penelitian deskriptif dan verifikatif yang di laksanakan, maka metode 

yang di gunakan dalam penelitian ini adalah survei (survey research), yaitu penelitian dengan 

peninjauan langsung ke lapangan yang akan dilakukan sampel dan populasi besar maupun kecil 

sehingga ditemukan hubungan Antara variabel dengan menggunakan kuesioner sebagai alat 

pokok pengumpulan data. 

 

 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Penelitian lapangan (Field Research) 

Penelitian di lapangan adalah penelitian yang dimaksudkan untuk memperoleh data 

primer yaitu data yang diperoleh melalui kuesioner (angket), merupakan teknik 

pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau 

pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Dalam penelitian kuesioner 

diberikan kepada konsumen Pond’s di TikTok shop. 

2. Penelitian kepustakaan (Library Research) 
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Penelitian kepustakaan adalah penelitian yang dimaksudkan untuk memperoleh data 

sekunder yaitu data yang merupakan faktor penunjang yang bersifat teoritis kepustakaan. 

Dalam mengumpulkan dan menganalisis data, langkah yang pertama adalah menentukan 

populasi kemudian menentukan sampel. Populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulan. (Sugiyono, 2017: 

80) 

Teknik sampling adalah teknik pengambilan sampel untuk menentukan sampel yang 

akan digunakan dalam penelitian. Ada dua macam teknik pengambilan sampel dalam 

penelitian umum dilakukan yaitu probability sampling dan non probability sampling. Teknik 

sampling yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik probability sampling yaitu 

teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan yang sama bagi setiap 

unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono, 2017:84). 

Dalam penelitian in, teknik probability yang digunakan adalah simple random sampling. 

Menurut Sugiyono (2017:82) simple random sampling adalah teknik yang paling sederhana 

(simple). Sampel diambil secara acak, tanpa memperhatikan tingkatan yang ada dalam 

populasi. 

Dalam menentukan sampel, peneliti menggunakan rumus Slovin sebagai alat untuk 

menghitung ukuran sampel. Dalam penelitian ini populasi nya adalah jumlah konsumen 

(pengikut) Pond’s di TikTok Shop. Pengikut (Followers) dipastikan menjadi konsumen karena 

akan diarahkan untuk mengikuti penjualan secara live, yang diketahui jumlahnya sebanyak 

146.900 konsumen. Berdasarkan rumus tersebut maka jumlah sampel yang diambil dalam 

penelitian ini sebanyak 100 konsumen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis Deskriptif 

 
Gambar 1. Persentase Jenis Kelamin Responden 

Berdasarkan Gambar 1, jumlah responden laki-laki sebanyak 17 responden (17%), 

sedangkan jumlah responden perempuan sebanyak 83 responden (83%). Hal ini menunjukkan 
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bahwa responden dalam penelitian ini didominasi oleh perempuan karena perempuan lebih 

mementingkan kecantikan dibanding laki-laki. 
 

Uji Validitas 

Tabel 1. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas  
Variabel Item rHitung rTabel Keterangan 

Citra Merek (X1) 1 0,771 0,195 Valid 

2 0,750 0,195 Valid 

3 0,536 0,195 Valid 

4 0,652 0,195 Valid 

5 0,771 0,195 Valid 

6 0,750 0,195 Valid 

Promosi Penjualan 

(X2) 

1 0,777 0,195 Valid 

2 0,774 0,195 Valid 

3 0,757 0,195 Valid 

4 0,669 0,195 Valid 

5 0,777 0,195 Valid 

6 0,774 0,195 Valid 

7 0,757 0,195 Valid 

8 0,669 0,195 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

1 0,748 0,195 Valid 

2 0,751 0,195 Valid 

3 0,735 0,195 Valid 

4 0,592 0,195 Valid 

5 0,748 0,195 Valid 

7 0,751 0,195 Valid 

Berdasarkan Tabel 1 menyatakan bahwa pernyataan dalam kuesioner dalam penelitian 

ini reliabel karena nilai Cronbach’s alpha lebih besar dari 0,60. Oleh sebab itu, dapat 

disimpulkan bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian ini dapat mengukur setiap 

variabel pada penelitian tersebut. 
 

Uji Reliabilitas 

Tabel 2. Rekapitulasi Hasil Uji Reliabilitas  

Variabel Alpha Cronbarch 
Standar Koefisien 

Korelasi 
Keterangan 

Citra Merek 0.792 0.60 Reliabel 

Promosi Penjualan 0.884 0.60 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0.869 0.60 Reliabel 

     

      Berdasarkan Tabel 2 menyatakan bahwa pernyataan dalam kuesioner dalam penelitian 

ini reliabel karena nilai Cronbach’s alpha lebih besar dari 0,60. Dapat disimpulkan bahwa 

instrumen yang digunakan dalam penelitian ini dapat mengukur setiap variabel pada penelitian. 
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Uji Asumsi Klasik: Uji Normalitas 

Tabel 3. Rekapitulasi Hasil Uji Normalitas 

 
Berdasarkan Tabel 3 di atas menunjukkan bahwa instrumen penelitian yang digunakan dalam 

kuesioner ini reliabel karena nilai signifikannya lebih dari 0.05 yaitu 0.423. 

 

Uji Multikolinieritas 

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinieritas 
Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Promosi Penjualan  .541 1.849 

Citra Merk .544 1.839 
 

Berdasarkan Tabel 4 di atas menunjukkan bahwa nilai dari variabel–variabel independen 

menunjukkan bahwa nilai tolerance > 0.10 dan VIF < 10, maka dapat disimpulkan bahwa 

model regresi dalam penelitian ini bebas dari multikolinieritas.  
 

Uji Asumsi Klasik: Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 
Variabel Sig. Kesimpulan 

Citra Merek 0.519 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Promosi Penjualan 0.085 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan Tabel 5 diatas nilai sig >0.05, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 

yang digunakan tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

Uji Asumsi Klasik: Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 6. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
a. Predictors: (Constant), Citra Merk, Promosi Penjualan 
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Berdasarkan Tabel 6 nilai dari koefisien determinasi adalah 40.0 %. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa sebesar 40.0% variabel-variabel independen mempengaruhi variabel 

dependen dalam penelitian ini, sedangkan 60.0% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model. 
 

Uji Simultan (Uji F) 

Tabel 7. Hasil Uji Simultan (Uji F) 

 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Citra Merk, Promosi Penjualan 

 

Berdasarkan Tabel 7 menunjukkan bahwa nilai signifikasi sebesar 0.000 yaitu < 0.05 dan 

untuk Fhitung sebesar 22.981 yang berarti > 2.70  sehingga dapat disumpulkan bahwa variabel 

citra merek (X₁) dan promosi penjualan (X2) terdapat pengaruh secara (simultan) terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

 

Uji Regresi 

Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji t) 
Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 10.877 3.167  3.434 .001 

Promosi Penjualan  .300 .106 .299 2.827 .006 

Citra Merk .523 .170 .324 3.068 .003 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 

Dapat diketahui persamaan regresi dalam penelitian ini yaitu: 

Y = 10.877 + 0.523 X1+ 0.300 X2 + e 

     Persamaan regresi menunjukkan bahwa: 

a. Nilai konstanta dari persamaan tersebut adalah sebesar 10.877 yang berarti bahwa jika Citra 

Merek (X1) dan Promosi Penjualan (X2) bernilai 0, maka keputusan pembelian (Y) meningkat 

sebesar 10.877 

b. Nilai koefisien Citra Merek (X1) yaitu sebesar 0.523 menunjukkan bahwa Citra Merek 

meningkat satu satuan maka keputusan pembelian akan naik sebesar 0.523. 

c. Nilai koefisien Promosi Penjualan (X2) yaitu sebesar 0.300 menunjukkan bahwa Promosi 

Penjualan meningkat satu satuan maka keputusan pembelian akan naik sebesar 0.300. 

 

Uji Parsial (Uji t) 

Tabel 9. Hasil Uji Parsial (Uji t) 

Variabel 
t 

hitung 
sig. Ket 

Citra Merek 3.068 0.003 Diterima 

Promosi Penjualan 2.827 0.006 Diterima 
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Dari hasil pengujian ini bila probabilitas signifikan lebih kecil dari pada alpha 0,05 maka 

diperoleh Ho ditolak dan Ha diterima, berarti ada pengaruh dan bila probabilitassignifikan lebih 

besar dari alpha 0,05 Ho diterima dan Ha ditolak berarti tidak ada pengaruh. 

1. Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil regresi berganda variabel citra merek (X1) yaitu sebesar 0.523 

menunjukkan bahwa promosi penjualan meningkat satu satuan maka keputusan pembelian 

akan naik sebesar 0.523. Selanjutnya dari hasil korelasi koefisien sederhana, nilai Citra 

Merek 0.579 artinya hubungan kedua variable sedang. Lalu, thitung = 3.068 > ttabel = 

1.6602 dan nilai signifikasinya 0.003 < 0.05 yang berarti H0 ditolak dan H₂ diterima. 

Berdasarkan perhitungan uji hipotesis dengan menggunakan SPSS disimpulkan bahwa 

citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

2. Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil regresi berganda variabel promosi penjualan (X2) yaitu sebesar 0.300 

menunjukkan bahwa promosi penjualan meningkat satu satuan maka keputusan pembelian 

akan naik sebesar 0.300. Selanjutnya dari hasil korelasi koefisien sederhana, nilai Promosi 

Penjualan 0.569 artinya hubungan kedua variable sedang. Lalu,  thitung = 2.827 > ttabel 

= 1.6602 dan nilai signifikasinya 0.006 > 0.05 yang berarti H0 diterima dan H₃ ditolak. 

Berdasarkan perhitungan uji hipotesis dengan menggunakan SPSS disimpulkan bahwa 

promosi penjualan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  

 

KESIMPULAN 

Keputusan Pembelian Pond’s di TikTok Shop dinilai baik oleh responden. Hal ini 

menandakan bahwa calon konsumen Pond’s memiliki ketertarikan untuk melakukan 

pembelian pada produk Pond’s di TikTok Shop. Kemudian Promosi Penjualan Pond’s di 

TikTok Shop berada pada kategori baik atau dinilai baik oleh responden. Hal ini menunjukkan 

jika promosi yang dilakukan oleh Pond’s sudah tepat dalam strategi pemasaran produk. Dan 

Citra Merek Pond’s di TikTok Shop dinilai baik oleh responden. Kemudian Promosi Penjualan, 

dan Citra Merek secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi Penjualan dan Citra Merek yang baik akan 

memengaruhi Keputusan Pembelian Pond’s di TikTok Shop. 

Keputusan Pembelian pada produk Pond’s di TikTok Shop dalam kategori baik, 

sebaiknya perusahaan lebih memperhatikan kepada varian yang banyak diminati oleh 

konsumen agar keputusan pembelian Pond’s dapat lebih meningkat. 

Untuk Promosi Penjualan Pond’s yang dilakukan di TikTok Shop sudah bagus, namun 

perusahaan dapat meningkatkan lagi promo yang dilakukan melalui komunikasi tidak langsung 

yang dibangun dengan konsumen melalui strategi penjualan dan mempelajari perilaku dari 

target konsumen. TikTok juga diharapkan terus melakukan promosi penjualan yang dapat 

menarik antusiasmen konsumen. 

Untuk Citra merek Pond’s di TikTok Shop dalam kategori baik, namun perusahaan harus 

lebih membuat kesan yang positif bagi konsumen khususnya menjadikan Pond’s sebagai 

produk yang andal dan menjadi pilihan utama khususnya di TikTok Shop. 

Bagi perusahaan diharapkan hasil dari Penelitian ini dapat mempertahankan Kualitas 

Produk di mata konsumen dengan cara memberikan manfaat yang sesuai dengan keinginan 

konsumen agar Keputusan pembelian pada produk Pond’s dapat lebih meningkat. 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan memperhatikan dan mengembangkan faktor – 

faktor lain yang dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian. Seperti kualitas pelayanan, harga, 
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fitur produk dan faktor kemudahan dalam mengoperasikan aplikasi. Sehingga informasi yang 

dapat disampaikan bisa memuat lebih luas lagi. 

Peneliti selanjutnya dapat menggunakan metode lain dalam meneliti Keputusan 

Pembelian agar informasi yang diperoleh lebih bervariasi. Penelitian ini hanya dilakukan pada 

100 responden, untuk Penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas responden 

Penelitian agar ditemukan hsil dan kesimpulan yang berbeda. Disarankan juga agar dapat 

dilakukan Penelitian selanjutnya dengan variabel dependen yang berbeda selain minat beli, 

contohnya minat beli, loyalitas konsumen, dan Kepuasan konsumen agar didapatkan hasil yang 

akurat mengenai variabel lain selain Keputusan Pembelian. 
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