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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga (X1), kualitas produk (X2), dan promosi (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) produk Diacoil Nail Serum, baik secara simultan maupun parsial. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh fluktuasi penjualan Diacoil Nail Serum di tengah meningkatnya persaingan industri produk perawatan kuku di Indonesia. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif dan verifikatif dengan sampel sebanyak 100 responden konsumen yang pernah membeli dan menggunakan produk Diacoil Nail Serum, yang dipilih melalui metode purposive sampling berdasarkan rumus Lemeshow. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner berskala Likert, kemudian dianalisis menggunakan regresi linear berganda berbantuan SPSS, dilengkapi uji validitas, reliabilitas, dan uji asumsi klasik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan harga, kualitas produk, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai Fhitung sebesar 111,930 dan kontribusi sebesar 77,8% (Adjusted R Square = 0,771). Secara parsial, harga berpengaruh positif dan signifikan (t = 2,560; sig. = 0,012), kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan (t = 2,669; sig. = 0,009), dan promosi berpengaruh positif dan signifikan (t = 11,313; sig. = 0,000). Promosi merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi keputusan pembelian dengan nilai Beta tertinggi sebesar 0,666.
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ABSTRACT
This study aims to analyze the influence of price (X1), product quality (X2), and promotion (X3) on purchasing decisions (Y) for Diacoil Nail Serum, both simultaneously and partially. The study is motivated by fluctuating sales of Diacoil Nail Serum amid growing competition in Indonesia's nail-care product industry. A quantitative descriptive-verificative approach was used, involving 100 respondents who had purchased and used Diacoil Nail Serum, selected through purposive sampling based on the Lemeshow formula. Data were collected using a Likert-scale questionnaire and analyzed through multiple linear regression with SPSS, supported by validity, reliability, and classical assumption tests. The results show that price, product quality, and promotion simultaneously have a significant effect on purchasing decisions, with an F-value of 111.930 and a combined contribution of 77.8% (Adjusted R Square = 0.771). Partially, price has a positive and significant effect (t = 2.560; sig. = 0.012), product quality has a positive and significant effect (t = 2.669; sig. = 0.009), and promotion has a positive and significant effect (t = 11.313; sig. = 0.000). Promotion is the most dominant variable influencing purchasing decisions, with the highest Beta value of 0.666.
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INTRODUCTION

Industri kosmetik dan produk kesehatan herbal di Indonesia berkembang pesat sejak tahun 2020. Data Kementerian Perindustrian mencatat pendapatan industri kosmetik dalam negeri meningkat dari sekitar Rp21,45 triliun pada 2021 menjadi sekitar Rp31,77 triliun pada 2024, dengan pertumbuhan mencapai 48%, didukung oleh lebih dari 1.500 unit usaha kecantikan dan kosmetika, termasuk industri kecil menengah berbasis kearifan lokal (Ferdinand & Ciptono, 2022). Kontribusi sektor manufaktur secara keseluruhan juga terus tumbuh dan tetap menjadi penggerak utama perekonomian nasional (Hantoro, 2019). Perubahan pola pikir masyarakat pasca pandemi turut mendorong minat terhadap produk perawatan berbahan alami, termasuk suplemen kesehatan dan produk perawatan tubuh (Muhammad Fauzi et al., 2025).
Kesehatan kuku kerap menjadi indikator kondisi kesehatan tubuh yang terabaikan. Iklim tropis dan lembap di Indonesia memfasilitasi pertumbuhan jamur dan bakteri penyebab onikomikosis serta paronikia atau cantengan (Xuan et al., 2025). Gangguan ini tidak hanya berdampak pada penampilan, tetapi juga menurunkan kualitas hidup penderita akibat tekanan psikologis dan rasa sakit yang mengganggu aktivitas sehari-hari (Minansal et al., 2024). Kondisi tersebut mendorong kebutuhan akan produk perawatan kuku alami yang praktis dan terjangkau.
Diacoil Nail Serum hadir sebagai serum perawatan kuku berbahan alami yang diformulasikan untuk mengatasi jamur kuku, kuku rapuh, dan kuku rusak. Produk ini telah terdaftar di BPOM RI dengan nomor NA18251500344 dan dipasarkan pada kisaran harga Rp32.999 hingga Rp69.999, yang tergolong lebih ekonomis dibandingkan produk sejenis seperti Beate Serum, Super Green Plus JK-7, Propolis SM, dan RtopR Ginger Nail Essence. Diacoil memiliki rating 4,8 dari sekitar 4.500 ulasan di platform e-commerce, menunjukkan tingkat kepuasan dan kepercayaan pasar yang cukup baik. Kombinasi harga yang kompetitif dan kualitas yang terbukti melalui rating tinggi menjadi daya tarik utama produk ini bagi konsumen yang mengutamakan nilai (value for money).
Meskipun memiliki posisi pasar yang cukup kuat, penjualan Diacoil Nail Serum menunjukkan fluktuasi dalam beberapa bulan terakhir, yaitu 7.774 unit pada November 2025, turun menjadi 4.914 unit pada Desember 2025, dan kembali naik menjadi 5.714 unit pada Januari 2026. Fluktuasi ini mengindikasikan adanya dinamika dalam keputusan pembelian konsumen yang perlu ditelusuri lebih lanjut, mengingat penjualan yang stabil merupakan salah satu indikator keberhasilan strategi pemasaran suatu produk.
Dari perspektif manajemen pemasaran, keputusan pembelian produk kesehatan seperti serum kuku dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran berupa harga, kualitas produk, dan promosi, yang berinteraksi dengan faktor psikologis konsumen. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa persepsi harga, kualitas produk, dan promosi secara parsial berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk kosmetik dan perawatan diri (Rahman et al., 2023). Dalam konteks Diacoil, ulasan pengguna, penawaran diskon, dan harga yang kompetitif dan mudah dibandingkan di marketplace diduga turut memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.
Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan pembelian Diacoil Nail Serum, baik secara simultan maupun parsial, sehingga dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran produk kesehatan dan kosmetik herbal berbasis kearifan lokal Indonesia.

LITERATURE REVIEW
1. Harga (X1)
Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untuk memperoleh suatu produk, yang diharapkan memberikan manfaat sepadan dengan nilai yang dirasakan (Hasmalawati et al., 2024). Harga juga memengaruhi sejauh mana produk terjangkau dan sesuai dengan kemampuan finansial konsumen (Mulyadi, 2022), serta berperan sebagai salah satu rangsangan eksternal yang memengaruhi keputusan pembelian (Asrida et al., 2024). Indikator harga yang digunakan dalam penelitian ini meliputi keterjangkauan harga (Kusumaningrum et al., 2022), kesesuaian harga dengan kualitas dan manfaat produk (Akbar Al-Asyari & Solihat, 2025), daya saing harga (Julius et al., 2023), serta kesesuaian harga dengan kemampuan beli konsumen (Hidayat & Rayuwanto, 2022).
2. Kualitas Produk (X2) 
Kualitas produk mencakup keseluruhan karakteristik dan fitur suatu produk yang memengaruhi kemampuannya memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam produk kesehatan, kualitas menjadi faktor penting yang membentuk kepercayaan konsumen. Indikator kualitas produk yang digunakan meliputi kinerja produk (Indrawan Wijaya & Immanuel, 2023), daya tahan produk (Nurhasna et al., 2022), keandalan produk (Novianti & Saputra, 2023), kesesuaian dengan spesifikasi (Aurelia, 2024), serta kemudahan penggunaan produk.
3. Promosi (X3)
Promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran yang digunakan untuk memperkenalkan, membujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai keunggulan suatu produk (Dicky Bimas Prayoga et al., 2025). Promosi yang efektif mampu meningkatkan kesadaran konsumen dan mendorong keputusan pembelian. Indikator promosi dalam penelitian ini meliputi periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung (Tiana, 2023).
4. Keputusan Pembelian (Y)
Keputusan pembelian adalah tahap akhir dari proses evaluasi konsumen setelah melalui pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, dan penilaian alternatif produk (Yunas et al., 2023), yang merupakan respons konsumen terhadap rangsangan pemasaran yang diberikan perusahaan. Indikator keputusan pembelian yang digunakan meliputi kemantapan membeli, kebiasaan membeli, kesediaan merekomendasikan, pembelian ulang, dan kecepatan dalam memutuskan pembelian (Erika Nurmartiani & Muhammad Fahrulrozy, 2024).
Kerangka Pemikiran
Kerangka pemikiran penelitian ini disusun berdasarkan hubungan antara rangsangan pemasaran berupa harga, kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan pembelian. Hasil kajian terdahulu menunjukkan temuan yang beragam: Bairizki (2017) dan Gulo et al. (2022) menyatakan bahwa harga yang terlalu tinggi dapat menurunkan minat beli, sedangkan Tibrani et al. (2024) dan Sara et al. (2025) menemukan bahwa persepsi harga yang wajar justru berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk kecantikan. Promosi ditemukan berpengaruh positif oleh Gulo et al. (2022), meskipun Sara et al. (2025) melaporkan hasil yang berbeda pada konteks produk tertentu. Sementara itu, kualitas produk secara konsisten dilaporkan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Gulo et al., 2022; Hasanah et al., 2025). Berdasarkan tinjauan tersebut, penelitian ini menempatkan Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi (X3) sebagai variabel independen yang diduga memengaruhi Keputusan Pembelian (Y) Diacoil Nail Serum, baik secara parsial maupun simultan.

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, hipotesis penelitian dirumuskan sebagai berikut:
H1: Harga, Kualitas Produk, dan Promosi diduga berpengaruh signifikan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian(Y). 
H2: Harga (X1) diduga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y).
H3: Kualitas Produk (X2) diduga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y).
H4: Promosi (X3) diduga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y).
METHODS
Jenis dan Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan sifat deskriptif dan verifikatif. Pendekatan deskriptif digunakan untuk menggambarkan persepsi konsumen terhadap variabel harga, kualitas produk, promosi, dan keputusan pembelian, sedangkan pendekatan verifikatif digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen melalui analisis regresi linear berganda. Data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner berskala Likert kepada konsumen yang pernah membeli dan menggunakan Diacoil Nail Serum di wilayah Jakarta, Bogor, dan sekitarnya, pada periode Januari-Juni 2026.
Populasi dan Sampel
Populasi penelitian ini mencakup seluruh konsumen yang pernah membeli produk Diacoil Nail Serum, dengan jumlah populasi yang tidak diketahui secara pasti karena data yang tersedia hanya berupa jumlah unit terjual, bukan jumlah pelanggan unik. Oleh karena itu, penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Lemeshow dengan tingkat kepercayaan 95% (Z = 1,96), proporsi (p) sebesar 0,5, dan margin kesalahan (d) sebesar 10%, sehingga diperoleh jumlah sampel minimal sebesar 96,04 yang dibulatkan menjadi 100 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan non-probability sampling jenis purposive sampling, dengan kriteria responden telah membeli dan menggunakan Diacoil Nail Serum, berusia minimal 17 tahun, serta bersedia mengisi kuesioner penelitian.
Teknik Analisis Data
Analisis data dilakukan melalui beberapa tahap menggunakan bantuan SPSS. Pertama, uji kualitas data yang meliputi uji validitas (dengan melihat nilai Corrected Item-Total Correlation dibandingkan r-tabel) dan uji reliabilitas (dengan nilai Cronbach's Alpha minimal 0,60). Kedua, uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas (Tolerance > 0,10 dan VIF < 10), dan uji heteroskedastisitas. Ketiga, uji hipotesis melalui analisis regresi linear berganda dengan persamaan Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e, dilanjutkan dengan uji F (simultan), koefisien determinasi (R2), uji t (parsial), serta uji dominan berdasarkan nilai Standardized Coefficients Beta tertinggi.
RESULT & DISCUSSION
RESULT
Karakteristik Responden
Dari 100 responden, mayoritas berusia 20-30 tahun (49%), bekerja sebagai karyawan (47%), berpenghasilan Rp3.000.001-Rp5.000.000 per bulan (38%), dan membeli produk melalui Tokopedia (56%) serta TikTok (32%). Karakteristik ini menunjukkan bahwa konsumen utama Diacoil Nail Serum adalah kelompok usia produktif berpenghasilan menengah yang aktif berbelanja melalui platform e-commerce.
Tabel 1. Karakteristik Responden Penelitian
	Karakteristik
	Kategori
	Jumlah
	Persentase

	Usia
	< 20 Tahun
	2
	2%

	
	20 – 30 tahun
	49
	49%

	
	31 – 40 tahun
	34
	34%

	
	41 – 50 tahun
	14
	14%

	
	> 50 Tahun
	1
	1%

	
	Total
	100
	100%

	Pekerjaan
	PELAJAR/MAHASISWA
	5
	5%

	
	KARYAWAN
	47
	47%

	
	WIRAUSAHA
	36
	36%

	
	IBU RUMAH TANGGA
	12
	12%

	
	Total
	100
	100%

	Pendapatan/Bulan
	< Rp1.000.000
	12
	12%

	
	Rp1.000.000 - Rp3.000.000
	30
	30%

	
	Rp3.000.001 - Rp5.000.000
	38
	38%

	
	> Rp5.000.000
	20
	20%

	
	Total
	100
	100%

	Dimana Membelinya
	SHOPEE
	10
	10%

	
	TIKTOK
	32
	32%

	
	TOKOPEDIA
	56
	56%

	
	LAINNYA
	2
	2%

	
	Total
	100
	100%


Sumber: Hasil Penelitian, 2026
Uji Kualitas Data
Hasil uji validitas menunjukkan seluruh item pernyataan pada variabel Harga, Kualitas Produk, Promosi, dan Keputusan Pembelian memiliki nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar dari r-tabel (0,1966), sehingga seluruh item dinyatakan valid. Hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach's Alpha untuk variabel Harga sebesar 0,701, Kualitas Produk sebesar 0,814, Promosi sebesar 0,928, dan Keputusan Pembelian sebesar 0,779, yang seluruhnya berada di atas 0,60 sehingga instrumen penelitian dinyatakan reliabel.
Uji Asumsi Klasik
Uji normalitas dengan One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test menghasilkan nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200, lebih besar dari 0,05, yang menunjukkan data residual berdistribusi normal. Uji heteroskedastisitas melalui grafik scatterplot menunjukkan titik-titik data menyebar acak tanpa membentuk pola tertentu, yang mengindikasikan tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji multikolinearitas menunjukkan nilai Tolerance seluruh variabel independen berada di atas 0,10 (Harga = 0,576; Kualitas Produk = 0,495; Promosi = 0,667) dengan nilai VIF di bawah 10 (1,737; 2,022; 1,499), sehingga tidak terjadi gejala multikolinearitas antarvariabel.
Uji Hipotesis
Hasil analisis regresi linear berganda menghasilkan persamaan sebagai berikut:
Y = 7,424 + 0,182 X1 + 0,151 X2 + 0,435 X3
Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
	Model
	B
	t hitung
	Sig.

	(Constant)
	7,424
	4,981
	0,000

	Harga (X1)
	0,182
	2,560
	0,012

	Kualitas Produk (X2)
	0,151
	2,669
	0,009

	Promosi (X3)
	0,435
	11,313
	0,000


Sumber: Hasil Penelitian, 2026, data diolah
Konstanta sebesar 7,424 menunjukkan bahwa apabila variabel Harga, Kualitas Produk, dan Promosi bernilai nol, Keputusan Pembelian tetap berada pada angka 7,424. Setiap kenaikan satu satuan Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,182, kenaikan satu satuan Kualitas Produk meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,151, dan kenaikan satu satuan Promosi meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,435, dengan asumsi variabel lainnya tetap.
Hasil uji F menunjukkan nilai Fhitung sebesar 111,930 dengan signifikansi 0,000, lebih besar dari Ftabel (2,70) pada df1 = 3 dan df2 = 96, sehingga Harga, Kualitas Produk, dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Nilai koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,771 menunjukkan bahwa ketiga variabel independen mampu menjelaskan 77,1% variasi Keputusan Pembelian, sedangkan sisanya sebesar 22,9% dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian ini.
Tabel 3. Hasil Uji t (Uji Parsial)
	Variabel
	t hitung
	t tabel
	Sig.
	Keterangan

	Harga (X1)
	2,560
	1,985
	0,012
	Berpengaruh Signifikan

	Kualitas Produk (X2)
	2,669
	1,985
	0,009
	Berpengaruh Signifikan

	Promosi (X3)
	11,313
	1,985
	0,000
	Berpengaruh Signifikan


Sumber: Hasil Penelitian, 2026, data diolah
Hasil uji t menunjukkan bahwa ketiga variabel independen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, karena seluruh nilai thitung lebih besar dari ttabel (1,985) dan nilai signifikansi berada di bawah 0,05. Berdasarkan nilai Standardized Coefficients Beta, Promosi memiliki nilai tertinggi sebesar 0,666, diikuti Kualitas Produk sebesar 0,183, dan Harga sebesar 0,162, sehingga Promosi merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi Keputusan Pembelian Diacoil Nail Serum.
DISCUSSION
Hasil penelitian menunjukkan bahwa penetapan harga yang tepat, kualitas produk yang baik, dan strategi promosi yang gencar secara bersama-sama menjadi pendorong utama keputusan konsumen membeli Diacoil Nail Serum. Konsumen produk perawatan kuku saat ini semakin rasional, tidak hanya mempertimbangkan efektivitas produk tetapi juga kewajaran harga dan reputasi yang dibangun melalui promosi dan ulasan. Sinergi ketiga faktor tersebut menciptakan persepsi nilai (value for money) yang mendorong keputusan pembelian.
1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian
Harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Diacoil memosisikan diri sebagai solusi yang lebih ekonomis dibandingkan kompetitor sekelasnya seperti Beate Serum dan Propolis SM, tanpa mengorbankan fungsi utamanya. Mengingat mayoritas responden berusia 20-30 tahun dengan penghasilan menengah, harga yang terjangkau mengurangi risiko finansial bagi konsumen yang baru pertama kali mencoba produk serum kuku. Temuan ini sejalan dengan Hidayat & Rayuwanto (2022) yang menyatakan bahwa kesesuaian harga dengan daya beli sangat menentukan keputusan pembelian.
2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
Kualitas produk juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kepercayaan konsumen terhadap bahan aktif alami serta jaminan legalitas BPOM menjadi faktor pembeda Diacoil dari produk sejenis yang belum memiliki izin resmi. Kemasan yang praktis dan konsistensi hasil turut memperkuat rasa aman konsumen. Temuan ini mendukung hasil penelitian Gulo et al. (2022) dan Hasanah et al. (2025) mengenai pengaruh positif kualitas produk terhadap keputusan pembelian.
3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian
Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan yang paling kuat terhadap keputusan pembelian. Keberhasilan promosi Diacoil tidak lepas dari strategi pemasaran digital yang tepat sasaran di platform seperti Tokopedia dan TikTok. Konsumen produk kesehatan kuku sangat bergantung pada social proof berupa testimoni pengguna yang dipadukan dengan konten edukatif, yang efektif menarik perhatian dan membangun kepercayaan. Taktik promosi penjualan seperti diskon dan paket bundling juga mempercepat proses pengambilan keputusan dari sekadar melihat-lihat menjadi tindakan membeli.
4. Pengaruh Simultan dan Variabel Dominan 
Dominannya pengaruh promosi mengindikasikan bahwa dalam industri kosmetik dan perawatan tubuh berbasis daring, interaksi pertama konsumen dengan produk umumnya terjadi melalui paparan iklan, konten media sosial, atau rekomendasi algoritma marketplace. Tanpa eksposur promosi yang memadai, harga yang kompetitif dan kualitas yang baik saja tidak cukup untuk membuat konsumen menyadari keberadaan produk di tengah persaingan pasar yang ketat.
CONCLUSION
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Diacoil Nail Serum, dengan kontribusi sebesar 77,1% (Adjusted R Square).
2. Harga (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Diacoil Nail Serum.
3. Kualitas Produk (X3) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Diacoil Nail Serum.
4. Promosi (X3) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Diacoil Nail Serum.
5. Promosi merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi Keputusan Pembelian, sehingga optimalisasi strategi promosi digital menjadi prioritas utama bagi perusahaan, tanpa mengabaikan konsistensi harga yang terjangkau dan kualitas produk.
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