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Abstrak: Penelitian ini mengkaji dampak dari kualitas produk, harga, dan ulasan 

pelanggan secara daring terhadap keinginan untuk membeli produk perawatan kulit 

Garnier di platform e-commerce Shopee. Latar belakang dari studi ini adalah 

meningkatnya persaingan di industri perawatan kulit dan penurunan pangsa pasar 

merek Garnier, yang mencerminkan perubahan selera konsumen. Metode penelitian 

ini yakni pendekatan kuantitatif deskriptif, data diambil dari kuesioner online yang 

dibagikan kepada 105 responden memakai teknik pengambilan sampel tujuan. 

Analisis statistik dengan IBM SPSS Statistics 25 untuk regresi linier berganda. 

Temuan penelitian memperlihatkan kualitas produk, harga, dan ulasan pelanggan 

online memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keinginan untuk membeli, 

baik terpisah atau secara bersamaan. Koefisien determinasi 0,736 menunjukkan 

73,6% varians dalam niat pembelian disebabkan oleh ketiga variabel, sisanya 

dipengaruhi faktor eksternal yang tidak dibahas pada penelitian ini. 

 

Kata kunci: Kualitas Produk, Harga, Online Customer Review, Minat Beli, Skincare 

 

Abstract: This study examines the impact of product quality, price, and online 

customer reviews on the intention to purchase Garnier skincare products on the 

Shopee e-commerce platform. The background of this study is the increasing 

competition in the skincare industry and the decline in market share of the Garnier 

brand, which reflects changing consumer preferences. This research method is a 

descriptive quantitative approach, data is taken from an online questionnaire 

distributed to 105 respondents using a purposeful sampling technique. Statistical 

analysis was carried out using IBM SPSS Statistics 25 for multiple linear regression. 

The study findings show that product quality, price, and online customer reviews 

have a positive and significant impact on the intention to purchase, either separately 

or together. The coefficient of determination (R²) of 0.736 indicates that 73.6% of the 

variance in purchase intention is caused by these three variables, the remainder is 

influenced by external factors not discussed in this study. 

 

http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
http://journal.stmikjayakarta.ac.id/index.php/jisamar
mailto:jisamar@stmikjayakarta.ac.id
mailto:jisamar2017@gmail.com
mailto:chitra.22011027@student.ubl.ac.id
mailto:syahril.daud@ubl.ac.id
mailto:chitra.22011027@student.ubl.ac.id


 
 
 
 
 

 

 DOI:  10.52362/jisamar.v10i1.2282 
Ciptaan disebarluaskan di bawah Lisensi Creative Commons Atribusi 4.0 Internasional. 
 

215 
 

Journal of Information System, Applied, Management, Accounting and Research. 

http://journal.stmikjayakarta.ac.id/index.php/jisamar , 

jisamar@stmikjayakarta.ac.id , jisamar2017@gmail.com 
e-ISSN: 2598-8719 (Online), p-ISSN: 2598-8700 ( Printed) , Vol. 10 No.1   (February 2026) 
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I. PENDAHULUAN 

Dalam beberapa tahun terakhir, sektor perawatan kulit di Indonesia telah tumbuh secara substansial. 

Meningkatnya kesadaran masyarakat mendorong hal ini, khususnya di kalangan generasi muda, mengenai 

estetika, serta meningkatnya pengaruh media sosial terhadap tren dan preferensi konsumen. Selain itu, 

kemudahan akses terhadap produk kecantikan melalui platform e-commerce turut memberikan kontribusi besar 

dalam memperluas jangkauan pasar industri ini [1]. 

Platform e-commerce seperti Shopee memiliki kontribusi penting dalam mendorong pertumbuhan 

industri skincare di Indonesia. Melalui kemudahan bertransaksi secara daring, strategi promosi digital yang 

efektif, serta fitur ulasan konsumen, masyarakat kini dapat dengan mudah membandingkan dan memilih produk 

sesuai kebutuhan. Tidak hanya merek internasional, sejumlah brand lokal pun mulai menunjukkan daya saing 

tinggi dengan kualitas yang sebanding, bahkan beberapa di antaranya berhasil menempati posisi unggul dalam 

penjualan secara online. 

Menurut data [2] terkait peringkat Top Brand di kategori beauty & care pada platform Shopee dan 

Tokopedia, terjadi pergeseran signifikan dalam persaingan pasar skincare Indonesia. Merek-merek lokal seperti 

Wardah, Somethinc, dan Facetology mengalami peningkatan peringkat yang cukup menonjol pada semester 

pertama tahun 2024, sedangkan merek global seperti Maybelline dan Garnier justru mengalami penurunan 

posisi. Kondisi ini mencerminkan adanya perubahan preferensi konsumen yang kini lebih memercayai merek 

lokal karena dinilai lebih responsif terhadap kebutuhan pasar dalam negeri. 

Garnier merupakan merek skincare global yang telah lama hadir di pasar Indonesia, namun saat ini 

dihadapkan pada tantangan besar untuk mempertahankan posisinya di tengah persaingan industri. Berdasarkan 

data [2], peringkat Garnier mengalami penurunan dari posisi ke-8 pada tahun 2023 menjadi peringkat ke-9 pada 

semester pertama tahun 2024. Perubahan selera konsumen dan kurangnya antusiasme terhadap produk merek ini 

tercermin dalam kondisi ini. 

Penurunan tersebut diduga dipengaruhi oleh meningkatnya ketertarikan konsumen terhadap produk-

produk lokal yang dinilai lebih terjangkau, berkualitas baik, serta mampu mengikuti perkembangan tren 

kecantikan terkini. Selain itu, kemunculan berbagai merek baru dengan strategi pemasaran digital yang lebih 

agresif turut menimbulkan tekanan kompetitif bagi Garnier. Hal ini mendorong perlunya evaluasi terhadap 

strategi produk yang diterapkan, terutama dalam hal kualitas, penetapan harga, serta pengelolaan ulasan 

pelanggan di platform daring seperti Shopee. 

Kebahagiaan pelanggan dan loyalitas terhadap suatu merek sangat berkorelasi dengan kualitas produk. 

Kesan positif dan niat membeli dipupuk oleh produk berkualitas tinggi. Menurut penelitian [3] serta [4], Minat 

untuk melakukan pembelian dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh kualitas produk. Akan tetapi, [5] 

Tidak ditemukan hubungan yang signifikan secara statistik antara kualitas produk dan keinginan untuk 

melakukan pembelian. 

Selain itu, harga merupakan faktor mendasar bagi pembeli sebelum melakukan pembelian. Minat untuk 

membeli suatu produk dapat meningkat jika harganya wajar dibandingkan dengan manfaatnya, dan menurun 

jika harganya terlalu mahal. Penelitian [3] serta [4] membuktikan harga berdampak signifikan pada minat beli, 

walaupun tingkat pengaruhnya dapat berbeda tergantung pada persepsi nilai produk di mata konsumen. 

Faktor lainnya adalah online customer review, yaitu ulasan dari pengguna lain yang menggambarkan 

pengalaman mereka terhadap suatu produk. Pelanggan lebih cenderung melakukan pembelian setelah membaca 

ulasan positif, sedangkan mereka cenderung kurang melakukannya setelah membaca ulasan negatif. Penelitian 

[6] menunjukkan ulasan pelanggan online tidak berdampak signifikan terhadap niat pembelian; temuan yang 

kontras dilaporkan oleh [7] serta [8], yang menentukan ulasan online mempunyai dampak signifikan pada niat 

pembelian. 

Tampaknya ada beberapa ketidaksesuaian dalam korelasi antara harga produk, kualitas, dan ulasan online 

serta niat membeli, menurut hasil studi sebelumnya. Shopee memiliki volume penjualan terbesar dibandingkan 

marketplace lainnya, dan penurunan posisi Garnier di sana menunjukkan bahwa perlu dilakukan investigasi 

menyeluruh tentang apa yang membuat orang ingin membeli produk perawatan kulit dari seluruh dunia di 

Shopee. 
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Kebaruan penelitian ini terletak pada penekanannya terhadap analisis pengaruh kualitas produk, harga, 

dan ulasan pelanggan online terhadap minat beli konsumen pada produk perawatan kulit Garnier di platform 

Shopee, yang merupakan salah satu marketplace terbesar di Indonesia. Berbeda dengan penelitian terdahulu [9] 

yang mengkaji variabel serupa pada konsumen marketplace Blibli di wilayah Tangerang dengan karakteristik 

pengguna dan kondisi platform yang berbeda, penelitian ini memberikan kontribusi dalam memperkaya 

pemahaman mengenai perilaku minat beli konsumen produk perawatan kulit pada platform Shopee. 

Studi ini bertujuan mengungkap faktor-faktor: 1) Untuk menilai dampak Kualitas Produk pada Niat Beli, 

2) Untuk mengevaluasi dampak Harga terhadap Niat Beli, 3) Untuk menilai dampak Online Customer Review 

pada Niat Beli, 4) Untuk menilai dampak simultan Kualitas Produk, Harga, dan Online Customer Review pada 

Niat Beli. 

 

II. METODE DAN MATERI 

Manajemen Pemasaran 

[10] berpendapat tujuan manajemen pemasaran yakni membangun, mengembangkan interaksi yang 

menguntungkan dengan target audiens melalui evaluasi, perencanaan, implementasi, dan pengelolaan aktivitas. 

Tujuan mendasar adalah mencapai pendapatan berkelanjutan bagi perusahaan. 

 

Kualitas Produk 

Mempertahankan daya saing pasar dan memuaskan pelanggan membutuhkan evaluasi dan peningkatan kualitas 

produk secara terus-menerus [11]. Hal ini selaras dengan [12] berpendapat kualitas produk merupakan 

kemampuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen melalui upaya menciptakan dan membangkitkan kepuasan 

pada produk atau layanan yang ditawarkan. 

Menurut [13], indikator kualitas produk meliputi:  

1. Kinerja 

2. Bentuk 

3. Daya tahan 

4. Kualitas yang dirasakan 

 

Harga 

Sebuah studi yang dilakukan oleh [14] menemukan bahwa kualitas produk sangat dipengaruhi oleh harga. Jika 

dibandingkan dengan pesaing, harga rendah dapat membuat orang berpikir produk tersebut tidak cukup baik, 

sementara harga tinggi dapat membuat mereka ingin melewatkannya. Hal ini sesuai pandangan yang 

diungkapkan [9], berpendapat bahwa harga barang atau jasa mencerminkan nilai yang harus dibayar pembeli 

untuknya. 

Menurut [13], indikator harga: 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga 

3. Daya saing harga 

 

Online Customer Review 

[15] Ulasan pelanggan online yakni opini pribadi yang dibagikan pembeli mengenai suatu produk mencakup 

pemikiran mereka tentang kualitas, kegunaan, dan kepuasan secara keseluruhan. Ulasan pelanggan online 

didefinisikan oleh [16] sebagai opini pribadi yang dibagikan oleh konsumen melalui platform digital. Tujuannya 

adalah untuk membantu calon pembeli membuat keputusan yang tepat tentang suatu produk.  

Menurut [17], indikator ulasan pelanggan online meliputi: 

1. Kredibel 

2. Keahlian 

 

Minat Beli 

Dalam penelitian [18], berpendapat minat beli adalah keadaan ketika seseorang mulai berniat dan merencanakan 

pembelian terhadap produk atau jasa di masa depan. [19] mendefinisikan minat beli sebagai dorongan serta 

ketertarikan konsumen melakukan pembelian. 
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Menurut [20], indikator minat beli meliputi: 

1. Minat eksploratif 

2. Minat preferensial 

3. Minat transaksional 

4. Minat referensial 

 

 

 

Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian 

 

Hipotesis 

H1: Kualitas Produk berdampak signifikan terhadap Minat Beli 

H2: Harga berdampak signifikan terhadap Minat Beli 

H3: Online Customer Review berdampak signifikan terhadap Minat Beli 

H4: Kualitas Produk, Harga, dan Online Customer Review berdampak signifikan terhadap Minat Beli. 

 

Metode Penelitian 

Studi menerapkan pendekatan kuantitatif disertai analisis deskriptif. Ada 3 variabel penentu: kualitas produk 

(X1), harga (X2), dan ulasan konsumen daring (X), serta satu variabel sasaran: niat untuk membeli (Y). Metode 

analitis penelitian ini mencakup pengujian kualitas data (uji validitas dan uji reliabilitas), teknik analisis data 

(regresi linier berganda), uji hipotesis (uji t dan uji F), serta uji koefisien determinasi. Alat analisis yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah perangkat lunak SPSS. Subjek yang dianalisis dalam penelitian ini adalah 

individu, khususnya para pembeli produk perawatan kulit dari Garnier. Data dikumpulkan melalui survei online. 

Walaupun penelitian ini mencakup populasi yang luas, metode pengambilan sampel diterapkan karena adanya 

batasan waktu, biaya, dan sumber daya manusia. Skala pengukuran memakai skala Likert dari 1 hingga 5, 1 

mengindikasikan "sangat tidak setuju," 2 menandakan "tidak setuju," 3 berarti "netral," 4 menandakan "setuju," 

dan 5 adalah "sangat setuju”. Populasi yang diteliti studi ini meliputi para pengguna produk perawatan kulit 
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Garnier di Bandar Lampung. Metode pengambilan sampel memakai pendekatan terarah dengan jumlah 

responden tetap 105 orang. 

 

III. PEMBAHASAN DAN HASIL 

Uji Validitas 

Uji validitas untuk melihat seberapa baik skor skala mencerminkan ada atau tidaknya ciri-ciri target pada objek 

penelitian [21]. Oleh karena itu, hasil uji validitas menentukan validitas atau ketidakvalidan indikator dalam 

penelitian tersebut. 

Berikut adalah kriteria pengambilan keputusan untuk uji validitas: 

1. Kuesioner dianggap valid jika nilai r hitung > nilai r tabel. 

2. Kuesioner tidak valid jika nilai r hitung negatif dan di bawah nilai r tabel. 

 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Seluruh Variabel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

 

Tabel 1 menunjukkan temuan distribusi kuesioner peneliti untuk hasil uji validitas seluruh variabel. Analisis 

data mengungkapkan bahwa, pada tingkat signifikansi 5%, setiap nilai r hitung > r tabel 0,361. Semua 

pertanyaan pernyataan kuesioner dianggap valid dan sesuai untuk penelitian ini. 

 

Uji Reliabilitas 

 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

 

 

 

 

 

 

Item r hitung r tabel Kesimpulan

X1.1 0,905 0,361 Valid

X1.2 0,707 0,361 Valid

X1.3 0,594 0,361 Valid

X1.4 0,855 0,361 Valid

X1.5 0,820 0,361 Valid

X1.6 0,805 0,361 Valid

X1.7 0,912 0,361 Valid

X1.8 0,840 0,361 Valid

X2.1 0,890 0,361 Valid

X2.2 0,652 0,361 Valid

X2.3 0,816 0,361 Valid

X2.4 0,916 0,361 Valid

X2.5 0,728 0,361 Valid

X2.6 0,808 0,361 Valid

X3.1 0,849 0,361 Valid

X3.2 0,851 0,361 Valid

X3.3 0,792 0,361 Valid

X3.4 0,877 0,361 Valid

Y1 0,88 0,361 Valid

Y2 0,837 0,361 Valid

Y3 0,858 0,361 Valid

Y4 0,855 0,361 Valid

Y5 0,867 0,361 Valid

Y6 0,764 0,361 Valid

Y7 0,872 0,361 Valid

Y8 0,816 0,361 Valid

Variabel Cronbach's Alpha Kesimpulan

Kualitas Produk (X1) 0,924 Reliabel

Harga (X2) 0,891 Reliabel

Online Customer Review (X3) 0,853 Reliabel

Minat Beli (Y) 0,941 Reliabel
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Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

 

Uji reliabilitas oleh para peneliti dirangkum dalam Tabel 2. Konsistensi instrumen di seluruh variabel penelitian 

dievaluasi dalam uji reliabilitas ini menggunakan data dari 30 responden. Semua variabel, termasuk kualitas 

produk, harga, ulasan pelanggan online, dan niat pembelian, dinyatakan reliabel berdasarkan pengolahan data. 

Hal ini disebabkan karena semua variabel memenuhi standar reliabilitas dan sesuai untuk penelitian ini, karena 

nilai Alpha Cronbach-nya melebihi 0,7. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 3. Uji Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

               Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

Persamaan regresi linier berganda: 

Y = a + B1X1 + B2X2 + B3X3 + e 

Y = -6,381 + 0,305X1 + 0,421X2 + 1,086X3 + e 

Interpretasi: 

1. Asumsi kualitas produk, harga, dan Online Customer Review semuanya berbasis nol menghasilkan nilai 

konstan -6,381 untuk niat pembelian konsumen. 

2. Koefisien regresi untuk kualitas produk 0,305. Terdapat peningkatan niat membeli sebesar 0,355 persen untuk 

setiap peningkatan satu unit dalam kualitas produk. 

3. Ketiga, 0,421 adalah nilai koefisien regresi harga. Terdapat peningkatan niat membeli sebesar 0,421 persen 

untuk setiap peningkatan satu unit harga. 

4. Koefisien regresi untuk ulasan pelanggan online adalah 1,086. Akan ada peningkatan niat membeli sebesar 

1,086 persen untuk setiap peningkatan satu unit dalam ulasan pelanggan online. 

 

Uji Parsial (Uji t) 

 

Tabel 4. Uji Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

               Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

Interpretasi: 

1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli  

Dari hasil pengujian, variabel kualitas produk mempunyai nilai t 3,731 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. 

Data membuktikan, tanpa keraguan yang beralasan, bahwa kualitas produk memengaruhi kecenderungan 
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pelanggan untuk membeli. Teori utama, menurutnya “Kualitas produk berdampak positif dan signifikan pada 

niat beli produk perawatan kulit Garnier di Shopee,” terkonfirmasi. 

2. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli 

Nilai t variabel harga 3,558 dan ambang batas signifikansinya adalah 0,001 < 0,05, menurut hasil pengujian. 

Dari apa yang dapat kita lihat, penetapan harga memainkan peran yang signifikan dan positif dalam membentuk 

kecenderungan konsumen untuk membeli. Hal ini membawa pada hipotesis kedua, “harga berdampak positif 

dan signifikan pada minat beli skincare garnier di shopee” diterima. 

 

 

3. Pengaruh Online Customer Review terhadap Minat Beli 

Berdasarkan hasil pengujian, variabel ulasan pelanggan online memiliki nilai t 7,832 dan tingkat signifikansi 

0,000 < 0,05. Memperlihatkan konsumen dipengaruhi oleh evaluasi internet yang dipublikasikan oleh orang 

sungguhan sebelum melakukan pembelian. Hpotesis ketiga “online customer review berdampak positif dan 

signifikan pada minat beli skincare garnier di shopee” diterima. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

Tabel 5. Uji Simultan (Uji F) 

 

 

 

 

                   Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

Uji F untuk mengetahui jumlah faktor independen yang berpengaruh pada variabel dependen. Estimasi nilai F 

adalah 93,914 berdasarkan hasil uji dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Karena Ho ditolak dan Ha 

diterima, disimpulkan kualitas produk, harga, dan ulasan pelanggan online semuanya berkontribusi dalam 

menentukan niat beli. Dengan demikian, dapat disimpulkan hipotesis keempat “kualitas produk, harga, dan 

online customer review secara simultan berdampak positif dan signifikan pada minat beli skincare garnier di 

shopee” diterima. 

Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 6. Uji Koefisien Determinasi 

 

 

 

 

                          Sumber: Data Diolah dengan SPSS 25, 2025 

Variabel independen menjelaskan sebagian varians variabel dependen berdasarkan koefisien determinasi (R²). 

Tabel ringkasan model menunjukkan bahwa R² = 0,736. Variabel yang tidak termasuk dalam model penelitian 

menjelaskan 26,4% varians yang tersisa dalam niat beli, sedangkan kualitas produk, harga, dan peringkat 

pelanggan online menjelaskan 73,6%. Kekuatan penjelasan yang signifikan dari model regresi ditunjukkan oleh 

nilai R² yang disesuaikan sebesar 0,728, yang dihitung setelah mempertimbangkan jumlah variabel independen. 
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IV. KESIMPULAN 

 

Studi dan pembahasan dalam Bab IV meneliti dampak kualitas produk, harga, dan ulasan pelanggan online pada 

niat membeli produk perawatan kulit Garnier di Shopee. Temuannya adalah: 

1. Hasil uji parsial (uji-t) menunjukkan kualitas produk dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga 

memvalidasi hipotesis awal. Hal ini memperlihatkan peningkatan pandangan konsumen terhadap kualitas 

produk Garnier yang meliputi kinerja, daya tahan, kemasan, dan kualitas yang dirasakan berkorelasi dengan 

peningkatan minat beli terhadap produk tersebut. Menurut data ini, minat konsumen melakukan pembelian 

di platform e-commerce sangat dipengaruhi kualitas produk. 

2. Hipotesis kedua diterima karena variabel harga, menurut hasil uji t parsial, memiliki nilai signifikansi 0,001 

< 0,05. Berdasarkan temuan ini, menjual produk dengan harga wajar, sesuai dengan nilainya, dan kompetitif 

dengan produk lain dalam kategori yang sama dapat menarik perhatian konsumen. Harga merupakan faktor 

utama bagi orang-orang ketika mereka berbelanja produk perawatan kulit Garnier di Shopee. 

3. Hipotesis ketiga diterima karena variabel ulasan pelanggan online memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05, 

menurut uji-t. Menurut penelitian ini, ulasan yang kredibel dan informatif dari pelanggan sungguhan dapat 

meningkatkan kepercayaan dan mendorong niat membeli. Setelah mengontrol semua variabel independen 

lainnya, ulasan pelanggan online muncul sebagai faktor terpenting dalam penelitian ini. 

4. Nilai signifikansi 0,000 < 0,05, yang diperoleh dari uji F, merupakan kekuatan pendorong untuk menerima 

hipotesis keempat. Dampak total dari ketiga variabel independen terhadap preferensi pembelian konsumen 

cukup besar, seperti yang ditunjukkan oleh hal ini. Tidak hanya itu, tetapi variabel lain menyumbang 26,4% 

dari varians dalam niat pembelian, menurut uji R², sedangkan kualitas produk, harga, dan ulasan pelanggan 

online menyumbang 73,6%. 

 

Saran 

Dari hasil dan analisis, peneliti memberikan saran-saran: 

1.  Saran Bagi Perusahaan  

Disarankan agar perusahaan Garnier terus mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk, khususnya 

dalam hal efektivitas produk, daya tahan, serta inovasi kemasan yang praktis dan menarik. Agar tetap kompetitif 

di pasar Shopee, diperlukan juga penyesuaian taktik harga agar sesuai daya beli pelanggan. Selain itu, Garnier 

diperkirakan akan mengambil peran yang lebih proaktif dalam menangani evaluasi pelanggan di situs webnya. 

Hal ini akan mencakup mendorong pelanggan untuk jujur dalam ulasan mereka, menanggapi komentar 

pelanggan secara profesional, dan menggunakan ulasan positif dalam pendekatan pemasaran digitalnya. 

2.  Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

Karakteristik tambahan yang dapat memengaruhi niat pembelian, seperti citra merek, promosi, kepercayaan, 

atau pemasaran influencer, kemungkinan akan diteliti dalam studi mendatang. Peneliti di masa mendatang dapat 

menggunakan pendekatan penelitian alternatif seperti pendekatan kualitatif atau Pemodelan Persamaan 

Struktural (SEM) untuk mendapatkan data yang lebih rinci. Mereka juga dapat memperluas cakupan studi untuk 

mencakup lebih banyak merek perawatan kulit. 
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