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ABSTRAK

Skripsiberjudul“Pengaruh KualitasProduk,Harga dan Citra Merek

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Oriflame (Study KasusPada

MemberOriflameCoreTeam GlowbiznetDiMedan)”,atasnamaDesi

Anggreani.Dibawahbimbinganpembimbing1IbuDr.Hj.YenniSamri

JuliatiNst.MA,danPembimbing2BapakFauziArifLubis,MA

Perilakukonsumendizamansekarangcenderungberubah-ubah.

Dankehidupanmanusiatidakdapatdipisahkandarikegiatanekonomi.

Konsumendizamansekaranglebihberorientasipadanilaisuatuproduk

daripda harganya.Konsumen rela untuk membelanjakan uang lebih

dengantujuanmendapatkankualitasyangbaik,yangtentunyamemberi

nilaikepuasankepadakonsumen.Selainitukonsumenzamansekarang

jugalebihmengutamakanprestisedalam dirinya.Dandalam kesempatan

inipenelitiberkesempatan menelitimemberoriflamepadacoreteam

GlowbiznetdiMedan.

Penelitian inibertujuan untuk mengetahuipengaruh kualitas

produkterhadap keputusan pembelian produkoriflamepadamember

oriflamecoreteam GlowbiznetdiMedan.Untukmengetahuipengaruh

harga terhadap keputusan pembelian produk oriflame pada member

oriflamecoreteam GlowbiznetdiMedan.Untukmengetahuipengaruh

citramerekterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamepadamember

oriflamecoreteam GlowbiznetdiMedan.Sampeldalam penelitianini

adalahsebahagiandaripopulasiyangadayaitusebanyak158member.

Teknik pengumpulan datayangdigunakan adalah kuesioner(angket).

Teknik analisisdata yang digunakan adalah regresilinearberganda.

Sebelum data diregresikan,terlebih dahulu diujiketerkaitan antar
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variable, datanya diuji menggunakan uji normalitas data,

heterokedastisitasdanmultikolinieritas.

Hasilpenelitian menunjukkan pertama,terdapatpengaruh yang

signifikansecaraparsialkualitasprodukterhadapkeputusanpembelian

produkoriflamepadamemberoriflamecoreteam GlowbiznetdiMedan.

Kedua,hargaberpengaruh signifikansecaraparsialterhadap keputusan

pembelianprodukoriflamepadamemberoriflamecoreteam Glowbiznet

diMedan.Ketiga,citra merek berpengaruh signifikan secara parsial

terhadapkeputusanpembelianprodukoriflamepadamemberoriflame

coreteam GlowbiznetdiMedan.Danyangterakhir,kualitasproduk,harga

dancitramerekberpengaruhpositifterhadapkeputusanpembelianproduk

oriflamepadamemberoriflamecoreteam GlowbiznetdiMedandengan

koefisiendeterminasiR2sebesar76,3%.

KataKunci:KualitasProduk,Harga,CitraMerek,KeputusanPembelian

BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakang

Perilakukonsumendizamansekarangcenderungberubah-ubah.

Tentunyahalinijugatidaklepasdarikemajuanekonomidinegara-negara

Asia,yang memberidampakpadapeningkatanpendapatanindividual,

sehinggakonsumendizamansekaranglebihberorientasipadanilaisuatu

produkdaripadaharganya.Konsumenrelauntukmembelanjakanuang

lebihdengantujuanmendapatkanpelayananyangbaik,yangtentunya

memberinilaikepuasankepadakonsumen.

Kehidupanmanusiatidakdapatdipisahkandariaktivitasekonomi.

Dalam konteksekonomi,tujuan akhiryang dicapaimanusia adalah

terpenuhinyakebutuhanhidup,dansekalianmeraihkesejahteraandan

kebahagian. Hidup sejahtera dan bahagia mustahil tercapai tanpa
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ketercukupansecarafinancial.1

Pada dasarnya wanita adalah seseorang yang identik dengan

kosmetik.Kosmetik merupakan barang yang dibutuhkan dikalangan

wanita yang menyukaipenampilan cantik dan percaya diri.Kualitas

biasanyaberhubungandengan manfaatataukegunaansertafungsidari

suatu produk.Kualitasmerupakan faktoryang terdapatdalam suatu

produkyangmenyebabkanproduktersebutbernilaisesuaidenganmaksud

untukapaprodukitudiproduksi.Kualitasditentukanolehsekumpulan

kegunaan atau fungsinya, termasuk di dalamnya daya tahan,

ketergantunganpadaprodukataukomponenlain,exclusive,kenyamanan,

wujudluar(warna,bentuk,pembungkus).

Dalam bisniskosmetik,halyangmenentukansuksesatautidaknya

suatuusahaadalahkeputusankonsumendalam membeliproduk.Semakin

banyakorangyangmembeliproduktersebutmakaakansemakinbesar

pulakesuksesanmerektersebutdimatakonsumen.

1M.Sholahuddin,Asas-AsasEkonomiIslam,(Jakarta:PT.RajaGrafindoPersada,
2007),h.2
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Keputusan pembelian adalah keputusan konsumen mengenai

preferensiatasmerek-merekyangadadidalam kumpulanpilihan.Tingkat

keterlibatankonsumendalam suatupembeliandipengaruhiolehstimulus

(rangsangan).Keterlibatankonsumenterhadapsuatuproduktentusaja

berbeda-beda.Halinidapatdilihatdariintensitaskonsumen dalam

melakukan proseskeputusan pembelian terhadap suatu produk.Bagi

konsumen,produkyangmemilikikriteriasesuaidengankeinginandan

kebutuhanakancenderungdipilih.2

Salah satu perusahaan kosmetik terkemuka yang berusaha

menciptakanKualitasProduk,HargayangkompetitifsertaMerekyang

positifadalah PT.Orindo Alam Ayu (Oriflame).PT.Orindo Alam Ayu

(Oriflame) adalah perintis industripemasaran jaringan (MLM) dan

memadukan kekuatan dengan DirectSelling.Visinya adalah menjadi

terkenaldiseluruhAsiadanmenjadiperusahaankosmetikdengansistem

penjualanlangsung.MengingatpentingnyapengelolaansebuahKualitas

Produk,HargadanMerek,PT.OrindoAlam Ayuberfokuspadamerek

Oriflame sebagaimajor bisnisnya.PT.Orindo Alam Ayu senantiasa

memperbaharuiproduksebelumnya,selalumengedepankaninovasidan

kreativitas,memperhatikan kualitas produknya,memilikiharga yang

murahjikakitainginbergabungmenjadimemberOriflame,melakukan

qualitycontrolsertatetapmenjagaimageprodukagartetapungguldalam

persaingan dan dapat mempertahankan kepuasan dan loyalitas

pelanggannya.Ditengah-tengahbanyaknyaperusahaanyangsejenisyang

menawarkanproduknyadipasaran(Oriflame.co.id)

Selain itu terdapatbeberapa pilihan produk yang dimilikioleh

Oriflameyaituadaprodukmake-up,skincare,bodycare,hair,accessories

dan dare to be,dengan adanya pilihan produk inikonsumen dapat

memilih produk sesuaikeinginan dan kebutuhan konsumen,Oriflame

memilikiimageyangpositif,selainkarenakualitasproduknyayangbagus,

2PhilipKotlerdanGarryAmstrong,Prinsip-prinsipPemasaran.(Damos
Sihombing:Terjemahan),(Jakarta:Erlangga,2003),h.118
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sertahargayangdapatdijangkauolehkalanganremaja,memakaiproduk

Oriflamejugamenimbulkankesantersendiribagipemakainya.Sebagai

konsumen dari kalangan anak muda, memakai produk Oriflame

menimbulkan kesan modern dan menimbulkan prestise bagimereka.

SehinggaMerekOriflameinimemilikibrandimageyangbaikdibenak

konsumen.

Sumber:Oriflame.com

Gambar1.1 PertumbuhanPenjualan2013-2017

Berdasarkan tabeldiatasdapatdilihatbahwapadatahun 2013

pertumbuham penjualanprodukoriflamemeningkathingga€1.407M

(Rp.24.232.761 M) sedangkan pertumbuhan penjualan yang sangat

rendahadalahpadatahun2015yanghanyamencapai€1.212M (Rp.

20.874.276M).Kemudianpadatabeltersebutdapatdilihatbahwasetiap

tahunnyapertumbuhanpenjualanprodukoriflamemengalamikenaikan

danpenurunan.

Hal ini disebabkan oleh adanya member/agen yang tidak

melakukanorderpadatiap-tiapbulannya.Danjikamember/agentersebut

tidak melakukan orderan selama 1 tahun maka pihak oriflameakan

menon-aktifkankartumember/agennyatersebut.

Adatigatujuanparakonsumenyangmemutuskanuntukmenjadi

memberoriflameyaitu:

1.Pemakai

Produk yang dibelihanya untuk dipakaisendiri.karna khusus
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memberakanmendapatkandiskon23% setiapsatuprodukyang

dibelanjakan.

2.Penjual

Produkyangdibeliakandijualkembalikepadakonsumenyangnon

member.Danhargajualyangdigunakanadalahhargayangtertera

padakatalogoriflamedankeuntungannyadidapatkandaridiskon

khususmember23%tersebut.

3.Pebisnis

Konsumenyangtelahmenjadimembermengajakoranglainuntuk

bergabungmenjadimemberjugadanmembangunjaringanuntuk

mendapatkanbonus-bonustertentu.

Untuk memahami sekaligus untuk mempengaruhi keputusan

pembelian,Oriflameharusterusmeningkatkan citramereknyasecara

keseluruhanmelaluipelayanandanfasilitasyangmerekamilikidibenak

konsumen.Adapun cara yang telah dilakukan oleh Oriflame untuk

meningkatkancitramereknyaadalahdenganmemberikandiskonkepada

para member dan konsultan,memberikan training gratis bagipara

memberdankonsultanmengenaiprodukOriflame,Berdasarkanuraiandi

atasmaka penulistertarik untuk mengadakan penelitian lebih lanjut

dengan judul:“Pengaruh Kualitas Produk,Harga Dan Citra Merek

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Oriflame (StudiKasus Pada

MemberOriflameTeam GlowbiznetDiMedan).”

B.IdentifikasiMasalah

Berdasarkan latarbelakangmasalah yangdikemukakan diatas,

makadirumuskanidentifikasimasalahgunamemudahkanpembahasan

dalam penelitianini,yaitu:

1.Adanyamemberyangnonaktifatautidakmelakukanordertiap-

tiapbulannya.

2.Banyaknya faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

konsumenpadaprodukoriflamesepertikualitasproduk,hargadan
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citramerek.

3.Persaingan antar bisnis kosmetik yang semakin meningkat

menuntut produsen oriflame untuk selalu berinovasi dalam

meningkatkan kualitasproduk dan harga sehingga citra merek

oriflameterhadappandanganmasyarakattetapunggul.

4.Beragam pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan

pembelian.

5.Pertumbuhanpenjualanyangmengalamikenaikandanpenurunan.

C.BatasanMasalah

Berdasarkanidentifikasimasalahyangterpapardiatasdanuntuk

menghindaripembahasan yang terlalu luasmaka penulismembatasi

masalah secara jelasdan terfokus.Yaitu objek penelitian iniadalah

konsumenyangtelahmenjadimemberoriflameyangberadapadacore

team GlowbiznetdiMedan,danpermasalahyangditelitiadalahfaktor-

faktoryangmencakupkualitasprodukcitramerekdanhargaterhadap

keputusanpembelianprodukoriflame.

D.PerumusanMasalah

Berdasarkanbatasanmasalahyangditetapkandiatas,selanjutnya

perumusan masalah dalam penelitian inidiajukan dengan pertanyaan

penelitiansebagaiberikut:

1.Apakah kualitasproduk berpengaruh secarasignifikan terhadap

keputusanpembelianprodukOriflamediMedan?

2.Apakahhargaberpengaruhsecarasignifikanterhadapkeputusan

pembelianprodukOriflamediMedan?

3.Apakah citra merek berpengaruh secara signifikan terhadap

keputusanpembelianprodukOriflamediMedan?

4.Apakahkualitasproduk,harga,dancitramereksecarabersama-

samaberpengaruhsecarasignifikanterhadapkeputusanpembelian

produkOriflamediMedan?
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E.TujuanPenelitan

Atasdasarrumusanmasalahdiatas,makatujuanyangakandicapai

daripenelitianiniyaitu:

1.UntukMengetahuiapakahKualitasProdukberpengaruhTerhadap

KeputusanPembelianProdukOriflameDiMedan.

2.UntukMengetahuiapakahHargaberpengaruhTerhadapKeputusan

PembelianProdukOriflameDiMedan.

3.Untuk apakah Citra Merek berpengaruh Terhadap Keputusan

PembelianProdukOriflameDiMedan.

4.UntukMengetahuiapakahkualitasproduk,Harga,danCitraMerek

secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap

variabelKeputusanPembelianProdukOriflamediMedan.

F.ManfaatPenelitian

Manfaatyang dapatdiharapkan darihasilpenelitian inidapat

dibedakanmenjaditiga,yaituantaralain:

1.ManfaatBagiAkademik

Mendukung berkembangnya dunia ilmu pengetahuan diera

globalisasisekarang ini,yang nantinya darihasilpenelitian ini

diharapkan dapatdigunakan sebagaibahan referensiatau menjadi

acuan bagipara penelitilain yang ingin mengembangkan hasil

penelitian ini di waktu-waktu yang akan datang serta dapat

menyempurnakankelemahan-kelemahanyangadadalam penelitianini.

2.ManfaatBagiPerusahaan

Sebagaialternatifsumbanganpemikiranyangdapatdigunakan

oleh pihak manajemen oriflame kosmetik diMedan yang dapat

bermanfaat bagiperusahaan dalam pengambilan keputusan dan

penentuan strategi-strategi selanjutnya yang lebih efektif untuk

memenangkanpersaingandipasar.

3.ManfaatBagiPeneliti

Penelitian ini merupakan kesempatan bagi penulis untuk
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mengembangkanilmupengetahuandanmelihatpenerapanteori-teori

yangpenulisperolehdariperkuliahanpadakegiatanekonomiyang

terjadidimasyarakat.Selain itu penulis juga ingin menambah

pengetahuandibidangManajemenPemasaran.

BABII

KAJIANTEORITIS

A.TinjauanPustaka

1.Pemasaran

Istilah pemasaran dalam bahasa inggrisdikenaldengan nama

marketing.

Katamarketinginibolehdikatasudahdiserapkedalam bahasakita,

namunjugaditerjemahkandengaistilahpemasaran.Asalkatapemasaran

adalahpasar=market.Apayangdipasarkanitu,ialahbarangdanjasa.

Memasarkanbarangtidakberartihanyamenawarkanbarangataumenjual

tetapilebihluasdariitu.Didalamnyatercakupsebagaikegiatanseperti

membeli,menjual,dengan segala macam cara,mengangkutbarang,

menyimpanmensortirdansebagainya.

MenurutAMA(TheAmericanMarketingAssociaton):“Marketingis

an organization function and a set of processes for creating,

communicating,and delivering value to customersand formanaging

customerrelationshipinwaysthatbenefittheorganizationanditsstake

holders”[Pemasaran adalah suatu fungsiorganisasidan serangkaian

prosesuntukmenciptakan,mengkomunikasikan,danmemberikannilai

kepadapelanggandanuntukmengelolahubunganpelanggandengancara
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yangmenguntungkanorganisasidanpemangkukepentingan]3

Pemasaranadalahsalahsatukegiatandalamperekonomian yang

membantudalammenciptakannilaiekonomi.

Nilaiekonomiitusendirimenentukanharga, barangdanjasa.

Faktorpentingdalammenciptakannilaitersebutadalahproduksi,

pemasarandankonsumsipemasaranmenjadipenghubungantarakegiatanpro

duksidankonsumsi.4

a.StrategiPemasaran

Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan

olehperusahaanuntukmencapaitujuan.Strategibauranpemasaran

ataulebih dikenaldengan nama Marketing Mix Strategy iniyang

terkenaldengansebutan4Pyaitu:

1)StrategiProdukadalahsesuatuyangdapatditawarkankepasar

untukmendapatkanperhatianuntukmembeli,digunakan,atau

dikonsumsisehinggadapatmemenuhikeinginandankebutuhan.

Kombinasikomponen produk untuk barang-barang konsumsi

akanterjadidaribarangitusendiri,potongannya,model,warna,

capdagang,pembungkusdanlabelnya.

2)Strategi Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar

konsumenuntukmembeliataumenikmatibarangataujasayang

ditawarkan. Masalah kebijaksanaan harga adalah turut

menentukan keberhasilan pemasaran produk. Kebijaksanaan

hargadapatdilakukanpadasetiaptingkatandistribusisepertioleh

produsen,olehgrosirdanretailer(pedagangeceran)

3)StrategiDistribusiadalahcaraperusahaanmenyalurkanbarangnya,

mulaidariperusahaankegrosirlaluselanjutnyakepenjualeceran

sampaiketangankonsumenakhir.

4)StrategiPromosiadalahsuatukegiatanyangdilakukanperusahaan

3PhilipKotlerandKevinLaneKeller,ManajemenPemasaran(Jakarta:Erlangga,
2009)h.5

4NandanLimakrisna,ManajemenPemasaranTeoridanAplikasidalamBisnisdi
Indonesiaed2(Jakarta:MitraWacanaMedia,2017)h.4
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yangbertujuan untukmeningkatkan penjualan produkdengan

cara mempengaruhikonsumen secara langsung maupun tidak

langsung.5

2.Produk

Sebelum membahaslebih jauh,adabaiknyaterlebih dahulukita

mengetahuipengertian produk itu sendiri.Menurut Kotler,Produk

adalahsegala sesuatu yang dapat ditawarkan dipasar untuk

memuaskankebutuhan dan keinginan konsumen.Produk terdiriatas

barang fisik,jasa,orang,tempat,organisasi,informasidan ide.6Produk

bukanhanya sesuatu yang berwujud saja sepertimakanan,pakaian

dansebagainya,tetapijugasesuatuyangtidakberwujudsepertipelayanaan

jasa.

Apabilaseseorangmembutuhkan suatu produk,makaterbayang

lebihdahuluialahmanfaatproduk,setelahitubarumempertimbangkan

faktor-faktorlain diluarmanfaat.Faktor-faktoritulah yang membuat

konsumenmengambilkeputusanmembeliatautidak.

a.TingkatanProduk

Dalam merencanakanpenawaranatauproduk,pemasarperlu

memahamilima tingkatan produk sepertiyang diungkapkan olek

Kotleryaitu:

1.Produk Utama/Inti (Core Benefit), yaitu manfaat yang

sebenarnyadibutuhkandnakandikonsumsiolehpelanggandari

setiapproduk.

2.ProdukGenerik,yaitu produkdasaryangmampu memenuhi

fungsiprodukyangpalingdasar.

5BuchariAlma,ManajemenPemasaranDanPemasaranJasa(Bandung:Alfabeta,

2016)h.210.

6PhilipKotler,ManajemenPemasaran9eAnalisis,Perencanaan,Implementasi,
danKontrol(Jakarta:Prenhallindo,2004),jilidII,h.394
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3.ProdukHarapan(ExpectedProduct),yaituprodukformalyang

ditawarkan dengan berbagaiatributdan kondisinya secara

normal/layakdiharapkan.

4.Produk Pelengkap, yaitu berbagai atribut produk yang

dilengkapiatau ditambahiberbagaimanfaat dan layanan

sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan dan bisa

dibedakandenganprodukpesaing.

5.ProdukPotensial,yaknisegalamacam tambahandanperubahan

yangmungkindikembangkanuntuksuatuprodukpotensial.7

b.KlasifikasiProduk

Klasifikasiprodukbisadilakukanatasberbagaimacam sudut

pandang. Berdasarkan berwujud tidaknya, produk dapat

diklarifikasikankedalam duakelompokutamayaitu:

1)Barang merupakan produk yang berwujud fisik,sehingga bisa

dilihat.Ditinjaudariaspekdayatahannya,terdapatduamacam

barang,yaitu;

a.Barang tidak tahan lama (NondurableGoods),yaitu barang

berwujud yang biasanya habisdikonsumsidalam satu atau

beberapakalipemakaian.

b.Barang tahan lama (Durable Goods), yaitu barang yang

berwujudyangbiasanyabisabertahanlamadenganpemakaian

satutahunataulebih.

2)Klasifikasibarangkonsumsi

Barang konsumsi adalah barang yang dikonsumsi untuk

kepentingan konsumen akhir sendiri.Barang konsumsidapat

diklarifikasikanmenjaditigagolonganyaitu:

a.ConvenienceGoodsyaitu,barangyangpadaumumnyamemiliki

frekuensipembelian tinggi,dibutuhkan segera,dan hanya

7BuchariAlma,ManajemenPemasaranDanPemasaranJasa(Bandung:Alfabeta,
2016)h.141
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memerlukan usahayangminimum dalam perbandingan dan

pembeliannya.Contoh:Rokok,sabun,pastagigidsb.

b.Shopping Goods, yaitu barang-barang yang dalam proses

pemilihan dan pembeliannya dibandingkan oleh konsumen

diantaraberbagaialternatifyangtersedia.Contoh :alat-alat

rumahtangga,pakaian,furnituredsb.

c.Speciality Goods, yaitu barang-barang yang memiliki

karakteristik dan identifikasi merek yang unik dimana

sekelompokkonsumenbersediamelakukanusahakhususuntuk

membelinya.

d.UnsoughtGoodsyaitu,barang-barangyanngtidak diketahui

konsumenataukalaupunsudahdiketahui.8

3.KualitasProduk

KualitasProdukAdalah kemampuan produkuntukmelaksanakan

fungsinya didalam keawetan, keandalan, ketepatan,kemudahan

dipergunakan dan diperbaikiserta atributbernilailainnya.9 Kualitas

produk dimulai dengan kebutuhanpelanggan dan diakhiri dengan

kepuasan pelanggan. Setiap perusahaan harus memperhatikan dan

mengawasisikap haldan setiap kegiatan yang dapatmempengaruhi

kualitasdariproduknyamulaipembelian bahan baku sampaiproduk

tersebutdikonsumsiolehkonsumen.Faktoryangmempengaruhikualitas

produkadalahprosesproduksiataupembuatannya,aspekpenjualandan

perubahanpermintaankonsumen.

MenurutPrawirosentonokualitasataumutusuatuprodukadalah

keadaan fisik,fungsidan sifatsuatu produkbersangkutan yangdapat

memenuhiseleradankebutuhankonsumendenganmemuaskansesuai

nilaiuangyangtelahdikeluarkan.10Kualitasprodukmerupakanhalyang

8Ibid,.h.54
9PhilipKotler,ManajemenPemasaran,(ed.13)(Jakarta:Erlangga,2008),JilidII,

h.142
10SuyadiPrawirosentono,BahasanKomprehensifStrategiPengambilanKeputusan



57

perlu mendapatkan perhatian utama dariperusahaan atau produsen

mengingatkualitasproduk berkaitan eratdengan masalah keputusan

konsumen.11

a.IndikatorKualitasProduk

Sifatkhaskualitasproduk yang “Andal”harusmempunyai

multifungsidimensikarena harusmemberikan kepuasan dan nilai

manfaatyangbesarbagikonsumenuntukmembedakanprodukyang

dijualperusahaan tersebutdengan produk pesaing,indikatordari

kualitasprodukterdiridari:

1)Performance (kinerja),yaitu karakteristik operasipokok dari

produkintiyangdibeli.

Kinerjamerupakankarakteristikataufungsiutamasuatuproduk.

Inimerupakanmanfaatataukhasiatutamaprodukyangkitabeli.

Biasanyainimenjadipertimbanganpertamakitamembeliproduk.

2)Features(fitur),yaitukarakteristiksekunderataupelengkapyang

dirancanguntukmenyempurnakanfungsiprodukataumenambah

ketertarikankonsumenterhadapproduk.

3)Reability(keandalan),yaitu kemungkinan kecilakan mengalami

kerusakan atau gagal dipakai. Semakin kecil kemungkinan

terjadinyakerusakanmakaproduktersebutdapatdiandalkan.

4)Conformancetospecifications(kesesuaiandenganspesifikasi),yaitu

sejauhmanakarakteristikdesaindanoperasimemenuhihstandart-

standartyangtelahditetapkansebelumnyaatautidakditemukan

cacatpadaproduk.

5)Durability(dayatahan),yaituberapalamaproduktersebutdapat

terusdigunakan.Semakin besarfrekuensipemakaian konsumen

terhadapprodukmakasemakinbesarpuladayatahanproduk

6)Aesthetics(estetika)yaitu dayatarikprodukyangberhubungan

Bisnis(Jakarta:BumiAksara,2002)h.6
11Assauri,ManajemenPemasaranKonsepdansttrategi,(Jakarta:Rajawali,2002)

h.192
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denganbagaimanapenampilanprodukbisadilihatdaritampak,

rasa,bau,danbentukdariproduk.

7)PerceivedQuality(kesankualitas)yaitu,citradanreputasiproduk

sertatanggungjawabperusahaanterhadapnya.12

b.KonsepKualitasProdukDalam PerspektifIslam

Rasulullah telah memberi contoh melalui cara Beliau

berdaganguntuk membangun sebuah KualitasProduk yang positif,

yaknidenganpenampilan.Dengancaratidakmembohongipelanggan,

baikyangmenyangkutbesaran(kuantitas)maupunkualitas.

FirmanAllahSWTdalam Al-QuranSurahAl-Baqarahayat168

sebagaiberikut:

تاوطخ اوعبتت ولا ابيط حلالا ضر يفالأ امم اولك سانلا اهيأ اي

نيبمودع مكل هنإ ناطيشلا

Arttinya:“Haisekalianmanusia,makanlahyanghalallagibaikdari

apayangterdapatdibumi,danjanganlahkamumengikuti

langkah-langkah syaitan;karenasesungguhnyasyaitan itu

adalahmusuhyangnyatabagimu.”

Menurut Syeikh Imam Al-Qurthubi,dalam bukunya yang

berjudulTafsirAl-Qurthubi/SyeihImam Al-Qurthubi,maknakatahalal

itusendiriadalahmelepaskanataumembebaskan.Dankatainidisebut

halal karena ikatan larangan yang mengikat sesuatu itu telah

dilepaskan.Sahalbin Abdillah mengatakan:ada tiga yang harus

dilakukanjikaseseoranginginterbebasdariapineraka,yaitumemakan

makananyanghalal,melaksanakankewajiban,danmengikutijejak

RasulullahSAW.

Kemudianjanganlahkamumengikutilangkahdanperbuatan

syetan.Dan setiap perbuatan yang tidak ada dalam syariatmaka

12FandyTjiptono,MarketingSales(Yogyakarta:ANDI,2004)h.25
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perbuatanitunisbatnyakepadasyetan.Allahswtjugamemberitahukan

bahwasyetanadalahmusuhdantentusajapemberitahuandariAllah

swtadalahbenardanterpercaya.Olehkarenaitubagisetiapmakhluk

yangmemilikiakalsemestinyaberhati-hatidalam menghadapimusuh

iniyangtelahjelassekalipermusuhannyadarizamannabiAdam AS.

Syetan telah berusahasekuattenaga,mengorbankan jiwadan sisa

hidupnyauntukmerusakkeadaananakcucuAdam AS.13

Berdasarkan keterangan diatas, kualitas produk harus

mendapatkan perhatian dari produsen untuk meningkatkan

kemampuanbersaing,namunparaprodusenjugatidakbolehberupaya

menekankan kualitas produknya hanya semata-mata untuk

merealisasikan tujuan materi.Bahkan seringkalimengarah pada

penipuan,dengan menampakkan barangyangburukdalam bentuk

yang nampaknya bagus untuk mendpatkan keuntungan setinggi

mungkun.

4.Harga

Dalam artisempithargaadalahsejumlahuangyangdibayarkanatas

barangataujasa.Dalam artilebihluas,hargaadalahjumlahnilaiyang

konsumenkeluarkandalam rangkamendapatkanmanfaat(dari)memiliki

ataumenggunakanbarangataujasa.Secarahistoris,hargatelahmenjadi

faktorutamayangmempengaruhipilihanpembeli.14 Sedangkandefinisi

lain hargaadalah satusatunyaelemen dalam bauran pemasaran yang

menghasilkanpendapatan, sedangkan elemen lainnya menghasilkan

biaya.15

MenurutBasu Swastha harga adalah jumlah uang (ditambah

beberapabarangjikamungkin)yangdibutuhkan untuk mendapatkan

sejumlahkombinasidaribarangbesertapelayanannya.Hargaadalahnilai

13SyeikhImam Al-Qurthubi,TafsirAl-Qurthubi/SyeikhImam Al-Qurthubi,
(Jakarta:PustakaAzzam,2007),h.481-483

14Kotler,ManajemenPemasaranh.430
15MariusPAngipora,Dasar-DasarPemasaran(Jakarta:PT.RajaGrafindoPersada,

2002)h.286
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suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah uang yang

dikeluarkanolehpembeliuntukmendapatkansejumlahkombinasidari

barangataujasa.16

Hargaadalahsuatualatpemasarankunciyangdigunakanorganisasi

untuk mencapai tujuan pemasarannya, ini merupakan suatu yang

berpengaruhkuat.Secarasederhana,istilahhargadapatdiartikansebagai

jumlahuang(satuan/moneter)danatauaspeklain(non-moneter)yang

mengandung utulitas/kegunaan tertentu yang diperlukan untuk

mendapatkansuatuproduk.17

a.TujuanPenetapanHarga

Dalam strategipenentuanharga,manajerharusterlebihdahulu

menetapkan tujuannya. Adapun tujuan-tujuan penetapan harga

tersebutadalah:

1)Mendapatkanlabamaksimum.

2)Mendapatkanpengembalianinvestasiyangditargetkan.

3)Mancegahataumengurangipersaingan.

4)Mempertahankanataumemperbaikimarketshare(pangsapasar).18

b.Pendekatandalam MenetapkanHarga

KotlerdanAmstrongberpendapatbahwaadaempatpendekatan

dalam penetapanharga:19

1)Strategihargapremium,menghasilkanprodukbermututinggidan

memasanghargapalingtinggi.

2)Strategiekonomi,menghasilkan produk bermutu rendah dan

memasanghargapalingrendah.

16BasuSwastha,ManajemenPemsaranModernEdisiKetiga,(Yogyakarta:Liberty,
1998),h.149

17PhilipKotler&NancyLee,PemasarandiSektorPublik,(Jakarta:Jaya
Cemerlang,2007)h.80

18Ibid.,h.273
19PhilipKotlerdanGAmstrong,Dasar-dasarPemasaranJilid2edisiBhs.Indonesia

dariPrincipleofMarketing,(Jakarta:PT.Perlindo,1998),h.97
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3)Strateginilaibaik,menghasilkanproduktinggitetapidenganharga

yangpalingrendah.

4)Strategi penetapan harga tinggi, menetapkan harga produk

sehubungandenganproduktinggi,namununtukjangkapanjang

produk tersebut ditinggalkan oleh konsumen karena keluhan

terhadapproduktersebut.

c.MetodePenetapanHarga

Cara penetapan harga atau metode penetapan harga dapat

dilakukandenganbeberapacaramenurutKotleryaitu:20

1)Penetapanhargamark-up,dilakukandenganmenambahkanmark

upstandartkebiayaproduk.

2)Penetapan harga berdasarkan sistem pengembilan, dilakukan

dengan perusahaan menetapkan harga sesuaidengan tingkat

pengembalian(ROI)yangdiinginkan.

3)Penetapan harga berdasarkan nilaiyang dipersepsidaripikiran

pembeli.

4)Penetapan hargaberlaku,yaitu merekamenetapkan hargayang

cukuprendahuntuktawaranyangbermututinggi.

5)Penetapan harga sesuai harga yang berlaku, perusahaan

mendasarkanharganyaterutamapadahargapesaing.

6)Penetapanhargatendertertutup,perusahaanmenetapkanharga

berdasarkan perkiraannya tentang bagaimana pesaing akan

menetapkanhargadanbukanberdasarkanhubunganyangkaku

denganbiayaataupermintaanperusahaan.

d.KonsepHargaMenurutPandanganIslam

Setelahperpindahan(hijrah)RasulallahSAW keMadinah,maka

20Kotler,ManajemenPemasaran,h.98
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beliaumenjadipengawaspasar.Padasaatitu,mekanismepasarsangan

dihargai,salah satu buktinyayaitu Rasulallah SAW menolakuntuk

membuatkebijakan dalam penetapan harga,pada saatitu harga

sedang naik karena dorongan permintaan dan penawaran yang

dialami.21

SebagaimanaRasulullahSAW bersabda:

يقلا نا وجر لا يناو قزارلا طسابلا ضباقلا رعسلا وه الله نا

مدولاملا يف ةملظب ينبلطي مكنم دحا سيلو الله

Artinya:

“SesungguhnyaAllahSWTyangmahamenetapkanharga,yang

mahamemegangyangmahamelepasdanmemberirezekidan

sesungguhnya aku berharap bertemu dengan Allah daam

keadaantidakseorangpundarikalianmenuntutakukarena

perbuatan zalim terhadap jiwaatau tentangharga(barang-

barang).22

Hadist diatas pada dasarnya menegaskan bahwa harga

ditentukanolehpasar,membiarkanhargaberlakumenurutalmiyahnya,

tanpacampurtangandaripihakmanapun.Misalnyapedagangmenjual

dagangannyadenganbaikdantidakmengandungkezaliman,namun

kemudian harganya naik karena banyaknya orang yang meminta

barangtersebut.Namun jikabeberapafaktoryangtidak alamiyah

terjadi dipasar, misalnya terjadi monopoli sehingga masyarakat

kesulitan memenuhi kebutuhannya, atau masyarakat sangat

memerlukanbarangtertentu,namunpedagangtidakmaumenjualnya

21M.AminSuma,TafsirAyatEkonomi:TeksTerjemahdanTafsir,(Jakarta:Amzah,
2013),h.110

22Abi‘IsaMuhammadbin‘IsabinSaurah,Sunanat-Tarmizial-jami’as-sahih,

(Beirut:Daral-Ma’rifah,2002),h.553
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kecualidenganhargayangtinggi,makadiperlukanintervensiterhadap

pasar.23

Dalam konsep Islam, yang paling prinsip adalah harga

ditentukan oleh keseimbangan permintaan dan penawaran.

Keseimbangan initerjadibilaantarapenjualdan pembelibersikap

salingmerelakan.Kerelaaniniditentukanolehpenjualpembelidalam

mempertahankan barang tersebut. Jadi, harga ditentukan oleh

kemampuan penjualuntuk menyediakan barang yang ditawarkan

kepadapembeli,dankemampuanpembeliuntukmendapatkanharga

barangdaripenjual.

Konsepmekanismepasardalam Islam dibangunatasprinsip-

prinsip:24

1)Ar-Ridha

Segalatransaksiyangdilakukanharuslahatasdasarkerelaan

antaramasing-masingpihak(Freedom contract)

2)Persainganyangsehat

Mekanisme pasar akan terhambat bekerja jika terjadi

penimbunanataumonopoli.Monopolisetiapbarangakanyang

penahanannya akan membahayakan konsumen atau orang

banyak.

3)Kejujuran

Merupakanpilaryangsangatpentingsebabkejujuranadalah

namalaindarikebenaranitusendiri.

4)Keterbukaansertakeadilan

Pelaksanaanprinsipiniadalahtransaksiyangdilakukandituntut

untuk berlaku benar dalam pengungkapan kehendak dan

keadaanyangsesunggguhnya.

23YususfQardhawi,Fatwa-fatwaMutakhir,(Jakarta:Yayasanal-Hamidy,1994),

h.744
24LukmanHakim,Prinsip-PrinsipEkonomiIslam,(Surakarta:Erlangga,2012),h.

169
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e.IndikatorHarga

MenurutKotlerdan Amstrong,didalam variabelharga ada

beberapaunsurkegiatan utamahargayangmeliputidaftarharga,

diskon,potonganharga,danperiodepembayaran.

Dalam penelitianini,pengukuranhargadiukurdenganindikator

sebagaiberikut:25

1)Kesesuaianhargapokokdengankualitasproduk.

Konsumenakanmelihatterlebihdahuluhargayangtercantum

padasebuahproduk,karenasebelum membelikonsumensudah

berfikirtentangsistem hematyangtepat.Selainitukonsumen

dapat berfikir tentang harga yang ditawarkan memiliki

kesesuaiandenganprodukyangtelahdibeli.

2)DaftarHarga(ListPrice)

Daftarhargaadalah informasimengenaihargaprodukyang

ditawarkanagarkonsumenmempertimbangkanuntukmembeli.

3)PotonganHargaKhusus(Allowance)

Potongan hargakhususoleh potongan hargayangdiberikan

produsen atau penjualkepada konsumen pada saatevent

tertentu.

4)Hargayangdipersepsikan

Yaitupersepsipelangganterhadaphargayangditerima,apakah

tinggi,rendahatauadil.

5.Merek

Membangunmerekyangkuatmenuntutperencanaanyangcermat

danbanyakinvestasijangkapanjang.Intidarimerekyangberhasilada

25PhilipKotlerdanGarryAmstrong,Prinsip-prinsipPemasaran,Edisi13.Jilid1,

(Jakarta:Erlangga,2012)h.52
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padaprodukataujasabesaryangdidukungpemasaranyangdirancangdan

dilaksanakan secara kreatif.Dalam era millenium iniperanan merek

sangatpentingkarenamerekmenjadipembedasuatu produkdengan

produklainnya.

Denganadanyamerek,konsumenmenjadimudahmembedakan

suatuprodukdenganproduksejenis.Sebuahmerekyangterkenaldan

terpercayamerupakanassetyangtidakternilai.Terlebihdahuludapat

kitalihatberbagaidefinisimerekmenurutparaahli.

MenurutAmericanMarketingAssociationmereksebagainama,

istilah,tanda,simbol,atau desain,atau kombinasisemuanya,yang

dimaksudkanuntukmengidentifikasibarangataujasaseorangatau

sekelompokpenjualdanuntukmembedakannyadaribarangataujasa

pesaing.26 Dengan demikian,merekmenjaditandapengenalpenjual

ataupembuat.

Didalam Undang-undang Merek (UU No.19 Tahun 1992)

dinyatakanpadaBabI(KetentuanUmum),pasal1ayat1sampai5

bahwa:

1)Merekadalahtandayangberupagambar,nama,kata,huruf-

huruf,angka-angka,susunanwarnaataukombinasidariunsur-

unsurtersebutyangmemilikidayapembedadan digunakan

dalam kegiatanperdaganganbarangdanjasa.

2)Merekdagangadalahmerekyangdigunakanpadabarangyang

diperdagangkan oleh seorang atau beberapa orang secara

brsamaanataubadanhukum untukmembedakandenganjasa-

jasasejenislainnya.

3)Merek jasa adalah merek yang digunakan pada jasa yang

diperdagangkan oleh seseorang atau beberapa orang secara

bersamaanataubadanhukum untukmembedakandenganjasa-

jasasejenislainnya.

4)Merekkolektifadalahmerekyangdigunakanpadabarangatau

26Kotler,ManajemenPemasaran,h.404
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jasadengankarakteristikyangsamayangdiperdagangkanoleh

beberapaorangataubadanhukum secarabersama-samauntuk

membedakandenganbarangataujasasejenislainnya.

5)Lisensiadalah izin yang diberikan pemilik merek terdaftar

kepadaseorangataubeberapaorangsecarabersama-samaatau

badanhukum untukmenggunakanmerektersebut,baikuntuk

seluruhnatausebagianjenisbarangataujasayangdidaftarkan.27

a.ManfaatdanTujuanPemberianMerek

Menurut Rangkuti keberadaan merek memberikanbanyak

manfaat dalam aktivitas penjualan,baik bagipembeli,perantara,

produsenmaupunpubliksebagaiberikut:

1)Manfaatmerekbagiperusahaan:

a)Namamerekmemudahkanpenjualuntukmengolahpesanan

pesanandanmemperkeciltimbulnyapermasalahan.

b)Namamerekdantandadagangakansecarahukum melindungi

penjualdaripemalsuanciri-ciriprodukkarenabilatidak,setiap

pesaingakanmeniruprodukyangtelahberhasildipasaran.

c)Merek memberikan peluang bagi penjual untuk

mempertahankankesetiaankonsumenpadaproduknya.Dimana

kesetiaan akan melindungiperusahaan daripersaingan serta

membantu memperketatpengendalian dalam merencanakan

strategibauranpemasaran.

d)Merekdapatmembantupenjualdalam mengelompokkanpasar

kedalam segmen-segmen.

e)CitraPerusahaandapatdibinadenganadanyanamabaik.

2)Manfaatmerekbagidistributoryaitu:

a)Memudahkanpenangananproduk

b)Mengidentifikasipendistribusianproduk

c)Memintaproduksiagarberadapadastandarmututertentu.

d)Meningkatkanpilihanparapembeli

27Alma,ManajemenPemasaran,h.149
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3)Manfaatbagiparakonsumen:

a)Memudahkanuntukmengenalimutu.

b)Dapatberjalan dengan mudah dan efisien,terutama ketika

membelikembaliprodukyangsama.

c)Denganadanyamerektertentu,konsumendapatmengkaitkan

statusdanprestise-nya.28

Darimanfaat-manfaatmerekyangtelahdijelaskandiatas,maka

dapat diketahui bahwa merek memegang peranan penting

bagikelangsungan hidup perusahaan, maka sudah semestinya

produsenmengupayakan pengelolaan mereknya sebaiknya mungkin

sehinggadapat menguasai pangsa pasar dan mendatangkan

keuntunganbagiperusahaan.

6.CitraMerek(BrandImage)

Citra(Image)merupakantotalpersepsiterhadapsuatuobjek,yang

dibentuk dengan memprosesinformasidariberbagaisumberdisetiap

waktu.Denganadanyacitraterhadapsuatuprodukyangtelahbermerek,

makadapatlahkitaketahuibahwaproduktersebuttelahmemilikicitra

merek(brandimage)dimatakonsumennyabaikituyangpositifataupun

yang negatif.Citra merek dapatdianggapsebagaijenisasosiasiyang

munculdalam benakkonsumenketikamengingatsuatumerektertentu.29

Menurut Kotler mendefinisikan citramerek sebagai perangkat

keyakinan,ide,dan kesan yangdimilikioleh seseorangterhadap suatu

merek.Karenaitu,sikapdantindakankonsumenterhadapsuatumerek

sangatditentukanolehcitramerektersebut.Kotlerjugamenambahkan

bahwacitramerekmerupakansyaratdarimerekyangkuat.30

Bilson Simamora mengatakan bahwa citra adalahpersepsiyang

28FreddyRangkuti,ThePowerOfBrand;TeknikMengolahBrandEquitydan
StrategidanPengembanganMerek(Jakarta:GramediaPustakaUtama,2004)h.139

29HuseinUmar,MetodePenelitianUntukSkripsidanTesisBisnis(Jakarta:Raja
Grafindo,Cet.5,2003),h.427

30BilsonSimamora,MemenangkanPasarDenganPemasaranEfektif&Profitable
(Jakarta:PTGramediaPustakaUmum,2004)h.63
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relatifkonsistendalam jangkapanjang(enduringperception).Jaditidak

mudahuntukmembentukcitra,sehinggabilaterbentukakansulituntuk

mengubahnya.Citrayangdibentukharusjelasdanmemilikikeunggulan

bila dibandingkan dengan pesaingnya.Saatperbedaan dan keunggulan

merekdihadapkandenganmereklain,muncullahposisimerek.31

Daripengertian-pengertiandiatas,dapatdirumuskanbahwabrand

imagemerupakan hasilpersepsidan pemahaman konsumenmengenai

mereksuatu produkyangdilihat,dipikirkan,dandibayangkan.Dengan

menciptakan brand imageyangtepatuntuksuatu produk,tentu akan

sangatbergunabagipemasar,karenabrandimageakanmempengaruhi

penilaiankonsumenatasalternatifbrandimageyangdihadapinya.

Citra merek yang terbentuk dalam benakkonsumen merupakan

hasilkerjadarikomunikasipemasaran yangintensifdan investasiyang

besar.Merekmerupakanassetyangbesar,sehinggaseringdibelidengan

hargayangberlipatdarinilaiassetterwujudnya,bahkanmungkinlebih

tinggidarinilaipasarperusahaan.MenurutBilsonSimamora,Faktoryang

mempengaruhibrandimageterdiriatastigabagianyaitu:

1)Citra Perusahaan (Corporate Image),yaitu sekumpulan asosiasi

yangdipersepsikankonsumenterhadapperusahaanyangmembuat

suatuprodukataujasa.Dalam penelitianinicitrapembuatmeliputi:

Popularitas,kredibilitassertajaringanperusahaan.

2)Citra Konsumen (UserImage),yaitu sekumpulan asosiasiyang

dipersepsikan konsumen terhadap pemakaiyang menggunakan

suatu barang atau jasa.Meliputi:Pemakaiitu sendiri,gaya

hidup/kepribadian,sertastatussosial

3)Citra Produk (ProductImage),yaitu sekumpulan asosiasiyang

dipersepsikankonsumenterhadapsuatuproduk.Meliputi:Atribut

produk tersebut,manfaatbagikonsumen,penggunanya,serta

jamin.32

31BilsonSimamora,AuraMerek(Jakarta:GramediaPustakaUtama,2002)h.120
32Ibidh.122
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Citramerekyangkuatmemungkinkanmeraihkepercayaanlangsung

dariparapengecerdanpedagangperantaradipasarlainnyadanmerek

yangterpercayamerupakanjaminanataskonsistensikinerjasuatuproduk

danmenyediakanmanfaatapapunyang dicarikonsumenketikamembeli

produktertentu.

Kitahidupdidalam duniamerek.Namun beberapamereklebih

terkenaldanlebihdipercayadarimerek-mereklainnya.Sebagaicontoh,

dalam bisnisairmineraldalam kemasan(AMDK),Aqualebih terkenal

dibandingkanmereklainnya(Muraqua,ades,vitdll).Kekuatanmerekaqua

seringkalimembuatkonsumen saatmemesan airmineraljenislainnya

denganmenyebutnamaaqua.HaliniberartiAquamemilikibrandequity

yanglebihbesardaripadaprodukAMDKlainnya.

a.ManfaatCitraMerek

MenurutAakeradalimamanfaatyangdiperoleh dariadanya

citramerek,yaitu:

1)Dapatmembantuprosespenyusunaninformasi

Brand imageyangdimilikipadasuatu merek dapatmembantu

mengikhtisarkan sekumpulan fakta dan spesifikasiyang dapat

denganmudahdikenalolehpelanggan.

2)Perbedaan

Brand image memainkan peranan yang penting dalam

membedakansuatumerekdenganmerekayanglainnya.

3)Alasanuntukmembeli

Konsumenakanmemilihsuatuprodukyangtelahmemilikibrand

imagesebelumnya.Karenapersepsimerekabahwasetiapproduk

yangtelahmemilikicitrabaikdimatakonsumen,makaakanbaik

produk tersebut.Untuk itulah konsumen memilih produk yang

memilikibrandimageuntukmembeli.

4)Penciptaansikapatauperasaan

Brandimagedapatmerangsangperasaanyangpadagilirannyaakan
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berdampakpositifterhadapprodukyangbersangkutan.

5)Landasanuntukperluasan

Brandimagedapatmenghasilkanlandasanbagisuatumerekdan

sebuahprodukbaru.33

b.IndikatorCitraMerek

IndikatoryangdigunakanuntukmengukurCitraMerekadalah

indikatoryang disebutkan oleh Aakerdialih bahasakan oleh Aris

Ananda yang mana penjelasan masing-masing indikator tersebut

adalahsebagaiberikut34:

1.Recognition(pengakuan)

Tingkatdikenalnyasebuahmerekolehkonsumen.Jikasebuah

merektidakdikenal,makaprodukdenganmerektersebutharus

dijualdenganmengandalkanhargayangmurah.(logo,atribut)

2.Reputation(Reputasi)

Tingkatstatusyangcukuptinggibagisebuahmerekkarenalebih

terbuktimemilikitrackrecordyangbaik.

3.Affinity(afinitas)

Suatuemosionalrelationship yangtimbulantarasebuahmerek

dengankonsumennya.Produkdenganmerekyangdisukaioleh

konsumenakanlebihmudahdijualdanprodukdenganmemiliki

persepsikualitasyangtinggiakanmemilikireputasiyangbaik.

4.Domain

Domainmenyangkutseberapabesarscope darisuatuproduk

yangmaumenggunakanmerekyangbersangkutan.Domainini

mempunyaihubunganyangeratdenganscaleofscope.

33FreddyRangkuti,ThePowerOfBrand;h.44
34DavidAaker,ManajemenEkuitasMerek,AlihBahasaArisAnanda(Jakarta:Mitra

Utama2010),h.10



71

c.KonsepCitraMerekdalam PerspektifIslam

Citraprodukmerupakansuatutampilanproduk,dalam islam

penampilanproduktidakmembohongipelanggan,baikmenyangkut

besarankuantitasmaupunkualitas.HalinisesuaidengansuratAs-

Syu’ara’ayat181-183yaitu:

Artinya:Sempurnakanlahtakarandanjanganlahkamutermasukorang-

orangyangmerugikan.Dantimbanglahdengantimbanganyang

lurus.Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-

haknyadanjanganlahkamumerajaleladimukabumidengan

membuatkerusakan.DanbertakwalahkepadaAllahyangtelah

menciptakan kamu dan umat-umatyang dahulu (Qs.Asy-

Syu’araa:181-184).

Syu’aib memerintahkan mereka untuk menyempurnakan

takarandantimbangansertamelarangmerekaberbuatcurangdalam

masalah tersebut.Diaberkata:aufulkailawalaatakuunuu minal

mukhsiriin(“sempurnakanlahtakarandanjanganlahkamutermasuk

orang-orangyangmerugikan.”)yaknijikakalianmenyerahkansesuatu

kepadamanusia,makasempurnakanlahtimbangannyadanjanganlah

kalian mengurangitimbangannya dengan memberikannya secara

kurang.Akantetapiambillaholehkaliansebagaimanakalianmemberi

danberikanlaholehkaliansebagaimanakalianmengambil.Wazinuu

bilqisthaasilmustagiim (“dan timbanglah dengan timbangan yang

lurus.”)al-qithasadalahtimbangan.

Firman-Nya:wa laa tabkhasun naasa asy-yaa-aHum (“dan

janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya”) yaitu

janganlah kalian mengurangiharta-hartamereka.Walaata’stau fil

ardlimufsidin(“danjanganlahkamumerajaleladimukabumidengan

membuatkerusakan.”)yaitu menjadiperampok.Wattaqubulladzi

khalaqum waljibillatalawwalina(“Dan bertakwalah kepadaAllah,
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yang telah menciptakanmu dan umat-umat yang dahulu.”) dia

mengancam mereka dengan siksaan Allah, Rabb yang telah

menciptakanmerekadanmenciptakannenekmoyangmerekayang

petama,sebagaimanaMusaas.Berkata:“Rabbukum warabbuaabaa-

ukumulawwaliin(“RabbmudanRabbnenek-nenekmoyangmuyang

dahulu.”)

Ibnu ‘Abbas,Mujahid,as-Suddi,Sufyan bin ‘Uyainah dan

‘Abdurrahman bin Zaid bisAslam berkata tentang :waljibillatal

awwaliin (“dan umat-umat yang dahulu”) yaitu orang-orang

terdahulu.35

Jadiketikasuatu produk memilikibrand equityyangtinggi

makaproduktersebutdapatmenarikperhatianoranglainyangsesuai

dengansyari’atIslam makaakanmenimbulkansuatukesanyangbaik

terhadaporanglain.Danjikaseseorangmelakukansuatuperkarayang

menyalaisuatuaturandandiatidakmauuntukmemperbaikinyamaka

akanmenimbulkansuatukesanyangkurangbaikpulaterhadaporang

lain.

7.KeputusanPembelian

KeputusanpembelianmenurutSchiffmandanKanukadalah“the

selection ofan option from twooralternativechoice”.Jadi,keputusan

pembelianadalahsuatukeputusanseseorangdimanadiamemilihsalah

satu daribeberapaalternatifpilihan yang ada.36 Sedangkan Menurut

Kotler,yang dialih bahasa oleh Benyamin Molan menjelaskan

KeputusanPembelian adalah “Karakteristik pembeli dan proses

pengambilankeputusannya akan menimbulkan keputusan pembelian”.

Titiktolak untuk memahami perilaku pembeli adalah

rangsangantanggapan. Rangsangan pemasaran dan lingkungan

35https://alquranmulia.wordpress.com
36Schiffman,et.al,.PerilakuKonsumened7(Jakarta:PT.Indeks,2005)h.437
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mulaimemasukikesadaranpembeli.37

Karakteristik pembeli dan proses pengambilan

keputusanmenimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas

pemasaradalah memahami apa yang terjadi dalam kesadaran

pembelimulai dari adanya rangsangan dari luar hingga

munculnyakeputusan pembelian pembeli. Dari defenisi diatas

dapatdisimpulkan bahwa pengambilan keputusan merupakan

suatukegiatanindividuyangsecaralangsungterlibatdalammendapatkan

dan mempergunakan barangyangditawarkan.JadiPerilaku konsumen

akan menentukkan proses pengambilankeputusan dalam pembelian

mereka.

a.KonsepKeputusanPembelian

Parakonsumenmembuatkeputusantidakdalam sebuahtempat

yang terisolasidarilingkungan sekitar.Perilaku pembelianmereka

dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan, sosial, pribadi,dan

psikologis.

1)FaktorBudaya

Faktor budaya yang memilikipengaruh luas dan mendalam

terhadapperilakubudayainiterdiridaribeberapakomponen:

a)Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling

mendasar.Jikamakhlukyanglebihrendahperilakunyasebagian

besardiaturolehnaluri,makaperilakumanusiasebagianbesar

munculdaripembelajaran.

b)Subbudayaadalahsetiapbudayaterdiridarisubbudayayang

lebihkecilyangmemberikanlebihbanyakciri-ciridansosialisasi

khususanggota-anggotanya.Subbudayaterdiridaribangsa,

agama,kelompok,rasdandaerahgeografis.Banyaksubbudaya

yang membentuk segmen pasarpenting dan pemasarsering

37PilipKotler,ManajemenPemasaran(Jakarta:PTIndeks,2005),jilid1,h.202
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merancangprodukdan program pemasaran yangdisesuaikan

dengankebutuhanmereka.

c)Kelassosialadalahsebuahkelompokyangrelativelebihhomogen

dan bertahan lamadalam sebuah masyarakat,yangtersusun

dalam sebuahurutanherarki.Paraanggotadalam setiapjenjang

tersebutmemilikinilai,minatdantingkahlakuyangsama.

2)Faktorsosial

Perilaku seorangkonsumen jugadipengaruhioleh faktor-faktor

sosial,seperti:

a)Kelompokacuan seseorangterdiridarisemuakelompokyang

memilikipengaruh langsung(melaluitatapmuka)atau tidak

langsungterhadapsikapatauperilakuorangtersebut.

b)Keluargaadalahorganisasi(kelompokkecilpembeli)yangpaling

penting dalam masyarakat. Anggota keluarga merupakan

kelompokacuanprimeryangpalingberpengaruh.

c)Perandanstatus.Peranmeliputikegiatanyangdiharapkanakan

dilakukanolehseseorang.Setiapperanmemilikistatus.

3)Faktorpribadi

Keputusan pembelian jugadipengaruhioleh karakteristikpribadi

yangmeliputi:

a)UsiadantahapsiklushidupadalahOrangmembelibarangdan

jasa yang berbeda sepanjang hidupnya.Konsumen inijuga

dibentukolehsiklushidupkeluarga.

b)Pekerjaan adalah seseorangmempengaruhipolakonsumsinya.

Sebuah perusahaan bahkan dapatmengkhususkan produknya

untukkelompokpekerjaantertentu.

c)Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang yang

diekspresikandalam aktivitas,minat,danopininya.Gayahidup

menggambarkan keseluruhan diriseseorangyangberinteraksi

denganlingkungannya.

d)Kepribadian dan konsep diriadalah Setiap orang memiliki
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kepribadian yang berbeda yang mempengaruhi perilaku

pembeliannya.

4)Faktorpsikologis

Pilihanseseoranguntukmembelidipengaruhiolehempatfaktor

psikologisutamayaitu:

a)Motivasi adalah alasan yang mendasari seseorang untuk

melakukansuatutindakan.

b)Persepsi adalah proses bagaimana individu memilih,

mengorganisasikan,dan menginterpretasikan masukan serta

informasiuntukmenciptakangambaranduniayangmemilikiarti.

c)PengetahuanadalahPadadasarnyaseseorangbertindak,mereka

belajar.Belajar menggambarkan perilaku seseorang individu

perubahanyangbersumberdaripengalaman.

d)Keyakinandansikapadalahpemikirandeskriptiftentangsuatu

halyangdianutolehseseorang.Sedangkansikapadalahevaluasi,

perasaanemosional,dankecenderungantindakanatasbeberapa

objekataugagasan.38

Tahap-tahap proses pengambilan keputusan konsumenyaitu:

Pengenalan masalah,pencarian informasi,evaluasialternatif,keputusan

pembeliandanperilakusetelahpembelian.Yaitusepertigambarberikut:

Sumber:PhilipKotler(2002:204)

Gambar2.1ProsesKeputusanpembelian

KeteranganGambar:

a)PengenalanMasalah

Prosespembeliandimulaipadasaatpembelianmenyadariadanya

38Ibid,.h.238
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masalahataukebutuhan.Pembelianmerasakanadanyaperbedaan

antarakeadaanyangnyatadankeadaanyangdiinginkan.

b)PencarianInformasi

Konsumen yang mempunyaiminat pada suatu produk yang

ditawarkan akan tergolonguntuk mencariinformasiyanglebih

banyak.

c)EvaluasiAlternatif

Setelah mendapatkan informasi tentang produk/jasa yang

dibutuhkan,maka konsumen akan mencariproduk mana yang

paling bermanfaat bagi dirinya. Evaluasi alternatif adalah

bagaimana konsumen memproses informasi mereka yang

kompetitifdanmembuatpenilaianakhir.

Sumber:PhilipKotler(2002:208)

Gambar2.2Tahap-tahapAntaraEvaluasidanKeputusanPembelian

d)KeputusanPembelian

Konsumenmenciptakanpendapatanpembelianberdasarkanfaktor-

faktorpendapatankeluarga,harga,manfaatproduksesuaidengan

harapan.

Evaluasi

Alternatif
Nilai

Pembelian

Sikaporang

Lain

Faktor

situasiyang

tidak

terantisipasi

Keputusan
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e)PerilakuPascaPembelian

Setelah membeliproduk,konsumen akan mengalamitingkat

kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Perusahaan harus

memantau kepuasan dan ketidakpuasan konsumen pasca

pembelian,tindakanpascapembelian,pemakaiandanpembuangan

pasca pembelian,karena haliniakan mempengaruhiperilaku

selanjutnya.

8.Hubungan Kualitas Produk, Harga, Citra Merek Dengan

KeputusanPembelian

MenurutBasuSwastha,hargamerupakansejumlahuang(ditambah

beberapaprodukkalaumungkin)yangdibutuhkanuntukmendapatkan

sejumlahkombinasidaribarangbesertapelayanannya.39Alasanekonomis

akan menunjukkan bahwa hargayang rendah atau harga yang selalu

berkompetisimerupakansalahsatupemicupentinguntukmeningkatkan

kinerja pemasaran,tetapialasan psikologisdapatmenunjukkan bahwa

harga justrumerupakan indikator kualitas dan karena itu dirancang

sebagaisalahsatuinstrumenpenjualan.

Konsumen mempunyai anggapan adanya hubungan yang

positifantara harga dan kualitas suatu produk, maka mereka

akanmembandingkan antara produk yang satu dengan yang lainnya

danbarulahkonsumenmengambilkeputusanuntukmembelisuatuproduk.

Kesankonsumenterhadaphargabaikitumahal,murahataupun

standarakanberpengaruhterhadapaktivitaspembelianselanjutnyadan

kepuasankonsumensetelahpembelian.Kesaniniakanmenciptakannilai

persepsiankonsumenterhadapsuatubarang.Manakalakonsumenkecewa

setelahmembelisuatubarangternyataterlalumahalmenurutdia,maka

kemungkinanselanjutnyadiaakanengganuntukmembelibarangitulagi

dan bisajadiberalihkebaranglain. Kesan konsumen terhadapharga

dipengaruhiolehhargabaranglain yangdijadikan referensi(reference

39BasuSwastha,ManajemenPemasaranModernEdisiKetiga,h.149
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price).Reference price adalah bentuk hargayang dijadikan konsumen

sebagaidasarperbandinganuntukmenilaihargabaranglain.

Konsumenakanmenjadiloyalpadamerek-merekberkualitastinggi

jikaprodukprodukditawarkandenganhargayangwajar.Dalam hal ini

dapatdiambilkesimpulanbahwakonsumenakantetaployalpadamerek-

merekyangberkualitas,bergengsidaneksklusifapabiladitawarkandengan

hargayangwajar. Selain ituterdapattipekonsumen yangloyalpada

produkdenganhargayangmurah.Namunsetelahadamereklaindengan

hargayanglebihmurahiaakanmelakukanperpindahankemerektersebut.

B.Hipotesis

Hipotesisadalahdugaansementarayangmungkinbenaratausalah.

Hipotesis ditolak apabila faktanya menyangkaldan diterima apabila

faktanyamembenarkan.Jadihipotesisadalah dugaan sementarayang

perludibuktikankebenarannya.

Hipotesisyangdigunakandalam penelitianiniadalah:

1.H1 =KualitasProdukberpengaruhsecarasignifikanterhadap

keputusan pembelian Oriflame diMedan pada Core Team

Glowbiznet.

2.H2=Hargaberpengaruhsecarasignifikanterhadapkeputusan

Pembelian Produk Oriflame di Medan pada Core Team

Glowbiznet.

3.H3 =CitraMerekberpengaruhsignifikanTerhadapKeputusan

Pembelian Produk Oriflame di Medan pada Core Team

Glowbiznet.

4.H4=KualitasProduk,HargadanCitramerekmemilikipengaruh

yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian Oriflame di

MedanpadaCoreTeam Glowbiznet.

C.KerangkaTeoritis

Kerangka teoritisadalah kerangka penalaran yang terdiridari
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konsep-konsep atau teoriyang menjadiacuan penelitian.Biasanya

kerangka teoritisdisusun dalam bentuk matrik,bagan atau gambar

sederhana.40Sebagaiberikut:

Sumber:LandasanTeoriPenelitian

Gambar2.3KerangkaTeoritisPenelitian

Keterangan:

:Pengaruhantarmasing-masingvariabel

X1 :Hargadariprodukoriflame

X2 :Kualitadariprodukoriflame

X3 :Merekdariprodukoriflame

Y :Keputusanpembelian

PadakondisiinivariabelX(indepentent)mempengaruhivariabelY

(dependent),yangberartibahwaKualitasProduk,HargadanCitraMerek

mempengaruhiKeputusanPembelianpadaProdukOriflamediMedan.

D.PenelitianTerdahulu

Tabel2.1PenelitianTerdahulu

40AzhariAkmal,et,al,.BukuPanduanPenulisanSkripsiFakultasEkonomiDan
BisnisIsslam UINSumaterautara,(Medan:FEBIUINSU,2015)h.18

KualitasProduk(X1)

Harga(X2)
Keputusan

Pembelian(Y)

CitraMerek(X¬3)



80

No Peneliti JudulPenelitian HasilPenelitian

1
Lumban Gaol
(2009)

AnalisisFaktor-
faktoryang
mempengaruhi
Keputusan
PembelianPada
ProdukKosmetik
Oriflame

Adanya pengaruh positif dan
signifikan dari variabel bebas
(kebutuhan, pendapatan, harga,
kualitas, dan merek) terhadap
variabel terikat (Keputusan
Pembelian Produk kosmetik
oriflame)

2
Suharni
(2012)

Faktor-faktoryang
mempengaruhi
keputusan
pembelianoriflame
padaPT.Orindo
Alam AyuDiPekan
Baru

Adanya hubungan linier positif
antara variabel bebas dengan
variabel terikat sebesar 0,947.
Sedangkan5,3% lainnyadijelaskan
olehvariabellainyangtidakmasuk
dalam modelpenelitian.

3
Haryadi
Ibiyanto
(2008)

Analisis Faktor-
faktor yang
mempengaruhi
Keputusan
Konsumen dalam
Membeli Sepeda
Motor Merek
Yamaha Mio (studi
kasus di PT. Alfa
ScropIIMedan)

Hasil penelitian menunjukkan
bahwa secara serempak variabel
gaya hidup, kelompok acuan,
produk, harga, dan promosi
berpengaruh sangat signifikan
terhadap keputusan konsumen
dalam membeli sepeda motor
YamahaMio.

Perbedaan yang terdapatantara beberapa penelitian terdahulu

denganpenelitianyangdiajukanolehpenelitiadalahdalam penelitianini

objek yang ditelitioleh penelitipada member oriflame core team

GlowbiznetdiMedan.Variabeldalam penelitianiniterdiridarivariabel

independenataubebas(X)yaituterdiridariKualitasProduk(X1),Harga

(X2)danCitraMerek(X3)sertavariabeldependenatauterikat(Y)yaitu

KeputusanPembelian.Dalam penelitianinimetodeyangdigunakanadalah

metodepenelitiankuantitatifdenganpendekatandeskriptifyaituanalisis

datayangdilakukanmenggunakanUjiValiditasdanReabilitas,UjiAsumsi

Klasik(UjiNormalitas,UjiHeterokedastisitas,UjiMultikoliniearitas),Uji
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AutoKorelasi,AnalisisregresilinierBerganda,danInterpretasiData.

BABIII

METODEPENELITIAN

A.MetodePenelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian iniadalah

metode Penelitian kuantitatif.Penelitian Kuantitatifadalah penelitian

ilmiah yang sistematis menelaah bagian-bagian dan fenomena serta

hubungan-hubungannya.Penelitian inidipergunakan terutama dalam

ilmu-ilmusosialsepertiekonomi,sosiologi,danpendidikan.41

B.LokasiPenelitianDanWaktuPenelitian

LokasipenelitianinidilaksanakanDikantorOrilamecabangMedan

yaitudiKomp.ATrendTradeCenter&ResidenceNo.14-18.Jl.AbdulHaris

Nasution–Medan.Danwaktupenelitianakandilaksanakanpadabulan

Oktober2018

C.SumberData

Sumberdatayangdigunakandalam penelitianiniadalah:

1.DataPrimeryaitudatayangpenulisperolehdariobjekpenelitian

sepertijawabanrespondenataskuisioneryangdiberikankepada

konsumen yangtelah menjadimemberoriflamedatalain yang

berhubungandenganpenelitian.

2.DataSekunderyaitujenisdatayangdiperolehsecaratidaklangsung

melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak

Perusahaan),berupalaporanpenjualan,dandataberupainformasi

41Ibid,.h.24
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yangberkenandenganSejarahsingkatOriflame,literature,artikel

yangdidapatdarimajalahmaupunwebsite.

D.PopulasiDanSampel

Dalam sebuah penelitian yang baik diperlukan penentuan

populasidansempeldanteknikpengumpulandatamenurutkriteriayang

ada.Populasiadalah wilayah generalisasiyang terdiriatasobjek dan

subyekyang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang

ditetapkan olehpeneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik

kesimpulannya.42 Maka dalam penelitian ini populasi yang

dimaksudadalahkonsumenyangtelahmenjadianggotamemberOriflame

dalamCoreTeam Glowbiznet.Glowbiznetadalahsebuahcoreteam para

konsultan oriflameyangmemilikisatu tujuan untukmengembangkan

bisnispadaperusahaanoriflameitusendiri.FoundertertinggiGlowbiznet

adalah SriRezkiManurung,Glowbiznetberawaldarikata glow yang

artinya “bersinar”,dengan inidiharapkan setiap memberbaru yang

bergabungpadateam glowbiznetakanmencapaiprestasiyangbersinar.

Pengaruh Glowbiznet pada oriflame cabang medan adalah

memberikan kontribusiyangmemudahkan perusahaan oriflamedalam

mengembangkan bisnisnya karna setiap konsultan oriflame memiliki

kelompokcoreteam danitulahyangmembuatoriflametidakperlurepot-

repotuntukmempromosikan produknyakarenasudah difokuskan leh

setiap kelompok coreteam.MenurutIndriRangkutiseorangDirector

dalam team Glowbiznet jumlah member yang berada pada team

Glowbiznetdalam satutahunterakhiryaituyangberjumlah316orang.43

SedangkanSampeladalahsebagiandarijumlahdankarakteristik

yangdimilikiolehpopulasitersebut,ataupunbagiankecildarianggota

populasiyangdiambilmenurutprosedurtertentusehinggadapatmewakili

42Sugiyono,MetodePenelitianBisnis(PendekatanKuantitatif,Kualitatif,dan
R&D),(Bandung:Alfabeta,2009),h.115

43https://oriflame-business-app.id.9apps.co.id/amp/
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populasinya.44 maka dalampenelitian iniyang akan dijadikan sampel

penelitian adalah ditetapkansebanyak158orangkonsumen yangtelah

menjadimemberoriflamesatutahunterakhir.

Untukmengetahuijumlahsampelmetodeyangdigunakanadalah

denganmenggunakanrumusSlovin45:

n=
N

1+Ne2

n=
316

1+316(5%)2

n=
316

1+0,76

=158

Keterangan:

n=Jumlahsampel

N=Jumlahpopulasi

e=Batastoleransikesalahan(errortoleransi)yaitu5%

E.TeknikPengambilanSampel

Teknikpengambilansampeldalam penelitianiniadalahprobability

sampling.Dalam metode ini,seluruh unsur(misalnya:orang,rumah

tangga)dalam suatu populasimemilikikesempatan yangsamauntuk

dipilihdalam sampel.

F.TeknikdanInstrumenPengumpulanData

Dalam mengumpulkan data untuk keperluan penelitian,

penulismenggunakanmetode-metodepengumpulandatasebagaiberikut:

1)Kuesioner/Angket yaitu suatu pengumpulan data dengan

memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada

responden,denganharapanmemberikanresponatasdasardaftar

44NurAhmadi,MetodePenelitianEkonomi(Medan:FEBIUINSU,2016),h.34
45Ibid,.h.42
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pertanyaan tersebut.46 Dalam penelitian ini,responden hanya

memilihalternatifjawabanyangtersediapadakuesioner.

2)Wawancara yaitu metode pengumpulan data dengn cara

menanyakansesuatukepadaseseorangresponden,caranyaadalah

denganbercakap-cakapsecaratatapmuka.47

G.KonsepOperasionalVariabel

Berdasarkanlandasanteoritisyangtelahada,penulismerasaperlu

untuk menyusun sebuah konsep operasionalvariabelyangmerupakan

pondasi untuk menyusun instrument

penelitian.Penelitimenyusunkonsepoperasionalvariabelinidalambentuktab

elsepertiberikutini:

Tabel3.1KonsepOperasionalVariabel

Variabel DefinisiVariabel Indikator
Skala

Pengukuran

Kualitas
Produk

segalasesuatuyangdapat
ditawarkandipasaruntuk
memuaskankebutuhan
dankeinginankonsumen.
Produkterdiriatasbarang,
jasa,pengalaman,events,
orang,tempat,
kepemilikan,organisasi,
informasidanide

- Performance
(Kinerja)

- Feature(fitur)
- Reliability

(keandalan)
- Cinformanceto

Specifications
(kesesuaian
dengan
spesifikasi)

- Durability
(DayaTahan)

- Aesthetics
(estetika)

- Perceived
Quality(Kesan
Kualitas)

SkalaLikert

Harga sejumlah uang yang - Kesesuaian SkalaLikert

46HuseinUmar,MetodePenelitianUntukSkripsiDanTesisBisnis(Jakarta:PT
RajaGrafindoPersada,2003)h.78

47Ahmadi,MetodePenelitian,h.52
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dibebankan atas suatu
produk atau jasa, atau
sejumlah darinilaiyang
ditukarkankonsumenatas
manfaat-manfaat karena
memiliki atau
menggunakanprodukatau
jasatersebut.

harga produk
dengan
kualitas
produk

- Daftar Harga
(listprice)

- Potongan
harga Khusus
(Alloance)

- Harga yang
dipersepsikan

CitraMerek persepsi yang relatif
konsisten dalam jangka
panjang (enduring
perception). Jadi tidak
mudahuntukmembentuk
citra, sehingga bila
terbentukakansulituntuk
mengubahnya.

- Recognition
(pengakuan)

- Reputation
(Reputasi)

- Affinity
(afiitas)

- Domain
(cakupan
Wilayah)

SkalaLikert

Keputusan
pembelian

Pemilihan daridua atau
lebih alternatif pilihan
keputusan pembelian.
Artinya bahwa seseorang
dapatmembuatkeputusan
harus lah tersedia
beberapaalternatifpilihan.

- Tahap
Pengenalan
Masalah

- Pencarian
Informasi

- Evaluasi
Terhadap
Merek

- Sikap
Keputusan
Pembelian

- Perilaku Pasca
Pembelian

SkalaLikert

H.UjiStatistikDeskriptif

Statistikdeskriptifmemberikangambaranataudeskripsisuatudata

yangdilihatdarinilairata-rata(mean)standartdeviasi,varian,maksimun,
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minimum,range,kurtosis,danskawness(kemancengandistribusi).48

I. Ujivaliditas

Ujivaliditasdigunakan untukmengukursah atau validtidaknya

suatu kuesioner.Suatu kuesionerdikatakan valid jikapertanyaan pada

kuesionermampuuntukmengungkapkansesuatuyangakandiukuroleh

kuesionertersebut.49 Carayangpalingbanyakdipakaiuntukmengetahui

validitassuatualatpengukuradalahdengancaramengkorelasikanantara

score yang diperoleh pada masing-masing item (pertanyaan atau

pernyataan)dengan score itemdengan score totalharuslah signifikan

berdasarkanukuranstatistiktertentu.

UntukmelakukanujivaliditasinipenelitimenggunakanProgram

SPSS.Teknik pengujian iniadalah teknik korelasiBivariate Pearson

(ProductMomentPearson).Analisis inidengan cara mengkorelasikan

masing-masing skor item dengan skor total. Skor total adalah

penjumlahan dari keseluruhan item. Item-item pertanyaan yang

berkolerasisignifikandenganskortotalmenunjukkanitem-item tersebut

mampu memberikan dukungan dalam mengungkap apa yang ingin

diungkapáValid.Jikarhitung≥tabel(uji2sisidengansig.0,05)maka

instrumenatauitem-item pertanyaanberkolarasisignifikanterhadapskor

total(dinyatakanvalid).50

J. UjiReliabilitas

Ujireliabilitassebagaialatuntukmengukursuatukuesioneryang

merupakan indikator dari variabel atau konstruk.Suatu kuesioner

dikatakanreliabelatauhandaljikajawabanseseorangterhadappertanyaan

48Imam Ghazali,AplikasiAnalisisMultivarieteDenganProgram IMBSPSS21

UpdatePLSRegresi,(Semarang:BadanPenerbitUniversitasDiponegoro,ed.7.2013),h.19
49Imam Ghazali,MetodePenelitianSkripsi.(Jakarta:GramediaPustaka,2005),h.

45
50Ahmadi,MetodologiPenelitian,h.63
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adalah konsisten atau stabil dariwaktu ke waktu.51 Uji

reliabilitasmenunjukan pada suatu pengertian bahwa sesuatu

instrumencukup dipercaya untuk baik digunakan sebagai alat

pengumpuldatakarenainstrumentersebutsudahbaik.

TeknikyangdigunakanuntukujireliabilitasadalahteknikAlpha-

Cronbach karenainstrumen penelitian iniberbentukangketdan skala

bertingkat.RumusAlphaCroncbachsebagaiberikut52:

r
11= (1- )(n

n-1) ∑σ2

t

σ2

t

Keterangan:

r11 =reliabilitasyangdicari

n =Jumlahitem pertanyaanyangdiuji

∑σt2 =Jumlahvariansskortiap-tiapitem

Σt2 =varianstotal

Jikanilaialpha>0,70artinyareliabilitasmerupakanmencukupi

(sufficientreliability)sementara jika alpha > 0,80 inimensugestikan

seluruhitem reliabeldanseluruhtessecarakonsistenmemilikireliabilitas

yangkuat.53

K.AnalisisData

Untuk mengetahuitanggapan dariresponden dalam penelitian

iniadalah dengan menggunakan Skala Likert.Skala likertmerupakan

skalayangmemperlihatkan tanggapan responden terhadapkarakteristik

suatuproduk.Skorjawabanrespondendalam penelitianiniterdiriatas

limaalternatifjawaban yangmengandungvariasinilaiyangbertingkat

dariobjek penelitian melaluijawaban pertanyaan yang diberinilai1

sampaidengan5,yaitu:

51Ghazali,MetodePenelitianSkripsi,h.41
52Ahmadi,MetodologiPenelitianEkonomi,h.71
53Ibid,.h.71
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a.Jawabansangatsetuju(SS):5

b.Jawabansetuju(S):4

c.Jawabanragu-ragu(R):3

d.Jawabantidaksetuju(TS):2

e.Jawabansangattidaksetuju(STS):1

Penelitian yangdilaksanakan padamemberoriflamecoreteam

Glowbiznet ini merupakan penelitian kuantitatif. Untuk

penelitiankuantitatifdatanya adalah data kuantitatif.Data kuantitatif

adalah datayang dapatdiukursehingga dapatmenggunakan statistik

dalampengujiannya.

L.UjiAsumsiKlasik

Ujiasumsiklasik(classicalassumptions)adalahujistatistikuntuk

mengukursejauhmanasebuahmodelregresidapatdisebutsebagaimodel

yangbaik.Modelregresidisebutsebagaimodelyangbaikjikamodel

tersebut memenuhi asumsi-asumsi klasik yaitu multikolinieritas,

autokorelasi,heteroskedastisitasdannormalitas.

1.UjiNormalitasData

Bertujuanuntukmengujiapakahdalam modelregresi,variabel

terikatdanvariabelbebaskeduanyamempunyaidistribusinormalatau

mendekatinormal.Dalam penelitian,pengujimenggunakanNormal

Probability Plot(P-P Plot).Suatu variabeldikatakan normaljika

gambardistribusidengantitik-titikdatayangmenyebardisekitargaris

diagonal,dan penyebaran titik-titik data searah mengikutigaris

diagonaldanpenyebarantitik-titikatausearahmengkutigarisdiagonal.

2.Multikolinearitas

Ujimultikolinearitasbertujuanuntukmengujiapakahmodel

regresiditemukanadanyakorelasiantarvariabelbebas(independen).Mode

l regresi yang
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baikseharusnyatidakterjadikorelasidiantaravariabelbebas.Untukmendet

eksiadaatautidaknyamultikolinearitasdalamsuatupersamaanregresiadal

ahsebagaiberikut:Besaran VIF (Variance Inflation Factor)

danToleranceDengancatatan:Tolerance=1/VIFataubisajuga,VIF=1

/Tolerance. NilaiTolerance yang rendahmakaakanberakibatpadaVIF

yang tinggi, daniniberartiterjadimultikolinearitas. Nilaitolerance

lebihbesardari0,1danbesarnyaVIFlebihkecildari10.54

3.Heteroskedastisitas

Ujiheteroskedastisitasbertujuanuntukmengujiapakahmodel

regresiterjadiketidaksamaanvariancedariresidualsatupengamatanke

pengamatan lain. Model regresi yang baik adalahtidak terjadi

heteroskedastisitas.55

Jikaadapolatertentu,sepertititik-titik(point-point)yangada

membentuksuatupolatertentuyangteratur(bergelombang,melebar

kemudian menyempit),maka telah terjadiHeteroskedastisitas.Jika

tidakadapolayangjelas,sertatitik-titikmenyebardiatasdandibawah

angka0padasumbuY,makatidakterjadiHeteroskedastisitas.Dengan

demikiangambardiatasmenunjukantidakterjadiHeteroskedastisitas,

karenadatamenyebar.

4.UjiAutokorelasi

Adabanyakcarayangdigunakanuntukmendeteksiadaatau

tidaknya korelasipada penelitian.Salah satunya adalah menguji

korelasidenganDurbinWatson(DurbinWatonTest),dengandasar

pengambilankeputusanadalahsebagaiberikut:56

1)Apabiladlebihkecildaridl,ataulebihbesardari(4-dL)maka

tidakterdapatautokorelasi

54Ibid,.h.35
55Ibid,.h.36
56Ibid,.h.101
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2)Apabilad terletakantaradU dan (4-dU)makatidakterjadi

autokorelasi

3)ApabiladterletakantaradLdandU atau(4-dL)dan(4-dU)

makatidakmenghasilkankesimpulanyangpasti

4)Denganketerangan:

T :JumlahSampel(n)

K :JumlahVariabelIndependen

dL:Batasatas

dU:Batasbawah

5.AnalisisRegresiLinierBerganda

Dalam menganalisisdatayangdiperolehdarikegiatanpenelitian

ini, penulismenggunakan metode regresi linier berganda, yaitu

analisistentanghubunganantaravariabeldependentdenganduaatau

lebihvariabelindependent.

Hubunganantaravariabelterkait(KeputusanPembelian)dengan

variabelbebas(KualitasProduk,hargadanCitraMerek)ditunjukan

denganrumussebagaiberikut:

Y=a+b1X1+b2X2+B3X3+e

Dimana:

Y=keputusanpembelian

A=Konstanta

b1=KoefisienX1

b2=KoefisienX2

b3=KoefisienX3

X1=KualitasProduk

X2=Harga

X3=CitraMerek

e=Error(VariabelPengganggu)

M.InterpretasiData



91

Halpertama yang perlu diperhatikan dalam interpretasidata

sebelum mencapaipadakesimpulanpenelitian,yaitu:

1.AnalisisKorelasi

Analisiskorelasibertujuanuntukmengukurkekuatanasosiasi

(hubungan)linierantaraduavariabelatau lebih.Koefesien korelasi

menunjukkankekuatan(strength)hubunganlinierdanarahhubungan

duavariabelacak.Jikakoefisienkorelasipositif,makakeduavariabel

mempunyaihubungansearah.ArtinyajikanilaivariabelXtinggi,maka

nilaivariabelYakantinggipula.Sebaliknya,jikakoefesienkorelasi

negatif,makakeduavariabelmempunyaihubunganterbalik.Artinya

jikavariabelXtinggi,makanilaivariabelYakanmenjadirendah(dan

sebaliknya).Untuk memudahkan melakukan interpretasimengenai

kekuatanhubunganantaraduavariabelpenulismemberikankriteria

sebagaiberikut:

0 :Tidakadakorelasiantaraduavariabel

0–0,25 :Korelasisangatlemah

0,25–0,5 :Korelasicukup57

0,5–0,75 :Korelasikuat

0,75–0,99 :KorelasiSangatkuat

1 :Korelasisempurna

2.UjiKoefisienDeterminasi(R2)

Untukmengetahuiketepatanataukecocokangarisregresiyang

terbentuk dalam mewakilikelompok data observasi,perlu dilihat

sampaiseberapajauh modelyangterbentukmampu menerangkan

kondisiyangsebenarnya.Dalam analisisregresidikenalsuatuukuran

yangdapatdigunakanuntukkeperluantersebutdikenaldengannama

koefisiendeterminasi(R2).

Mulaikoefisiendeterminasi(R2)merupakansuatuukuranyang

57Ahmadi.MetodologiPenelitian,h.108
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menunjukkan besar sumbangan dari variabel penjelas terhadap

variabelrespon.Dengankatalain,koefisien determinasimenunjukkan

ragam (variasinaikturunnyaYyangditerangkanolehpengaruhlinierX

/beberapabagiankeragamandalam variabelYyangdapatdijelaskan

oleh beragaman nilai-nilaivariabelX).Untukmengetahuibesarnya

pengaruh variabelterhadap variabeldependentdapatdilihatdari

koefisien determinasi(R2)variabelindependentterhadap variabel

dependentdapatdilihatdarihasilkuadrat(pangkatdua)koefisien

korelasiparsial.Untukmengujivariabelmanayangsignifikandapat

dilihat darikoefisien determinasiparsialyang terbesar variabel

independent.

3.UjiF(UjiSimultan)

Uji ini bertujuan untuk menentukan signifikan pengaruh

variabelindependentbersama-sama terhadap variabeldependent.58

Maka dilakukan pengujian signifikan dan ujihipotesa terhadap

koefisienregresiyaitu:

F =R2/(k-1)(1-R2/n-k)

Dimana:

R2=KoefisienDeterminasi

n =Jumlahsampeldandata

k =Jumlahparameter

Makadenganderajatkayakinantertentukriteriapengujiannya

adalahsebagaiberikut:

1)JikaF-hitung> Ftabel,makaHo ditolak yangberartivariabel

independentsecarasignifikanmempengaruhivariabeldependent.

Dalam melakukanperhitunganujiFdanUjitpenelitimenggunakan

SPSS2.0forWindoww.

58Djarwanto,et.al,.Statistikinduktif(Yogyakarta:BPFE,2011)h.268
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2)JikaF-hitung<Ftabel,makaHoditerimayangberartivariabel

indenpendent secara signifikan tidak dipengaruhi variabel

dependent.

4.Ujit(UjiParsial)

Ujitmerupakan pengujian statistik yang digunakan untuk

membuktikan pengaruh variabel independent terhadap variabel

dependentsecaraparsialatau individu.59 Makadapatdilakukan uji

statistiktdenganlangkah-langkahsebagaiberikut:

Tb1=
b1

Sb1

Dimana:

b1=adalahpenaksirkoefisienb1

S=StandarDeviasi

Denganderajatkeyakinantertentu,makajika:

1)t-hitung> ttabel,maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya secara

individu terdapat pengaruh yang berarti antara variabel

independentterhadapvariabeldependent.

2)t-hitung<ttabel,makaHoditerimaHaditolakartinyasecaraindividu

tidak ada pengaruh yang berartiantara variabelindependent

terhadapvariabeldependent.

BABIV

TEMUANPENELITIAN

59Ibid,.h.191
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A.GambaranUmum Perusahaan

5.SejarahSingkatPerusahaan

Oriflameadalah perusahaan kecantikan yang menjuallangsung

produknyadilebihdari60NegarayangdidirikandiSwediayangberkantor

pusatdiSwisspadatahun1967olehduakakakberadikyaituJonasaf

JochnickdanRobertafJochnik.OriflamemempunyaivisiToBeTheBeauty

CompanySellingDirectatau“MenjadiPerusahaanKecantikanPenjualan

LangsungNomorSatu”danjugamempunyaimisiyaituFulfillYourDreams

atau“memenuhiImpiananda”,Oriflameberkeyakinantinggibahwasistem

NetworkMarketingBerprospekcerah karenamemilikinilai-nilaiutama

yaitu:

a)Kebersamaan(Togetherness)

Orang-orangyangbekerjasamadan berbagitujuan yangsama

mencapaihasilyanglebihbesar.Merekamemotivasisatusamalain

danmengetahuibahwabekerjasamalebihbaikdaripadasendirian

b)Semangat(Spirit)

Orang-orang yang semangat “bisa” memiliki sikap sebagai

pemenangdantidakpernahmenyerah.Merekaberkomitmenuntuk

melakukanapayangdiperlukanuntukberhasil

c)Gairah(Passion)

Orang memiliki kekuatan untuk mengubah dunia. Mereka

menyukaiapayangmerekalakukan,danmerekamempercayainya.

Merekatahudalam hatibahwamerekabisamembuatperbedaan.

OriflameberoperasidiIndonesiasejaktahun1986dansaatiniyang
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berkantorpusatdiMenaraStandartChartered2ndFloorPodium unit1-4

Jl.Prof,.Dr.SatrioNo.164,Jakarta.Padasaatitu,Oriflamemerupakan
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pelopor MLM diIndonesia.Oriflameadalahperusahaankosmetikayang

menawarkan produk kosmetik dan perawatan kulitalamiberkualitas

tinggimelaluijaringanpenjualmandiri(independentsalesforce)yang

berbedadengan sistem retail padaumumnya.

Oriflamekosmetiksaatiniadalah perusahaan kosmetikdengan

perkembangantercepatdidunia.Oriflamememilikikantorpenjualandi

lebihdari60negaradanmerupakanpemimpinpasardilebihdari30

negara.Jaringanpenjualanyangterdiridari2,3jutaconsultantsmandiri

yang memasarkan jaringan lengkap perawatan kulit,wewangian dan

kosmetikberkualitastinggi.DiIndonesiasendiri,Oriflamedidirikansejak

tahun1986dantelahberjayadiIndonesiaselama30antahun.Oriflame

memiliki13cabangdanribuankonsultanyangtersebarluasdiseluruh

 Indonesia.

Untuk saat ini,Oriflame  Indonesia   merupakan

   perusahaan kosmetika dengan sistem penjualan mandiri no.1 di

Indonesia.Meskipun berkembang dengan cepat,Oriflametidak pernah

sekalipun melupakan konsep bisnis awalnya Natural Swedish

Cosmetik yangdijualdaritemanuntukteman.

Sistem penjualansecaralangsungmemungkinkanpelangganuntuk

memperoleh nasihatdan inspirasidariorangyangmerekakenaldan

merekapercayai.Pembeliansecaralangsungdapatdiandalkandansangat

menyenangkan.Menjadi consultant Oriflameberartimemilikipenghasilan

takterbatasdanpeluangkariryangluarbiasa,pengembanganpribadidan

rasasalingmemilikidalam komunitaspersahabatanglobal.

Produk-produk yang ada dioriflame adalah produk-produk

kecantikan seperti make-up,hair care,bodycare,skincare,nailcare,foot
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care,parfum (baikuntukpriamaupunwanita).Produkoriflameinipun

amanbagikulitusia15tahunkeatas.

6.VisidanMisiPerusahaan

a.VisiPerusahaan

Visi perusahaan oriflame adalah menjadi perusahaan

kosmetiknomor1dengansistem penjualanlangsungdilebihdari

60 negara.Setiap tahun perusahaan Oriflamemembukapasar-

pasar baru,ambisiOriflame adalah menjadipemimpin bagi

perushaandirrectsellingdanmenjadiyangterbesar.Tetapitujuan

Oriflame tidak hanya berdasarkan ukurannya saja tetapiingin

menjadipilihan utama,termodern,paling disukaidan menjadi

pilihanterbaik.

b.MisiPerusahaan

Misiperusahaanoriflameadalahmemenuhiimpiansemua

orang:

1.Meningkatkan pelanggan dan meningkatkan keunggulan

produk-produkperawatandankosmetikberkualitastinggi

dariOriflamesertamemberikanhargayangpantas.

2.Memberikankesempatanbisnisyangmenarikkepadasetiap

orang didunia untuk mendapatkan penghasilan tidak

terbatasdan pengembangan pribadisebagaibagian dari

jaringanpenjualanoriflame.

3.Menciptakanusahayangberhasilbersamaparastafyang

terbaikdisuasanaangpenuhtantangan.

7.StrukturOrganisasiPerusahaan



98

Di dalam melaksanakan kegiatan operasionalnya

biasanyaperusahaan ditunjang oleh strukturorganisasisesuaidengan

kebutuhanperusahaan tersebut.Struktur organisasiyang baik adalah

strukturorganisasiyangdapatmemberikan gambaran tentangkegiatan

danpengaturantugassertawewenangdantanggungjawabdarimasing-

masingkelompok yang saling menunjang satu sama lainnya dalam

mencapaitujuanperusahaan.

Adapun strukturorganisasiyang dimilikioleh Oriflame Medan

adalahstrukturorganisasigaris(LiniOrganization),karena:60

1.Gariswewenangnyajelas

2.Mudahdimengertiolehbawahan

3.Hubunganantarapimpinandanbawahandekat

4.Adakesatuandenganpimpinan

Untukmembantuagarpencapaiantujuanorganisasidapatefektif,

maka perusahaan menyusun struktur organisasi formal. Organisasi

formalmemiliki tujuan atau sasaran supaya perusahaan tahu

bagaimanamenjalankan perusahaan tersebut.Tujuan organisasiakan

menentukanstrukturorganisasiyangdipakaiyaitudenganmenentukan

seluruh tugas,pekerjaan,hubungan antaratugas,bataswewenangdan

tanggungjawab.Selanjutnyadapatdisusunpolahubungandiantarabidang

-bidangkeputusan, maupun para pelaksana yang mempunyai

kedudukan,wewenang,dantanggungjawabtertentudansemuainiakan

menghasilkankerangka struktur organisasi. Jadi struktur organisasi

merupakan kerangkadasardarihubungan formalyang telah disusun.

Untukmelihatagarlebihjelasnyastrukturorganisasiyangdigunakanoleh

OriflameMedan,makadapatdilihatbaganberikut:

60SoewarnoHandayaningrat,PengantarStudiIlmuAdministrasidanManajemen.

(Jakarta:CvHajiMasagung,1980),h.49
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Gambar4.1StrukturOrganisasiPT.OrindoAlam AyuCabangMedan

B.DeskripsiDataPenelitian

1.IdentifikasiResponden

Dalam penelitian iniakan mendeskriptifkan data karakteristik

responden berdasarkan jeniskelamin,usia,pendidikan,dan pekerjaan.

Analisisdeskriptifdigunakan untuk mengetahuitanggapan responden

mengenainilaivariabelpenelitian.Analisisdeskriptifditunjukkanmelalui

datapresentase,sepertipadatabel-tabeldibawahini:

SCM
Servicecenter

Manager

Hod
HeadCashier

Hod
WH

Supervisor

4Orang
WHstaf

Vendor/
outshourcin
g

-Security
-office
boy/girl

5CashierCustome
rCare

AM
Area
Manager

ASM
AreaSalesManager



100

a.RespondenBerdasarkanJenisKelamin

Tabel4.1KaraketristikRespondenBerdasarkanJenisKelamin

JENISKELAMIN

Frequency Percent ValidPercent Cumulative

Percent

Valid

Pria 36 22,8 22,8 22,8

Wanita 122 77,2 77,2 100,0

Total 158 100,0 100,0

Sumber:Datadiolah2018

Daritabeldiatas dapat diketahuibahwa jeniskelamin

respondenumumnyaadalahwanita,yaitusebanyak122orangatau

sebesar77,2%.Sedangkanresponden priasebanyak36orangatau

sebesar22,8%.JadidapatdisimpulkanbahwaprodukOriflamelebih

banyakdigunakan olehkaum wanitadaripadapria,haliniwajar

karenawanitacenderunglebihmemperhatikandanmementingkan

penampilannyadanprodukyangditawarkanolehOriflameinilebih

didominasiuntukproduk-produkkhususwanita.

b.RespondenberdasarkanUsia

Adapunkelompokusiarespondendalam penelitianinidapat

dilihatpadatabeldibawahini:

Tabel4.2KarakteristikRespondenBerdasarkanUsia

USIA

Frequency Percent ValidPercent Cumulative

Percent

Valid 18s.d25 66 41,8 41,8 41,8
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26s.d35 61 38,6 38,6 80,4

36s.d45 25 15,8 15,8 96,2

>45 6 3,8 3,8 100,0

Total 158 100,0 100,0

Sumber:Datadiolah2018

Daritabeldiatas,dapatdiketahuibahwaprodukOriflame

didominasiolehkonsumenyangberusiaantara18s.d25tahunyaitu

sebanyak66orangatausebesar41,8%,danberselisih3,2% dengan

konsumenyangberusia26s.d35tahunyaitusebanyak61orang

atausebesar38,6%.kelompokkonsumenpadausiainimerupakan

usiaorang-orangproduktifyangcukuptinggi.Karenapadausiaini

jugaorang-oranginitelahmatangdalam halmemilihproduk.

Sedangkan responden pada usia 36 s.d 45 tahun hanya

sebanyak25orangatausebesar15,8% danrespondenpasausia>45

tahunhanya6orangatausebesar3,8%.

c.RespondenBerdasarkanPendidikan

Untuk melihat karakteristik responden

berdasarkanpendidikan,dapatdilihatpadatabelberikutini:

Tabel4.3KaraketristikRespondenBerdasarkanPendidikan

PENDIDIKAN

Frequency Percent ValidPercent Cumulative

Percent

Valid

SD 1 ,6 ,6 ,6

SMP/Sederaja

t
8 5,1 5,1 5,7

SMA/Sederaja

t
26 16,5 16,5 22,2

Diploma 56 35,4 35,4 57,6

Sarjana 67 42,4 42,4 100,0

Total 158 100,0 100,0

Sumber:Datadiolah2018

Daritabeldiatas,dapatkitalihatbahwapendidikanresponden

umumnyayaitusarjanasebanyak67orangatausebesar42,4%.Hal
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inidisebabkan karena responden yang berpendidikan sarjana

sudahmemilikipenghasilan yang relatiftinggisehingga mereka

lebihmampuuntukmelakukanpembelian.

d.RespondenBerdasarkanPekerjaan

Dari 158 orang responden dalam penelitian ini

mempunyaipekerjaan atau aktivitas yang berbeda-

beda,selengkapnyadapatdilihatpadatabelberikutini:

Tabel4.4KarakteristikRespondenBerdasarkanPekerjaan

PEKERJAAN

Frequency Percent ValidPercent Cumulative

Percent

Valid

Pelajar/Mahasisw

a
84 53,2 53,2 53,2

PNS 26 16,5 16,5 69,6

KaryawanSwasta 20 12,7 12,7 82,3

Wirausaha 13 8,2 8,2 90,5

Lainnya 15 9,5 9,5 100,0

Total 158 100,0 100,0

Sumber:Datadiolah2018

Daritabeldiatas,dapatkitalihatbahwamayoritaskonsumen

yang menggunakan produk Oriflame adalah Pelajar/Mahasiswa

yaitusebanyak84Orangrespondenatausebesar53,2%.Halini

disebabkankarenaPelajar/Mahasiswatersebutadalahmasadimana

merekaperdulidengan perawatan tubuh,selain itu merekajuga

inginmenambahpenghasilandarimemberoriflame.

2.DeskripsiVariabelPenelitian

Sebelum dilakukanpengujiandatasecarastatistik,terlebihdahulu

dilakukan pendeskripsian terhadap variabel penelitian. Hal ini

dimaksudkanagardapatmemberikangambarantentangmasing-masing

variabelyangakanditeliti.Adapundeskripsidatasetiapvariabeladalah
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sebagaiberikut:

a.PenyajiandatajawabanrespondenberdasarkanvariabelKualitas

Produkyangmerupakanvariabelbebasdalam penelitianiniadalah

sebagaiberikut:

Tabel4.5JawabanRespondenMengenaiKualitasProduk(X1)

No.

Sangat
Setuju

(SS)

Setuju
(S)

Ragu(R)
Tidak
Setuju

(TS)

Sangat
Tidak
Setuju
(STS)

Jumlah

F % F % F % F % F % F %

1 57 36.1 71 44.9 26 16.5 4 2.5 0 0 158 100

2 58 36.7 67 42.4 29 18.4 4 2.5 0 0 158 100

3 57 36.1 68 43.0 27 17.1 5 3.2 1 0.6 158 100

4 55 34.8 67 42.4 29 18.4 6 3.8 1 0.6 158 100

5 59 37.3 66 41.8 28 17.7 4 2.5 1 0.6 158 100

6 58 36.7 70 44.3 25 15.8 5 3.2 0 0 158 100

7 70 44.3 64 40.5 16 10.1 8 5.1 0 0 158 100

8 45 28.5 72 45.6 30 19 4 2.5 7 4.4 158 100

9 64 40.5 61 38.6 27 17.1 3 1.9 3 1.9 158 100

10 57 36.1 54 34.2 33 20.9 10 6.3 4 2.5 158 100

11 56 35.4 41 25.9 43 27.2 11 7 7 4.4 158 100

12 52 32.9 42 26.6 32 20.3 15 9.5 17 10.8 158 100

13 71 44.9 52 32.9 14 8.9 15 9.5 6 3.8 158 100

14 57 36.1 67 42.4 29 18.4 5 3.2 0 0 158 100
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Sumber:Dataprimeryangdiolah2018

Daritabeldiatas,dapatdijelaskanbeberapapernyataansebagai

berikut:

1)Untuk item 1,sebanyak 57 orang(36.1%)menjawab sangat

setuju,71orang(44.9%)menjawabsetuju,26orang(16.5%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

2)Untuk item 2,sebanyak 58 orang(36.7%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

3)Untuk item 3,sebanyak 57 orang(34.8%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawabsetuju,27orang(17.1%)

menjawabragudan5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju,dan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

4)Untuk item 4,sebanyak 55 orang(34.8%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)

menjawabragu,6orang(3.8%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

5)Untuk item 5,sebanyak 59 orang(37.3%)menjawab sangat

setuju,66orang(41.8%)menjawabsetuju,28orang(17.7%)

menjawabragudan4orang(2.5%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

6)Untuk item 6,sebanyak 58 orang(36.7%)menjawab sangat

setuju,70orang(44.3%)menjawabsetuju,25orang(15.8%)

menjawabragu,5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju.

7)Untuk item 7,sebanyak 70 orang(44.3%)menjawab sangat

setuju,64orang(40.5%)menjawabsetuju,16orang(10.1%)

menjawabragu,dan8orang(5.1%)menjawabtidaksetuju.

8)Untuk item 8,sebanyak 45 orang(28.5%)menjawab sangat

setuju,72 orang (45.6%)menjawab setuju,30 orang (19%)

menjawabragu,dan4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju,dan

7orang(4.4%)menjawabsangattidaksetuju.
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9)Untuk item 9,sebanyak 64 orang(40.5%)menjawab sangat

setuju,61orang(38.6%)menjawabsetuju,27orang(17.1%)

menjawabragu,dan 3orang(1.9%)menjawabtidaksetujudan

3orang(1.9%)menjawabsangattidaksetuju.

10) Untukitem 10,sebanyak57orang(36.1%)menjawabsangat

setuju,54 orang(34.2%)menjawab setuju,33 orang(20.9%)

menjawabragu,10orang(6.3%)menjawabtidaksetujudan4

orang(2.5%)menjawabsangattidaksetuju.

11) Untukitem 11,sebanyak56orang(35.4%)menjawabsangat

setuju,41 orang(25.9%)menjawab setuju,43 orang(27.2%)

menjawabragu,11orang(7%)menjawabtidaksetujudan7

orang(4.4%)menjawabsangattidaksetuju.

12) Untukitem 12,sebanyak52orang(32.9%)menjawabsangat

setuju,42 orang(26.6%)menjawab setuju,32 orang(20.3%)

menjawabragu,15orang(9.5%)menjawabtidaksetujudan17

orang(10.8%)menjawabsangattidaksetuju.

13) Untukitem 13,sebanyak71orang(44.9%)menjawabsangat

setuju,52 orang(32.9%)menjawab setuju,14 orang(8.9%)

menjawabragu,15orang(9.5%)menjawabtidaksetujudan6

orang(3.8%)menjawabsangattidaksetuju.

14) Untukitem 14,sebanyak57orang(36.1%)menjawabsangat

setuju,67orang(42.4%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)

menjawabragu,5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju.

b.PenyajiandatajawabanrespondenberdasarkanvariabelHargayang

merupakan variabelbebasdalam penelitian iniadalah sebagai

berikut:

Tabel4.6JawabanRespondenMengenaiHarga(X2)

No
.

Sangat
Setuju

Setuju
(S)

Ragu(R) Tidak
Setuju

Sangat
Tidak

Jumlah
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(SS) (TS)
Setuju
(STS)

F % F % F % F % F % F %

1 40
25.
3

67
42.
4

38
24.
1

9 5.7 4 2.5 158 100

2 48
30.
4

100
63.
3

9 5.7 0 0 1 0.6 158 100

3 57
36.
1

67
42.
4

29
18.
4

5 3.2 0 0 158 100

4 40
25.
3

76
48.
1

36
22.
8

6 3.8 0 0 158 100

5 59
37.
3

67
42.
4

28
17.
7

4 2.5 0 0 158 100

6 38
24.
1

67
42.
4

38
24.
1

11 7 4 2.5 158 100

7 48
30.
4

100
63.
3

10 6.3 0 0 0 0 158 100

8 58
36.
7

71
44.
9

25
15.
8

4 2.5 0 0 158 100

Sumber:Dataprimeryangdiolah2018

1)Untuk item 1,sebanyak 40 orang(25.3%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawabsetuju,38orang(24.1%)

menjawabragu,9orang(5.7%)menjawabtidaksetuju dan 4

orang(2.5%)menjawabsangattidaksetuju.

2)Untuk item 2,sebanyak 48 orang(30.4%)menjawab sangat

setuju,100 orang(63.3%)menjawab setuju,9 orang(5.7%)

menjawabragudan1orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

3)Untukitem 3,sebanyak57orang(36.1%)menjawabsangatsetuju,

67orang(42.4%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)menjawab

ragu,5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju.

4)Untuk item 5,sebanyak 59 orang(37.3%)menjawab sangat

setuju,66orang(41.8%)menjawabsetuju,28orang(17.7%)
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menjawabragudan4orang(2.5%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

5)Untuk item 5,sebanyak 59 orang(37.3%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawab setuju,28 orang(17.7%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

6)Untukitem 6,sebanyak38orang(24.1%)menjawabsangatsetuju,

67orang(42.4%)menjawabsetuju,38orang(24.1%)menjawab

ragu,dan11orang(7%)menjawabtidaksetuju4orang(2.5%)

menjawabsangattidaksetuju.

7)Untuk item 7,sebanyak 48 orang(30.4%)menjawab sangat

setuju,100orang(63.3%)menjawabsetuju,10orang(6.3%)

menjawabragu.

8)Untuk item 8,sebanyak 58 orang(36.7%)menjawab sangat

setuju,71orang(44.9%)menjawabsetuju,25orang(15.8%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

c.Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabelCitra

Merekyangmerupakanvariabelbebasdalam penelitianiniadalah

sebagaiberikut:

Tabel4.7JawabanRespondenMengenaiCitraMerek(X3)

No
.

Sangat
Setuju

(SS)

Setuju
(S)

Ragu(R)
Tidak
Setuju

(TS)

Sangat
Tidak
Setuju
(STS)

Jumlah

F % F % F % F % F % F %

1 55
34.
8

75
47.
5

25
15.
8

2 1.3 1 0.6 158 100

2 80
50.
6

60 38 17
10.
8

1 0.6 0 0 158 100

3 60 38 66 41.
8

29 18.
4

3 1.9 0 0 158 100
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4 60 38 66
41.
8

29
18.
4

3 1.9 0 0 158 100

5 58
36.
7

67
42.
4

29
18.
4

4 2.5 0 0 158 100

6 64
40.
5

69
43.
7

22
13.
9

3 1.9 0 0 158 100

7 64
40.
5

66
41.
8

26
16.
5

2 1.3 0 0 158 100

8 61
38.
6

71
44.
9

22
13.
9

3 1.9 1 0.6 158 100

Sumber:Dataprimeryangdiolah2018

1)Untuk item 1,sebanyak 55 orang(34.8%)menjawab sangat

setuju,75orang(47.5%)menjawabsetuju,25orang(15.8%)

menjawabragu,2orang(1.3%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju.

2)Untuk item 2,sebanyak 80 orang(50.6%)menjawab sangat

setuju,60 orang (38%)menjawab setuju,17 orang (10.8%)

menjawabragudan1orang(0.6%)menjawabtidaksetuju.

3)Untukitem 3,sebanyak60orang(38%)menjawabsangatsetuju,

66orang(41.8%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)menjawab

ragu,3orang(1.9%)menjawabtidaksetuju.

4)Untukitem 4,sebanyak60orang(38%)menjawabsangatsetuju,

66orang(41.8%)menjawabsetuju,29orang(18.4%)menjawab

ragu,3orang(1.9%)menjawabtidaksetuju.

5)Untuk item 5,sebanyak 58 orang(37.7%)menjawab sangat

setuju,67orang(42.4%)menjawab setuju,29 orang(18.4%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

6)Untukitem 6,sebanyak64orang(40.5%)menjawabsangatsetuju,

69orang(43.7%)menjawabsetuju,22orang(13.9%)menjawab

ragu,dan3orang(1.9%)menjawabtidaksetuju.

7)Untuk item 7,sebanyak 64 orang(40.5%)menjawab sangat
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setuju,66orang (41.8%)menjawab setuju,26 orang (16.5%)

menjawabragu.

8)Untuk item 8,sebanyak 61 orang(38.6%)menjawab sangat

setuju,71orang(44.9%)menjawabsetuju,22orang(13.9%)

menjawabragu,3orang(1.9%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju

d.PenyajiandatajawabanrespondenberdasarkanvariabelKeputusan

Pembelianyangmerupakanvariabelterikatdalam penelitianini

adalahsebagaiberikut:

Tabel4.8JawabanRespondenMengenaiKeputusanPembelian(Y)

No
.

Sangat
Setuju

(SS)

Setuju
(S)

Ragu(R)
Tidak
Setuju

(TS)

Sangat
Tidak
Setuju
(STS)

Jumlah

F % F % F % F % F % F %

1 58
36.
7

69
43.
7

27
17.
1

4 2.5 0 0 158 100

2 39
24.
7

66
41.
8

39
24.
7

10 6.3 4 2.5 158 100

3 55
34.
8

70
44.
3

27
17.
1

5 3.2 1 0.6 158 100

4 61
38.
6

37
23.
4

44
27.
8

13 8.2 3 1.9 158 100

5 51
32.
3

50
31.
6

34
21.
5

14 8.9 9 5.7 158 100

6 43
27.
2

63
39.
9

32
20.
3

15 9.5 5 3.2 158 100

7 53
33.
5

55
34.
8

42
26.
6

3 1.9 5 3.2 158 100

8 61 38. 71 44. 22 13. 3 1.9 1 0.6 158 100
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6 9 9

9 56
35.
4

70
44.
3

28
17.
7

4 2.5 0 0 158 100

10 58
36.
7

71
44.
9

24
15.
2

5 3.2 0 0 158 100

Sumber:Dataprimeryangdiolah2018

1)Untuk item 1,sebanyak 58 orang(36.7%)menjawab sangat

setuju,69orang (43.7%)menjawab setuju,27orang (17.1%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

2)Untuk item 2,sebanyak 39 orang(24.7%)menjawab sangat

setuju,66orang(41.8%)menjawab setuju,39 orang(24.7%)

menjawabragudan10orang(6.3%)menjawabtidaksetujudan4

orang(2.5%)menjawabsangattidaksetuju.

3)Untukitem 3,sebanyak55orang(34.8%)menjawabsangatsetuju,

70orang(44.3%)menjawabsetuju,27orang(17.1%)menjawab

ragu,5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju dan1orang(0.6%)

menjawabsangattidaksetuju.

4)Untukitem 4,sebanyak61orang(38.6%)menjawabsangatsetuju,

37orang(23.4%)menjawabsetuju,44orang(27.8%)menjawab

ragu,13orang(8.2%)menjawabtidaksetujudan3orang(1.9%)

menjawabsangattidaksetuju.

5)Untuk item 5,sebanyak 51 orang(32.3%)menjawab sangat

setuju,50orang(31.6%)menjawabsetuju,34orang(21.5%)

menjawabragu,14orang(8.9%)menjawabtidaksetuju.Dan9

orang(5.7%)menjawabsangattidaksetuju.

6)Untukitem 6,sebanyak43orang(27.2%)menjawabsangatsetuju,

63orang(39.9%)menjawabsetuju,32orang(20.3%)menjawab

ragu,dan15orang(9.5%)menjawabtidaksetujudan5orang

(3.2%)menjawabsangattidaksetuju.

7)Untuk item 7,sebanyak 53 orang(33.5%)menjawab sangat

setuju,55orang(34.8%)menjawab setuju,42 orang(26.6%)
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menjawabragu,3orang(1.9%)menjawabtidaksetujudan5

orang(3.2%)menjawabsangattidaksetuju

8)Untuk item 8,sebanyak 61 orang(38.6%)menjawab sangat

setuju,71orang(44.9%)menjawabsetuju,22orang(13.9%)

menjawabragu,3orang(1.9%)menjawabtidaksetujudan1

orang(0.6%)menjawabsangattidaksetuju

9)Untuk item 9,sebanyak 56 orang(35.4%)menjawab sangat

setuju,70orang(44.3%)menjawabsetuju,28orang(17.7%)

menjawabragu,4orang(2.5%)menjawabtidaksetuju.

10) Untukitem 10,sebanyak58orang(36.7%)menjawabsangat

setuju,71orang(44.9%)menjawabsetuju,24orang(15.2%)

menjawabragu,5orang(3.2%)menjawabtidaksetuju.

C.UjiPersyaratanAnalisis

1.UjiValiditasDataPenelitian

Ujivaliditasdigunakan untuk mengukursah atau tidak suatu

kuesioner.Suatukuesionerdikatakanvalidjikapernyataanpadakuesioner

mampumengungkapkansesuatuyangakandiukurolehkuesionertersebut.

Pengujianinidilakukandenganmembandingkannilairhitungdenganr

tabeluntukdegreeoffreedom (df)=n–2.61 Yaitudf=158–2=156,

sehinggamenghasilkanrtabelsebesar0,159.Untukhasillengkapdariuji

validitasdapatdilihatpadatabel4.9berikut:

Tabel4.9HasilPengujianValiditasKualitasProduk

Pernyataan
CorrectedItem-

Total
Rtabel Keterangan

KualitasProduk1 0,793 0,159 Valid

KualitasProduk2 0.782 0,159 Valid

KualitasProduk3 0,720 0,159 Valid

KualitasProduk4 0,687 0,159 Valid

61Imam Ghozali,AplikasiAnalisisMultivariatedenganProgram IBM SPSS21
UpdatePLSRegresi,hlm.53.
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KualitasProduk5 0,761 0,159 Valid

KualitasProduk6 0,777 0,159 Valid

KualitasProduk7 0,178 0,159 Valid

KualitasProduk8 0,282 0,159 Valid

KualitasProduk9 0,373 0,159 Valid
Kualitas

Produk10
0,368

0,159
Valid

KualitasProduk
11

0,459
0,159

Valid

KualitasProduk
12

0,387
0,159

Valid

KualitasProduk
13

0,325
0,159

Valid

KualitasProduk
14

0,739
0,159

Valid

Sumber:Dataprimeryangdiolah,2018

Berdasarkantabel4.9diatasdapatdiketahuibahwacorrecteditem-

totaldarisetiapbutirpernyataanyangdiberikankepadarespondenlebih

besardarinilairtabelyaitu0,159yangberartisemuabutirpernyataan

dinyatakanvalid.

Tabel4.10HasilPengujianValiditasHarga

Pernyataan
CorrectedItem-

Total
Rtabel Keterangan

Harga1 0,369 0,159 Valid

Harga2 0,566 0,159 Valid

Harga3 0,838 0,159 Valid

Harga4 0,476 0,159 Valid

Harga5 0,855 0,159 Valid

Harga6 0,391 0,159 Valid

Harga7 0,530 0,159 Valid

Harga8 0,854 0,159 Valid
Sumber:dataprimeryangdiolah,2018

Berdasarkantabel4.10diatasdapatdiketahuibahwacorrected

item-totaldarisetiapbutirpernyataanyangdiberikankepadaresponden
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lebih besardarinilairtabelyaitu 0,159 yang berartisemua butir

pernyataandinyatakanvalid.

Tabel4.11HasilPengujianValiditasCitraMerek

Pernyataan
CorrectedItem-

Total
Rtabel Keterangan

CitraMerek1 0,272 0,159 Valid
CitraMerek2 0,331 0,159 Valid
CitraMerek3 0,858 0,159 Valid
CitraMerek4 0,899 0,159 Valid
CitraMerek5 0,877 0,159 Valid
CitraMerek6 0,867 0,159 Valid
CitraMerek7 0,885 0,159 Valid
CitraMerek8 0,863 0,159 Valid

sumber:Dataprimeryangdiolah,2018

Berdasarkantabel4.11diatasdapatdiketahuibahwacorrected

item-totaldarisetiapbutirpernyataanyangdiberikankepadaresponden

lebih besardarinilairtabelyaitu 0,159 yang berartisemua butir

pernyataandinyatakanvalid.

Tabel4.12HasilPengujianValiditasKeputusanPembelian

Pernyataan
CorrectedItem-

Total
Rtabel Keterangan

KeputusanPembelian
1

0,777
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian2

0,414
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian3

0,740
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian4

0,289
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian5

0,490
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian6

0,329
0,159

Valid

Keputusan
Pembelian7

0,296
0,159

Valid
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Keputusan
Pembelian8

0,660
0,159

Valid

KeputusanPembelian
9

0,750
0,159

Valid

KeputusanPembelian
10

0,787
0,159

Valid

sumber:Dataprimeryangdiolah,2018

Berdasarkantabel4.12diatasdapatdiketahuibahwacorrected

item-totaldarisetiapbutirpernyataanyangdiberikankepadaresponden

lebih besardarinilairtabelyaitu 0,159 yang berartisemua butir

pernyataandinyatakanvalid.

2.UjiReliabilitasDatapenelitian

Ujireliabilitasdigunakanuntukmengukursuatukuesioneryang

merupakanindikatordarivariabel.Suatukuesionerdikatakanreliabelatau

handaljikajawabanseseorangterhadappernyataanadalahkonsistenatau

stabildariwaktukewaktu.Untukmengukurreliabilitasdigunakanuji

statistik cronbach alpha. Suatu variabel dikatakan reliabel jika

memberikan nilaicronbach alpha>0,70.62 Hasillengkap ujireliabilitas

dapatdilihatpadatabel4.13berikut:

Tabel4.13HasilPengujianRealiabilitas

Variabel
CronbachAlpha

(>0,70) Keterangan

KualitasProduk 0,790 Reliabel

Harga 0,751 Reliabel

CitraMerek 0,880 Reliabel
Keputusan
Pembelian 0,706 Reliabel

Sumber:datadiolah,2018

62Ibid.,h.47.
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Berdasarkan tabel4.13 diatasdapatdiketahuibahwa nilai

cronbachalphadariseluruhvariabelyangdiujikannilainyadiatas0,70

makadapatdisimpulkanbahwaseluruhvariabeldalam penelitianini

dinyatakanreliabel.

D.UjiAsumsiKlasik

1.UjiNormalitas

Ujinormalitasmerupakansalahsatubagiandariujianalisisdata,

artinyasebelum melakukananalisisyangsesungguhnya,datapenelitian

tersebutharusdiujikenormalandistribusinya.Ujinormalitasbertujuan

untukmengujiapakah suatu modelregresi,variabelpengganggu atau

variabelresidualmemilikidistribusinormal.Modeldatayangbaikadalah

berdistribusinormalataumendekatinormal.63

Normalitasdapatdilihatdarinormalp-plotdangrafikhistogram.

Datadinyatakanberdistribusinormalapabilagambarterdistribusidengan

titik-titikdatasearahmengikutigarisdiagonal.Datajugadapatdikatakan

normaljikaberbentukkurvayangkemiringannyacenderungseimbang,

baik kemiringan sisikirimaupun kanan,dan bentuk kurva hampir

menyerupailoncengyangsempurna.

63Ibid.,h.160.
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Sumber:HasilouputSPSSyangdiolah,2018
Gambar4.2Histogram DisplayNormalCurveKeputusanPembelian

Berdasarkangambarhistogram diatas,dapatdilihatbahwakurva

keputusanpembelianpadaprodukOriflamememilikikemiringanyang

cenderung seimbang darisisikanan dan kiri,serta garisnya juga

menyerupailonceng.Normalitasdatajugadapatdilihatdarisisioutput

kurvanormalp-plot.Datapadavariabeldikatakannormaljikagambar

distribusidengantitik-titikdatasearahmengikutigarisdiagonal.

Untukmelihatdataberdistribusinormaldapatdilakukandengan

memperhatikan normalprobabiltyplotpadascatterplotberdistribusi

normal.Gambar4.3 akan menunjukkan hasilujinormalitaskualitas

produk,hargadancitramerekterhadapkepuutusanpembelian.

Sumber:HasilouputSPSSyangdiolah,2018

Gambar4.3HasilUjiNormalitas

Berdasarkangrafikdiatasmenunjukkanbahwasemuadatayang

adaberdistribusidengannormal,karenadatamenyebarmembentukdan
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mendekatigarislurusdiagonalmakadatatersebutmemenuhiasumsi

normalataumengikuti garisnormalitas.Selaindenganmelihatgrafik,

normalitasdatajugadapatdilihatmelaluiujistatistikyaitudenganuji

statistiknon-parametrikKolmogrov-Smirnovpadaalphasebesar5%.Jika

nilaisignifikansidaripengujianKolmogrov-Smirnovlebihbesardari0,05

berartidatanormal.

Tabel4.14HasilUjiNormalitasOne-SampleKolmogorov-SmirnovTest

One-SampleKolmogorov-SmirnovTest

Kualitas

Produk

Harga Citra

Merek

Keputusan

Pembelian

Unstandar

dized

Residual

N 158 158 158 158 158

Normal

Parametersa,b

Mean 52,45 20,22 33,61 39,87 0E-7

Std.

Deviatio

n

6,229 2,467 4,537 4,886
3,1576001

5

MostExtreme

Differences

Absolut

e
,081 ,125 ,114 ,086 ,049

Positive ,050 ,105 ,080 ,046 ,037

Negativ

e
-,081 -,125 -,114 -,086 -,049

Kolmogorov-SmirnovZ 1,021 1,575 1,435 1,082 ,616

Asymp.Sig.(2-tailed) ,248 ,014 ,032 ,193 ,842

a.TestdistributionisNormal.

b.Calculatedfrom data.
Sumber:datadiolah,2018

Berdasarkan uji statistik normalitas pada tabel 4.14 diatas

menunjukkan Kolmogrov Smirnov sebesar0,616 dan signifikansipada

0,842ataulebihbesardari0,05makadapatdisimpulkanbahwadata

terdistribusidengannormal.
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2.UjiMultikolinearitas

Ujimultikolinearitasbertujuanuntukmengujiapakahmodelregresi

ditemukan adanya korelasiantarvariabelbebas(independen).Model

regresiyang baik seharusnya tidak terjadikorelasidiantara variabel

independen.Ujimultikolinearitasdapatdilihatdarinilaitolerance dan

VarianceInflatiionFactor(VIF).Nilaitolerance yangrendahsamadengan

nilaiVIFyangtinggi(karenaVIF=1/tolerance).Nilaicutoffyangumum

dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonearitas adalah nilai

tolerance≤0,10atausamadengannilaiVIF≥10.Tingkatkolinearitasyang

dapat ditolerir adalah nilai tolerance 0,10 atau sama dengan

multikolinearitas0,95.64Hasilujimultikolinearitasdapatdilihatpadatabel

4.15berikut:

Tabel4.15HasilUjiMultikolinearitas

Coefficientsa

Model Unstandardize

dCoefficients

Standardize

d

Coefficients

t Sig. Collinearity

Statistics

B Std.

Error

Beta Toleranc

e

VIF

1

(Constant)
7,23

3
2,307

3,13

6
,002

Kualitas

Produk
,183 ,063 ,233

2,87

9
,005 ,415 2,409

Harga ,718 ,185 ,362
3,88

7
,000 ,312 3,205

CitraMerek ,254 ,107 ,236
2,37

6
,019 ,275 3,643

a.DependentVariable:KeputusanPembelian

sumber:HasiloutputSPSSyangdiolah2018

Berdasarkandatapadatabel4.15diatasdapatdiketahuibahwa

64Imam Ghozali,AplikasiAnalisisMultivariatedenganProgram IBM SPSS21
UpdatePLSRegresi,h.105.
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syaratuntuk lolosdalam ujimultikolinearitassudah terpenuhioleh

seluruhvariabelindependenyangada,yaitunilaitolerance yanglebih

besardari0,10dannilaiVIF(VarianceInflationFactor) yangtidaklebih

dari10.Padatabeldiatas,nilaitolerancevariabelbebasKualitasProduk

sebesar0,415,Harga sebesar0,312 dan Citra Merek sebesar0,275.

SedangkannilaiVIFvariabelbebasKualitasProduksebesar2.409,Harga

sebesar3,205 dan CitraMereksebesar3,643.Oleh karenaitu,dapat

disimpulkanbahwaseluruhvariabelindependenyangdigunakandalam

penelitianinitidakberkorelasiantaravariabelindependensatudengan

variabelindependenyanglainnya.

3.UjiHeteroskedastisitas

Ujiheteroskedastisitasbertujuan untuk mengujiapakah dalam

modelregresiterjadiketidaksamaanvariansdariresidualsatupengamatan

kepengamatanyanglain.Jikavariansdariresidualsatupengamatanke

pengamatanlaintetap,makadisebuthomosketastisitasdanjikaberbeda

disebutheteroskedastisitas.65 Hasilujiheteroskedastisitasdapatdilihat

padagambar4.4berikut:

65Ibid.,h.139.
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Sumber:HasiloutputSPSSyangdiolah,2018

Gambar4.4HasilUjiHeteroskedastisitas

Berdasarkan gambar diatas dapat terlihat bahwa titik-titik

menyebarsecaraacakbaikdiatasmaupundibawahangka0padasumbuY,

sertatidakmembentuksuatupolatertentu.Haltersebutmenunjukkan

bahwatidakterjadiheteroskedastisitaspadamodelregresi.

Untukmemperkuatbahwadatabebasdariheteroskedastisitas,data

akandiujikembalidenganujispearmanrho. Pengujianinidilakukan

dengan cara mengkorelasikan variabel independen dengan nilai

understandardizedresidual.Pengujianmenggunakantingkatsignifikansi

0,05dengan duasisi.Jikakorelasiantaravariabelindependen dengan

residualdidapatsignifikansilebihdari0,05makadapatdikatakanbahwa

tidak terjadimasalah heteroskedastisitaspada mode regresi.Hasiluji

Heteroskedastisitasdapatdilihatpadatabel4.16berik

Tabel4.16HasilUjiHeteroskedastisitas

Correlations

Kualitas

Produk

Harga Citra

Merek

Keputusa

nPembeli

an

Unstan

dardize

d

Residua

l

Spearman'

srho

KualitasProduk

Correlation

Coefficient
1,000 ,712** ,733** ,660** -,017

Sig.(2-

tailed)
. ,000 ,000 ,000 ,834

N 158 158 158 158 158

Harga

Correlation

Coefficient
,712** 1,000 ,822** ,687** -,047

Sig.(2-

tailed)
,000 . ,000 ,000 ,559

N 158 158 158 158 158
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CitraMerek

Correlation

Coefficient
,733** ,822** 1,000 ,664** -,052

Sig.(2-

tailed)
,000 ,000 . ,000 ,519

N 158 158 158 158 158

KeputusanPem

belian

Correlation

Coefficient
,660** ,687** ,664** 1,000 ,608**

Sig.(2-

tailed)
,000 ,000 ,000 . ,000

N 158 158 158 158 158

Unstandardize

dResidual

Correlation

Coefficient
-,017 -,047 -,052 ,608** 1,000

Sig.(2-

tailed)
,834 ,559 ,519 ,000 .

N 158 158 158 158 158

**.Correlationissignificantatthe0.01level(2-tailed).

Sumber:hasiloutputSPSSyangdiolah,2018

Berdasarkan tabel4.16 diatas,dapatdiketahuibahwa semua

variabelindependen mempunyaisignifikansikorelasilebih dari0,05

denganunderstandardizedresidual,yaituKualitasProduk sebesar0,834,

Harga memilikisignifikansisebesar0,559 dan Citra Merek memiliki

signifikansisebesar0,519..Oleh karena itu,dapatdisimpulkan bahwa

modelregresiinitidakterjadimasalahheteroskedastisitas.

4.AnalisisRegresiLinierBerganda

Tabel4.17HasilUjiRegresiLinearBerganda

Coefficientsa

Model Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.

B Std.Error Beta

1 (Constant) 7,233 2,307 3,136 ,002
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KualitasProduk ,183 ,063 ,233 2,879 ,005
Harga ,718 ,185 ,362 3,887 ,000
CitraMerek ,254 ,107 ,236 2,376 ,019

a.DependentVariable:KeputusanPembelian
Sumber:hasiloutpusSPSSyangdiolah,2018

Berdasarkantabeldiatas,terdapatnilaikoefisienregresidengan

melihathasilpadatabelcoefficientpadakolom unstandardizeddalam

kolom B.Dalam subkolom tersebutterdapatnilaiconstant(konstanta),

dengannilaikonstantasebesar7,233,sedangkannilaikoefisienregresi

untukkualitasproduksebesar0,183untukhargasebesar0,718dancitra

mereksebesar0,254.Berdasarkanhasiltersebutmakadapatdirumuskan

modelpersamaan regresilinearberganda dalam penelitian iniyang

kemudianakandiinterpretasikanmaknadarimodelpersamaanregresi

tersebut.Adapunmodelpersamaanregresitersebutadalahsebagaiberikut:

Y=a+b1X1+b2X2+b3X3

Y=7,233+0,183X1+0,718X2+0,254X3

Adapuninterprestasidarimodelpersamaanregresidiatasadalah

sebagaiberikut:

1)Konstanta sebesar7,233 menyatakan bahwa jika variabelkualitas

produk, variabelhargadan variabelcitramerektetapatau tidak

mengalamipenambahan atau pengurangan,maka nilaikonstanta

variabelkeputusanpembeliansebesar7,233.

2)NilaikoifisienKualitasProdukuntukvariabelX1,sebesar0,183.Halini

menunjukkan bahwa setiap kenaikan nilaikualitasproduk maka

variabelkeputusan pembelian (Y)akan naiksebesar0,183dengan

asumsivariabelbebasyanglaindarimodelregresiadalahtetap.

3)Nilaikoifisien harga untuk variabelX2,sebesar 0,718.Halini

menunjukkan bahwa setiap kenaikan nilaiharga maka variabel
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keputusan pembelian (Y)akan naik sebesar0,718 dengan asumsi

variabelbebasyanglaindarimodelregresiadalahtetap.

4)NilaikoifisiencitramerekuntukvariabelX3,sebesar0,254.Halini

menunjukkan bahwa setiap kenaikan nilai0,254 dengan asumsi

variabelbebasyanglaindarimodelregresiadalahtetap.

E.UjiHipotesis

1.UjiKoifisienDeterminasi(R2)

Koefisiendeterminasi(R2)padaintinyamengukurseberapajauh

kemampuanmodeldalam menerangkanvariasivariabeldependen.66 Uji

koefisiendeterminasi(R2)dapatdilihatpadatabel4.15dibawahini:

Tabel4.18HasilUjiKoefisienDeterminasi

ModelSummaryb

Model R RSquare AdjustedR

Square

Std.Errorof

theEstimate

Durbin-

Watson

1 ,763a ,582 ,574 3,188 1,878

a.Predictors:(Constant),CitraMerek,KualitasProduk,Harga

b.DependentVariable:KeputusanPembelian

Sumber:HasiloutputSPSSyangdiolah,2018

Berdasarkantabeldiatasdapatdisimpulkanbahwanilaikoefisien

determinasi(R2)sebesar0,763 atau 76,3%.Besarnya nilaikoefisien

determinasitersebutmenunjukkan bahwa variabelindependen yang

terdiridarikualitasproduk,hargadancitramerekmampumenjelaskan

variabeldependenyaitukeputusanpembeliansebesar76,3%,sedangkan

sisanyasebesar23,7fhitung% dijelaskan oleh variabellain yangtidak

dimasukkandalam modelpenelitianini.

2.UjiF(Simultan)

66Ibid.,h.97.
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UjistatistikFpadadasarnyamenunjukkanapakahsemuavariabel

independen atau bebas yang dimasukkan dalam modelmempunyai

pengaruhsecarabersama-samaterhadapvariabeldependenatauterikat.

DengankriteriaujitabelF,jikaFhitung≤FtabelmakaH0diterimadanHa

ditolakartinyatidaksignifikandanjikaFhitung>FtabelmakaH0ditolak

danHaditerimaartinyasignifikan.AdapunUjiSig,jikaSig≥αmakaH0

diterimadanHa ditolakartinyatidaksignifikan,jikaSig.<αmakaH0

ditolakdanHa diterimaartinyasignifikan.67 Adapunhipotesisnyaadalah

sebagaiberikut:

H01 = kualitas produk, harga dan citra merektidakberpengaruh

signifikan

secarasimultanterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan

Ha1 =kualitasproduk,hargadan citramerekberpengaruh signifikan

secara

simultanterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamediMedan

Tabel4.19UjiF(Simultan)

ANOVAa

Model Sum of

Squares

Df MeanSquare F Sig.

1

Regression 2182,109 3 727,370 71,559 ,000b

Residual 1565,359 154 10,165

Total 3747,468 157

a.DependentVariable:KeputusanPembelian

b.Predictors:(Constant),CitraMerek,KualitasProduk,Harga
Sumber:HasiloutputSPSSyangdiolah,2018

Berdasarkan tabel4.19diperoleh nilaiprobabilitas(Sig)sebesar

0,000.KarenanilaiSig<0,05(0,000<0,05),makakeputusannyaadalahH0

67Tim AsistenDosenStatistikaFEBUNPAD,StatisticsII,(FakultasEkonomidan
BisnisUniversitasPadjadjaran:2014)
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ditolakdanHaditerima.Kesimpulannyasignifikanartinyakualitasproduk,

hargadancitramerekberpengaruhsignifikansecarasimultanterhadap

keputusanpembelianprodukoriflamediMedan.Adapuncaralainmelihat

ujiFinidapatmembandingkanantaraFhitungdanFtabel.Caranyayaitu

denganmenentukannilaiderajatbebas(df)untukpembilang(df1)dengan

rumusdf1=k-1.Kemudianmenentukanderajatbebas/degreeoffreedom

(df)untukpenyebutataudf2 denganrumusdf2=n-k.Dimanakadalah

jumlah variabel(bebas+ terikat)dan n adalah jumlah data.Dalam

penelitianininilaik=4dann=158.Makanilaidf1dalam penelitianini

adalahdf1=4–1=3dandf2=158–4=154,sehinggadenganmelihat

nilaipadaFtabeldengandf1 =3dandf2 =154diperolehnilaiFtabel

sebesar2,66.SelanjutnyamembandingkannilaiFhitungdenganFtabel

daritabeldiatasdiketahuibahwanilaiFhitungsebesar71,559,makaH0

ditolakdanHaditerima.SehinggadapatdisimpulkanbahwaFhitung>F

tabel(71,559> 2,66),artinya kualitasproduk,harga dan citra merek

berpengaruh signifikan secara simultan atau bersama-sama terhadap

keputusanpembelianprodukoriflamediMedan

3.Ujit(UjiParsial)

Tabel4.20Ujit

Coefficientsa

Model Unstandardized

Coefficients

Standardized

Coefficients

T Sig.

B Std.Error Beta

1

(Constant) 7,233 2,307 3,136 ,002

KualitasProduk ,183 ,063 ,233 2,879 ,005

Harga ,718 ,185 ,362 3,887 ,000

CitraMerek ,254 ,107 ,236 2,376 ,019

a.DependentVariable:KeputusanPembelian

Sumber:HasiloutputSPSSyangdiolah,2018

HasilujiparsialdapatdiketahuidenganmelihatoutputSPSShasil
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coefficients pada uji-tdiatas dan membandingkan thitung dengan

ttabelsebesar1,97549yangdiperolehdaritabeltdengandf=n-k(158-4)

yaitu154danalpha0,05.Berikutpembahasanujiparsialantarakualitas

produk, harga dan citra merek terhadap keputusan pembelian

padaprodukorilamediMedan.

a.PengaruhKualitasProduk(X1)TerhadapKeputusanPembelian(Y)

Hipotesis:

H01 =bahwaKualitasProduktidakberpengaruhsignifikansecara

parsialterhadapKeputusanPembelianprodukoriflamedi

Medan.

Ha1 = bahwa Kualitas Produk berpengaruh signifikan secara

parsial

terhadapKeputusanPembelianprodukOriflamediMedan.

HasilujituntukKualitasProduk(X1)terhadapKeputusanPembelian

(Y)menunjukkannilaiSig0,005danthitungmenunjukkannilai2,879

artinyanilaiSiglebihkecildarinilaiprobabilitas0,05(0,005<0,05)dant

hitunglebihbesardarittabel(2,879>1,97549),makakesimpulanyang

dapatdiambiladalahH0ditolakdanHaditerima.IniberartiKualitasProduk

berpengaruh signifikan secara parsialterhadap keputusan pembelian

produkoriflamediMedan

b.PengaruhHarga(X2)TerhadapKeputusanPembelian(Y)

Hipotesis:

H02 =bahwahargatidakberpengaruhsignifikansecara

parsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan

Ha2 =bahwahargaberpengaruhsignifikansecara

parsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan.
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Hasilujituntuk harga(X2)terhadap keputusan pembelian (Y)

menunjukkan nilaiSig 0,000 dan thitung menunjukkan nilai3,887,

artinyanilaisiglebihkecildarinilaiprobabilitas0,05(0,000<0,05)dant

hitunglebihbesardarittabel(3,887>1,97549),makakesimpulanyang

dapatdiambiladalah H0 ditolak dan Ha diterima.Iniberartiharga

berpengaruhsignifikansecaraparsialterhadapkeputusanpembelianpada

produkoriflamediMedan.

c.PengaruhCitraMerek(X3)TerhadapKeputusanPembelian(Y)

Hipotesis:

H02 =bahwaCitraMerektidakberpengaruhsignifikansecara

parsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan

Ha2 =bahwaCitraMerekberpengaruhsignifikansecara

parsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan.

Hasilujituntukcitamerek(X3)terhadapkeputusanpembelian(Y)

menunjukkan nilaiSig 0,019 dan thitung menunjukkan nilai2,376,

artinyanilaisiglebihkecildarinilaiprobabilitas0,05(0,019<0,05)dant

hitunglebihbesardarittabel(2,376>1,97549),makakesimpulanyang

dapatdiambiladalahH0ditolakdanHa diterima.Iniberarticitramerek

berpengaruhsignifikansecaraparsialterhadapkeputusanpembelianpada

produkoriflammediMedan.

d.Variabelyangpalingberpengaruhterhadapkeputusanpembelian

Berdasarkan hasil pengujian yang dapat dilihat pada tabel

4.20menyatakanbahwavariabelyangpalingberpengaruhterhadapkinerja

karyawanadalahvariabelharga,karenamemilikinilaibeta0,362dan

memilikinilaisigsebesar0,000.Haliniberartinilai-nilaidariindikator

hargamemilikipengaruhyangbesarterhadapkeputusanpembelian.
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F.InterpretasiHasilPenelitian

Berdasarkanhasilujiregresiberganda,diketahuibahwavariabel

kualitas produk,variabelharga dan varibelcitra merekberpengaruh

signifikan secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan

pembelianprodukoriflamedimedan

Untukmelihatpengaruhsecarasimultaninidapatdilihatdarihasil

ujiF.YaitudenganmembandingkanantaraFhitungdanFtabel.Caranya

yaitudenganmenentukannilaiderajatbebas(df)untukpembilang(df1)

denganrumusdf1=k-1.Kemudianmenentukanderajatbebas/degreeof

freedom (df)untukpenyebutataudf2denganrumusdf2=n-k.Dimanak

adalahjumlahvariabel(bebas+terikat)dannadalahjumlahdata.Dalam

penelitianininilaik=4dann=158.Makanilaidf1dalam penelitianini

adalahdf1=4–1=3dandf2=158–4=154,sehinggadenganmelihatnilai

padaFtabeldengandf1=3dandf2=154,diperolehnilaiFtabelsebesar

2,66.SelanjutnyamembandingkannilaiFhitungdenganFtabeldaritabel

diatasdiketahuibahwanilaiFhitungsebesar71,559,makaH0ditolakdan

Haditerima.SehinggadapatdisimpulkanbahwaFhitung>Ftabel(71,559

> 2,66),artinya kualitasproduk,harga dan citra merekberpengaruh

signifikan secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan

pembelianprodukoriflamediMedan

Sedangkanuntukhasilujikoefisiendeterminasi(R2)diperolehnilai

koefisien determinasi(R2)sebesar0,582 atau 58,2%.Besarnya nilai

koefisiendeterminasitersebutmenunjukkanbahwavariabelindependen

yang terdiridarikualitas produk,harga dan citra merek mampu

menjelaskanvariabeldependenyaitukeputusanpembeliansebesar58,2%,

sedangkansisanyasebesar41,8% dijelaskanolehvariabellainyangtidak

dimasukkan dalam model penelitian ini. Besarnya nilai koefisien

determinasiyangsebesar58,2% menunjukkan bahwavariabel-variabel
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dalam modelpenelitianinimampumenjelaskanvariabelterikatdalam

nilaiyangcukupbesar.Nilaiyangcukupbesarinimenunjukkanbahwa

faktorlainyangtidakdimasukkanmenjadivariabeldalam penelitianini

memilikikemampuan yang lebih kecildalam menjelaskan keputusan

pembelianprodukoriflamediMedan

1.PengaruhKualitasProdukterhadapKeputusanPembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas

produkberpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan

pembelian produk oriflame diMedan.Berdasarkan hasilpengujian

hipotesis1diatastentangpengaruh variabelkualitasprodukterhadap

keputusan pembelian diperoleh keterangan bahwa variabelkualitas

produkberpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian

sebesar0,005lebihkecildari0,05,dimanapadahasilujitdiketahuibahwa

thitungsebesar2,879.Iniberartisemakin baikkualitasprodukmaka

semakinbaikpulakeputusanpembelianprodukoriflamediMedan.

2.PengaruhHargaterhadapKeputusanPembelian

Hasilpenelitian inimenunjukkan hargaberpengaruh signifikan

secaraparsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamediMedan.

Berdasarkanhasilpengujianhipotesis2diatastentangpengaruhvariabel

hargaberpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 3,887lebih

besardari0,05,danthitunglebihbesardarittabel(3,887>1,97549),

makakesimpulanyangdapatdiambiladalahH0ditolakdanHaditerima.Ini

berartihargaberpengaruh signifikan secaraparsialterhadap keputusan

pembelianprodukoriflamediMedan.

3.PengaruhCitraMerekTerhadapKeputusanPembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan citra merek berpengaruh

signifikansecaraparsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamedi

Medan.Berdasarkanhasilpengujianhipotesis3diatastentangpengaruh

variabelcitramerekberpengaruhterhadapkeputusanpembeliansebesar

2,376 lebih besardari0,05,dan thitung lebih besardarittabel
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(2,376>1,97549),makakesimpulanyangdapatdiambiladalahH0ditolak

dan Ha diterima.Iniberarticitramerekberpengaruh signifikan secara

parsialterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamediMedan.

4.Pengaruh Kualitas Produk,Harga dan Citra Merek terhadap

KeputusanPembelian

BerdasarkanhasilujiFdapatdiketahuibahwanilaiFhitungsebesar

71,559dengannilaisignifikansi0,000.HalinimenunjukkanFhitung>F

tabel(71,559>2,66)dannilaiSig<0,05(0,000<0,05).Hipotesisdalam

penelitian iniH0 ditolakdan Ha diterimayangartinyabahwakualitas

produk,hargadancitramerekberpengaruhsignifikansecarasimultanatau

bersama-samaterhadapkeputusanpembelianprodukoriflamediMedan.

BABV
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PENUTUP

A.Kesimpulan

Sebagaidariakhirdaripenulisan dalam bab inidisampaikan

beberapakesimpulan,dansaranyangrelevanbagipenelitianyangakan

datangsesuaidenganhasilpenelitiananalisisdatayangtelahdilakukan.

1.Kualitasproduksecaraparsialberpengaruhsignifikanterhadapkeputus

anpembelianprodukoriflamepadacoreteam GlowbiznetdiMedan

sebesar0,005lebihkecildari0,05,dimanapadahasilujitdiketahui

bahwathitungsebesar2,879.

2.Hargasecaraparsialberpengaruhsignifikanterhadapkeputusanpembe

lianprodukoriflamepadacoreteam GlowbiznetdiMedan sebesar

3,887lebihbesardarittabel(3,887>1,97549).

3.Citra

mereksecaraparsialberpengaruhsignifikanterhadapkeputusanpembe

lianprodukoriflamepadacoreteam GlowbiznetdiMedan sebesar

2,376lebihbesardari0,05danthitunglebihbesardarittabel

(2,376>1,97549).

4.Kualitasproduk,hargadancitramereksecara simultan berpengaruh

signifikan terhadap keputusanpembelianprodukoriflamepadacore

team GlowbiznetdiMedansebesar71,559danfhitung>ftabel

(71,559>2,66)dannilaisig<0,05(0,000<0,05.)

B.Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan penulis

tentang“Pengaruh KualitasProduk,Harga,dan Citra Merek terhadap

KeputusanPembelianprodukOriflamepadaMemberOriflamediMedan”,

makapenulismenyarankan:



132

1.PT.Orindo Alam Ayu sebagaidistributor resmiOriflameyang

menyalurkanproduk-produkkosmetiksebaiknyaselalusenantiasa

mempertahankandanbisameningkatkancitramerek,karenadari

hasilpenelitian diketahuibahwa citra merek memilikipengaruh

terhadapkeputusan pembelian kosmetikOriflame.Adapunupaya

untuk meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk-

produk dari kosmetik Oriflame yaitu dengan selalu

memberikanpelayanan yang terbaik kepada setiap konsumen

Oriflame.

2.Dalam peningkatan citramerekyangmeliputicitraperusahaan,

citrakonsumen dan citra produk hendaknya PT.Orindo Alam

Ayumenciptakanproduk-produkberkualitassertaterusberinovasi

dalammendesain produk untuk menciptakan kepuasan bagi

konsumennya danbisa menjamin kualitas dan manfaat yang

diberikan dariproduk-produkOriflame tersebutterutama untuk

pemakainya.
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