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ABSTRAK

WULAN MUDMAINNAH, 2018 ¢ Pengaruh Citra Merek, Harga dan Kualitas
Produk Oriflame Terhadap Minat Beli Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
”Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Program Studi Ekonomi Islam di
bawah bimbingan (I) Dr. Fasiha, M.EL, (II) Zainuddin S, SE., M.Ak.

Kata Kunci : Citra Merek, Harga, Kualitas Produk, Minat Beli

Permasalahan pada penelitian ini yaitu pada zaman sekarang banyak produk-
produk kosmetik yang digunakan masrayakat salah satunya yaitu produk oriflame,
bahkan dikalangan mahasiswi produk ini cukup terkenal. Tetapi hanya 30% dari
mahasiswi yang menggunakan produk oriflame ini dan lainnya menggunakan produk
kosmetik yang lainnya, hal ini disebabkan harga produk oriflame sangat mahal untuk
kalangan mahasiswi.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan
menggunakan analisis regresi linear berganda dengan bantuan SPSS versi 15.
Populasi dalam penelitian inin adalah mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
yang berjumlah 1042 mahasisiwi. Sampel menggunakan rumus 7aro Yamane maka
diperoleh responden sebnyak 91 mahasiswi. Dalam teknik pengambilan sampel
digunakan teknik pengambilan sampel dengan metode Simple Random Sampling
yaitu teknik pengambilan sampel dari anggota populasi dengan cara acak tanpa
memperhatikan strata (tingkatan) dalam populasi anggota tersebut.

Hasil  penelitian  menunjukkan  bahwa  berdasarkan uji  secara
simultan/bersama-sama (uji F) ternyata hasil penelitan membuktikan bahwa semua
variabel indenpenden (bebas) yaitu citra merek (X1), kualitas produk (X>) dan harga
(X3) bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen
(Terikat) yaitu variabel minat beli (Y). dimana diketahui nilai Fniwng (21,787) > Frabel
(2,70). Berdasarkan analisis secara persial/individu (uji t), variabel bebas X (citra
merek, kualitas produk dan harga) yang mempunyai pengaruh paling dominan
terhadap variabel terikat Y (Minat Beli) adalah variabel harga dengan nilai Thiwung
(2,500)> Ttabel (1,661).
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di era globalisasi saat ini banyak perusahaan yang saling bersaing dalam
urusan bisnis, khususnya pada bidang kosmetik. Sehingga banyak perusahaan
yang bermunculan untuk memberikan produk kecantikan yang terbaik bagi
konsumennya, baik untuk perawatan pribadi maupun jenis-jenis produk kosmetik
lainnya. Persaingan diantara merek suatu produk akan semakin tajam dalam
merebut minat konsumen. Para konsumen akan memilih produk dan merek
tertentu yang sesuai dengan kebutuhan, selera dan daya belin mereka. Semua
produk saat ini tengah bersaing untuk mendapatkan konsumen, dan salah satunya
yaitu produk kecantikan dari oriflame yang saat ini terkenal di kalangan
masyarakat.

Oriflame adalah perusahaan kecantikan internasional yang menawarkan
produk kosmetik dan perawatan kulit alami berkualitas tinggi melalui jaringan
mandiri dengan system penjualan langsung, yang menggunakan bahan-bahan
yang alami.

Oriflame didirikan pertama kali di Swedia pada tahun 1967 oleh kakak

beradik Robert af Johnnick dan Jonas Af Jhonnick ketika mereka berusia 30

'Desita, Pusat Oriflame Dunia, http://kukerjadirumah.com/apa-itu-oriflame-tentang-
bisnis-dan-perusahaan,diakses pada tanggal 10 januari 2017



tahunan. Oriflame saat ini terdaftar di bursa saham Stockholm dan salah satu
pendiri World Childhood Foundation. 2

Di Indonesia, oriflame didirikan sejak tahun 1986 dan telah Berjaya
selama 25 tahun. Oriflame memiliki 14 kantor cabang dan ribuan consultant yang
tersebar luas diseluruh Indonesia. Untuk saat ini, oriflame merupakan perusahaan
kosmetik dengan sisitem penjualan langsung No.1 di Indonesia.’> Produk-produk
oriflame memilki standar yang cukup tinggi dan selalu mematuhi pedoman
kelayakan. Oriflame menekankan penggunaan bahan-bahan dari sari pati alami
untuk menjamin produk yang aman dan efektif.penggunaan dari unsur hewani
hanya berupa madu, beeswax (Lilin Lebah), dan Lanolin (saripati bulu domba).

Oriflame menciptakan produk yang lebih variatif ditinjau dari segi citra
merek, kualitas produk dan harga ketiga hal ini akan menunjang minat beli
mahasiswi. Konsumen akan berminat jika harga yang ditawarkan sesuai dengan
kualitas produk, selain itu kualitas dan citra merek produk oriflame
mempengaruhi presepsi konsumen, karena adanya presepsi yang positif terhadap
produk oriflame maka minat beli konsumen akan tinggi.

Kecantikan merupakan salah satu yang sangat di butuhkan oleh setiap
perempuan di mana pun mereka berada, dan kecantikan merupakan suatu objek
yang tidak bisa ditinggalkan oleh setiap perempuan. Semenjak usia dini,

perempuan diajarkan untuk menganggap penampilan fisiknya agar terlihat anggun

2Oriflame Sweden, http://dbcn-biz. weebly.com/tentang-oriflame.html, diakses pada
tanggal 10 januari 2017

3Menik ita Lestari, Asal Usul Oriflame,
http://bisnismenikitalestari.blogspot.co.id/2015/02/asal-usul-oriflame.html, diakses pada tanggal
10 Februari 2018



dan sebagai salah satu faktor penting dalam menumbuhkan rasa percaya diri
ketika bersama atau berkumpul dengan perempuan lain.

Kehadiran kosmetik yang memberikan suatu janji pada akhirnya membuat
perempuan menjadi tidak berdaya dan selalu ingin mengonsumsi benda atau jasa
demi sebuah kecantikan. Berbagai jenis kosmetik, mulai dari harga yang paling
murah hingga termahal, semua akan menjanjikan pembentukan dan perawatan
tubuh dan wajah perempuan. Hingga kalangan mahasiswi pun tidak ketinggalan
dengan pemakaian kosmetik ini.*

Mahasiswi merupakan salah satu perempuan yang selalu ingin tampil
cantik, sehingga tak jarang dari mereka menggunakan berbagai macam kosmetik
untuk mereka gunakan, mereka menggunakan kosmetik tak lain untuk menambah
percaya diri mereka sendiri ketika berada dengan orang banyak. Dalam hal ini
mahasiswi merupakan pangsa pasar terbesar produk oriflame yang notabene selalu
memperhatikan penampilannya dalam kehidupan sosial, dimana produk oriflame
selalu menawarkan berbagai produk kosmetik yang dibutuhkan oleh mahasiswi
maupun masyarakat untuk menunjang penampilannya.

Sehingga yang menjadi objek pada penelitian ini yaitu Mahasiswi Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo, kerena dalam fakultas ini lebih
didominasi oleh mahasisiwi yang rata-rata berusia remaja antara usia 18-24 tahun,
yang sebagian besar sudah mengenal produk oriflame bahkan sudah ada yang
menjadi member dari produk oriflame. Kebanyakan Mahasisiwi Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam hanya mengenal produk oriflame tetapi tidak mau

“Sarah Kartika Putri, pemaknaan Kosmetik di Kalangan Mahasiswi, (Universitas
Komputer Indonesia, Bandung 2015)



memiliki, dalam arti minat beli mahasisiwi maish kuarang. Dimana hanya 30%
mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang menggunakan produk
oriflame dan 70% menggunakan produk kosmetik lainnya, ini disebabkan harga
dari produk oriflame cukup mahal bagi mahasiswi.

Untuk meningkatkan penjualan produk oriflame, maka perusahaan harus
mampu melakukan analisis untuk melihat fakror-faktor apa saja yng mampu
mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan dipasaran.
Oleh karena itu, perusahaan harus melakukan evaluasi terhadap faktor-faktor
tersebut yang meliputi citra merek yang nantinya akan mampu memberikan nilai
tersendiri terhadap suatu produk, kualitas produk yang sesuai dengan produk yang
ditawarkan dan memiliki daya tahan yang baik, kemudian harga suatu produk
harus sesuai dengan kualitas yang di tawarkan.

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti mengangkat judul : “
Pengaruh Citra Merek, Harga dan Kualitas Produk Oriflame Terahadap

Minat Beli Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi rumusan masalah
adalah :
1. Bagaimanakah pengaruh citra merek, kualitas produk, dan harga terhadap
minat beli mahasiswi pada produk oriflame?
2. Variabel manakah yang mempunyai pengaruh lebih dominan terhadap minat

beli mahasiswi pada produk oriflame?



C. Hipotesis

Hipotesis merupakan dugaan sementara yang memungkinkan benar atau
kemungkinan salah. Berdasarkan rumusan masalah maka peneliti mempunyai
jawaban sementra yaitu :
Ho : Ada pengaruh positif dan signifikan antara variabel citra merek, kualitas
produk, dan harga terhadap minat beli mahasiswi terhadap produk oriflame.
Ha. : Tidak ada pengaruh positif dan signifikan antara variabel citra merek, kualitas

produk, dan harga terhadap minat beli mahasiswi terhadap produk oriflame.

D. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui pengaruh variabel citra merek, kualitas produk, dan harga
terhadap minat beli mahasiswi pada produk oriflame.
2. Untuk mengetahui manakah diantara variabel citra merek, kualitas produk,
dan harga memilki pengaruh lebih dominan terhadap minat beli mahasiswi

pada produk oriflame.

E. Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini yaitu :
1. Manfaat teoritis
a. Penelitian ini memberikan serta menambah pengetahuan baru menegenai
pengaruh citra merek, kualitas produk, dan harga terhadap minat beli

mahasiswi pada produk oriflame.



b. Sebagai referensi dan bahan perbandingan bagi peneliti berikutnya terkait
dengan masalah yang sama sekaligus sebagai bahan utuk mengaplikasikan
pemahaman penulis.

2. Manfaat Praktis
Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberikan masukan kepada

pihak perusahaan untuk menambah pengetahuan khususnya mengenai minat beli.

F. Definisi Operasional
1. Citra Merek
Citra merek adalah presepsi dan keyakinan konsumen terhadap
suatu merek yang mereka pilih, merek yang sudah melekat di dalam benak
konsumen itu sendiri, sehingga konsumen akan memiliki komitmen dalam
memilih merek di setiap pembelian suatu produk.
2. Kualitas Produk
Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk
mempertahankan kualitas yang dimilki suatu produk. Kemampuan produk
bisa dilihat dari kemampuan untuk melaksanan fungsinya, dan
kemampuan operasi, daya tahan suatu produk, kejelasan fungsi produk,
kehandalan , keawetan suatu produk, kemudahan dalam menggunakan

produk, dan kinerja suatu produk.



3. Harga
Nilai suatu produk atau jasa akan sesuai dengan harga yang
ditawarkan.
4. Minat Beli
Minat Beli adalah keinginan seseorang untuk membeli suatu
produk atau jasa, perilaku ini mempengaruhi seseorang dalam mengambil

keputusan untuk membeli suatu produk atau jasa yang konsumen minati.



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu Yang Relevan

Berikut dipaparkan beberapa hasil penelitian terdahulu yang berkaitan
dengan penelitian selanjutnya, yaitu :

Pertama Penelitian yang dilakukan oleh “Candra Hakim Arif Prasetya,
Srikandi Kumadji, dan Edy Yulianto* dengan judul “Pengaruh citra merek,
kualitas produk, terhadap kepercayaan keputusan pembelian ( Studi pada motor
Honda vario pada PT. Sumber Purnama Sakti di kabupaten Gresik)” , jenis
penelitian yang digunakan adalah penelitian penjelasan (explanatory research)
dengan pendekatan kuantitatif. Sampel sebanyak 118 orang responden. Metode
pungumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menyebar
kuesioner analisis yang digunakan yaitu analisi jalur (path analysis) dan analisis
deskriptif. Maka hasil penelitian yang diperoleh bahwa Kualitas produk
memiliki pengaruh yang Signifikan terhadap kepercayaan keputusan pembelian.’
Perbedaan penelitian ini dengan peneliti selanjutnya yaitu pada penelitian ini
peneliti menggunakan analisis jalur (Path Analysis ) dan analisis deskriptif
sedangkan peneliti selanjutnya menggunakan analisis regresi, tetapi ruang lingkup

penelitian masih sama.

SCandra Hakim Arif Prasetya, Srikandi Kumadji, dan Edy Yulianto, Pengaruh citra
merek, kualitas produk, terhadap kepercayaan serta keputusan pembelian, (Jurnal Administrasi
Bisnis (JAB), Vol.15, no.2, Universitas Brawijaya Malang, 2 Oktober 2014)



Kedua penelitian yang dilakukan oleh “Ade Irma” dengan judul “Pengaruh
Kualitas Produk, Merek, Harga, dan Promosi terhadap Minat Konsumen dalam
Memilih Busana Muslim di Pusat Niaga Palopo” dalam penelitian ini menunjukan
bahwa berdasarkan uji simultan bersama-sama bahwa semua variabel bebas yaitu
kualitas produk , merek, harga , dan promosi secara bersama-sama mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat yairu variabel minat konsumen,
metode yang digunakan yaitu metode kuantitatif. Perbedaan pada penenlitian ini
dengan penelitian selanjutnya yaitu lokasi penelitian, tetapi ruang lingkup
penelitian masih sama.

Ketiga Penelitian yang dilakukan oleh “Irvandy Tamaka* dengan judul
“Citra Merek, Ekuitas Merek, dan Kualitas Produk pengaruhnya terhadap sikap
Konsumen pada Produk Daihatsu Di PT. Astra Internasional, Daihatsu Manado*
dalam penelitian ini menggunakan teknik survey, dengan metode penelitian
asosiatif. Teknik analisis menggunakan regresi linear berganda. Hasil penelitian
menunjukkan secara simultan dan persial citra merek, ekuitas merek, dan kualitas
produk berpengaruh terhadap sikap konsumen pengguna mobil Daihatsu.’
Perbedaan penelitian dengan penelitian selanjutnya yaitu pada penelitian ini

peneliti menggunkan teknik survey dengan menggunkan penelitian asosiatif,

6Ade Irma, Pengaruh Kualitas Produk, Merek, Harga dan Promosi Terhadap Minat
konsumen Memilih Busana Muslim di Pusat Niaga palopo, (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri
Palopo, 2015)

"Irvandi Tamaka, Citra merek, ekuintas merek, dan kualitas produk pengaruhnya
terhadap sikap konsumen pada produk Daihatsu di PT. astra Interbasional, Daihatsu Manado,
(Jurnal EMBA,Vol.1, no.3, Universitas Sam ratulangi Manado, 3 september 2013)
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sedangkan peneliti selanjutnya menggunakan metode kuantitatif, tetapi ruang
lingkup penelitian masih sama dengan penelitian selanjutnya.
B. Pemasaran dan Marketing Mix (Bauran Pemasaran)
a. Pemasaran

Pemasaran adalah ilmu dan seni menjelajah, menciptakan dan
menyampaikan nilai-nilai untuk memuaskan kebutuhan pasar sasaran (target
market) demi laba. Pemasaran mencari tahu semua kebutuhan dan keinginan yang
belum terpenuhi. Pemasaran mencari tahu, mengukur, dan menghitung ukuran
pasar yang terindetifikasi serta potensi laba. Pemasaran menunjukan dengan tepat
segmen pasar yang dapat dilayani dengan sangat baik oleh perusahan. Pemasaran
juga merancang dan meningkatkan produk serta jasa yang tepat.®

W.J. Stanton memberikan definisi yang lebih operasioanal, pemasaran
adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk
merencanakan (barang dan jasa), menentukan harga, mempromosikan,
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada
pembeli yang ada maupun pembeli pontensial.’

Pemasaran terjadi pada saat konsumen memutuskan untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka melalui pertukaran. Dimana pertukaran
merupakan salah satu cara untuk memperoleh sesuatu yang diinginkan dengan

menawarkan sesuatu sebagai pengganti.

8Philip Kotler, According To Kotler, (Jakarta, PT Bhuana Ilmu Populer), h.2

Paulus Lilik Kristianto, Psikologi Pemasaran, (Cet. 1, Yogyakarta: CAPS, 2011), h.3
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Supaya kegiatan pemasaran berhasil dengan baik diperlukan manajemen

dari kegiatan pemasaran atau secara singkat memerlukan Manajemen pemasaran.

Pada intinya manajemen pemasaran meliputi :

)]

2)

3)

Merencanakan Kegiatan Pemasaran

Menggiatkan  pelaksanaan kegiatan pemasaran yang telah
direncanakan

Mengendalikan kegiatan pemasaran yang sedang dan yang telah

direncanakan'®

Strategi pemasaran adalah (Marketing Strategy) adalah suatu cara yang

digunakan untuk membantu kita membuat dan menjual barang dan jasa yang

sesuai dengan kondisi perusahaan dan pasar target atau selera konsumen yang

dituju.

Banyak sekali strategi yang diperkenalkan dalam teori-teori pemasaran,

namun secara umun strategi pemasaran yang biasa dilakukan dan dapat dipilih

adalah :

1)

Menembus Pasar

Strategi ini digunakan jika kita mengetahui masih banyak sasaran
pembeli yang belum dapat dijangkau oleh barang atau jasa yang
ditawarkan, atau masih banyak sasaran pembeli yang belum
menggunakan barang atau jasa kita. Strategi ini sebenarnya digunakan

untuk meningkatkan penjualan dengan menawarkan barang atau jasa

"OPaulus Lilik Kristianto, Psikologi Pemasaran, h.3



2)

3)

4)

5)

12

kepada sasaran pembeli yang sama, baik yang pernah menggunakan
barang atau jasa kita maupun yang belum.

Mengembangkan Pasar

Strategi ini dilakukan apabila sasaran pembeli yang lama sudah jenuh
atau sudah habis sehingga perlu mencari sasaran pembeli baru dengan
tetap menawarkan barang atau jasa yang lama.

Mengembangkan Produk

Strategi ini mencakup perubahan barang atau jasa yang tetap
menggunakan cara produksi yang sama dengan cara produksi lama.
Strategi ini umumnya dilakukan untuk memperpanjang masa edar atau
siklus hidup, bilamana kita mengetahui bahwa sasaran pembeli mulai
bosan dan kita harus mengubah barang atau jasa yang ditawarkan
tersebut.

Melakukan Diversifikasi

Strategi ini merupakan pengembangan produk baru yang masih
berhubungan dengan produk lama untuk ditawarkan kepada yang
pasar baru juga.

Menerapkan Biaya Murah

Strategi ini didasarkan pada biaya imput yang rendah sehingga dapat
menghasilkan barang atau jasa yang murah juga, namun bukan berarti

menawarkannya dengan kualitas yang rendah.
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6) Memfokuskan Pada Pasar
Strategi ini dilakukan dengan memberikan pelayanan kepada para
pembeli khusus, dengan pelayanan terbatas, dan pembeli dapat
ditentukan dengan jelas, lebih efektif dan efisien dari pesaing. Dengan
demikian, perlu ditentukan bauran pemasaran yang tepat agar dapat
memenuhi kebutuhan khusus dari para pembeli yang dituju.

7) Melakukan Deferensiasi
Strategi ini berkonsentrasi pada penciptaan barang atau jasa baru yang

dipandang sangat berbeda dengan yang lain.'!

b. Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Marketing mix atau lebih dikenal dengan istilah bauran pemasaran adalah
seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahan untuk mengejar tujuan
pemasaran.

Zeithaml and bitner mengemukakan definisi marketing mix ( bauran
pemasaran) adalah elemen-elemen organisasi perusahaan yang dapat dikontrol
oleh perusahaan dalam melakukan komunikasi dengan konsumen dan akan
dipakai untuk memuaskan konsumen.

Berdasarkan definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa marketing mix
merupakan unsur-unsur pemasaran yang saling terkait, dibaurkan, diorganisir dan
digunakan dengan tepat, sehingga perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran

dengan efektif, sekaligus memuaskan ke