PENGARUH BRAND IMAGE DAN KUALITAS PRODUK
TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM PEMBELIAN
KOSMETIK ORIFLAME

(Studi Kasus Pada Oriflame Experience Center Bali)

Oleh :

Kadek Mika Maharani Putri

ABSTRAK

Konsumen dengan prilakunya
dalam pengambilan keputusan menjadi
salah satu kekuatan kompetitif yang
menentukan keuntungan suatu lembaga
perusahaan. Perusahaan harus mampu
memenangkan persaingan dalam merebut
konsumen dan  prilaku  konsumen
merupakan pegangan untuk memahami
minat beli konsumen, minat pembelian
merupakan sesuatu yang timbul setelah
menerima rangsangan dari produk yang
dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan
untuk mencoba produk tersebut sampai
pada akhirnya timbul keinginan untuk
membeli agar dapat memilikinya. Faktor
yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian yaitu brand image dan kualitas
produk yang dimiliki oleh suatu
peruahaan. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh secara simultan
maupun parsial antara Brand Image dan
Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian Produk Kosmetik Oriflame
pada Oriflame Experience Center Bali.
Dengan jumlah sampel yaitu sebanyak
100 responden. Data analisis dengan
menggunakan uji asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda , analisis korelasi

berganda,
signifikansi

analisis  determinasi,  uji
simultan (F-test) dan uji
signifikansi  Parsial ~ (T-Test). Hasil
Penelitian menunjukan ada pengaruh
positif dan signifikan secara simultan
maupun parsial anata brand image dan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian produk kosmetik oriflamme
pada Oriflame Experience Center Bali.
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ABSTRACT

Consumers with their behavior in
making decisions become one of the
competitive forces that determine the
profits of a company. Companies must
compete to win the competition in
winning consumers and consumer
behavior represents the challenge of
buying a buyer, interest in buying
represents something that arises after
receiving stimuli from the products they
see, from there arises interest in finding
the product in question when the
representative appears. Factors that can
influence purchasing decisions are
brand image and product quality owned
by the company. This study discusses the
simultaneous and partial between Brand
Image and Product Quality towards
Decisions on Purchasing Oriflame
Cosmetic Products at the Bali Oriflame
Experience Center. With the number of
samples as many as 100 respondents.
Data analysis using classical assumption
test, multiple linear regression analysis,
multiple consideration analysis, analysis
of determination, simultaneous
significance test (F test) and Partial
significance test (T-Test). The results of
the study showed that there were positive
and significant positive and partial
effects on the brand image and product
quality on the decision to purchase
Oriflam cosmetic products at the Bali
Oriflame Experience Center.

Keywords: Brand Image,
Product Quality, Purchasing
Decision

A. Pendahuluan

Pemasaran  dapat dikatakan
sebagai kunci keberhasilan dari
penjualan produk. Kemampuan
handal yang dimiliki pemasar
untuk memasarkan produk atau
jasa menjadi semakin penting
dari pada produk itu sendiri.
Ketatnya pada persaingan antara
perusahaan - perusahaan secara
tidak langsung dapat menuntut
perusahaan menciptakan cara
baru dalam memasarkan produk
atau jasa bahkan  mampu
membuat pelanggan semakin
loyal akan produk tersebut.
Persaingan antar  pasar
industri pada perawatan pribadi
semakin kompetitif, salah satu
jenis industri perawatan diri
adalah kosmetika. Membanjirnya
produk kosmetika di pasaran

mempengaruhi sikap seseorang



terhadap proses pembelian dan
pemakaian barang. Pembelian
suatu produk bukan lagi untuk
memenuhi  kebutuhan  (need),
melainkan  karena  keinginan
seseorang  (want).  Ditambah
dengan ditemukannya konsumen
yang memutuskan atau memilih
menggunakan produk tertentu
(kosmetika)  dalam rangka
memperjelas identitas diri agar
dipandang baik dalam komunitas.
Banyaknya brand kosmetika
beredar baik produksi dalam
negeri  maupun produksi luar
negeri membuat konsumen lebih
selektif dalam memilih product,
mulai dari segi kualitas dan
kuantitas yang meningkatkan
persaingan antar brand satu
dengan brand lainnya. Masing —
masing brand harus mampu

memberikan  kualitas terbaik

untuk memuaskan konsumen
melalui produk yang diproduksi.
Berdasarkan hal yang telah
diuraikan di atas, fenomena serupa
terjadi pada Oriflame Experience
Center Bali Denpasar atau yang
lebih dikenal dengan Oriflame dan
perusahaan tersebut melakukan
suatu inovasi unik dengan cara
menarik masyarakat untuk
bergabung menjadi member atau
membeli produknya. Sebenarnya
MLM  adalah  pengembangan
pemasaran dari metode direct
selling (pemasaran langsung) yang
mengandalkan pada kualitas dan
jangkauan  distributor  didalam
produknya (Mulyati,1997).
Keputusan pembelian adalah
tindakan dari konsumen untuk mau
membeli atau tidak terhadap
produk. Informasi yang diperoleh

dari Oriflame Experience Center,



terkait penjualan produk lima tahun
terakhir adalah sebagai berikut:

Tabel 1.1

Tingkat Penjualan kosmetik pada Oriflame

Experience Center Bali
tahun 2014 - 2018

No | Tann | Konsan | Tigiatpenialn | LG
penurunan

1 | 2014 9,356 915,662,702

2 | 2015 13,671 1,117,917,883 18,00%

3 | 2016 19,779 2,227,112,306 50,00%

4 | 2017 10,744 1,492,484,483 -51,00%

5 | 2018 10,007 899,338,363 -34,00%

Berdasarkan Tabel 1.1 di
atas, sesuai dengan informasi yang
diperoleh dari pihak manajemen
bahwa terjadinya penurunan pada
omset penjualan di tahun 2017 dan
tahun 2018 yaitu sebesar 51% dan
34%, hal ini disebabkan oleh
semakin pesat banyaknya merek
kosmetik yang banyak beredar
dipasaran. Dalam keadaan ini
menyebabkan berakibat timbulnya
persaingan. Berdasarkan fenomena
di atas peneliti tertarik untuk

mengkaji  permasalahan  yang

berhubungan dengan brand image

dan kualitas produk terhadap

keputusan  pembelian  dengan

mengangkat  judul  “Pengaruh

Brand Image dan Kualiatas

Produk terhadap Keputusan
Konsumen dalam Pembelian
Kosmetik Oriflame”.

Berdasarkan latar belakang
tersebut  diatas, maka dapat

disimpulkan  rumusan  masalah

sebagai berikut:

a. Bagaimana pengaruh brand
image dan kualitas produk
secara  parsial  terhadap
keputusan konsumen dalam
pembelian kosmetik Oriflame
pada Oriflame Experience
Center Bali?

b. Bagaimana pengaruh brand
image dan kualitas produk

simultan

secara terhadap

keputusan konsumen dalam



pembelian kosmetik Oriflame
pada Oriflame Experience

Center Bali?

Tujuan dari penelitian ini adalah

sebagai berikut:

a.

Untuk mengetahui pengaruh
brand image dan kualitas
produk secara parsial pada
keputusan konsumen dalam
pembelian produk kosmetik
Oriflame pada Oriflame
Experience Center Bali.

Untuk mengetahui pengaruh
brand image dan kualitas
produk secara simultan pada
keputusan konsumen dalam
pembelian produk kosmetik
Oriflame

Oriflame  pada

Experience Center Bali.

B. Landasan teori

1) Keputusan Pembelian

Seorang konsumen

dalam membeli suatu produk,

akan memandang suatu produk
dari berbagai sudut pandang.
Hal inilah yang disebut dengan
tahap-tahap proses keputusan
pembelian. Menurut Kotler dan
Keller (2016:195) yaitu proses
keputusan pembelian konsumen
terdiri dari lima tahap yang
dilakukan seorang konsumen
sebelum sampai pada keputusan
pembelian dan selanjutnya pasca

pembelian.

a. Pengenalan Masalah (Problem

Recognition)
Pada tahap ini konsumen
mengetahui ada masalah
atau kebutuhan yang
harus diselelsaikan atau

dipenuhi.

b. Pencarian Informasi (Information

Search)

Konsumen yang tergugah

akan  terdorong  untuk



mencari  informasi  yang Pada tahap ini, pembelian

lebih  banyak mengenai konsumen akan mengalami
produk atau jasa yang ia level kepuasan dan level
butuhkan. ketidakpuasan. Yaitu tugas

. . . pemasar tidak berakhir saat
c. Evaluasi Alternatif (Evaluation

. produk dibeli, melainkan
of Alternatives)

. . memiliki tugas  berlanjut
Tahap ini  meliputi dua

) hingga pada periode yang
tahap, yaitu menetapkan

) ) disebut  periode pasca.
tujuan  pembelian  dan

o pembelian. Pemasar harus
menilai serta mengadakan

] ) selalu memantau kepuasan
seleksi terhadap alternatif

. ) pascapembelian, tindakan
pembelian yaituberdasarkan

) . pasca pembelian, serta
tujuan pembeliannya.

pemakaian produk pasca

d. Keputusan Pembelian (Purchase .
pembelian.

Decision)

Pada tahap ini konusmen

N 2) Brand Image
telah menetapkan pilihan

) a. Brand dalam Bahasa
pada satu alternatif dan

] Indonesia  dikenal dengan
melakukan pembelian.

sebutan untuk merek. Brand

e.Perilaku Pasca Pembelian
merupakan salah satu asset

(Postpurchase berharga yang harus dimiliki

Behavior) pemasar. Brand diperlukan



untuk membedakan produk
yang satu dengan yang lain.
Brand atau merek dapat
dikatakan sebagai identitas
dan janji penjualan kepada
konsumen berupa tampilan.

Kaegan et al, Aaker (dalam
Pujadi,2010:3) menyatakan
merek yaitu bukanlah sekedar
nama, istilah (tern), tanda
(sign) dan symbol atau
kombinasinya. Lebih dari itu
merek adalah mengenai janji
perusahaan secara konsisten
memberikan sebuah features,
benefits, dan service kepada
para pelanggan. Dan “janji”
inilah yang membuat
masyarakat luas mengenal
merek tersebut lebih dari
yang lain. Menurut Kolter
dan Armstrong (2016:275)

menambahkan bahwa brand

are more than just names and
symbols. They are a key
element in the company’s
relationship with consumers
atau merek lebih dari sekedar
nama dan symbol, merek
adalah elemen kunci dalam
hubungan antara perusahaan

dengan pelanggan.

3) Kualitas Produk

Pada Kotler (1995:508),
“Produk merupakan apa saja
yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk diperhatikan, diperoleh,
atau dikonsumsi yang dapat
memenuhi  keinginan  dan
kebutuhan”.

Menurut pendapat ahli
Tjiptono (1999:95), “Secara
konseptual produk adalah
pemahaman subyektif dari

produsen atas “sesuatu” yang



bisa  ditawarkan  sebagai
usaha untuk mencapai tujuan
suatu  organisasi  melalui
pemenuhan kebutuhan dan
keinginan konsumen, sesuai
dengan  kompetensi  dan
kapasitas organisasi  serta
daya beli”.

Menurut pendapat para
ahli Kotler dan Amstrong
(1995: 444), “Produk adalah
sesuatu hasil yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan suatu perhatian,
untuk dibeli, digunakan atau
dikonsumsi  yang  dapat
memenuhi suatu Kkeinginan

atau kebutuhan”.

C. Berbicara mengenai produk maka

aspek yang perlu diperhatikan
adalah kualitas produk. Kualitas

produk merupakan pemahaman

bahwa produk yang ditawarkan
oleh penjual mempunyai nilai
jual lebih yang tidak dimiliki

oleh produk pesaing. Hipotesis

1) Hipotesis 1 (Hy) : Diduga brand

Image dan kualitas produk
secara parsial  berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan  konsumen dalam
pembelian  produk kosmetik

oriflame

2) Hipotesis 2 (H2) : Di duga brand

image dan kualitas produk
secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan  konsumen dalam
pembelian produk kosmetik

oriflame.

D. Metode Penelitian

Jenis  penelitian  yang
digunakan dalam penelitian ini

adalah  penelitian  penjelasan



(explanatory research). Dalam
penelitian  ini  menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan
metode survei. Menurut Sugiono
(2010:8) penelitian  kuantitatif
dapat diartikan sebagai berikut:
Metode kuantitatif dapat
diartikan sebagai penelitian yang
berlandaskan pada sample filsafat
positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau
sample tertentu, pengumpulan
data menggunakan instrument
penelitian, serta analisis data
kuantitatif atau statistik, dengan
tujuan untuk menguji hipotesis

yang telah ditetapkan.



Alasan penggunaan penelitian
survei karena dalam penelitian
ini peneliti menggunakan
instrumen yang berhubungan
dengan kuesioner, seperti yang
dijelaskan oleh Singarimbun dan
Effendi  (2006:3), “penelitian
survei adalah penelitian yang
mengambil sampel dari suatu
populasi, menggunakan kuisioner
sebagai alat pengumpul data
yang pokok.”

Sedangkan teknik analisis data
yang penulis gunakan dalam
penelitian ini adalah Analisis
Regresi Linier Berganda
Persamaan regresi linier dalam
penelitian ini adalah:

Y=a+ blX1 + b2X2
Keterangan :

Y = Variabel terikat

a = Bilangan konstanta

bl b2 = Koefisien regresi yang
berhubungan dengan variabel
bebas

X1 X2 = Variabel bebas (brand

image dan kualitas produk)

E. Hasil dan Pembahasan

1. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier
berganda yaitu digunakan untuk
mengetahui pengaruh atau hubungan
terkait antara variabel independent
(Keputusan Pembelian). Sebelum
menguji  analisis  regresi  linier
berganda perlu diperhatikan model
fit yaitu variabel bebas mampu
mempengaruhi  variabel terikat,
dengan membandingkan adjusted R

Squere dan Uji F

Adapun rumus dalam
menguji  analisis  regresi  linier
berganda dalam penelitian ini adalah

menggunakan rumus sebagai berikut



Y = a+ pIXI + p2X2 +
p3X3
a = Konstanta
S = Koefisien regresi
Y = Variabel terikat vyaitu
Keputusan Pembelian
X1 = Variabel bebas yaitu Brand
Image
X2 = Variabel bebas yaitu
Kualitas Produk
Adapun  tabel rekapitulasi
hasil analisis regresi linier berganda
terkait pengaruh Brand Image dan
Kulitas Produk terhadap keputusan
pembelian

Responden adalah

sebagai berikut:

Tabel 4.14

Rekapitulasi Hasil Analisis Regresi
Coefficients?

Unstandard | Standardi
ized zed
Coefficient | Coefficie
S nts
Std. Si
Model B | Error Beta t g.
1 (Consta | 4.52 11.5( .0
nt) 8 -390 99| 00
Brandim 3.15] .0
age .184| .059 .283 ol o2
Kualitas 750] .0
.319| .043 .674 5| 00

a. Dependent Variable: KeputusanPembeli
Sumber data: Lampiran 6

Berdasarkan Tabel 4.14 hasil
pengolahan  data yang telah
diperoleh, maka dapat disusun
persamaan regresi linier berganda
kemudian diinterpretasikan, sebagai

berikut :

Y = 4,528 + 0,184X; + 0,319X;

1) Konstanta = 4,528 artinya
bahwa jika seluruh Brand
Image (X1), Kualitas produk
(X2) dianggap konstan maka
pada variabel Keputusan
Pembelian Responden (Y)
sebesar 4,528.

2) Koefisien regresi Brand
Image (X1) = 0,035 artinya
jika variabel Brand Image
meningkat sebesar satu -
satuan  sedangkan  pada
variabel kualitas produk (X2)

dianggap konstan atau tetap,



F.

3)

maka akan dapat menaikkan
Keputusan Pembelian
responden sebesar 0,035.

Koefisien regresi Kualitas
Produk (X2) = 0,044 artinya
jika variabel kualitas produk
meningkat  sebesar  satu-
satuan, sedangkan variabel
brand image  dianggap
konstan atau tetap, maka
akan menaikkan Keputusan

Pembelian responden sebesar

0,044.

Interpretasi Hasil Penelitian

1) Variabel Brand Image (Xi)

memiliki  hubungan  yang
positif (searah) dan signifikan
terhadap variabel Keputusan
Pembelian yang dilakukan
oleh responden. Hasil ini
ditunjukkan oleh koefisien

regresi yang bernilai positif

sebesar 0.184 dengan t-

statistic = 3,150 dengan
signifikansi (p) = 0,002 yaitu
lebih kecil dari 0,05, sehingga
hipotesis-1  (H1) diterima.
Artinya dalam penelitian ini
variabel Brand Image
berpengaruh pada Keputusan
Pembelian yang dilakukan
oleh responden. Semakin baik
Brand Image yang dimiliki
oleh perusahaan, maka akan
mampu meningkatkan minat
konsumen untuk dapat selalu
mengkonsumsi  barang atau
jasa yang ditawarkan atau
diproduksi oleh perusahaan.
Dalam hal ini, konsumen
menjadi lebih yakin untuk
menggunakan Oriflame karena

telah memiliki brand image

yang baik dalam masyarakat.



2)

Hasil penelitian ini sesuai
dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Supriadi (2016)
dengan hasil penelitian yaitu
Kualitas Produk dan Brand
Image berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Dalam penelitian ini
di didukung dengan teori yang
dikemukakan oleh Kotler (2009)
yaitu, semakin Baik Brand Image
yang dibangun oleh suatu
perusahaan dan suatu produk
akan meningkatkan keinginan
konsumen  untuk  mencoba
produk yang dihasilkan oleh
produsen.

Variabel Kualitas Produk (X2)
memiliki hubungan yang bernilai
positif (searah) dan signifikan
terhadap variabel Keputusan

Pembelian oleh responden. Hasil

ini ditunjukkan oleh koefisien

regresi yang bernilai positif
sebesar 0,319 dengan t-statistic
=7,505 dengan signifikansi (p) =
0,000 yaitu lebih kecil dari 0,05
(> 0.05), sehingga pada hipotesis-
2 (H2) diterima. Artinya semakin
baik  kualitas

produk yang

dihasilkan oleh perusahaan maka

keputusan konsumen  akan
semakin puas sehingga
menimbulkan keinginan

konsumen untuk mengkonsumsi
kembali atau  menggunakan
kembali jasa yang diberikan oleh
suatu perusahaan.

Hasil  penelitian ini
didukung oleh teeori yang
dikemukakan oleh  Kotler
(1999:339) terkait adanya
situasi sensitif yang dialami
oleh parakonsumen terhadap

produk yang diingikannya,

sehinggaa faktor harga dan



kualitas dapat menjadi faktor
yang mendapatkan perhatian
khusus untuk konsumen yang
perlu diketahui untuk dapat
mengukur seberapa besar daya
beli para konsumen terhadap
produk. Pada Penelitian ini
mendukung hasil penelitian
yang dilakukan oleh Yoga
Baskara (2017) yaitu Citra Merek
dan Kualitas Produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan ~ pembelian  yang
dilakukan oleh pihak konsumen.
Semakin baik kualitas suatu
produk yang ditawarkan dan
dapat diimbangi dengan kuantitas
yang baik maka akan mampu
meningkatkan suatu keinginan
konsumen untuk memutuskan
pembelian suatu produk berupa

barang atau jasa.

G. Kesimpulan dan Saran

1) Kesimpulan

a. Brand Image berpengaruh
positif dan signifikan
terhadap variabel Keputusan
Pembelian yang dilakukan
oleh para konsumen dalam
menggunakan produk yang di
produksi oleh brand Oriflame
Experience Center Bali .

b. Kualitas Produk memiliki
pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap Keutusan
Pembelian yang dilakukan
oleh pihak konsumen dalam
menggunakan produk yang di
produksi oleh perusahaan
Oriflame Experience Center
Bali .

c. Brand Image dan Kualitas
Produk berpengaruh positif
dengan signifikan terhadap

Keputusan Pembelian yang



dilakukan olenh konsumen
dalam menggunakan produk
yang di produksi pada pihak
Oriflame Experience Center

Bali .

2) Saran

Berdasarkan kesimpulan dari
hasil penelitian dan pembahasan
seperti yang telah dikemukakan
sebelumnya, maka saran yang dapat
diberikan  oleh  Penulis adalah
sebagai berikut :

a. Kepada Pihak Manajemen

Oriflame Experience Center

Bali

Oriflame Experience

Center Bali diharapkan untuk

lebih  meningkatkan brand

image. Meskipun  branc g3
image dan kualitas produk
tergolong cukup baik, namun

jika ditelusuri lebih dalam,

ternyata brand image paling
rendah ada pada indikator
terkait merek yang kurang
jelas  dikenali  konsumen
(X12). Hendaknya pihak
perusahaan atau management
dapat memberikan tester
produk sehingga konsumen
dapat dengan mudah untuk
mengenali kemasan produk
dan mencoba produk sebelum
membeli.
Kepada  Pihak  Peneliti
Selanjutnya

Kepada pihak-pihak
yang nantinya berkeinginan
untuk  meneliti  kembali
terkait variabel keputusan
pembelian pada suatu produk
khususnya brand oriflame,
diharapkan untuk menambah
variabel lain selain variabel

brand image dan variabel



kualitas produk. Hal ini
dimaksudkan adalah untuk
memperoleh suatu kekuatan
hubungan yang lebih jelas
mengenai  variabel-variabel
yang benar-benar mampu
menjelaskan suatu variabel
yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian suatu
barang atau jasa yang di
tawarkan atau di produksi

oleh suatu perusahaan
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