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ABSTRAK

Zalzabila Pratiwi. 2022. Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi terhadap Minat
Beli Konsumen pada Toko Titha Kosmetik Dikabupaten Gowa. Program Studi
Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Makassar.
Dibimbing oleh Bapak Agussalim HR sebagai pembimbing | dan Bapak
Wahyuddin sebagal pembimbing [I.

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruhproduk, harga, dan promosi
terhadap minat beli. ~Jenis penelitian ini merupakan  penelitian  yang
menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Sampel dalam
penelitian ini yaitu 63 responden. Jenis data yang digunakan adalah data primer
melalui hasil penyebaran kuesioner terhadap responden.

Teknik analisis data yaitu analisis regresi linear berganda dengan bantuan
perhitungan melaiui Statistical Package For Social 'science (SPSS) versi 25.
Berdasarkan  hasil uji hipotesis secara parsialbahwa produk dan promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, sedangkan harga tidak
berpengaruh minat beli. Secara simultan poduk, harga, dan promosi
berpengaruh terhadap minat beli konsumen.

Kata kunci : Produk, Harga, Promosi, danMinat Beli




ABSTRACT

Zalzabila Pratiwi. 2022, Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi terhadap Minat
Beli Konsumen pada Toko Titha Kosmetik Dikabupaten Gowa. Management
Study Program, Faculty of Economics and Business, University of
Muhammadiyah Makassar. Supervised b y Mr. Agussalim HR as supervisor ! and
Mr. Wahyuddin as supervisor .

The purpose of this study was to defermine the effect of product, price, and
promotion on buying inferest. This type of research is a research that uses a
descriptive method with a quantitative approach. The sample in this study were
63 respondents. The type of daia used is primary data through the results of
distributing questionnaires fo respandents,

The data analysis technique is multiple linear regression analysis with the help of
calculations through the Statistical Package For Suocial science (SPES) version
25. Based on the results of partial hypothesis testing that products and
promotions have a positive and significant effect on buying interest, while price
does not affect buying interest. Simultaneously product, price, and promotion
affect consumer buying interest.

Keywords: Product, Price, Promotion, and Buying Interest
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BAB |
PENDAHULUAN

" A.Latar Belakang

Kosmetik adalah salah satu kebutuhan paling mendasar seseorang
terutama wanita, menjaga dan merawat diri bagi wanita adalah dua hal yang
tidak bisa dipisahkan, temnasuk didalmnya make up. Hal ini dikarenakan make
up dipercaya memberikan kesan menawan dalam memancarkan aura
kecantikan seorang wanitz, sehingga wanita membuiuhkan sesuatu agar
terlihat cantik dan menarik didepan orang lain. Oleh karena itu dalam
memenuhi unsur kecantikan, seseorang membutuhkan kosmetik untuk
keperluan berdandan dan perawatan diri.

Kebutuhan akan kosmetik pada saat ini merupakan kebutuhan dengan
prioritas yang bertingkat, tergantung siapa pemakaiannya. Sebagian orang
menjadikan kosmetik sebagai kebutuhan primer sebagai contoh karena
tuntutan pekarjaan mengharuskan untuk menggunakan jenis kosmetik
tertentu, sebagian juga menjadikan kosmetik sebagai kebutuhan sekunder
untuk melengkapi penampilan dalam kehidupan sehari-hari dan sebagian
lainnya dijadikan sebagai kebutuhan tersier untuk memenuhi unsur
kemewahan pada dirinya. Kebutuhan adalah konstruk mengenai kekuatan
otak yang mengorganisir berbagai proses seperii persepsi, berpikir, berbuat
untuk mengubah kondisi yang ada dan tidak memuaskan (Alwisol, 2007:218)

Kecantikan dan keindahan dari luarfisik (outer beauty) itu terwujud
melalui perawatan diri dan menjaga penampilan. Menurut perspektif islam

menjaga keindahan dan kecantikan adalah sesuatu yang diperintahkan, islam

menyerukan kecantikan dan keindahan. Akan tetapi kecantikan dan




keindahan menurut pandangan islam lebih ditekankan pada
menjagakebersihan diri atau jika masuk pada perkara merias diri agar cantik
hanya kepada mahram atau orang yang halal baginya.

Rasulullah SAW bersabda bahwa wanita dinikahi karena empat perkara,
salah satunyakecantikannya (sumber kutipan HR. Bukhari dan Muslim:4700).
Hadis tersebut dimaknai sebagai salah satu opsi dalam memilih wanita,
sehingga menjaga kecantikan dalam ha! ini outher beaufy adalah sesuatu
yang penting uniuk diperhatikan.,

Menanggapi perilaku gaya hidup masyarakat indonesia dalam
menggunakan kosmetik yang terus meningkat. Hal tersebut didukung karena
wanita sebagai pengguna terbanyak kosmetik dengan populasi lebih dari 134
juta jiwa, sehingga dalam 10 tahun kedepan indonesia menjadi’ pasar
kosmetik terbesar ke 5 secara global. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik
kuartal 1 2020 pertumbuhan industri kosmetik naik 5,59% dan diperkirakan di
akhir tahun 2021 mencapai 7%, angka penjualan kosmetik di market place
diawal fahun 2021 menembus angka lebih dari 40 miliar rupiah
{compas.co.id).

Penjualan dan pertumbuhan industri kosmetik di Indonesia merangsang
para produsen untuk menjadikan produk kosmetik sebagai peluang bisnis,
mengingat saat ini pengguna kosmetik fidak hanya digemari bagi kalangan
perempuan akan tetapi juga bagi laki-laki. Kosmetik sebagai larget pasar yang
paling dicari konsumen pada kategori bisnis online mengharuskan produsen
untuk terus berinovasi dalam menciptakan suatu produk agar menjadi pilihan

bagi para konsumen.




Dewasa ini perkembangan bisnis terus meningkat dan mengalami
kemajuan pesat, sehingga menstimulus pelaku usaha untuk terus bersaing.
Kunci utama dalam memenangkan persaingan bisnis dan meningkatkan minat
beli pada industri kosmetik yaitu memfokuskan pada bagian kualitas dari
produk , dimana rasa puas dari konsumen akan tercapai jika unsur dar
kualitas produk tersebut secara rasional dapat terpenuhi. Disisi lain produk
yang berkualitas secara mutlak akan memenuhi harapan akan kebutuhan
konsumen terhadap produk vang ditawarlan .

Produk dapat diaitikan segale sesuatu yang dihasilkan melalui kegiatan
produksi yang dapat dijual baik terdihat secara fisik maupun tidak. Produk
adalah “seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak berwujud termasuk
didalamnya wama, harga, nama baik produk, nama baik pengecer dan
pelayanan pabrik serta pelayanan pengecer yang diterima cleh konsumen
guna memenuhi kepuasan serta kebutuhan dan harapan konsumen” (Alma,
2016:140).

Selain produk, harga merupakan hal yang paling krusial bagi perusahaan
dalam mengawali atau menjalankan kegiatan bisnis, hal ini dikarenakan harga
menjadi penentu bagi perusahaan dalam mencapai keuntungan dar hasil
penjulan yang telah ditargetkan sebelumnya. Harga diharuskan lebih tinggi
daripada biaya produksi akan tetapi starategi dalam menentukan suatu harga
disertai dengan berbagai macam pertimbangan, mengingat tujuan dari
penjualan adalah mendapatkan profittkeuntungan dan menjadi laku dipasaran.
Penetapan harga dari produk yang akan mengisi pasar pasar domestik dan
internasional diharapkan saling menguntungkan baik bagi perusahaan,

supplier, maupun reseller. Harga dan kualitas produk adalah dua hal yang




saling berkaitan, oleh sebab itu tinggi rendahnya harga dipengaruhi oleh
kualitas dari produk (Stefani, 2021).

Selain produk dan harga ,promosi dapat menentukan minat beli dari
costumer dikarenakan promosi sebagai upaya untuk memasarkan barang
atau jasa agar seseorang bisa kenal atau menjadi suka dengan apa yang
ditawarkan. Kesuksesan dari penjualan yang akan mengisi pos-pos sasaran
pasar, tidak lepas dari usaha dalam mempromosikan barang dan jasa yang
akan dijual. Persepsi positif dari suatu produk. akan tertanam pada diri
konsumen melalui promosi yang kreatif bahkan mempengaruhi secara psikis
bagi mereka yang belum pernah menggunakan produk tersebut. Produk,
harga dan promosi menjadi pertimbangan konsumen untuk merangsang minat
beli agar melakukan keputusan pembelian.

Titha Kosmetik adalah toko retail yang bergerak dibidang kecantikan dan
make up mulai beroperasi pada tanggal 7 Oktober 2020 menyediakan
berbagai macam produk seperti cream, foundation, eyeshadow,powder,eye
liner, mascara, pensil alis, lip product,alat makeup, alat mandi, dan isin lain.
Dari hasil observasi dilapangan ditemukan bahwa costumer Titha Kosmefik
terdiri dari berbagai kalangan diantaranya, Aparatur Sipil Negara, guru, dosen,
pegawai kesehatan, karyawan swasta, masyarakat biasa dan lain lain
sehingga adanya berbagai macam kalangan tersebut maka daya beli dari
costumer Titha Kosmetik juga berbeda beda tergantung kebutuhan akan
barang dan kondisi ekonominya.

Mengingat bahwa Titha kosmetik masih terbilang baru dalam

menjalankan bisnis kencantikan oleh karena itu perlu adanya upaya dalam

meningkatkan minat beli melalui inovasi dan terobosan baru baik dari produk,




harga , dan promosi, mengikuti keinginan dari costumerdemi kesuksesan dan
keberlangsungan usaha yang telah dijalankan.

Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas, maka dalam penelitian ini
yang akan diuji adalah *Pengaruh Produk, Harga Dan Promosi Terhadap
Minat Beli Konsumen Pada Toko Titha Kosmetik Dikabupaten Gowa”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang vang dikemukakan sebelumnya, maka
rumusan masaiah penelitian yaitu:
1. Apakah produk berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen?
2. Apakah harga berpengaruh positif terhadap minat bali konsumen?
3. Apakah promosi berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen?
4. Apakah produk, harga, dan promosi berpengaruh positif terhadap minat
beli konsumen ?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah maka tujuan penelitian adalah yang ingin

dicapai pada peneltian ini adalah sebagai berikut;
1. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan pengaruh produk terhadap minat
beli konsumen.
2. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan pengaruh harga terhadap minat
beli konsumen.
3. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan pengaruh promosi terhadap
minat beli konsumen.

4. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan pengaruh produk, harga, dan

promosi terhadap minat beli konsumen.




D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian terdiri dari manfaat teoritis dan manfaat aplikatif
1. Manfaat teoritik
Dengan harapan sebagai bukti dari teor yang dikemukakan bahwa
produk, harga, dan promosi dapat mempengaruhi minat beli pada Titha
Kosmetik Kabupaten Gowa.
2. Manfaat praktis
Manfaat praktis dari penelitian yaitu :
1. Bagi penulis
Sebagai sarana belajar untuk mengintegrasikan pengetahuan dan
keterampilan dengan terjun langsung ke iapangan, schingga langsung
relinat pengaruh yang terjadi pada produk, harga, dan promosi
terhadap minat beli konsumen.
2. Bagi perusahaan
Dengan hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
bahan informasi tentang usaha atau cara yang ditempuh perusahaan
dalam mengaiasi masalah dari bauran pemasaran.
3. Akademisi
Hasil penelitian ini diharapkan sebagai bahan kajian ilmu dan
menambah referensi dalam dunia ilmu pengetahuan yang berhubungan
dengan manajemen kettangan khususnya mengenai bauran

pemasaran dan minat beli konsumen.



BAB I
TINJAUAN TEORI

i
|
A. Manajemen P’emasaran

Pemasara;n adalah “kegiatan mengatur lembaga, dan proses untuk
menciptakan, r?engkomunikasikan, menyampaikan dan bertukar penawaran
yang bemilai ;bagi pelanggan®. Selanjutnya ia  mengemukanan bahwa
“‘manajemen p:emasaran merupakan  suatu gabungan seni dengan ilmu
mengenai pen%lilihan target pasar dan membangun hubungan yang
menguntungkan‘ dengan mereka’” (Kotler dan keller, 2016:27). Sedangkan
Fandi Tjiptong (2015:5)mengemukakan bahwa “pemasaran adalah
serangkaian agtivitas yang dilakukan perusahaan untuk menstimulasi
permintaan ata% produk dan jasanya dan memastikan bahwa produk yang
dijual dan disan‘fpaikan pada pelangan.

Lebih Ianj;ut manajemen pemasaran adalah “kegiatan menganalisis,
merencanakan, :mengimplementasikan, dan mengawasi segala kegiatan guna
mencapai tingka;t pemasaran sesuai dengan fujuan yang telah ditetapkan oleh
perusahaan” (}i\lma, 2016:130). Pendapat lainnya bahwa “manajemen
pemasaran me!rupakan masalah masalah pokok yang diatur dalam
manajemen pen‘%asaran ini lebih dititikberatkan tentang cara penjualan barang,
jasa, pendistribu;sain, promosi, produksi sehingga konsumen tertartik untuk
mengkomsumsiréya (Hasibuan, 2016:22).

B. Bauran Pemasiaran

Bauran pemasaran adalah “integrasi perencanaan kegiatan pemasaran

melalui empat komponen yaitu produk, harga, promosi dan penyalur yang

digabungkan |, bersama sama” Hasibuan (2016:22).




Alma (2016:2015) menyatakan bahwa “bauran pemasaran adalah sebagai suatu
stategi menampuri kegiatan-kegiatan pemasaran agar dicari kombinasi maksimal
sehingga mendatangkan hasil yang memuasakan”.

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2018:38) “alat bauran
pemasaran utama diklasifikasikan ke dalam empat kelompok besar, yang disebut
empat P pemasaran: produk, tempat harga, dan promosi. Untuk menyampaikan
proposisi nilai unit, perusahaan pertama-tama harus menciptakan penawaran
pasar (produk) yang memuaskan kebutuhan, Kemudian harus diputuskan berapa
biaya ‘yang akan - dikenakan untuk penawaran (harga), dan bagaimana
penawaran tersebut akan tersedia bagi pelanggan sasaran (terpat). Terakhir, ia
harus melibatkan pelanggan target, mengomunikasikan tentang penawaran, dan
membujuk pelanggan tentang manfaat penawaran (promosi)”. Kotler dan
Amstrong (2018:77-78) menjelaskan elemen bauran pemasaran sebagai berikut;

1. Product (produk)
Produk adalah kombinasi barang dan layanan vyang ditawarkan
perusahaan kepada target pasar guna memenuhi kebutuhan dan
keinginan dari konsumen.

2. Price (harga)
Harga merupakan sejumiah uang yang harus dibayar konsumen untuk
memperoleh suatu produk.

3. Place (tempat)
Tempat adalah bagian akfivitas-akiiviias perusahaan yang membuat

produk perusahaan yang membuat produk tersedia untuk konsumen.




4. Promotion (promosi)
Promosi adalah mengacu pada akiivitas-aktivitas perusahaan dalam
mengkomunikasikan kelebihan produk serta mengajak target pasar untuk
membeli produk tersebut.

C. Produk
1. Pengertian produk
Produk adalah “pemahaman subyektif produsen atas sesuatu yang

bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi- melalui
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, seusuai dengan
kompetensi dan kapasitas organisasi seria daya beli pasar’(Tjiptono
2015:231). Selanjutnya Kotler dan Amstrong (2018:272) bahwa “a pruduct
is anything that can be offered to a market for aftention, acquistition, use, or
counsumption that might satisfy a want need’. Lebih lanjut Alma (2016:140)
bahwa “produk adalah seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak
berwujud termasuk didalamnya warna, harga, nama baik produk, nama
baki pengecer dan pelayanan pabrik seria pelayanan pengecer yang
diterima oleh korisumen guna memenuhi serta memuaskan kebutuhan dan
keinginan konsumen”. Sedangkan Lupivoadi dan Hamdani (2014:175)
menyatakan bahwa “kualitas produk adalah derajat yanhg dicapai oleh
karakteristik yang inheren dalam memenuhi persyaratan.

2. Tingkatan produk
Menurut Kotler dan Keller (2016:390) tingkatan ptoduk terdiri dari :
a. Core benefit’

Core benefit adalah pelayanan atau manfaat yang benhar benar dibeli

oleh konsumen untuk memenuhi kebutuhannya
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b. Basic product
Basic product adalah produk yang dimana pemasar harus mengubah
layanan atau manfaat inti menjadi produk dasar.’

c. Expected product
Expected product adalah satu set atribut dan kondisi yang diharapkan
pembeli saat membeli produk tersebut.

d. Argumented product
Argumented product 'adalah produk tambahan yang distapkan oleh
pemasar yang melebihi harapan dari kansumen.

e. Potential product
Potential product adalah mencakup semua kemungkinan penambahan
produk yang mungkin akan dialami dimasa depan.

- Klasifikasi produk

Menurut Kotler dan Keller (2016:164) menjelaskan klafisifikasi produk

sebagai beriku :

a. Durability and tangiblity
Durabitity and tangiblity atau barang yang tidak tahan lama adalah
barang yang biasanya dikomsumsi dalam satu atau beberapa kali
pengguna.

b. Consumer-goods classification
Consumer-goods  classification dapat diklasifikasina atas dasar
kebiasaan berbelanja terdiri dsri:
1. convinence goods yang sering dibeli segera, dan dengan sedkit

usaha.

2. Shopping goods berdasarkan kesesuaian, kualitas, harga, dan gaya.
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3. Specialify goods dengan karakteristik unik atau identifikasi merek
dimana pembeli cukup bersedia melakukan upaya pembelian khusus.
4. Insought goods yang biasanya konsumen tidak tahu atau berpikir
untuk membeli.
¢. Industrial-goods classification
Industrial-goods classification adalahbahan-bahan yang masuk kedalam
produk manufakiur sepenuhnya.
4. Dimensi kualitas produk
Lupiyoadi dan hamadani (2014:176) menyatakan dimensi kualitas produk
terdiri dari: ‘
a. Kinetja ; ‘
b. Tampilan;
c. Kesesuaian;
d. Daya tahan;
e. Keindahan; dan
f. Kuslitas yang dipersepsikan.
§. Faktor yang mempengaruhi Kualitas Produk
Menurut Assauri (2010:123) faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas

produk ;

1. Fungsi suatu produk
Fungsi untuk apa produk tersebut digunakan atau dimaksudkan.
2. Wujud luar

Faktor wujud Juar yang terdapat dalam suatau produk tidak hanya

terlihat dari bentuk tetatapi warna dan pembungkusnya.
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3. Biaya produk bersangkutan
Biaya untuk perolehan suatu barang, misalnya harga barang serta biaya
untuk barang itu sampai ke pembel.

6. Indikator kualitas produk
Menurut Wijaya (2018:12) unsur-unsur yang menjadi indiakor kualitas
produk meliputi ;
1. Harga yang wajar
2. Ekonomis
3. Awet
4. Aman
5. Mudah digunakan

D.Harga

1. Pengertian Harga
Menurut Nana Herdiana A (2015:109) menyatakan bahwa *harga adalah
sejumiah uang yang digunakan sebagai alat tukar untuk memperoleh
suatu barang ata jasa. Selanjutnya Tjiptono (2016:218) menyatakan
bahwa “harga adalah satu satunya unsur bauran pemasaran yang
mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan.
Sedangkan Amstrong dan Koter (2018:308) menyatakan bahwa “harga
adalah sejumlah vang yang ditukarkan untuk sebuah produk dan jasa atau
sejumiah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa”.

2. Faktor yang mempengaruhi harga

Menurut Malau (2017:176) faktor-faktor yang mempengaruhi harga yaitu:

a. Biaya produksi
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Biaya produksi adalah biaya yang dikeluarkan untuk melakukan proses
produksi. Biaya produksi terdiri dari biaya bahan baku yaitu biaya yang
berkaitan dengan bahan langsung dalam melakukan produksi
b. Biaya tenaga kerja langsung
Biaya tenaga kerja langsung adalah tenaga kerja yang terlibat lansung
dengan proses produksi contohnya upah, dan overhead pabrik yaitu
biaya selain bahan langsung dan tenaga kerja langsung contohnya
penyusutan mesin dan'sewa.
3. Tujuan Penetapan Harga
Menurut Tjiptono (2016:220) tujuan penetapan harga adalah sebagai
berikut :
a. Survival
Tujuan penetapan harga yaitu demi kelangsungan hidup hidup
perusahaan(survival). Biasanya harga secara temporer diletapkan
murah, kadangkala lebih rendah daripada biaya, dalam rangka
mendorong terjadinya penjualan. Tujuan survivalbiasanya ditempuh
dengan harapan situasinya akan segera normal.
b. Laba
Asumsi teoii ekonomi klasik adalah setiap perusahaan berusaha
memaksimumkan laba. Dalam pratik, tujuan seperti ini sulit
diwujudkan karena begitu banyak variabel yang mempengaruhi
tingkat penjualan. Oleh karenya, tujuan laba biasanya dinyatakan
dalam bentuk rupiah atau persentase pendapatan penjualan yang
dipandangan memuaskan atau realitistis dicapai oleh pemilik dan

manajemen puncak.
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¢. Refurn on investmen
Tujuan berorientasi pada refum on investmendinyatakan dalam
bentuk rasio laba terhadap investasi total yang dikeluarkan
perusahaan dalam riset dan pengembangan serta fasilitas produksi
dan asset yang mendukung produk bersangkutan.

d. Pangsa Pasar
Perusahaan acapkali menetapkan peningkatan pangsa pasar sebagai
tujuan penetapan harga. Pangsa pasar dapat berupa pangsa relatif
dan pangsa pasar absolut, Pangsa pasar relatif adalah perbandingan
antara penjualan produk perusahaan dan penjualan produk,
sedangkan pangsa pasar absolut adalah perbandingan antara
penjualan produk perusahaan dan penjualan indusi secara
keseluruhan.

e. Aliran Kas
Sebagia perusahaan menetapkan harga agar dapat menghasilkan
kas secepat mungkin . Tujuan ini biasanya dipilih makala perusahaan
bermaksud menutup biaya pengembangan produk secepatnya. Selain
itu, apabila siklus hidup produk diperkirakan berlangsung singkat,
maka tujuan ini dapat menjadi pilihan stretegik.

4. Metode Penetapan harga

Menurut Tjiptono (2016:226) metode penetapan harga yaitu:

a. Metode penetapan harga berbasis permintaan
Metode penetapan harga berbasis permintaan adalah suartu metode

yang menekankan pada fakiorfaktor seperti biaya, laba, dan

persaingan.
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b. Metode penetapan harqa berbasis biaya
Harga ditentukan berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang
ditambah dengan jumiah tertentu sehingga dapat menutup biaya biaya
langsung, biaya overhead dan [aba.

¢. Metode penetapan harga berbasis laba
Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya dalam
penetapan harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas dasar targer
volume laba spesifik ata dinyatakan dalam bentuk persentase terhadao
penjualan investasi. Metode penetapan harga berbasis laba ini terdiri
dari target profit pricing, target retum on sales pricing, dan reutm on
invesimen pricing.

d. Metode penetapan harga berbasis persaingan
Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, perimintaan atau laba,
harga juga dapat ditetapkan atas dasar persiangan, yaitu apa yang
dilakukan pesaing. Metode penetapan harga ini berbasis pada
persaingan yang terdiri dari cosfumary pricing, above it or below
market pricing, lostb leader pricing, dan sales bid pricing.

5. Indikator Harga

Menurut Kotler dean Amstrong dalam Amilia dan Asmara (2017:663)
indakator harga yaitu:
a. Keterjangkauan harga
Keterjangkauan harga yaitu harapan konsumen sebelum mereka
melakukan pembelian, konsumen akan mencari produk produk yang

harganya dapat mereka jangkau.

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
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Untuk produk tertentu biasanya tidak keberatan apabila harus membeli
dengan harga relatif mahal asalkan kualitas produknya baik. Namun
konsumen lebih menginginkan produk dengan harga murah dan
kualitasnya baik.
c. Daya Saing harga
Perusahaan menetapkan harga jual suaty produk dengan
mempertimbangkan harga produk yang dijual oleh pesaingnnya agar
produknya dapat bersaing dipasar.
d. Kesesuian harga dengan manfaat’
Konsumen terkadang mengabaikan harga suatu produk namun lebih
mementingkan manfaat dari produk tersebut.
E. Promosi
1. Pengertian Promosi
Menurut Tjioptono (2016:387) menyatakan bahwa “promosi adalah
elemen bauran pemasaran pada upaya menginformasikan, membujuk,
dan mengingatkan kembali konsumen akan merek dan produk
perusahaan, Selanjutnya menutut Gitosudarmo (2014:159-160) bahwa
“promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen
agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan olleh
perusahaan kepada mereka yang kemudian mereka menjadi senang lalu
membeli produk tersebut”. Sedangkan Peter dan Olson (2014:204)
menjelaskan bahwa “promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan

pemasar untuk menyampaikan informasi mengenai produknya dan

membujuk konsumen agar mau membelinya”.




2. Tahap-tahap pelaksanaan promosi
Menurut Tjiptono (2016:391) tahap-tahap pelaksanaan promosi adalah

sebagai berikut :

a. Mengidentifikasi audiens sasar:

lembaga pemerintahan, perguruan tinggi, dan sebagainga dan individu
individu.

b. Penjualan perseorangan (personal selling)
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Penjualan perseorangan adalah presentasi lisan dalam suatu
percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan
menciptakan penjualan.

c. Promosi penjualan (sales prometion)
Promosi penjualan merupakan insentif jangka pendek untuk
meningkatkan pembelian atau penjualan suatu barang atau jasa
dimana pembelian diharapkan dilakukan sekarang juga.

d. Hubungan masyarakat (Public relation and publicity)
Hubungan masyarakat berfungsi menumbuhkan hubungan baik antara
segenap komponen pada suatu lembaga dalam rangka memberikan
pengertian, menumbuhkan motivasi dan partisipasi.

e. Pemasaran langsung (direct marketing)
Pemasaran langsung adalah hubungan langsung dengan kensumen
secara individual yang berujuan untuk mendapatkan tanggapan
langsung dan menumbuhkan hubungan pelanggan yang langgeng.

4. Indikator Promosi

Menurut Kotler dan Keller dalam Vania Senggetang dkk (2019:882-883)

dalam indikator promosi adalah sebagai berikut

a. Frekuensi Fromosi
Frekuensi Promosi merupakan jumlah promosi penjualan yang
dilakukan dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan yang
dilakukan dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan.

b. Kualitas promosi

Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan

dilakukan.




19

c. Kuantitas promosi
Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang
diberikan konsumen.
d. Waktu promosi
Waktu promosi adalah lamanya procmosi yang dilakukan perusahaan,]
e. Ketepatan wakiu atau kesesuaian sasaran promosi
Ketepatan wakiu atau kesesuaian sasaran promosi adalah faktor yang
diperiukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan.
F. Minat Beli
1. Pengertian Minat Beli
MenurufTjiptono  (2015:54) menyatakan bahwa “minta  beli
konsumen adalah mencerminkan hasrat dan keinginan konsumen untuk
membeli suatu produk”. Selanjutnya Helmi (2015:15) mengemukakan
bahwa “minat beli konsumen adalah kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum keputusan membeli suatu barang “. Sedangkan Kotler
dan Keller (2016:181) “minat beli adalah seberapa besar kemungkinan
konsumen membeli suatu merek dan jasa atau seberapa besar
kemungkinan konsumen untuk berpindah dari satu merek ke merek

lainnya”. Lebih lanjut Kotler dan Keller (2016:194) mengemukakan bahwa

“keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen
mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek
tertentu”

2. Dimensi minat beli konsumen

Menurut becket and Howeroft, dalam Ningrum (2016:61) mengemukakan

dimensi minat beli sebagai berikut :




C.

d.
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Repetitive passivenes (high cofidenceflow involvement)
Rational activenes (high cofidence/low involvernent)
Dependent relationship (low cofidence/high involvement)

Not purchase {low cofidencerhigh involvement)

- Faktor-faktor yang mempengaruhi minat

Menurut Kotler dan Keller (2016:195) faktor-faktor yang mempengaruhi

minat beli konsumen sebagai indikator dalam memutuskan pembelian

adalah sebagai berikut:

1.

Faktor budaya

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi peritaku
pembelian. Budaya adalah determinan dasar keinginan dan perilaku
seseorang.

Faktor Sosial

Selain faktor budaya, faktor sosial seperti kelompok referensi, keluarga,
serta peran sosial, dan status mempengaruhi perilaku pembelian.
Faktor pribadi

Kepulusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakierisik pribadi,
penting bagi pemasar untuk mengetahui mereka secara seksama agar
produk yang ditawarkan pemasar diterima oleh mereka.

Psikologi konsumen

Psikologi konsumen terdapat empat proses sebagi berikut:

a. Motivasi

b. Persepsi

c. Pembelajaran
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G. Penelitian Terdahulu
Penelitian ferdahulu adalah penelitian yang telah dilakukan terlebih
dahulu sebagai acuan dalam penyusunan skripsi dengan konsep relevan

mengenai produk, harga, promosi-dan keputusan pembelian. Studi empiris

yang menjadi panduan dalam penyusunan skripsi sebagai berikut :

Tabel 2.1
Peneltian terdahulu
No Nama Judul Penelitian Hasil Penelitian
Tahun
1 Rizky Fajar | Pengaruh harga, Berdasarkan hasil
Lina promosi, dan kualitas penguijian secara parsial
produk terhadap harga, promosi dan
(2017) keputusan pembelian kualitas produk
produk exclusive matfe | berpengaruh positif dan
lip cream pada Wardah | signifikan terhadap
Beauty House Medan keputusan pembelian
2 Elisa Desi | Pengaruh kualitas Berdasarkan hasil
Rianda produk dan harga pengujian secara parsial
Putn terhadap keputusan kualitas  produk, dan
pembelian melalui minat | harga berpengaruh
(2018) beli (studi kasus pada posttif dan  signifikan
Wardah Kosmetik di terhadap minat beli
Indonesia)
3 Yeny Pengaruh kualitas Berdasarkan hasil
Syahrida | produk dan harga pengujian secara parsial
terhadap pengambilan kualitas  produk, dan
(2018) keputusan pembelian harga berpengaruh
kosmetik wardah (studi | positif dan signifikan
kasus pada mahasiswa | terhadap keputusan
fakultas ekonomi dan pembelian
bisnis Universitas
Muhammadiyah
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Sumatera Utara)

llham
Sonata, dkk

(2019)

Pengaruh harga dan
promosi terhadap minat
konsumen membeli
kosmetik lipstick wardah
(studi pada mahasiswi
fakultas ekonomi
manajemen universitas
Istam Sumatera Utara)

Berdasarkan hasil
pengujian secara parsial
harga, dan promosi
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat
konsumen

Ahmad
Nazarudin,
dkk (2019)

Pengaruh harga dan
promosi terhadap
keputusan pembelian
laptop merek asus pada
mahasiswa jurusan
manajemen

Berdasarkan hasil
pengujian secara parsial
harga, dan promosi
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian
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H. Kerangka Pikir

Kerangka pikir adalah sebuah model berupa konsep atau gambaran
biasanya dalam bentuk diagram atau skema hubungan antar variabel bebas

dan terikat. Kerangka pikir ditunjukkan sebagai berikut -

Produk (X1

Indikator :

1. Harga yang wajar

2. Ekonomis

3. Awet

4. Aman

5. Mudah digunakan
(Wijaya (2018:12))

Minat Beli (Y)
Indikator :
Harga (X2) 1. Faktor budaya
Indikator: 2. Faktor Sosial
1. Keterjangkauan harga 3. Fakior pribadi
2. Kesesuaian harga » 4. Psikologi
dengan kualitas produk konsumen
3. Daya Saing harga (Kotler dan  Keller
4. Kesesuian harga (2016:195))
dengan manfaat

(Amilia dan Asmara
(2017:663))

Promosi (X3)

Indikator :

1. Frekuensi Promosi

2. Kualitas promosi

3. Kuantitas promosi

4. Waktu promosi

5. Ketepatan waktu
(Vania Senggetang dkk
(2019:882-883)

Gambar 2.1
Kerangka Pikir
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Hipotesis

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian, dan kerangka pikir maka

hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut

1. Produk berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen ?
2. Harga berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen ?
3. Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen ?

4. Produk, harga dan, dan promosi berpengaruh positif terhadap minat beli

konsumen ?




BAB 1l
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode penelitian ekspostfakio, yaitu
penelitian yang menemukan dan menjelaskan keterkaitan hubungan antar
variabel untuk menemukan gejala atau perilaku itu terjadi untuk mengetahui

faktor-faktor penyebabnya melaui pengujian pada hipotesis.

B. Lokasi dan waktu penelitian

Lokasi penelitian ini adalah Titha Kosmetik Kabupaten Gowa, jalan Baso
Deng Ngawing Pekang Labbu . Sedangkan penelitian dilakukan selama 2
bulan terhitung dari bulan November sampai Januari 2022.

C. Definisi operasional Variabel

1. Produk (X1)
Produkdalam penelitian ini didefinisikan sebagai segala yang dihasilkan
melaui kegiatan produksi baik terlihat secara fisik maupun tidak untuk
ditawarkan kepada konsumen melalui penjualan dalam rangka memenuhi
kebutuhannnya. Adapun indikatornya adalah harga yang wajar, ekonomis,
awet, aman, dan mudah digunakan.

2. Harga (X2)
Harga merupakan sejumlah uang sebagai alat tukar dengan maksud
memiliki atau memanfaatkan barang dan jasa yang diinginkan sehingga
memberi pemasukan bagi perusahaan. Adapun indikatornya adalah

keterjangkauan harga, kesesuaian hargadengan kualitas produk, daya

saing harga, kesesuian harga dengan manfaat.
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3. Promosi (X3)
Promosi adalah upaya yang dilakukan untuk memamasarkan barang dan
jasa dengan maksud untuk mempengaruhi agar bisa kenal dan suka
terhadap apa yang ditawarkan.

4. Minat beli (Y)
Minat beli adalah hasrat dan keinginan konsumen untuk mendapatkan dan
membeli suatu'barang dan jasa atau berpindah dari satu merek ke merek
lainnya.

D. Populasi dan Sampel

1. Populasi
Populasi penelitian ini adalah seluruh costumer Titha Cosmetik Kabupaten
Gowa . Populasi yang telah ditentukan nantinya digunakan sebagai sumber
data atau informasi yang akan digunakan oleh peneliti mulai dari bulan
November sampai Januari 2022.

2. Sampel

Teknik penarikan sampel pada penelitian ini adalah accidental

sampling yaitu penentuan sampel dari costumer yang secara kebetulan
ditemui oleh peneliti sebagai sumber informasi atau sumber data. Sampel
dari peneltian ini adalah pengunjung yang datang dikisaran bulan

November sampai Januari 2022 sebanyak 63 orang.

E. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan teknik yang digunakan peneliti untuk
melakukan kegiatan mengumpulkan data berupa fakta yang akan digunakan.

Sumber data penelitian ini berupa data sekunder yang didapatkan secara

tidak langsung oleh peneliti, diantaranya :
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1. Kuesioner
Kuesioner adalah cara mengumpuikan data dengan memberikan beberapa
pertanyaan dan pernyataan secara tertulis kepada sasaran responden,

2. Studi Pustaka
Studi Pustaka adalah penelitian dengan pengumpulan literatur dan
memahaminya yang berasal dari berbagai referensi yang terpercaya dan
baik seperti jurnal, simposium, buku maupun sumber lainnya yang sesuai
atau relevan dengan: permasalahan yang' dikaji vang berguna untuk
penyusunan teori dalam penelitian.

3. Observasi
Observasi adalah pengamatan langsung berbagai aktivitas terhadap suatu
objek vang sedang berlangsung dengan tujuan mendapatkan informasi
yang dibututikan

4. Wawancara
Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui tanya jawab kepada
narasumber secara lisan tekait permasalahan dan pernyataan yang
dibutuhkan oleh peneliti.

5. Studi dokumentasi/ dokumen

Studi dokumentasi merupakan cara mengumpulkan data atau informasi

yang telah ada lalu didokumentasikan supaya bisa dijadikan sebagai bukti
fisik untuk penelitian ini. Sedangkan dokumen adalah data penting dari

perusahaan atau instansi terkait yang dapat menunjang kegiatan

penelitian.
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F. Teknik Analisis Data

Menurut Sugiyono (2017:207) “Analisis data adalah kegiatan dalam
mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden,
mentabulasi data berdasarkan variabel dan jenis responden, menyajikan data
tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan

masalah, dan melakukan perhifungan untuk menguiji hipotesis yang telah

diajukan.
1. Analisis Deskriptif
Analisis ini digunakan untuk mendeskripsikan variabel penelitian,
tanpa menarik generalisisasi. Data yang telah dikumpulkan selanjutnya
ditabulasi dalam tabel dan dilakukan pembahasan secara deskriptif.
Ukuran deskriptif adalah pemberian angka, baik dalam jumiah responden
(orang) beserta nilai rata-rata jawaban responden maupun prosentase.

Adapun dasar interpretasi skor item sebagaimana

Tabel 3.1
Dasar Interpretasi Skor ltem Dalam Variabel Penelitian
No. Nilai Skor Interpretasi

1 1,00-1,80 Rendah/Tidak Penting
2 1,81 - 2,60 Kurang Bagus/Kurang Penting
3 2,61-3,40 Cukup Bagus/Cukup Penting
4 3,41-420 Bagus/Penting
5 4,21 -5,00 Sangat Bagus/Sangat Penting

(Muhidin & Abduurrahman, 2007)
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2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Menurut Ghozali (2018:111) “uji normalitas bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi variabel independen dan dependennya
terdistribusi dengan normal atau tidak”. Pengujian normalitas
menggunakan uiji-kolmogorov-Smimov yang dapat dilihat melalui nilai
probabilitas, Apabila nilai probabilitas (sig) > 0,05 maka data terdistribusi
dengan normal begitupun sebaliknya.
b. Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2018:105) “uji heteroskedastisitas  untuk
mengetahui apakah dalam sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan
varian dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lain. Ghozali
(2018:132) “Uji heteroskedastisitas untuk menguji terjadi atau tidaknya
heteroskedastisitas maka dilihat dari nilai koefisien korelasi rank
Spearman entara masing-masing variabel bebas dengan variabel
pengganggu, apabila nilai probabilitas (sig) > 0,05 maka tidak terjadi
heteroskedastisitas”,
¢. Uji Multikolinieritas
Menurut Ghozali (2018:105) “uji multikolinieritas bertujuan untuk
menguji apakah ditemukan adanya korelasi antar variabel independen

atau variabel bebas”. Model regresi dikatakan baik Jika tidak ada korelasi

antar variabel independen, dengan melihat nilai toiérance dan variance
inflation factor (VIF). Apabila nilai foferance > 0,10 maka tidak terjadi

gejala multikolinieritas begitupun sebaliknya atau apabila nilai VIF < 10

maka tidak terjadi gejala multikolinieritas begitupun sebaliknya.
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3. Analisis Regresi Linear Berganda

Regresi linear merupakan hubungan secara linear antara dua atau
lebih variabel independen, regresi linear berganda digunakan jika penelitian
memiliki lebih dari satu variabel bebas atau independen. Menurut Ghozali
(2018:52) mengatakan “regresi linear berganda digunakan untuk
mengetahui arah dan seberapa besar pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen”. Regresi linear berganda diformulasikan
dengan rumus berikut :

Y =a+ p1lx1 + f2x2 + B3x3..fnxn + e

Keterangan

Y = Minat beli

a = Konstanta

b; = Koefisien Regresi

b.= Koefisien Regresi

%1 = Produk

Xz= Harga

X3 = Promosi

e = Error

4. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi (R?) koefisien determinasi mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabe! dependen,
nilai koefisien determinasi antara 0 dan 1. Nilai yang mendekati satu berarti
variabel variabel independen memberikan hampir semua informasi
yangdibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. Nilai R2

berkisar antara 0<R?>1.
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5. Uji Hipotesis
Uji hipotesis terlebih dahulu menentukan hipotesis sebagai berikut.
Ho = Tidak ada pengaruh antara produk, harga, dan promosi secara parsial
dan terhadap minat beli .
Hi = Terdapat pengaruh antara produk, harga, dan promosi secara parsial
terhadap minat beli .
a. Uii Parsial (t)

Uji Parsial digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel
dependen terhadap variabel independen secara parsial atau terpisah.
Dengan langkah sebagai berikut:

1. Menyusun hipotesis nol (Hp) dan hipotesis alternative (Hy) :
a. Hy : By = B, = 0, diduga variabel Independen secara signifikan
tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
b. H; : B4# 0, diduga variabel independen secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen.
2. Menetapkan kriteria penguijian yaitu ;
a. Tolak Hp jika angka signifikansi lebih kecil dari a = 5%
b. Terima Hj jika angka signifikansi lebih besar dari a = 5%
Atau
a. Jika t hitung > t tabel maka ada pengaruh variabel bebas terhadap
variabe! terikat.
b. Jika t hitung < t tabel maka tidak ada pengaruh variabel bebas

terhadap variabel terikat.

b. Uji model.
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Uji model adalah pengujian hipotesis yang dilakukan secara
simultan atau secara bersamaan variabel independen terhadap variabel

dependen. Variabel dependen dinyatakan berpengaruh secara simultan

jika nilai Fiiung™Frane dengan signifikansi = 0,05 % atau taraf nyata 5%.




BAB IV
HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Perusahaan/Toko
1. Profil dan Sejarah
Toko Titha Kosmetik didirikan oleh lbu Herlina pada tahun 2020.
Nama Titha diambil dari nama anak yang bernama Levita Rukman. Ide
untuk mendirikan Toko Titha Kosmetik berawal banyaknya permintaan
produk kosmetik dart masyarakat, meskipun toko kosmetik sudah banyak
akan tetapi justru dijadikan motivasi untuk terjung kedunia bisnis
kecantikan dan ikut bersaing bersama toko penyedia kosmetik iainnya.
Toko Titha Kosmetik awalnya hanya sebuah kios kecil dengan
menjual produk lokal. Akan ftetapi seiring berjalannya waktu dan

meningkatnya jumlah permintaan dan kebutuhan akan produk kecantikan

dan perawatan diri, menuntut pengusaha dibidang kecantikan mengikuti
permintaan konsumen agar mampu tetap bersaing.

Berkembangnya bisnis kecantikan dan meningkatnya jumkah
permintaan menjadi awal mula Titha Kosmetik menjual berbagai macam
produk. Saaat Ini Titha Kosmetik tidak hanya menjual produk lokal akan
tetapi juga produk luar negeri. Merk produk yang ditawarkan diantaranya
rista, wardah, ponds, iatu lipe, tloac paris, tull jye, tje fuk, jade, hless, dan
lain lain.

2. Visi Misi
a. Visi

Menjadi penyedia kosmetik yang aman, lengkap, dan'terpercaya dengan

menjamin kualitas produk yang ditawarkan
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b. Misi
- Menyediakanproduk kosmetik dari berbagai merk yang dibutuhkan
konsumen
- Menyediakan kosmetik yang aman denegan label hala dan izin edar
olsh BPOM

- Memberikan pelayanan yang baik kepada seluruh konsumen.

B. Karakteristik Responden

Karakteristik responden digunakan untuk mengetahui keragaman dari
responden berdasarkan jenis kelamin dan.usta. Hal tersebut diharapkan dapat
memberikan gambaran yang cukup jelas mengenai kondisi dari responden
dan kaitaninya dengan masalah dan tujuan penelitian tersebut.

1. Berdasarkan Jenis Kelamin

Responden berdasarkan jenis kelamin dapat ditunjukkan pada tabel 4.1

berikut ini;

Tabel 4.1
Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin | Jumlah Persentase %

Laki-laki 21 33,3
Perempuan 42 66,7
Total 63 100

(Sumber: hasil olah data kuesioner tahun 2022)

Berdasarkan karakteristik jenis kelamin responden pada tabel 4.1
tersebut, terlihat bahwa responden laki-laki sebanyak 21 orang dengan

persentase sebesar 3,3% dan responden perempuan sebanyak 42 orang

dengan persentase sebesar 66,7%. Sebagian besar responden pada
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peneltian ini adalah responden berjenis kelamin perempuan sebesar
sebesar 88,9%. Hal tersebut dikarenakanproduk kecantikan dan perawatan
diri lebih diminati oleh perempuan dibanding laki Iaki.

2. Berdasarkan Usia

Keragaman responden berdasarkan usia dapat ditunjukkan pada

tabel 4.2 berikut ini:

Tabel 4.2
Responden Berdasarkan Umur
Umur Jumlah Persentase %
16-25 Tahun 46 73
26-35 Tahun 8 12,7
36-45 Tahun 9 14.3
Total 63 100

(Sumber hasil olah data kuesioner tahun 2022)

Berdasarkan karakteristik usia responden pada tabel 4.2 tersebut,
terlihat bahwa responden dengan usia 16-25 Tahun sebanyak 46 orang
dengan persentase sebesar 73 %, usia 26-35 Tahun sebanyak 8 orang
dengan persentase sebesar 12,7 %, usia 36-45 Tahun sebanyak 9 orang
dengan persentase sebesar 14,3 %. Kostumerberdasarkan usia terbanyak

adalah usia antara 18-25 Tahun sebanyak 73% disebabkan usia tersebut

merupakan usia dengan dorongan kuat untuk menjaga penampilan dan

tampil menawan.
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C. Deskriptif Variabel
1. Produk

Produk dalam péne[itian ini didefinisikan sebagai segala yang
dihasilkan melaui kegiatan produksi baik terlihat secara fisik maupun tidak
untuk ditawarkan kepada konsumen melalui penjualan dalam rangka
memenuhi kebutuhannnya. Adapun indikatornya adalah harga yang wajar,
ekonomis, awet, aman, dan mudah digunakan. Tanggapan dari responden
mengenai produk ditunjukkan pada tabel berikut:

Tabel 4.3
Tanggapan responden tentang produk

Skor Jawaban Responden

Indikator 5 = s 2 1 Mean
F | % f % f % f |% If |%

X141 39 61,9 |23 36,5 |1 16 |0 0 0 0 (4,60

X1.2 28 (444 |33 524 {2 32 10 0 0 0 |4,41

X1.3 34 1540 |27 |429 |2 32 |0 0 0 0 |4,51

X1.4 26 |41,3 |36 |571 |1 16 |0 0] 0 0 1440

X1.5 29 [ 46,0 [32 |508 |2 32 |0 0 0 0 | 443

Rata-rata=4,47

(Sumber: data diolah tahun 2022)
Keterangan :
X1.1: Harga produk yang ditawarkan Titha Kosmetik tergolong wajar
X1.2 : Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik ekonomis
X1.3 : Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik awet dan tahan lama

X1.4 : Produk yang dijual di Titha Kosmetik aman digunakan

X1.5 : Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik mudah digunakan
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Berdasarkan tabel 4.3 variabel produk (X1) memiliki jumlah sampel
sebanyak 63 orang, dengan nilai minimum 3 dan nilai maksimun 5. Nilai rata
rata atau mean untuk variabel produk (X1) sebesar 4,47 dan standar

deviation sebesar 0,547. Hal terseb enunjukkan kecenderungan jawaban

= S
----------

Rata-rata=4,65

(Sumber: data diolah tahun 2022)
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Keterangan :
X2.1: Harga produk yang ditawarkan Titha Kosmetik dapat dibeli dengan
harga yang terjangkau
X2.2 . Harga yang ditawarkan Titha Kosmetik sesuai dengan kualitas
produknya
X2.3 : Harga yang ditawarkan Titha Kosmetik lebih murah dari foko
kosmetik Izin
X2.4 : Harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapatkan
dari produk iersebut
Berdasarkan tabel 4.4 variabel harga (X2) memiliki jum!ah sampel
sebanyak 63 orang, dengan nilai minimum 3 dan nilai maksimun 5. Nilaj
rata-rata atau mean untuk variabel harga (X2) sebesar 4,65 dan standar
deviafion sebesar 0,496. Hal tersebut menunjukkan kecenderungan
jawaban responden mengindikasikan bahwa harga yang ditawarkan Titha
kosmetik masuk kategori sangat baik atau memenuhi kepuasan konsumen.
. Promosi
Promosi adalah upaya yang dilakukan untuk memasarkan barang
dan jasa dengan maksud untuk mempengaruhi agar bisa kenal dan suka

terhadap apa yang ditawarkan. Tanggapan dari responden mengenai

harga ditunjukkan pada tabel berikut:
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Tabel 4.5
Tanggapan responden tentang promosi

Skor Jawaban Responden

Indikator | 5 4 3 2 T | Mean
F 1% [T [% [T 0% [f [% |t [%

X3.1 |35 [556 |26 (413 7|2 [32 |0 [0 |0 [0 452

X382 |26 [413 |36 | 67,1 |1 |16 |0 [0 |0 [0 |440

X33 (30 476 (31 [492 |2 [32 |0 [0 |0 |0 |444

X34 |27 429 [34 (540 [1 |16 |1 [16 [0 [0 [4238

X35 |36 [67,1-125° (39,7 |2 |32 [0 |0 |0 [0 |434

Rata-rata=4,46

(Sumber: data diolah tahun 2022)
Keterangan :
X3.1: Titha Kosmetik mempromosikan produknya secara
berkesinambungan dari wakiu ke waktu
X3.2 . Titha kosmetik melakukan promosi yang menarik minat beli
konsumen
X3.3 : Titha Kosmetik melakukan promosi melalui media cetak, elektronik,
dan media social
X3.4 : Titha kosmetik melakukan promosi sepanjang wakiu
X3.5 : Titha kosmetik mempromosikan produknya sesuai dengan waktu
dan sasaran promosi
Berdasarkan tabel 4.5 variabel promosi (X3) memiliki jumlah sampel
sebanyak 63 orang, dengan nilai minimum 2 dan nilai maksimun 5. Nilai
rata rata atau mean untuk variabel promosi (X3) sebesar 4,48 dan standar

deviation sebesar 0,565. Hal tersebut menunjukkan kecenderungan

jawaban responden mengindikasikan bahwa promosi yang dilakukan Titha
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kosmetik masuk kategori sangat baik sehingga dapat menarik minat beli
kostumer untuk melakukan keputusan pembelian
4. Minat Beli
Minat beli adalah hasrat’ dan keinginan konsumen untuk
mendapatkan dan membeli suatu barang dan jasa atau berpindah dari satu
merek ke merek lainnya. Tanggapan dari responden mengenaiminat
beliditunjukkan pada tabel berikut:

Tabel 4.6
Tanggapan responden tentang Minat Beli

Skor Jawaban Responden
indikator 2 & 1 z L Mean
F | % f % f | % f % f %
Y.1 26 |413 |35 1556 |1 |16 |1 i6 |0 0 4,37
Y.2 25 1397 136 57,1 |1 |16 [1 16 |0 t] 4,35
Y.3 17 1270 |42 66,7 [4 [63 |0 0 )} 0 4,21
Y.4 19 | 30,0 |39 |619 |3 |48 |2 32 |0 0 419
Y.5 20 | 31,7 |40 |635 |1 |16 |2 32 |0 0 4,24
Y.6 18 | 286 (43 (68,3 |1 |16 [1 16 |0 0 4,21

Rata-rata=4,26

(Sumber: data diolah tahun 2021 )
Keterangan :
Y.1: Saya melakukan pembelian produk sebagai kebiasaan yang
dilakukan orang pada umumnya
Y.2: Saya melakukan pembelian karena mengikuti crang-orang disekitar

saya

Y.3 : Saya melakukan pemnbelian untuk mengikuti trend
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Y.4 : Saya melakukan pembelian kosmetik sebagai kebutuhan pribadi
dalam diri saya
Y.5 : Saya membeli produk untuk perawatan diri saya
Y.6 : Saya melakukan pembelian karena saya pikir produk tersebut
penting untuk digunakan
Berdasarkan tabel 4.6 variabel minat beli (Y) memiliki jumlah sampel
sebanyak 63 orang, dengan nilai minimum 2 dan nilai maksimun 5. Nilai
rata rata atau mean untuk variabei minat beli (Y) sebesar 4,26 dan
sfandar deviation sebesar 0,623. Hal tersebut menunjukkan
kecenderungan jawaban responden mengindikasikan bahwa kualitas
produk, harga yang terjangkau, dan promosi yang baik menyebabkan Minat

beli kostumer Titha Kosmetik masuk kategori sangat baik.

D. Deskriptif Statistik
1. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk melihat hasil dari datz penelitian

apakah normal/mendekati normal, karena data yang baik adalah data yang

hampir mirip dengan distribusi normal.Uji distribusi normal adalah syarat

bagi semua uji statistik.” Uji normalitas bisadikerjakanmenggunakan

beberapa cara, misalnya yaitu uji Ko/mogorov Smimov. Apabila nilai

probabilitas = 0,05 maka data dinyatakan berdistribusi normal.




Tabel 4.7
Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
‘ Residual
N 63
1,0000000
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Berdasarkan hasil uji normalitas juga dapat dilihat pada grafik gambar

4.1 Dimana titk yang menyebar disekitar garis mengikuti arah garis

diagonal sehingga dapat disimpulkan bahwa keseluruhan data penelitian

variabel produk, harga, dan promosi ( 0,367, 0,415, dan 0,374> 0,10) dan
nilai VIF (2,276, 2,412, dan 2,676 < 10) sehingga dapat disimpulkan bahwa

variabel peneltian bebas dari gejala multikolinieritas.




c. Uji heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas untuk menguiji terjadi atau tidaknya

heteroskedastisitas maka dilihat dari nilai koefisien korelasi rank spearman

antara masing-masing variabel bebas dengan variabel pengganggu,

rjadi heteroskedastisitas.

regresi b

data statistik. Hasil regresi linear berganda :
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Tabel 4.10
Regresi Linear Berganda
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model t Sig.
1 (Constant) -5 . -1,883 119

Produk 2519 014

kenaikan
semakin baik produk menyebabkan semakin tinggi minat beli. Variabel X2
harga dengan nilai koefisien regresi 0,070 menyebabkan kenaikan pada
variabel Y minat beli, hal ini mengindikasikan bahwa semakin baik harga

produk menyebabkan semakin naiknya minat beli. Sedangkan variabel X3
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promosi dengan nilai koefisien regresi 0,859 menyebabkan kenaikan pada
variabel Yminat beli, hal ini mengindikasikan bahwa semakin baik promosi
menyebabkan semakin naiknya minat beli.

3. Koefisein determinasi (R?)

Koefisien determinasi (F

varians variabel independen terhadap variabel dependen.
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4. Uji Hipotesis
a. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji t)

Uji Parsial digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel dependen
terhadap variabe! independen secara parsial atau terpisah. Jika nilai
signifikan t hitung > t tabel atau probabilitas signfikan < 0,05 maka dapat
dikatakan bahwa variabel bebas secara individual berpengaruh positif
signifikan terhadap variabel terikat. Sebelum nilai t tabel ditentukan maka
terlebih dahulu menentukan nilai derajat bebas dengan rumus df = n-k

sehingga dapat ditentukan nilai t tabel melalui tabel t sebesar 1,671,

Tabel 4.12
Uji ¢
Coefficients”
T l Sig.

Model ;i
[1 (Constant) . -1,583] 119
Produk« 25191 014
V£ ;
. Haga 2250 823
Promosi 4,506 ,000

a. Dependent Variable: Minat beli

Berdasarkan Tabel 4.12 variabel produk dengan nilai t hitung >t tabel
(2,519> 1,671) dan nilai probabilitas signifikan 0,014< 0,05 hal tersebut
mengindikasikan bahwa produk berpengaruh positif signifikan terhadap
minat beli secara parsial sehingga dapat disimpulkan bahwa H, diterima
dan Hy ditolak.

Berdasarkan Tabel 4.12 variabel harga dengan t nitung>t tabet (0,225<

1,671) dan probabilitas signifikan 0,823> 0.05 hal tersebut mengindikasikan
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bahwa hargatidakberpengaruh terhadap minat belisecara parsial sehingga
dapat disimpulkan bahwa H;, ditolak dan H, diterima.

Berdasarkan Tabel 4.12 variabel promosi dengan t hitung>t tabel

(4,506> 1,671) dan probabilitas sighifikan 0,000< 0.05 hal tersebut

a. Dependent Variable: Minat Be
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Produk

(Data diolah 2022 melalui SPSS 25)
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Tabel 4.13 menunjukkan F wung = 41,214> F ppa = 2,764 (F titung > F
wbel) Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk, harga, dan promosi

berpengaruh terhadap minat beli secara simultan .

E. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Pengaruh Produk terhadap Minat Beli

Dari analisis_data berdasarkan hasil penelitian pengaruh produk
variabel X1 terhadap minat befiVariabel Y diperoleh nilai t hitung sebesar
2,519 dan signfikansi sebesar 0.014 dengan demikian hipotesis pertama
diterima, bahwa produkberpengaruh positif signifikan terhadap minat beli.
Hal tersebut mengindikasikan bahwa produkmempengaruhi naiknya minat
beli.

Kualitas produk yang ditawarkan Titha Kosmetik secara mutlak telah
memenuhi harapan konsumen dalam memenuhi kebutuhan sehingga
merasa puas dan kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang.
Adanya pembelian secara berulang merupakan bukii nyata meningkatnya
minat beli dari kostumer.Dapat disimpulkan bahwa produk berkualitas
yang telah ditawarkan Titha Kosmetik mampu menarik minat beli kostumer
untuk melakukan keputusan pembelian.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Elisa
Desi Rianda Putri(2018), bahwa produk berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli dengan nilai t e = 2,208 dan signfikansi 0,030 <
0,05. Hasil yang sama dipéroleh Yeni Syahrida (2018) bahwa kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli dengan nilai

t hitung > t tabel (1,984 > 3,234 dan signifkansi 0,02 < 0,05.
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~ Begitupun dengan hasil penelitian dari Rizky Fajar Lina (2017)
bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai t hitung > t tabel (2,932 > 1,662) dan
signfikansi 0,004 < 0,05. Berdasarkan hasil penelitian dan hubungannya
dengan penelitian terdahulu sehingga dapat disimpulkan bahwa produk
berkualitas yang telah ditawarkan Titha Kosmetik mampu menarik minat
beli konsumen untuk melakukan keputusan pembelian

2. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli

Dari analisis data berdasarkan hasii penelitian pengaruh produk
variabel X2 terhadap minat beli Variabel Y diperoleh nilai t nitung S€besar
0,225dan signifikansi sebesar 0,823 dengan demikian hipotesis kedua di
tolak, bahwa harga tidak berpengaruh terhadap minat beli. Hal tersebut
mengindikasikan bahwa hargayang ditawarkan Titha Kosmetik tidak
berpengaruh terhadap minat belikonsumen.

Harga dapat diartikan sejumlah uang sebagai alat tukar dengan
maksud memiliki atau memanfaatkan barang dan jasa yang diinginkan
sehingga memberi pemasukan bagi perusahaan. Seseorang dalam
melakukan keputusan pembelian tidak terlalu memperhatikan persoalan
harga jika kualitas produk yang ditawarkan telah terpenuhi, terlebih
produk yang ditawarkan adaiah produk kecantikan dan perawatan diri
sehingga kualitas dari produk menjadi penentu bukan harga.

Hasil yang berbeda didapatkan oleh Elisa Desi Rianda Putri(2018),

bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli dengan

nilai t pwng = 3,249 dan signfikansi 0,002 < 0,05. Begitupun dengan hasil

penelitian oleh Rizky Fajar Lina (2017) bahwa harga berpengaruh positif
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signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung > ttabet (2,876 >
1,662) dan signifikansi 0,005 < 0,05.

Hasil yang berbeda juga diperoleh llham Sonata, dkk (2019) dengan
judul “Pengaruh harga dan promosi terhadap minat konsumen membeli
kosmetik lipstick wardah (studi pada mahasiswi fakultas ekonomi
manajemen universitas [slam Sumatera Utara)” bahwa harga berpengaruh
positif signifikan terhadap minat dengan nilai t hitung = taber(3,401 > 1,989)
dan signifikansi 0,001 < 0,05.

Perbedaan hasil penelitian dengan hasil penelitian terdahulu
dikarenakan penelitian terdahulu menentukan jenis produk dan merk
tertentu sehingga mudah membandingkan dengan jenis produk dan merk
lain, oleh sebab itu harga mempengaruhi minat beli konsumen. Begitupun
dengan hasil yang berbeda yang telah diperoleh Ilham Sonata
dikarenakan sasaran responden penelitian adalah mahasiswi fakulias
ekonomi. Umumnya mahasiswi memiliki kondisi keuangan yang ferbatas,
banyaknya pengeluaran, dan kebutuhan lain yang didahulukan sehingga
dalam membeli suatu produk, harga mempengaruhi minat beli pada

mahasiswa.

3. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli

Dari analisis data berdasarkan hasil penelitian pengaruh produk
variabel X1 terhadap minat beliVariabel Y diperoleh nilai t hitung sebesar
4,506 dan signfikansi sebesar 0.014 dengan demikian hipotesis ketiga
diterima, bahwa promosiberpengaruh positif signifikan terhadap minat beli.
Hal tersebut mengindikasikan bahwa promosi vang dilakukan Titha

Kosmetikmempengaruhi naiknya minat beli..
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Promosi dapat diartikan sebagai upaya yang dilakukan untuk
memamasarkan barang dan jasa dengan maksud untuk mempengaruhi
agar bisa kenal dan suka terhadap apa yang ditawarkan. Promosi yang
kreatif dapat memberikan persepsi positif terhadap produk maupun toko
sehingga mempengaruhi psikis bahkan kepada orang yang belum pemah
melakukan pembelian produk.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ahmad
Nazaruddin (2019), bahwa promuosi berpengaruh positif signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai t himg = tawel (2,104 > 1,998) dan
signifikansi 0,00 < 0,05. Hasil yang sama diperoleh Rizky Fajar Lina
(2017) bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai t yiung > taner (2,175 > 1,1,662) dan signifikansi
0,032 < 0,05. Begitupun dengan hasil penelitian dari llham Scnata (2019)
bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli dengan
Nilai t hinng > tabel (4,144 > 1,989) dan signifikansi 0,00 < 0,05. Berdasarkan
hasil penelitian dan hubungannya dengan penelitian terdahulu sehingga
dapat disimpulkan bahwa promosi yang dilakukan Titha Kosmetik mampu

menarik minat beli konsumen untuk melakukan keputusan pembeiian.

F. Keterbatasan Penelitian
Penelitian telah diupayakan secara maksimal agar memperoleh hasil
yang memuaskan, akan tetapi pada kenyataanya tidak terlepas
darikekurangan diluar dari kemampuan dan kendali peneliti. Keterbatasan

penelitian ini adalah :
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. Penelitian ini hanya terdiri dari 3 variabel independen, yaitu produk, harga,
dan promosi sehigga tidak memenuhi keseluruhan starategi bauran
pemasaran.

. Waktu dan biaya yang terbatas menyebabkan jumlah responden yang
dijadikan sampel penelitian masih kurang.

. Teknik pengumpulan data difokuskan pada penyebaran angket atau
kuesioner, terkadang responden asal mengisi tanpa memperhatikan teks
dari butir pernyataansehingga tidak memberi jawaban berdasarkan
keadaan yang sesungguhnya.

. Tidak semua konsumen bersedia untuk mengisi angket yang diajukan

dengan berbagai alasan dan ada beberapa butir pernyataan yang

diabaikan sehingga peneliti harus mencari responden Iain.




BABV
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan peneliti dengan

Judul “Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi terhadap Minat Beli Kosumen

pada Titha Kosmetik” yang telah dianalisis dan diuji secara statistik sehingga

dapat disimpulkan bahwa:

1. Hasil pengujian secara parsial variabel X1 produk berpengaruh positif
signifikan terhadap minat beli sehingga dapat disimpulkan bahwa produk
vang berkualitas ditawarkan Titha Kosmetikmempengaruhi minat beli
konsumendalam melakukan keputusan pembelian.

L 2. Hasil pengujian secara parsial variabel X2 harga tidak berpengaruh
terhadap minat beli sehingga dapat disimpulkan bahwa harga yang
ditawarkan Titha kosmetik tidak mempengaruhi turun atau naiknya minat
beli konsumen.

3. Hasil pengujian secara parsial variabel X3 promosi berpengaruh positif
signifikan terhadap minat beli sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi
yang dilakukan Titha Kosmelikmempengaruhi minat beli konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian.

4. Hasil Pengujian secara simuitan produk, harga, dan promosi berpengaruh
terhadap minat beli

B. Saran
1. Bagi Toko |
Titha Kosmetik diharapkan terus berupaya memberi rasa nyaman

kepada konsumendalam memberikan pelayanan melalui kualitas pelayan
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dengan penuh perhatian, cepat tanggap, dan respontif sehingga
konsumen merasa puas berbelanja. Selain itu Titha kosmetik tetap
memperhatikan kualitas produk dan penentuan harga yang wajar,
mengingat kualitas produk menjadi salah satu penentu seseorang dalam
memutuskan untuk melakukan pembelian.

Titha Kosmetik diharapkan menjaga stok barang tidak terjadi
kekosongan, stok barang yang kosong menyebabkan konsumen beralih
ke tokoh lain. Selain itu, diharapkan terus melakakan promosi yang kreatit
melalui sosial media agar menemukan pelanggan baru dan ekpansi
pasar. Promosi harus sesuai dengan kenyataan yang ada terlebih produk
yang ditawarkan adalah produk kecantikan dan perawatan diri agar
konsumen fidak merasa kecewa sehingga dapat membangun
kepercayaan dari pelanggan.

2. Konsumen
Konsumen diharapkan menjadi pembeli cerdas, tidak mudah
terpengaruh  terhadap diskon, harga yang murah, dan hindar
menggunakan produk hanya karena tergoda oleh beauty influencer tanpa
patch test sebelumnya. Produk kecantikan dan perawatan diri merupakan
produk yang peru dipertimbangkan penggunaanya dengan memastikan
label halal dan lulus uji kelayakan pakai oleh BPOM sehingga yang

dirasakan adalah manfaat dari produk bukan sebaliknya.
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LANMPIRAN ]

KUESIONER PENELITIAN

Pengaruh Produk, Harga dan Promosi terhadap Minat Beli Konsumen pada
Toko Titha Kosmetik Dikabupaten Gowa

Kepada yang terhormat Bapak/lbu, costumer Titha Kosmefik. Perkenalkan, saya
Zalzabila Pratiwi adalah mahasiswa Program Studi Manajemen yang sedang
menyusun SKRIPS| dengan judul “Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi
terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Titha Kosmetik Dikabupaten Gowa".
Dalam rangka mengumpulken informasi dan data yang dibutuhkan dalam
penelitian ini, saya memchon bantuan dan kesediaan Bapak/ibu untuk mengisi
kuesioner ini. Keberhasilan penelitian ini sangat tergantung dari masukan dan
jawaban Bapak/ibu dalam pengisian kuesioner. Sehingga kesediaan Bapak/lbu
untuk mengisi kuesioner dengan sungguh-sungguh sangat kami harapkan.

. Petunjuk Pengisian
a. Kepada pelanggan untuk menjawab seluruh pertanyaan yang ada
dengan jujur dan sebenamya.
b. Berilah tanda (v') pada kolom yang tersedia dan pilihlah sesuai
keadaan yang sebenarnya.
¢. Ada lima alternative jawaban, yaitu :
1. 5 = Sangat Setuju
2. 4 = Setuju
3. 3 = Kurang Setuju
4. 2 = Tidak Setuju
5. 1 = Sangat Tidak Setuju
Il. Screening Test
a. Nama
b. No. Telp
c. Jenis Kelamin ;

d. Umur




e. Pekerjaan
f. Pendidikan Terakhir :

PILIHAN JAWABAN

No Pernyataan SS S KS | TS | STS

Produk

1 Harga produk yang ditawarkan Titha
Kosmetik tergolong wajar

2 | Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik
ekonomis

3 | Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik
awet dan tahan lama

4 Produk yang dijual di Titha Kosmetik aman
digunakan

5 | Produk yang ditawarkan Titha Kosmetik
mudah digunakan

Harga

Harga produk yang ditawarkan Titha
1 | Kosmetik dapat dibeli dengan harga yang
terjangkau

2 Harga yang ditawarkan Titha Kosmetik
sesuai dengan kualitas produknya

3 | Harga yang ditawarkan Titha Kosmetik
lebih murah dari toko kosmetik lain

4 Harga vyang ditawarkan sesuai dengan
manfaat yang didapatkan dardi produk
tersebut

Promosi

1 Titha Kosmetik mempromosikan

produknya secara berkesinambungan dari
waktu ke waktu

2 Titha kosmetik melakukan promosi yang
menarik minat beli konsumen

3 'Titha Kosmetik melakukan promosi
melalui media cetak, elektronik, dan media
social

4 Titha kosmetik melakukan promosi
sepanjang waktu

5 Titha kosmetik mempromosikan produknya
sesuai dengan waktu dan sasaran promosi

Minat Beli

1 Saya melakukan pembelian produk sebagai
kebiasaan yang dilakukan orang pada




umumnya

Saya melakukan pembelian karena
mengikuti orang-orang disekitar saya

Saya melakukan pemnbelian untuk
mengikuti trend

Saya melakukan pembelian kosmetik
sebagai kebutuhan pribadi dalam diri saya

Saya membeli produk untuk perawatan diri
saya

Saya melakukan pembelian karena saya
pikir produk tersebut penting untuk
digunakan
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LAMPIRAN lii

Hasil Olah Data SPSS
Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Tes

N

02 04 08 08 10
Observed Cum Prob




Uji Multikolinearitas

Coefficients”
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.

Model B Error Beta A Sig.  Tolerance VIF
1 (Constant) 5854 3,698 -
Produk 491 18 367 2,728
Harga ~ ,07C 415 2412
Promosi S

a. Dependent

1 (Constant)
Produk |-

Harga 070 - ,309 026 225 823
Promosi ,859 ,191 ,545 4,506 ,000

a. Dependent Variable: Minat Beli




Koefisien Determinasi

Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,823° 677 1,658
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, P

Uji Simultan
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X1.P3
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Vaid 3 = 2 3,2 32 32




X2.P1

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Vaid 4 19 302 302 302
5 4 698 698 1000

Total 63 00,0

-
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Total 63 100,0 100,0
Descriptive Statistics X2
N Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
X2.P1 .6 4 S 470 483

X2p2 . 63 3 5 460 525




457 499

__Percent  Valid Percent
AN\ [11¥7//
- \)

-5

\) vy,
aha A Y %

1

e ¥ 32
4 34 54,0 540 571
8 27T 429 429 1000
Total 63 100,0 100,0




X3.P5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 2 3,2 32 32
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Y.P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Vaid 3 =4 = 63 63 63
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Descriptive Statistics
N Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
Y:B 63 2 5 437 604
Xha . . 83 2 S 43 800
Y.P3 63 3 5 421 544
- 63 2




LAMPIRAN IV

Dokumentasi Kegiatan
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LAMPIRAN V

Hasil Tes Plagiat
















LAMPIRAN VI

Surat Penelitian




BIOGRAFI PENULIS
Zalzabila Pratiwi, nama panggilan Nabila lahir di

Sungguminasa pada tanggal 28 Juli 2000 putri dari




