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Abstrak

Industri kosmetik merupakan salah satu industri  yang perkembanggannya sangat
ditentukan oleh upaya perusahaan dalam memasarkan produknya di masyarakat. Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh personal selling, pengembangan produk dan
kewajaran harga terhadap keputusan pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.
Penelitian ini mengambil sampel 85 responden melalui kuesioner, data diolah dengan
menggunakan program SPSS 22.0. pendekatan teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan metode purposive samplingyaitu dengan pendekatan accdental sampling. Rumus
yang digunakan untuk menentukan sampel respoden adalah rumus malhotra (2006 : 291).
Teknik analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi Kklasik, analisis
regresi linier berganda, dan uji hipotesis yang dilakukan dengan uji f dan uji t.Berdasarkan hasil
analisis yang dilakukan dapat diketahui bahwa, personal selling(X;) secara parsial berpengaruh
posistif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Pengembangan produk (X;) secara
parsial berpengaruh posistif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (). Kewajaran harga
(X3) secara parsial berpengaruh posistif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
personal selling(Xy), Pengembangan produk (X;) dan Kewajaran harga (Xs3) secara simultan
berpengaruh posistif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Kata  Kunci :Personal  Selling, Pengembangan  Produk, Kewajaran  Harga,
Keputusan pembelian.

PENDAHULUAN

Keputusan pembelian dalam suatu bisnis merupakan hal yang dinantikan oleh produsen.
Keputusan untuk membeli suatu produk barang ataupun jasa timbul karena adanya dorongan
emosional dari dalam diri maupun pengaruh dari orang lain. Memahami perilaku konsumen
tidaklah mudah, karena konsumen memutuskan pembelian tertentu yang dapat berbeda setiap
hari dan sangat bervariasi dalam usia, pendapatan, tingkat pendidikan dan selera. Menurut Kotler
(2010:211), keputusan pembelian adalah proses pembelian yang spesifik terdiri dari urutan
kejadian sebagai berikut : pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. Tugas pemasar yaitu memahami perilaku
pembeli pada tiap tahap dan pengaruh apa yang bekerja dalam tahap — tahap tersebut.

Personal selling sangat berperan dalam kegiatan promosi suatu perusahaan karena dengan
personal selling penjual dapat berkomunikasi langsung dengan konsumen.Hermawan (2012)
“personal selling adalah interaksi antar individu,saling bertemu muka yang ditujukan
untukmenciptakan, memperbaiki, menguasai danmempertahankan hubungan pertukaran yang
saling menguntungkan dengan pihak lain”. Pada penelitian sebelumnya yang di lakukan
Panjaitan (2016) dalam penelitiannya menemukan bahwa Personal selling berpengaruh posistif
terhadap keputusan pembelian. Wardhana & Iba (2014.) dalam penelitiannya menemukan bahwa
ada hubungan antara Penjualan secara Personal Selling dengan Keputusan Pembelian.
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Selain personal selling Pengembangan produk merupakan hal yang perlu mendapatkan
perhatian utama dari perusahaan, mengingat inovasi produk berkaitan erat dengan masalah
kepuasan konsumen yang sebenarnya merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan
oleh perusahaan. Kotler dalam bukunya Marketing Management (2009) mengemukakan bahwa
ada delapan proses pengembangan produk baru yaitu mencakup: pemunculan gagasan (idea
generation), penyaringan gagasan (idea screening), pengembangan dan pengujian konsep
(concept development and testing), pengembangan strategi pemasaran (marketing strategy
development), analisis bisnis (business analysis), pengembangan produk (product development),
pengujian pasar (market testing), dan komersialisasi (commercialization).Dalam penelitian
terdahulu menyatakan bahwa purnama (2013) dalam penelitiannya menunjukan bahwa
pengembangan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen untuk
berbelanja. Rahayu (2009) dalam penelitiannya menunjukan bahwa inovasi produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk audio sonydan konsumen
mempertimbangkan inovasi atau pengembangan produk dan kualitas dalam situasi pembelian
mereka.

Keputusan pembelian juga sangat erat kaitannya dengan kewajaran harga, karena harga
merupakan salah satu dari bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan. Elemen lain yaitu
menghasilkan biaya. Pengertian harga menurutKurtz dan Boone (2008) adalah sebagai nilai tukar
barang atau jasa; dengan kata lain, harga menunjukkan bahwa apapun produk tersebut dapat
ditukarkan di pasar. Consuegra et al. dalamRahyudadanAtmaja (2011) mendefinisikan
kewajaran harga sebagai suatu penilaian untuk suatu hasil dan proses agar mencapai hasil yang
masuk akal dan dapat diterima.Dalam penelitian terdahulu menyatakan bahwa Tan (2011) dalam
penelitiannya menunjukan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
konsumen untuk berbelanja. Owusu Alfred (2013) dalam penelitiannya menunjukan bahwa
harga dan kualitas memiliki pengaruh pada keputusan pembelian konsumen dan konsumen
mempertimbangkan harga dan kualitas dalam situasi pembelian mereka.

Perusahaan Oriflame adalah perusahaan kosmetika yang menawarkan produk kosmetik dan
perawatan kulit alami berkualitas tinggi. Banyaknya jenis produk yang di tawarkan oriflame tidak
terlepas dari pengembangan produk yang di lakukan secara berkala oleh perusahaan, mengingat
produk kosmetik selalu mengalami perubahan setiap waktu. harga setiap produk oriflame relatif
mahal dibandingkan produk reguler yang di tawarkan di pasaran. Oriflameditawarkansecara
personal oleharaconsultankosmetikkepadamasing-
masingkonsumensecaraindividusehingadibutuhkankemampuanbagiparakonsultanuntukdapatmen
gkomunikasikanprodukkepadakonsumennya. Oriflame menawarkan produk kosmetik dan
perawatan kulit alami berkualitas tinggi, dan berbahan alami, tak heran jika oriflame
menawarkan setiap produknya dengan harga yang lebih mahal dari produk reguler lainnya. Hal
ini menjadi menarik untuk lebih diteliti dan dikaji lebih dalam mengenai apa yang menjadi
alasan konsumen melakukan keputusan pembelian pada produk-produk Oriflame di Denpasar,
yang di pengaruhi oleh Personal Selling, pengembangn produk dan kewajaran harga.

KAJIAN LITERATUR

KeputusanPembelian

Menurut Swastha dan Handoko (2008 : 110) mengemukakan bahwa : “Keputusan pembelian
merupakan proses dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak.”.Proses keputusan
untuk pembelian dipengaruhi oleh bermacam-macam dorongan. Walaupun keputusan untuk
membeli sama sekali tidak bisa dipaksakan oleh pedagang atau penguasaha, akan tetapi karena
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adanya motif-motif pembelian itu maka para pengusaha atau pedagang dapat mempengaruhi atau
memperbesar kecenderungan para konsumen tersebut untuk membeli dengan berbagai cara
diantaranya dengan menciptakan inovasi produk yang menarik agar calon pembeli tertarik.

BauranPemasaran

Sumarmi dan Soeprihanto (2010:274) menjelaskan, “Marketing mixadalah kombinasi dari
variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu produk, harga, promosi,
dan distribusi. Dengan kata lain marketing mix adalah kumpulan dari variabel yang dapat
digunakan oleh perusahaan untuk dapat mempengaruhi tanggapan konsumen”.

1) Produk :Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:274), “Produk adalah setiap apa saja
yang bisa ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau
konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan”.

2) Harga: Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:281) harga adalah, “Jumlah uang
(ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya”.

3) Distribusi : definisi dari Sumarni dan Soeprihanto (2010:288) tentang saluran distribusi
adalah, “Saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk tersebut dari
produsen sampai ke konsumen atau industri pemakai”

4) Promosi : menurut Tjiptono (2008:219), pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

PengembanganProduk

Pengertian produk (product) menurut Kotler (2009) adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Definisi pengembangan produk menurut Kotler dan
Amstrong (2008 :70) sebagai berikut “ strategi untuk pertumbuhan perusahaan dengan
menawarkan produk memodifikasi atau produk baru ke segmen pasar yang ada sekarang,
pengembangan konsep produk menjadi produk fisik dalam upaya memastikan setiap ide produk
yang bisa diwujudkan secara efektif”. Pengembangan produk menurut Tjiptono (2008:118)
adalah : (1) Perusahaan selalu mengikuti perkembangan produk yang sedang diminati, (2)
Produk yang di sempurnakan, (3) Produk yang di modifikasi (4) merek baru yang di
kembangkan melalui riset dan pengembangan.

KewajaranHarga

Hargamerupakansalahsatudaribauranpemasaran yang
menghasilkanpendapatan.Elemenlainyaitumenghasilkanbiaya. Pengertianhargamenurut  Kurtz
dan  Boone  (2008) adalahsebagainilaitukarbarangataujasa;  dengan  kata  lain,
hargamenunjukkanbahwaapapunproduktersebutdapatditukarkan di
pasar.AdapunindikatordalammengukurkewajaranhargamenurutConsuegraet al.
(2007)dalamRahyudadanAtmaja (2011) adalah : (1) Pelangganmerasamembayarharga yang
wajarpadasetiaptransaksipembelian, 2 Referensitingkatkewajaranharga,
dimanapelangganmerasawajarjikasuatuprodukataujasa yang samajenisnyadariperusahaan yang

78



berbedaditetapkandenganharga yang berbeda, (3) Kebijakankewajaranhargayang
ditentukanolehperusahanadalahhal yang wajardandapatditerimaolehpelanggan, 4
Kewajaranharga  yang  ditetapkanmerupakansebuahetika, = dimanaprodukharga  yang
ditawarkanharusmengikutikualitas yang diberikan.

Personal Selling

Personal Sellingadalahbagiandaripromosi.Ada beberapaalatuntukpromosiyaitupersonal selling,
advertising, sales promotion danpublicity.Menurut Kotler & Keller (2012:626) personal selling
adalah interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih guna melakukan presentasi,
menjawab pertanyaan dan menerima pesanan.Menurut Terence A.Shimp (2010:281) personal
selling adalah suatu bentuk komunikasi orang perorangan dimana seseorang wiraniaga
berhubungan dengan calon pembeli dan berusaha mempengaruhi agar mereka membeli produk
atau jasanya.

KERANGKA BERPIKIR DAN HIPOTESIS PENELITIAN
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Hipotesis Penelitian

1)

2)

3)

Hubungan Personal Selling denganKeputusanPembelian

Wardhana & Iba (2014) dalampenenelitiannyamenyatakanbahwaPenjualan personal
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen melalui pengetahuan produk. Hal ini
menunjukkan bahwa penjualan personal dan pengetahuan produk secara bersama-sama akan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.Panjaitan (2016)danFortunisa & Agassi
(2012)jugamenyatakanbahwavariabel ~ personal  selling  mempengaruhi  keputusan
pembelian.Sesuaidenganhasilpenelitiantersebutmakahipotesisdalampenelitianiniadalahsebag
aiberikut.

H1. Personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di

PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.

Pengaruhpengembanganprodukterhadapkeputusanpembelian.

Pengembangan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di

PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.

Rahayu & Anggarini (2009)dalampenelitiannyamenemukanbahwa inovasi produk mempunyai

pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, inovasi produk dari audio

Sony mampu mempengaruhi pelanggan untuk terus melakukan pembelian produk audio

Sony.Sesuaidenganhasilpenelitiantersebutmakahipotesisdalampenelitianiniadalahsebagaiberi

kut.

H2: Pengembangan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.

PengaruhKewajaranhargaterhadapkeputusanpembelian.

Arumsari (2014)Kewajaran harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.Tan (2011) dalam penelitiannya
menunjukan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen
untuk berbelanja. Serta Owusu Alfred (2013) dalam penelitiannya menunjukan bahwa harga
dan kualitas memiliki pengaruh pada keputusan pembelian konsumen dan konsumen
mempertimbangkan harga dan kualitas dalam situasi pembelian
mereka.Sesuaidenganhasilpenelitiantersebutmakahipotesisdalampenelitianiniadalahsebagaib
erikut.

H3: Kewajaranharga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di

PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini mengambil sampel 85 responden melalui kuesioner, data diolah dengan
menggunakan program SPSS 22.0. pendekatan teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan metode purposive samplingyaitu dengan pendekatan accdental sampling. Rumus
yang digunakan untuk menentukan sampel respoden adalah rumus malhotra (2006 : 291).
Teknik analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda, dan uji hipotesis yang dilakukan dengan uji F dan uji t.
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HASIL ANALISIS DATA

AnalisisRegresi Linear Berganda

Tabel 1
Rangkuman Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Variabel Koefisien Regresi t Sig
B Std error
personal selling(X1) 0, 312 0, 075 4,137 0,000
pengembangan produk 0, 356 0,084 4, 265 0,000
(X2)
kewajaran harga (X3) 0,325 0,73 4,461 0,000
( Constant ) .- 0,068
F Statistik : 98,911
Sig F : 0,000
R 10,778
R : 0, 886

Berdasarkan Tabel 1 dapat ditulis persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :
Y =-0,068 + 0,312 X; + 0,356 X; + 0,325 X3

Persamaan regresi linier berganda tersebut menunjukkan arah masing — masing variabel bebas
terhadap variabel terikatnya. Persamaan linier berganda dapat diuraikan sebagai berikut :

a =-0,068, Nilai Konstanta

X1 = 0,312, menunjukkan bahwa personal selling berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian produk oriflame, di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar, di mana ini memiliki
arti apabila Persona Selling meningkat maka keputusan pembelian produk oriflame di PT.
Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar akan mengalami peningkatan dengan asumsi variabel
bebas lain tidak mengalami peningkatan (konstan).

X = 0,356, menunjukkan bahwa pengembangan produk berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian produk oriflame, di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar, dimana ini
memiliki arti apabila pengembangan produk meningkat maka keputusan pembelian produk
oriflame di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar akan mengalami peningkatan dengan
asumsi variabel bebas lain tidak mengalami peningkatan (konstan).

X3 = 0,325, menunjukkan bahwa kewajaran harga berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian produk oriflame, di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar, dimana ini memiliki
arti apabila kewajaran harga meningkat maka keputusan pembelian produk oriflame di PT.
Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar akan mengalami peningkatan dengan asumsi variabel
bebas lain tidak mengalami peningkatan (konstan).
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Analisis Korelasi Berganda

Tabel 1 diperoleh nilai R sebesar 0,886, dimana nilai 0,886 berada pada nilai 0,71 — 0,90 yang
berada pada tingkatan yang tinggi. Hal ini berarti antara variabel personal selling,
pengembangan produk, kewajaran harga , serta keputusan pembelian produk oriflame di PT.
Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar memiliki korelasi yang tinggi.

AnalisisDeterminasi

Berdasarkan hasil tersebut diketahui bahwa nilai R? = 77,8 persen, yang berarti bahwa sebesar
77,8 persen keputusan pembelian produk oriflame pada PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame)
Denpasar dipengaruhi oleh variabel personal selling, pengembangan produk, kewajaran harga
dan sisanya sebesar 22,2 persen dipengaruhi oleh variabel yang tidak diteliti pada penelitian ini.

Hasil Uji F

Nilai Friwng = 98,911 dengan nilai sig 0,000, ini berarti bahwa pada taraf a = 5% Ho ditolak dan
Hi, H,, dan Hjz diterima. Yang berarti secara simultan variabel personal selling Xj,
pengembangan produk X,, dan kewajaran harga X3 memiliki pengaruh yang signifikan (nyata )
terhadap keputusan pembelian (Y).

HasilUji t

- Nilaivariabelpersonal selling (Xi) thiwng =4,137, dengannilai sig sebesar 0,000.
IniberartibahwaPersonal selling XY berpengaruhsignifikan (nyata)
terhadapkeputusanpembeliankonsumen ().

- Nilaivariabelpengembanganproduk (X3) thiung =4,265, dengannilai sig sebesar 0,000.

Iniberartipengembanganproduk (X2) berpengaruhsignifikan (nyata)
terhadapkeputusanpembeliankonsumen ().
- Nilaivariabelkewajaranharga( Xz ), thwng = 4,461dengannilai sig sebesar

0,000.Iniberartibahwakewajaranharga( X3 ) berpengaruhsignifikan (nyata)
terhadapkeputusanpembeliankonsumen ().

PENUTUP

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini, untuk mengatahui pengaruh
personal selling, pengembangan produk dan kewajaran harga terhadap keputusan pembelian
produk di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar dapat disimpulkan bahwa :

1) Personal Selling,Pengembangan Produk dan Kewajaran Harga secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame)
Denpasar.

2) Personal Selling memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.

3) Pengembangan Produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar

4) Kewajaran Harga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di PT. Orindo Alam Ayu (Oriflame) Denpasar.
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