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ABSTRAK

Pola hidup yan
terlebih wanita yang s
adalah salah satu kebu
dikonsumsi oleh kau
yang terjadi di Indone
konsumen kelas men
kosmetik dengan mer

penampilan yang baik,
ktivitasnya. Kosmetik
uk kosmetik juga telah
an penjualan kosmetik
intaan, khususnya dari
duksi kosmetik, yaitu
rand image yang baik
dan namanya mampu melekat kuat dibenak ko mendominasi pasar internasional dan nasional
belakangan ini. Adapun tujuan dalam penelitian ini adala ntuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi
keputusan pembelian produk kosmetik JAFRA dan untuk mengetahui faktor dominan yang paling menentukan dalam
keputusan pembelian produk kosmetik JAFRA?’. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif dan
kuantitatif. Penelitian ini secara khusus meneliti 12 variabel yaitu kualitas, lokasi toko, promosi, merek, harga, pengalaman,
keyakinan, citra diri, pengaruh normatif, sikap, demografis, dan persepsi. Setelah dilakukan tinjauan pustaka, data
dikumpulkan melalui metode kuesioner online terhadap 100 orang yang pernah melakukan pembellan terhadap produk
kosmetik JAFRA. Teknik samplmg dalam penelltlan ini menggunakan Simple an teknik analisis data
yang digunakan adala ari penelitian ini menunjukka r yang mempengaruhi
keputusan pembelian JAFRA, yaitu faktor perila ai eigenvalue sebesar
5,573%, faktor tindak ilai eigenvalue sebesar 1,89 ascapembelian dengan
nilai eigenvalue sebe hasil penelitian dan anali , maka dapat diambil
kesimpulan bahwa fak alam mempengaruhi keputu oduk kosmetik JAFRA
dalam penelitian ini a sumen dengan nilai eigenv g meliputi keyakinan,
sikap, dan demografis.

Kata kunci :An mbelian

ABSTRACT

Lifestyle contin
women who currently
needs of women even t
higher increase in sales o
demand, especially from
namely JAFRA Cosmetics |
strongly attached minds of c
purpose of this research is To ki
to determine the most dominant fa
quantitative method. This research spe
price, experience, confidence, self-image, mographics and perception. After conduct
literature review, data were collected through on 0 people who never make purchases of JAFRA
cosmetic products. Sampling technique in this research using simple random sampling. And a data analysis technique using
the analysis of factors. The results of this research indicate that there are three factors that influence the purchasing
decisions of the cosmetic products JAFRA, which is a factor in consumer behavior with a eigenvalue of 5.573%, a factor
action prapurchase with eigenvalue of 1.894%, and the factor of action post-purchase with eigenvalue of 1.010%. Based on
the results of research and analysis that has been done, it can be concluded that the most dominant factor in influencing the
purchasing decision of the JAFRA cosmetic products in this study is a factor in consumer behavior with a eigenvalue of
5.573%, which includes beliefs, attitudes, and demographics.
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1. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Pola hidup yang terus berkembang di zaman modern membuat setiap orang memperhatikan penampilan yang baik,
terlebih wanita yang saat ini selalu menginginkan penampilan yang cantik dan menarik untuk menunjang setiap aktifitasnya.
Kosmetik adalah salah satu kebutuhan yang sekarang menjadi kewajiban untuk para wanita mulai dari usia remaja hingga
dewasa untuk digunakan sehari-hari. Kebutuhan akan kosmetik di Indonesia dibuktikan oleh semakin tingginya peningkatan
penjualan kosmetik yang terjadi di Indonesia. Berdasarkan pengamatan BIZTEKA, pada tahun 2015 pasar kosmetik
nasional diperkirakan tumbuh 8,3% dengan nilai mencapai Rp. 13,9 triliun, meningkat dibandingkan dengan tahun
sebelumnya (2014) yang sebesar Rp. 12,8 triliun. Sepanjang periode 2010-2015 pasar industri kosmetik nasional meningkat
rata-rata mencapai 9,67% per tahunnya.

Menurut ket
pertumbuhan volume
menengah. Pertumbuh
dahulu pria tidak ter
(Sumber: kemenperin.

Indonesia me hun 2014-2015 jumlah
penduduk Indonesia b
cukup besar tersebut Indonesia menjadi daerah pe
perusahaan. Salah satu diantaranya adalah perusahaan ko

VORWERK GROUP adalah salah satu perusah yang memproduksi kosmetik. Produk yang di produksi
VORWERK GROUP meliputi peralatan rumah tangga (Kobold vacuum cleaner, alat dapur THERMOMIX, Twercs Tools,
produk dari Lux Asia Pacific) dan kosmetik JAFRA. Dalam penelitian ini digunakan studi kasus dengan Kosmetik JAFRA.
JAFRA Cosmetics Internasional adalah salah satu industri kosmetik yang berhasil menciptakan brand image yang baik dan
namanya mampu melekat kuat di benak konsumen, serta berhasil mendominasi pasar internasional dan nasional belakangan
ini. JAFRA Cosmetics i ini telah diproduksi sejak tahun 1956. Merek ini a beredar di luar negeri
namun tahun 2013 bar al yaitu di Indonesia.

JAFRA Cos ah komitmen puluhan tahu ankan kualitas dalam
mendukung wanita ta ernya masing-masing. Men anita di seluruh dunia

agar tampil cantik dan ) yang dijadikan landasan ole i

Produk JAFRA tidak dijual di toko-toko kecantikan, supermamonline, karena semua
penjualan harus via konsultan resmi. mistribusika\n melalui Multi Wisamping itu, produk-
produk JAFRA sudah teregistrasi di M, telah teruji secara Klini dan terpercaya, bebas
kandungan merkuri, hidroguinon dan bahan berbahaya lainnya.

Dorongan ko ingi il lebih baik dari orang lai
pembelian. Minat bel mental dari konsumen vy
dengan merek tertent , 2012). Dalam pencapaia
pencarian informasi te sud. Menurut Afianka (2
terekam dalam benak suatu keinginan yang s
kebutuhannya, mereka a yang ada di dalam
harga sebagai tolak uk rena berdasarkan
lebih mahal memiliki ku

Tujuan penelitian in
1. Untuk mengetahui
2. Untuk mengetahui

a, mengatakan bahwa
dari konsumen kelas
oleh kaum pria, yang
arikan mereka tinggi.

g dan jasa yang cukup potensial bagi perusahaan-

en dalam melakukan
na pembelian produk
akukan sebuah proses
iptakan motivasi yang
men harus memenuhi
n yang menggunakan
produk yang harganya

etik JAFRA.
produk kosmetik JAFRA.

2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Pemasaran
Menurut American Marketing :27), menyatakan bahwa pemasaran
merupakan kegiatan mengatur lemba , mengkomunikasikan, menyampaikan, dan
bertukar penawaran yang memiliki nilai bag itra, dan masyarakat pada umumnya. Manajemen
pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak berpikir tentang bagaimana cara untuk mencapai tanggapan yang
diinginkan dari pihak lain. Dengan demikian, kita melihat manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu untuk memilih
pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan pelanggan melalui penciptaan, memberikan, dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

2.2 Bauran Pemasaran
Konsep bauran pemasaran di ubah menjadi sebuah pemasaran modern, yang terdiri dari : orang, proses, program, dan
kinerja.
a) Orang (People)
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Orang mendefinisikan bahwa karyawan sangat penting untuk keberhasilan pemasaran.

b) Proses (processes)
Proses adalah seluruh aktifitas, kedisiplinan, dan struktur yang ada di manajemen pemasaran.

c) Program
Program adalah semua aktifitas konsumen yang diarahkan kepada perusahaan, yang mencakup 4P (people,
processes, programs, and performances).

d) Hasil (performance)
Hasil merupakan pemasaran holistic untuk menangkap berbagai tindakan yang memungkinkan hasil yang memiliki
implikasi keuangan dan non-keuangan (tanggung jawab sosial, hukum, etika, dan lingkungan).

2.3 Perilaku Konsu
Menurut Kotler
kelompok, atau
pasar konsumen,

— bisa perorangan,
ul pasar individu atau

2.4 Sifat dan Perila
Menurut Peter d
1. Perilaku konsumen
konsumen, dan masyarakat luas berubah seca
2. Perilaku konsumen melibatkan interaksi antara pe seseorang, perasaan, dan tindakan serta lingkungan.
3. Perilaku konsumen melibatkan pertukaran. Dengan Kata lain, seseorang memberikan sesuatu yang bernilai kepada
yang lainnya dan menerima sesuatu sebagai imbalannya.

u:
u konsumen, kelompok target

2.5 Pendekatan Dalam Meneliti Perilaku Konsumen
Menurut Peter dan Olson (2013:7), ada tiga pendekatan utama untuk mempelajari perilaku konsumen, yaitu:
1. Pendekatan i i untuk mengembangkan pemaha rhadap konsumsi dan

artinya.
2. Pendekatan t uk mengembangkan teori elaskan pengambilan
keputusan ole mereka.

i melibatkan pengemban el matematis untuk

aran terhadap perilaku kons

aku Konsumen
usan Pembelian Konsume
faktor, diantaranya sebagai

2.6 Faktor-faktory
(2016:179). Perilaku

pembelian konsu
1. Faktor Buday
Budaya, sub
keinginan dan
2. Faktor Sosial
Selain faktor
perilaku pembe
3. Faktor Pribadi
Karakteristik pri
pekerjaan dan kead

| sangat penting bagi per merupakan penentu

i kelompok acuan, sosial mempengaruhi

siklus hidup keluarga,

2.7 Faktor Psikologi
Faktor yang dapat mempeng
oleh empat faktor utama, yaitu

sikologis. Faktor ini dipengaruhi

2.8 Teori Keputusan Pembelian
Keputusan (decision) mencakup suatu pilihan di antara dua atau lebih tindakan (atau perilaku) alternatif (Peter&Olson
2013:162).

Konsumen biasanya melewati lima tahap proses keputusan pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.

2.9 Hubungan Antara Perilaku Konsumen dan Keputusan Pembelian
Pengambilan keputusan sebagai proses penting yang mempengaruhi perilaku konsumen dan perilaku konsumen juga
sangat penting untuk dipahami oleh pemasar. Perilaku konsumen merupakan studi yang mengkaji bagaimana individu
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membuat keputusan membelanjakan sumber daya yang tersedia dan dimiliki (waktu, uang dan usaha) untuk
mendapatkan barang atau jasa yang nantinya akan dikonsumsi. (Suryani, 2013:6).

2.10 Kerangka Pemikiran

Faktor-faktor keputusan Faktor-faktor keputusan Faktor-faktor keputusan

pembelian (sumber : Shiv Shakti pembelian (sumber : Dr. pembelian (sumber : Dong-

(2013)). Nuntasaree Sukato dan Jenn Yang, Kuang Chuan

1 Kualitas 4. Merek . Barry £isey (2uuy)). Fgﬁ;%éoff)g. Xuanxiaoq|

2. Lokasitoko 5. Harga - Keyakinan

3. mosi 2. Citradiri 1. Demografis 3. Sikap
Pengaruh normatif 2. Promosi 4. Persepsi
Sikap

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian :

1. Kualitas 7. Keyakinan

2. Lokasi toko 8. Citra diri

3. Promosi 9. Pengaruh normative
4. Merek 10. Sikap

5. Harga 11. Demografis

6. Pengalaman 12. Persepsi

Analisis Faktor

Faktor Dominan yang Menentukan Keputusan Pembelian Produk JAFRA
COSMETICS INTERNASIONAL

bar 2.1 Kerangka Pemiki
ber : Data Olah Peneliti (2

3. METODE PENE
Jenis penelitian yan
ini adalah untuk m
sifat-sifat serta hubu
data berdasarkan va
menyajikan data tiap
2015:253). Dalam penel
kosmetik JAFRA, karena
kosmetik JAFRA yang ju
pengambilan sampel untuk pen
Random Sampling. Simple Rando
acak tanpa memperhatikan strata yan

ri penelitian deskriptif

t mengenai fakta-fakta,
untuk mengelompokkan
dari seluruh responden,
san masalah (Sugiyono,

kan pembelian pada produk
ukan pembelian pada produk
ecara pasti), maka dilakukan
dalam penelitian ini adalah Simple
dari populasi yang dilakukan secara
15:144). Cara ini dilakukan bila anggota
populasi dianggap homogen. Teknik ini juga it sampling di dalam suatu populasi tidak terlalu
besar. Misalnya populasi terdiri dari 100 responden, maka digunakanlah teknik ini, baik dengan cara undian atau ordinal.
Sedangkan teknik pengambilan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner online dengan memberikan pernyataan
yang spesifik terkait faktor keputusan pembelian kepada konsumen yang telah pernah melakukan pembelian produk
JAFRA Cosmetics Internasional sebagai responden dalam penelitian ini. Selain menggunakan kuesioner, penelitian ini
juga menggunakan teknik kepustakaan. Dan teknik analisis data dalam penelitian ini adalah analisis faktor. Proses
analisis faktor ini mencoba menemukan hubungan antar sejumlah variabel-variebel yang saling independen satu
dengan yang lain, sehingga bisa dibuat satu atau beberapa kumpulan variabel yang lebih sedikit dari jumlah variabel awal.
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4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Pengujian Variabel Secara Keseluruhan dan Uji Kecukupan Data
Untuk menguji ketepatan dari faktor yang terbentuk digunakan uji statistic Barlett Test Sphericity dengan nilai
signifikan < 0,05 dan Kaiser Mayer Olkin (KMO) untuk mengetahui kelayakan analisis faktor. Apabila nilai indeks
berkisar antara 0,5 hingga 1, analisis faktor layak dilakukan. Namun, sebaliknya, bila nilai KMO tersebut dibawah 0,5,
maka analisis faktor tidak layak dilakukan. Berikut hasil uji validitas yang dilakukan dengan menggunakan KMO dan
Barlett Test Sphericity:

Tabel 4.1 KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-OIKin Measure ot Sampling Adéquacy.
Bartlett's Test of Sphericity  Approx. Chi-square |
Df

Berdasarkan tabel 4.1 diketahui bahwa hasil KMO adalah 0,787 dengan signifikansi 0,000. Hal ini
menunjukkan bahwa variabel dan sampel yang ada dapat dianalisis lebih lanjut karena angka tersebut (0,787)

sudah berada di atas 0,5 dan signifikansi yang jauh di bawah 0,05 (0,000 < 0,05).

i antara Variabel Independe | Anti-Image Matrices
dengan mem of Sampling Adequacy (M r 0 sampai 1, dengan
kriteria: MS el tersebut dapat diprediks riabel lain; MSA>0,5,

iksi dan dapat dianalisis le njukkan variabel tidak
dapat dipredi sis lebih lanjut. Dari data yi apatkan hasil uji Anti-

Image Matric

Faktor-Faktor Angka MSA
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8. Citra Dir 0,869
9. Pengaruh Normatif 0,746
10. Sikap 0,831
11. Demografis 0,766
12. Persepsi 0,818
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Tabel 4.2 Anti-Image Matrices
Sumber: Olahan Data SPSS, 2016

4.2 Hasil Penelitian
Penelitian ini menggunakan analisis faktor dalam menganalisis data penelitian. Dalam mengolah analisis faktor,
peneliti menggu tatistical Program of Social Sci i@ 21 for windows. Total
faktor yang dig jumlah 12 g kemudian dianalisis
menggunakan an

4.2.1 Proses Factori

S Extraction Sums of Squared
Initial Eigenvalues .
Loadings
Component
% of ) % of ;
Total . Cumulative % | Total . Cumulative %
Variance Variance
L | sis73mjmmdt, 441 46,441 5,573 A6 A4 1[4 6,441
2 1,894 15,783 62,224 1,894 15,783 62,224
3 1,010 8,416 70,640 1,010 8,416 70,640
4 ,884 7,370 78,010
5 ,748 6,237 84,247
6 ,490 4,087 88,334
7 ,393 3,277 91,611
8 ,360 2,999 94,610
9 ,255 2,129 96,739
10 ,193 1,607 98,346
11 ,125 1,041 99,387
12 ,074 ,613 100,000

o
QD
o
QD
—
D
o
@
N
[EEN
—
@
=

is faktor, yakni kualitas, lokasi

toko, promosi, merek, ha sikap, demografis, dan persepsi.

Pada tabel diatas juga terlihat dapat nilai eigenvalues dari tiap-tiap
faktor yang terbentuk. Untuk mene a dilihat dari besarnya nilai eigenvalues.
Komponen dengan eigenvalues >1 adalah kompo
Berdasarkan tabel 4.1 maka dapat dijelaskan tiap component atau faktor yang terbentuk adalah :
Jika 12 item diekstrak menjadi 3 faktor, maka :
Varians faktor 1 : 5,573/12 x 100% = 46,411%
Varians faktor 2 : 1,894/12 x 100% = 15,783%

Varians faktor 3 : 1,010/12 x 100% = 8,416%
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Total ketiga faktor akan dapat menjelaskan 70,640% dari variabilitas 12 item asli tersebut.
4.2.2 Pengelompokan Faktor

Tabel 4.4 Component Matrix

Component Component Component
1 2 3
Kualitas ,745 -,058 -,073

Keyakinan

Citra Diri 741 174 -,231
Pengaruh Normatif ,674 -,519 223
Sikap ,883 -,093 -,031

Demografis ,840 ,029 -,058
,880 ,088
mber: Olahan Data SPSS, 20

I 4.5 Rotated Component

Component Component Component
1 2
124
Lokasi -,132

Promosi

79

Pengalaman

Keyakinan

Citra diri

Pengaruh Normatif ,598
Sikap ,263
Demografis ,800 ,198 177
Persepsi 7194 ,297 ,253

Sumber: Olahan Data SPSS, 2016

Pada Tabel 4.5 menunjukkan component matrix setelah dilakukan rotasi. Perbedaan nilai korelasi tiap variabel
awal menjadi semakin jelas. Sehingga tiap variabel awal dapat dimasukkan ke dalam tiga faktor yang terbentuk dan
dapat dilihat hasilnya dalam tabel-tabel berikut ini :



ISSN : 2355-9357 e-ProceedingRof Management : Vol.4, No.1 Aaaril 2017 Pa%? 667
ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUK/IEN TERHADAP PRODUK KOSME JAFRA

Tabel 4.6 Komponen 1

Item Variabel Faktor Loading
7 Keyakinan 0,842
10 Sikap 0,842
11 Demografis 0,800
12 Persepsi 0,794

Berdasarka antara item-item pada
komponen satu dalam mempengaruhi

keputusan pem

Tabel onen 2

Item Variabel Faktor Loading
3 Promosi 0,798
2 Lokasi Toko 0,770

Merek 0,669

Berdasarka hwa item 3 memiliki loading antara item-item pada

gga item 3 adalah variabel d dalam mempengaruhi

produk kosmetik JAFRA.

komponen dua,

keputusan pem

Tabel 4.8 Komponen 3

Variabel Faktor

Berdasarka antara item-item pada

komponen tiga, 3 dalam mempengaruhi

4.2.3 Penamaan Faktor
Setelah dilakukan anali (labelling). Berdasarkan hasil

pengolahan data, maka te elian konsumen terhadap produk

kosmetik JAFRA, yaitu :

Tabel 4.9 Penamaan Faktor

Item Faktor

7. Keyakinan
10. Sikap
11. Demografis Faktor 1 :




ISSN : 2355-9357 e-ProceedingRof Management : Vol.4, No.1 Aaaril 2017(l Pa%? 668
ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUK/IEN TERHADAP PRODUK KOSME JAFRA

[EEN
N

Persepsi Perilaku Konsumen
Harga

Citra diri

Kualitas

Pengaruh normative

Promosi Faktor 2 :

af A Db W © = o &

Berdasarkal onen 1 yaitu sebesar
46,441%, kare dimiliki oleh JAFRA
Cosmetics Internasional dalam menjalankan akt am menjaga hubungan dengan pelanggan. Kekuatan ini
pada akhirnya membawa kepercayaan pelanggan dan memberi dampak pada loyalitas pelanggan.
5. KESIMPULAN
5.1 Kesimpulan

a yang telah dilakukan, dap impulan yang dapat

Berdasarkan has

g dirumuskan dalam peneliti alah:
RA, yaitu :

memberikan jaw:

1. Terdapattiga i pembelian konsumen terh

a. Faktor pe

dominan dibandingkan de dalam mempengaruhi
uk kosmetik JAFRA. Fa

i factor loading tertinggi,

Faktor ini

n variabel, dan hanya

yakinan dengan factor

loading se a sikap dengan factor load iabel ketiga demografis

Faktor kedu i adalah promosi dengan

Faktor ketiga adala ri faktor ini adalah pengalaman

dengan factor loading se
2. Faktor yang dominan dapat diten e. Maka dalam penelitian ini, faktor yang
paling dominan yang mempengaruhi keputusan lan konsumen terhadap produk kosmetik JAFRA adalah
faktor perilaku konsumen dengan nilai eigenvalue sebesar 5,573%, yang mencakup tiga variabel yaitu keyakinan,

sikap dan demografis.
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