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dalam persaingaan yang sangat kuat saat ini. Tujuan dari penelitian ini
Page : 1-10 adalah untuk menganalisis pengaruh motivasi katalog produk dan sistem

pembayaran angsuran terhadap minat beli konsumen pada produk
Oriflame, dengan fokus pada kelompok santri Latee 1 Guluk-Guluk.
Penelitian ini menggunakan pendekatn kuantitatif dengan tehnik survey
yang pengambilan sampelnya menggunakan metode sampel purposive
yang menghasilkan 100 sampel. Jumlah sampel yang didapat dengan
menggunakan tehnik Purposive Sampling ialah sebanyak 100 sampel.
Data dikumpulkan melalui kuesioner serta dianalisis dengan
menggunakan metode analisis regresi linier berganda dan dilakukan uji
validitas serta uji asumsii klasik dengan menggunakan SPSS 16. Hasil
dari penelitian menunjukkan bahwa motivasi, katalog produk, dan sistem
pembayaran memiliki pengaruh positif pada minat beli konsumen
terhadap produk oriflame. Penelitian ini memberikan kontribusi penting
bagi Oriflame dan perusahaan sejenis dalam memahami beberapa faktor
yang memengaruhi minat beli konsumen. Dengan memahami pentingnya
motivasi katalog produk dan sistem pembayaran angsuran, perusahaan
dapat meningkatkan strategi pemasaran mereka dan meningkatkan
penjualan produknya. Selain itu, penelitian ini juga memberikan
wawasan kepada santri Latee 1 Guluk-Guluk dan konsumen potensial
lainnya tentang faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan saat membeli
produk Oriflame.

Kata kunci: Motivasi, Katalog produk, Sistem pembayaran angsuran,
Minat beli.

Abstract : The basis of this study is the condition of very tight and high
business competition, especially in the cosmetic industry. Therefore,
cosmetic companies need to design marketing strategies and strategies to
understand their consumer behavior in order to survive in today's very
strong competition. The purpose of this study was to analyze the effect of
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product catalog motivation and installment payment system on consumer
buying interest in Oriflame products, focusing on the Latee 1 Guluk-
Guluk student group. This study used a quantitative approach with survey
techniques whose sampling used the purposive sample method which
produced 100 samples. The number of samples obtained using Purposive
Sampling technique is as many as 100 samples. Data were collected
through questionnaires and analyzed using multiple linear regression
analysis methods and carried out validity tests and classical assumption
tests using SPSS 16. The results of the study show that motivation,
product catalog, and payment system have a positive influence on
consumer buying interest in oriflame products. This research makes an
important contribution to Oriflame and its peers in understanding some
of the factors that influence consumer buying interest. By understanding
the importance of product catalog motivation and installment payment
systems, companies can improve their marketing strategies and increase
sales of their products. In addition, the study also provides insight to
Latee 1 Guluk-Guluk students and other potential consumers on the
factors to consider when purchasing Oriflame products.

Keywords: Motivation, Product catalog, Installment payment system,
Buying interest.
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1 Pendahuluan (or Introduction)

Indonesia merupakan Negara yang mengalami perkembangan dalam hal industri kosmetik
dan perawatan pribadi, buktinya dengan banyaknya pilihan kosmetik saat ini, baik dalam negeri
maupun internasional. Sehingga setiap bisnis dituntut untuk selalu berusaha mengembangkan produk
dan layanan baru agar mampu bersaing dengan persaingan dan menarik perhatian pelanggan untuk
produk yang ia jual. [1] Karena pelanggan masa Kini lebih cerdas dan kritis dalam memilih barang
yang mereka butuhkan serta manfaatnya.[2] Salah satu industri kosmetik yang berkembang saat ini
adalah kosmetik Oriflame, Oriflame adalah merek kecantikan yang bergerak dalam desain,
pengembangan, produksi, dan pemasaran produk perawatan kulit, kosmetik, wewangian, perawatan
tubuh, rambut, dan aksesoris serta kebugaran di seluruh dunia. Mr. Robert dan Mr. Jonash Af Jochick,
dua kakak beradik, mendirikan Oriflame di Swedia pada tahun 1967. dan saat ini merupakan bisnis
kosmetik dengan perkembangan tercepat di dunia. Saat ini, Oriflame memiliki ribuan anggota dan
ratusan cabang di seluruh Indonesia, setelah beroperasi selama 34 tahun. Dari data penjualan tahun
2022, menunjukkan bahwa minat beli masyarakat pada produk oriflame sangat tinggi. [3]

Salah satu layanan baru yang dapat memengaruhi minat bely konsmen adalah motivasi
konsumen. Menurut Schiffman dan Kanuk, motivasi adalah kekuatan internal yang mendorong
seseorang untuk bertindak..[4] Konsumen cenderung mencari tahu apa yang akan mereka beli pertama
kali dan mempercayai informasi tersebut dengan rasionalitas.[5] Oleh karena itu produk perusahaan
harus memiliki daya tarik sehingga pelanggan tertarik untuk membeli produk tersebut dan perusahaan
harus punya cara untuk memberikan kemudahan kepada konsumen untuk mendapatakan informasi
tentang produk yang konsumen inginkan, artinya perusahaan harus pandai dalam melakukan promosi.
Adapun strategi promosi penjualan yang sering digunakan oleh pemasar ialah membuat katalog
produk.[6]
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Katalog produk mulai digunakan pada awal abad 20-an untuk mempromosikan produk.
Dianggap sebagai alat pemasaran yang efektif, katalog ini digunakan untuk promosi berbagai barang,
seperti peralatan rumah tangga, kosmetik, bahkan kendaraan.[7] Minat membeli kembali ke konteks
studi ini bukan dalam konteks loyalitas konsumen. Kepentingan untuk kembali membeli difokuskan
pada kepuasan pelanggan pada barang yang diiklankan melalui katalog selama periode masa
berlakunya tersebut, meskipun kesetiaan memiliki makna lebih luas dari pada minat beli ulang.
Pelanggan yang setia akan kembali untuk membeli dengan atau tanpa dengan strategi promosi yang
ada. Dalam menampilkan gambar produk yang dijual (yang diiklankan), desain iklan, pesan iklan, dan
gambar merek produk yang dipromosikan dalam katalog haruslah menarik perhatian konsumen .
llustrasi produk yang menarik pasti akan menyediakan stimulasi pelanggan untuk mengetahui
informasi tambahan tentang produk yang bersemangat. Situasi ini adalah yang menyebabkan
pelanggan ingin mengulangi pembelian pada produk yang dipromosikan di katalog. [6]

Dalam melakukan pembelian tidak semua orang mampu membeli apa yang mereka inginkan.
Oleh Kkarena itu, sistem pembayaran hadir sebagai elemen baru yang memengaruhi keputusan
pelanggan untuk membeli barang.[8] Sistem pembayaran angsuran juga menjadi pertimbangan
penting, terutama bagi konsumen yang mungkin ingin membeli produk Oriflame secara berkala.

Berdasarkan hasil penelitian Greg Joel dkk, menyatakan bahwa minat konsumen untuk
membeli sepeda motor Yamaha Miio di Kota Manaado dipengaruhi secara positief oleh motivasi,
kualitas produk, dan persepsi harga.[9] perbedaannya dengan penelitian saat ini, penelitian ini
mengkaji dampak pengaruh motivasi, katalog produk dan sistem pembayaran angsuran terhadap
minat beli konsumen pada produk Oriflame, peneliti disini mengganti varibel persepsi harga dan
kualitas produk menjadi katalog produk dan sistem pembayaran angsuran. Tujuan dari penelitiian ini
adalah untuk mengetaahui bagaimana faktor seperti motivasi, katalog produk, dan sistem pembayaran
angsuran memengaruhi minat beli konsumen.

Dalam konteks studi ini, kami akan fokus pada santri PPA Latee 1 di Guluk-Guluk Sumenep
untuk memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif tentang preferensi mereka dan faktor yang
memengaruhi keinginan mereka untuk membeli produk Oriflame. Melalui penelitian ini, diharapkan
dapat diidentifikasi rekomendasi dan strategi yang dapat membantu Oriflame dan perusahaan serupa
dalam memenuhi kebutuhan konsumen dan meningkatkan pangsa pasar mereka di kalangan santri dan
masyarakat madura secara keseluruhan.

2 Tinjauan Literatur

Minat Beli

Menurut Meldarianda dan Lisan (2010) Minat beli konsumen adalah proses perencanaan oleh
konsumen untuk membeli produk dengan mempertimbaangkan beberapa hal, seperti merek, jumlah
unit produk yang dibuttuhkan dalam jangka waktu tertentu, dan persepsi pembeli tentang produk
tersebut. Minat beli muncul setelah pelanggan menerima dorongan dari produk yang mereka lihat,
yang menyebabkan motivasi untuk mendapatkan dan memilikinya. Minat beli ini terkait dengan
keinginan pelanggan untuk membeli barang yang mereka butuhkan.[10]

Menurut Ferdinad dalam Mayasari (2019) ada empat cara untuk mengidentifikasi minat beli:
a. Minat transaksional, yang menunjukkan keinginan untuk membeli produk, b. Minat refereensial,
yang menunjukkan keinginan untuk merekomendasikan produk pada orang lain, c. Minat
preferensiial, yang menunjukkan keinginan seseorang untuk berperilaku dengan produk tertentu yang
sangat disukainya, yang dapat berubah jika terjadi sesuatu, dan d. Minat eksploratif, yang
digambarkan dengan perilakunya yang terus mencari informasi tentang apa yang disukainya dan
produk yang diminatinya.[11]
Motivasi Konsumen

Motivasi, menurut Morgan, didefinisikan sebagai dorongan atau insentif yang berasal dari
keinginan dalam diri seseorang untuk melakukan sesuatu untuk mencapai suatu tujuan tertentu.[12]
Kebutuhan yang dirasakan oleh pelanggan adalah sumber motivasi. Kebutuhan inilah Inilah yang
mendorong seseorang untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Menurut Maslow, motivasi manusia
dalam membeli sesuatu adalah untuk memenuhi sejumlah kebutuhan bawaan.[13]
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Motivasi dibagi menjadi dua Motivasi rasional dan emosional. Menurut Darma Wijaya dalam
setiadi, Motivasi yang didasarkan pada alasan pribadi atau subyektif, seperti kebanggaan, ketakutan,
perasaan, atau status disebut mtivasi emosional. Sebaliknya, motivasi rasional berarti tujuan
pembelian yang didasarkan pada fakta-fakta, seperti ukuran, berat, harga, atau perkemasan..[14]
Menurut Adhi Satrio dalam Gracia Rachmi Adiarsi dalam penelitiannya variabel motivasi
berpengaruh yang positif terhadap minat beli.[15]

H1 : ada pengaruh positif antara motivasi terhadap minat beli konsumen pada Produk Oriflame.

Dalam konteks produk kosmetik seperti Oriflame, motivasi berkaitan dengan peningkatan
kecantikan, perawatan diri, atau status sosial. Motivasi dapat menjadi pendorong utama di balik minat
konsumen dalam membeli produk Oriflame.

Katalog Produk

Katalog adalah salah satu alat pemasaran yang sangat efektif untuk mempromosikan produk,
katalog menampilkan detail produk, harga, dan diskon yang tersedia untuk pelanggan.[7] Menurut
Philip Kotler dan Amstrong, adalah kumpulan informasi tentang barang yang dijual oleh agen
pemasaran atau perusahaan. Tujuannya untuk memberikan informasi yang cukup mengenai barang-
barang tersebut. Sehingga membuat pelanggan lebih mudah memilih produk yang mereka
inginkan.[16] Katalog cenderung didistribusikan kepada target pasar untuk produk tertentu. Katalog
akan didistribusikan oleh penjual kepada pelanggan yang diharapkan akan tertarik dan ingin membeli
produk yang tercantum dalam katalog.[7]

Menurut Abd Khakim dan Heru Totok menyatakan bahwa katalog produk memilik dua jenis
yaitu konvensional dan e-katalog. Katalog produk memiliki beberapa tujuan, yaitu: a. Menjadi media
promosi barang dagangan. b. Mengurangi biaya operasional yang berkaitan dengan pemasaran produk
tertentu. c. Membantu agen marketing, penjualan, dan penjualan menjalankan kampanye marketing
desain iklan, gambar merek, dan harga produk adalah indikator yang bisa digunakan untuk mengukur
katalog prduk. Studi sebelumnya menemukan bahwa katalog produk memengaruhi minat untuk
membeli produk Oriflame secara parsial. Menurut Abdul Hakim Hidayatullah dan Heru Totok dalam
penelitiannya menyatakan bahwasanya minat beli pelanggan meningkat karena variabel katalog
produk.[17]

H2 : ada pengaruh positif dan signifikan katalog produk terhadap minat beli konsumen pada Produk
Oriflame.
Sistem Pembayaran Angsuran

Metode pembayaran mengacu pada metode pembayaran yang digunakan untuk membayar barang
atau jasa, utang, pajak, dan sebagainya. Dalam jual beli, Anda biasanya dapat memilih untuk
membayar dengan angsuran atau tunai. Pembayaran angsuran dilakukan beberapa waktu setelah
barang diserahkan, sedangkan pembayaran tunai dilakukan pada saat transaksi terjadi. Selain itu, ada
pembayaran di muka, yang berarti pembeli membayar harga barang pada titik tertentu sebelum barang
diterima, atau kredit pembeli.[18]

Menurut kesepakatan antara pihak yang membayar dan pihak yang menerima pembayaran, sistem
pembayaran angsuran adalah cara pembayaran atau pelunasan uang, barang, atau jasa secara bertahap
atau berkala dengan cicilan atau pembayaran sebagian dengan besar pembayaran dan jangka waktu
yang ditetapkan.[19] Dalam penelitiannya Ansari dan lastriana menyatakan bahwasanya variabel
sistem pembayaran angsuran berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.[20]

H3 : Ada pengaruh yang positif antara system pembayaran angsuran terhadap minat beli

konsumen pada Produk Oriflame.

3 Metode Penelitian

Penelitiian ini kuantitatif ini menggunakan methode survei dan teknik pengaambilan
sampelnya menggunakan porposive sampling terhadap 100 responden dari santri Latee 1 Guluk-
Guluk yang memiliki pengalaman menggunakan produk Oriflame. Data dikumppulkan melalui
kuesioner dan dianalisis menggunakan uji validitaas, ujii reliabilitas, uji asumsi klaasik dan analisis

Copyright@April2024 /Publisher : Yayasan Bina Internusa Mabarindo
URL : https://journal.binainternusa.org/index.php/ecomas Email: ecomas@binainternusa.org

4


https://journal.binainternusa.org/index.php/ecomas
mailto:ecomas@binainternusa.org

Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Akuntansi E-ISSN:2829-4602

P-ISSN: 2829-4610
(JEKMA)
Volume 3, Nomor 1, April 2024: halaman 1-10

regresi liner bergandaa SPSS 16. Studi ini bertujuan untuk menentukan cara satu atau lebiih variabel
independen berinteraksi dengan satu atau lebiih variabel dependen. Dalam penelitian ini, motivasi,
katalog produk, dan metode pembayaran dihubungkan dengan minat pelanggan untuk membeli
produk Oriflame.

4 Hasil dan Pembahasan (or Results and Analysis)

UJI VALIDITAS

Uji valiiditas diilakukan untuk menentukan validitas indikator dari masing-masing faktor. Nilai
koefiisien korelaasi (rhitung) untuk setiap pertanyaan dihitung dan dibandingkan dengan nilai kriitik
tbel korelasi (rtabel). Apabila r hitung lebih besar dari r tabel dan r hitung kurang dari r tabel, maka
indikator atau kuesioner bisa dianggap valid.[21] Haasil uji validitaas lengkap disajikan dalam tabel
berikut.

Table 1: Hasil Uji Validitas Varibel Motivasi (X1)

Pertanyaan r- hitung R -tabel kesimpulan
X11 0,419 0,196 Diterima
X12 0,438 0,196 Diterima
X13 0,539 0,196 Diterima
X14 0,398 0,196 Diterima
X15 0,301 0,196 Valid

Table 2: Hasil Uji -Validitas Varibel Katalog Produk ( X2)

Pertanyaan r - hitung r table kesimpulan
X21 0,389 0,196 Diterima
X22 0,389 0,196 Diterima
X23 0,461 0,196 Diterima
X24 0,472 0,196 Diterima
X25 0,437 0,196 Diterima

Tabel 3: Hasil Uji Validitas Varibel Sistem Pembayaran Angsuran( X3)

Pertanyaan r - hitung r- table kesimpulan
X31 0,415 0,1966 Diterima
X32 0,376 0,1966 Diterima
X33 0,468 0,1966 Diterima
X34 0,394 0,1966 Diterima
X35 0,460 0,1966 Diterima

Tabel 4 : Hasil Uji Validitas Varibel Minat Beli( Y)

Pertanyaan r - hitung R- table kesimpulan
Y11 0,453 0,1966 Diterima
Y12 0,421 0,1966 Diterima
Y13 0,417 0,1966 Diterima
Y14 0,314 0,1966 Diterima
Y15 0,392 0,1966 Diterima
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Tabel hasil uji di atas menunnjukkan bhwa nilai kofisien korelasi rhitung untuk semua Semua bagian
pertanyaan yang berkaitan dengan variabel motivasi, katalog produk, system pembayaran angsuran
dan minat beli konsumen adalah diterima, karena nilai koefisien r- hitung lebih besar dari nilai r
table.

UJI RELIABILITAS

Untuk menentukan seberapa andal instrumen penelitian, maka perlu dilakukan uji realibilitas. Jika
nilai alpa cronbach lebiih dari 0,60, instrumen penelitian dianggap realibilitas; jika nilainya kurang
dari 0,60, indikator atau kuesioner dianggap tidak reliabel. Hasil uji reliabilytas ditunjukkan dalam
tabel beriikut.

Table 5: Hasil Uji Reliabilitas Varibel Motivasi,Katalog Produk, System Pembayaran
Angsuran Dan Minat Beli Konsumen (X1, X2, X3, Y)

Varibel Cronbch’s Altha Standard Reliabilitas Keterangan
X1 0,638 0,60 Stabil
X2 0,676 « Stabil
X3 0,669 « Stabil(
Y 0,645 « Stabil

Dari tabel hasil uji diatas dapat dilihat bahwa semua nilai variabel memiliki nilai alfa cronbach's lebih
tinggi dari 0,60, sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator atau kuesioner menggunakan variabel
motivasi, katalog produk, system pembayaran angsuran dan minat beli konsumen dan semua
dinyatakan sebagai ukuran variabel yang handal atau dapat diandalkan.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Uji normalitas adalah pengujian data yang digunakan untuk menentukan apakah variabel yang akan
diuji memiliki distribusi normal. Data dianggap normal jika nilai signifikannya lebih dari 0,05. Tujuan
uji normalitas adalah untuk menentukan apakah sebaran data dalam model regresi terdistribusi
normal.[22] Menurut pendekatan Kolmogorov Smirnov, data dalam penelitian ini dianggap
terdistribusi normal jika nilai signifykansi data lebih besar dari 0,05 atau memenuhi asumsi normalitas
klasik. [23] Dalam penelitiian ini, uji normaliitas dilakukan dengan Metode Satu Sampel
Kolmogorov-Smirnov.
Tabel 6: Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

Asymp. Sig(2-tailed) 0,000

Semua data untuk masing-masing variabel tidak terdistribusi normal, seperti yang ditunjukkan dalam
table 6, karena nilai Asymp. Sig(2-tailed) adalah 0,000 lebih kecil dari 0,05.

Uji Multikolinearitas

Uji multikoliearitas adalah pemeriksaan data yang tujuannya ialah untuk menentukan apakah ada
korelasi antara variabel independen dalam model regresi. Nilai Toleraance dan Variancce Inflation
Factor (VIF) dapat diukur untuk menentukan apakah ada atau tidakya gejala multikolinearitas. Jika
nilai Tolerance lebih besar dari 0,1 atau nilai VIF lebih kecil dari 10, maka tiidak ada
multikolineearitas.[24]

Table 7: Hasil Uji - Multikolinearitas
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Collinearity S

Model Tolerance VIF
Motivasi 0,144 6,964
Katalog Produk 0,189 5,288
System Pembayaran Angsuran 0,184 5,423

Menurut tabel 7, tidak ada multikolinearitas dalam variabel motivasi, katalog produk, dan sistem
pembayaran angsuran, karena semua nilai VIF kurgng dari 10 dan nlai toleransi ikurang dari 0.1.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas menentukan apakah ada kesamaan atau ketidaksamaan variabel dalam model
regresi yang baik. Salah satu cara untuk mengetahui apakah ada heteroskedastisitas adalah dengan
melihat plot grafik nilai prediksi variabel terikat dari Standardized predictor (ZPRED) dan student
residual (SRESID).[25]

Scatterplot

Dependent Variable: Y1minatbeli

6 o

o o o

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Scatter plot di atas menunjukkan bahwa hasil penyebaran titik-titiknya menyebar di bawah dan di atas
atau sekitar nol. Penyebarannya tidak berpola, dan titik-titiknya tidak hanya berkumpul diatas dan
dibawah. Sehingga bisa dismpulkan bahwa model regreesi tersebut tidak menunjukkan
heteroskedastiisitas.

ANALISIS REGRESI LINER BERGANDA

UJI HIPOTESIS
Tabel 12: hasil uji statistik T
Unstandardized C Standardized C | t sig

Model B Std. Error Beta

1  (constant) 120 | .499 241 .810
X1 419 | ,061 421 6.837 .000
X2 .361 | .052 .369 6.875 .000
X3 219 | .053 224 4121 .000

Sumber: olahan SPSS 16.0, 2024

Berdasarkan hasil perhitungan SPPS, diperoleh persamaan sebagai berikut:
Y=0,120+0,419+0,361+0,219

Ketika faktor motivasi, katalog produk, dan sistem pembayaran angsuran tidak dilakukan atau sama

dengan 0(nol), maka minat beli konsumen adalah 0,120. Semua tiga variabel tersebut memiliki nilai
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signifikansi 0,000 untuk varyabel motivasi konsumen, 0,000 untuk varyabel katalog produk, dan
0,000 untuk variabel sistem pembayaran asuransi. Nilai signifikansi dari setiap variabel tersebut lebih
rendah dari 0,05, yang menunjukkan bahwa hasilnya adalah signifikan. Berdasarkan hasil tersebut,
hipotesis bahwa motivasi, katalog produk, dan sistem pembayaran memengaruhi minat beli konsumen
diterima.

Table 10: hasil uji statistic F

Model Sumof S Df Mean squre F sig
1 regression 322.977 3 107.659 581.532 .000°
Residual 17.773 96 .185
Total 340.750 99

Menurut table di atas, nilai signifikannya adalah 0,000 lebih kwcil dari 0,05, yang menunjukan bahwa
variabel Motivasi, Katalog Produk, dan Sistem Pembayaran Angsuran berdampak positif pada
variabel minat beli konsumen secara bersamaan atau secara bersamaan.
Table 11:Koefiysien Determinaasi
Model R R- Square Adjusted -R S Std. Error of the E
1 974 .948 .946 43027

Dari table hasil peneliian menunjukan baahwa variabel Motivasi, Katalog Produk, dan Sistem
Pembayaran Angsuran memiliki pengaruh sebesar 95 persen terhadap variabel Minat Beli (), dengan
variabel tambahan sebesar 5 persen.

5 Kesimpulan (or Conclusion)

Berdasarkan Hasil penelitian mennjukkan baahwa varyiabel motivasi, katalog produk, dan
sistem pembayaran angsuran berpengaruh positif terhadaap minat beli konsumen baik secara
individual maupun secara bersama-sama. Untuk peneliti selanjutnya, mungkin terdapat factor-faktor
lain yang lebih signifiykan terhadap minat beliy konsumn, oleh karena itu, penulis berharap peneliti
selanjutnya untuk memerhatikan factor-faktor tersebut juga.
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