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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia sebagai pasar yang cukup menjanjikan bagi bisnis produk-

produk kecantikan membuat para pebisnis yang menggeluti usaha tersebut 

menawarkan produk-produk yang mereka miliki dengan berbagai macam strategi 

penjualan, terutama menggunakan alat bantu promosi yang juga bermacam-

macam, salah satunya dengan cara seperti menawarkan sampel produk kepada 

calon pelanggan atau customer mereka yang tujuannya untuk menarik minat 

customer agar tertarik melakukan pembelian terhadap produk-produk yang 

ditawarkan. Ketertarikan merupakan salah satu tahapan yang dilakukan konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian suat  produk. 

Dalam garis besarnya dapat diartikan bahwa pemasaran adalah berbagai 

upaya yang dilakukan agar memudahkan terjadinya penjualan/ perdagangan. 

Rasulullah SAW adalah orang yang menggeluti dunia perdagangan, sekaligus 

seorang pemasar (marketer) yang andal. Sebagai pedagang, menurut Gunarda dan 

Sudibyo (2006), Rasulullah SAW berpegang pada lima konsep. Pertama jujur, 

suatu sifat yang sudah melekat pada diri beliau. Kejujuran ini diiringi dengan 

konsep kedua, yaitu ikhlas, dimana dengan keikhlasan seorang pemasar tidak akan 

tunggang langgang mengejar materi belaka. Kedua konsep ini dibingkai oleh 

profesionalisme sebagai konsep ketiga. Seorang yang profesional akan selalu 

bekerja maksimal. Konsep keempat adalah silaturahmi yang mendasari pola 

hubungan beliau dengan pelanggan, calon pelanggan, pemodal dan pesaing. 
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Sedangkan konsep kelima adalah murah hati dalam melakukan kegiatan 

perdagangan. Lima konsep ini menyatu dalam apa yang disebut kedua penulisnya 

sebagai soul marketing yang nantinya akan melahirkan kepercayaan (trust). 

Kepercayaan ini merupakan suatu modal yang tidak ternilai dalam bisnis.
1
 

وٍْاَ عَهْ  سَهَّمَ: أجَْمِهُُا فًِ طهَبَِ اندُّ ََ  ًِ ٍْ لُ اللهِ صَهَّى اللهِ عَهَ ُْ , قالََ: قاَلَ زَسُ ٍْدٍ انسَّاعِدِيِّ ًْ حُمَ فإَنَِّ أبَِ

.)زَاي أبه ماجً( كُلاَّ مٍُسََّسٌ نمَِا خُهقَِ نًَُ   

Artinya: Dari Abu Hurairah As-Saidi, ia berkata, “Rasulullah SAW bersabda, 

„Berlaku baiklah dalam mencari kebaikan dunia, sesungguhnya setiap 

orang diberi kemudahan sesuai takdirnya‟”. (HR. Ibnu Majah)
2
 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan barguna bagi mereka, maka 

mereka tidak akan pernah membelinya.
3
 Dalam kegiatan jual beli seperti promosi, 

penjual tidak boleh melakukan penipuan, seperi yang telah dijelaskan dalam 

hadits berikut: 

ٍْدٍ, عَهْ  ثىَاَ عَبْدُ الأعَْهىَ بْهُ عَبْدِ الأعَْهىَ, عَهْ سَعِ , حَدَّ ادٍ انْبصَْسِيُّ سُفُ بْهُ حَمَّ ُْ حَدَثىَاَ ٌُ

 ًَّ ا انىَّبِ ُْ ٌْهًَُ أتََ أنََّ أَ ََ كَانَ ٌبُاٌَعُِ,  ََ ًِ ضَعْفٌ,  صَهَّى  قتَاَدَةَ, عَهْ أوَسَِ: أنََّ زَجُلاً كَانَ فًِ عُقْدَتِ

 ََ  ًِ ٍْ ًُّ اللهِ صَهَّى اللهِ عَهَ ًِ, فدََعَايُ وبَِ ٍْ لَ اللهِ! احْجُسْ عَهَ ُْ ا : ٌاَ زَسُ ُْ سَهَّمَ, فقَاَنُ ََ  ًِ ٍْ سَهَّمَ, اللهِ عَهَ

ٍْعِ, فقَاَلَ: إذَِا باٌَعَْتَ فقَمُْ ٌاَءَ  لَ اللهِ! إوًِِّ لاَ أصَْبسُِ عَهِ انْبَ ُْ لاَ  فىٍََاَيُ, فقَاَلَ: ٌاَ زَسُ ََ ٌَاءَ,  ََ

. انتسمري( )زَاي خِلابَتََ   

                                                           
1
Jusmaliani, Bisnis Berbasis Syariah, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008), h. 2 

2
Muhammad Nashiruddin Al Albani, Shahih Sunan Ibnu Majah, (Jakarta: Pustaka 

Azzam, 2007), h. 296 
3
 FandyTjiptono, StrategiPemasaran,ed. III, ( Yogyakarta: Andi Offset, 2008), h. 219 
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Artinya: Yusuf bin Hammad Al Bashri menceritakan kepada kami, Abdul A‟ la bin 

Abdul A‟ la menceritakan kepada kami dari Sa‟ id, dar Qatadah, dari 

RA: 

Bahwa seorang laki-laki yang kurang akal melakukan jual beli. Lalu 

keluarganya menemui Rasulullah SAW dan berkata, “Wahai Rasulullah 

tolong larang ia”. Rasulullah SAW segera memanggilnya dan 

melarangnya. Laki-laki itu menjawab, “Wahai Rasulullah, aku tidak 

kuasa menahan diri untuk berjualan”. Maka Rasulullah SAW bersabda, 

“Apabila kamu melakukan jual beli, maka katakan,‟Ini dan ini (kontan) 

dan tidak ada tipuan‟”.(HR. At-Tirmidzi)
4
 

Pentingnya promosi dapat digambarkan lewat perumpamaan bahwa 

pemasaran tanpa promosi dapat diibaratkan seorang pria berkaca mata hitam yang 

dari tempat gelap pada malam kelam mengedipkan matanya pada seorang gadis 

cantik di kejauhan. Tak seorang pun yang tau apa yang dilakukan pria tersebut, 

selain dirinya sendiri. 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.
5
 

Perusahaan menggunakan metode promosi untuk menyampaikan kepada 

calon konsumen yaitu membuat mereka sadar akan keberadaan suatu produk dan 

akhirnya membujuk mereka untuk membeli produk. Tujuan dari promosi adalah 

untuk meningkatkan penjualan.
6
 Alat bantu promosi dapat menjadi suatu yang 

sangat efektif untuk memicu para customer agar membeli, salah satu alat bantu 

                                                           
4
 Muhammad  Nashiruddin, Al-Albani, Shahih  Sunan At-Tirmidzi,  Terj. Fachrurazi, 

(Jakarta: Pustaka Azzam, 2006), h. 36 
5
 FandyTjiptono, Op. Cit 

 
6
Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yogyakarta: Liberty: 

1985), h. 174 
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promosi tersebut adalah promosi penjualan (Sales Promotion) .Biasanya promosi 

penjualan dapat membuat suatu bisnis mendapatkan hasil jangka pendek. 

Tantangan dari menggunakan promosi penjualan seringnya adalah untuk 

mengubah customer yang berhasil dibujuk untuk membeli sekarang menjadi 

customer jangka panjang.
7
 

Promosi penjualan dalam strategi pemasaran yang biasa dikenal terdiri dari 

beberapa jenis alat utama promosi penjualan adalah sampel, kupon, pengembalian 

uang(cash refunds), paket harga, hadiah-hadiah , barang iklan, penghargaan atas 

kesetiaan, display, serta kontes, undian, dan permainan.
8
 Beberapa alat promosi 

penjualan tersebut memiliki satu tujuan yang sama, yaitu untuk menarik 

pelanggan baru, mempengaruhi pelanggan untuk mencoba produk, mendorong 

pembelian lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, dan meningkatkan 

impluse buying (pembelian tanpa rencana).
9
 

Penjulan adalah suatu akad penyerahan suatu barang atau jasa dari penjual 

kepada pembeli dengan harga yang disepakati atas dasar sukarela, tanpa paksaan 

atau tipuan-tipuan.
10

 Begitu pula dengan promosi penjualan, Islam sangat 

memperhatian keridhaan antara penjual dan pembeli sehingga kedua belah pihak 

tidak ada yang terpaksa ketika melakukan akad jual beli. Seperti dalam ayat 

berikut: 

                                                           
7
 Don Sexton, Trump University Marketing 101, Terj. R.Fitriani, (Jakarta: 

BuanaIlmuPopuler, 2006), h. 278 
8
 Philip Kotler, Prinsip-PrinsipPemasaran, Terj. Damos Sihombing, Ed. VIII, (Jakarta: 

Erlangga, 2001), h. 175 
9
Fandy Tjiptono, Op.Cit, h. 229 

10
Syakir Sula, AsuransiSyariah, (Jakarta: GemaInsani, 2004), h. 455 
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ٍْىكَُمْ باِنْباَطِمِ إلِا أنَْ تكَُ  انكَُمْ بَ َُ اَ انَّرٌِهَ آمَىُُا لا تأَكُْهُُا أمَْ لا ٌاَ أٌٍَُّ ََ ُنَ تجَِازَةً عَهْ تسََاضٍ مِىْكُمْ 

َ كَانَ  بكُِمْ زَحٍِمًاتقَْتهُُُا أوَْفسَُكُمْ إنَِّ اللهَّ  

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamemu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah 

kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.( An-Nisa 4 : 29)
11

 

Customer berhak menentukan kepurtusan untuk melanjutkan membeli 

produk yang ditawarkan atau tidak melanjutkan membeli produk yang ditawarkan. 

Memutuskan berarti memilih salah satu dari dua atau lebih alternatif, sering 

merujuk tentang pemilihan antara objek ( barang, merek, toko / tempat belanja).
12

 

Dalam Islam, hak memutuskan membeli produk yang ditawarkan atau 

memutuskan tidak membeli disebut dengan khiyar.  Khiyar secara kebahsaan 

berarti pilihan.
13

 Dengan kata lain dalam transaksi jual beli ada akad khiyar yang 

berfungsi untuk memeberikan kesempatan bagi si penjual maupun pembeli untuk 

benar-benar meneruskan atau membatalkan akad jual beli yang mereka telah 

lakukan dan atau menentukan pilihan diantara barang-barang yang ditawarkan. 

Karena itu, promosi yang didasarkan dalam muamalah berdasarkan prinsip 

syariah adalah promosi yang jujur, transparan, dan menjelaskan apa adanya. Di 

                                                           
11

Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur‟an Terjemahan, Terj. Andi Subarkah,  

(Bandung: PT Cordoba Internasional Indonesia, 2012), 4 : 29 
12

Supranto dan Nandan Limakrisna, Prilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, edisi ke 

2, ( Jakrta: Mitra Wacana Media, 2011), h. 211 
13

 A. Warson Munawwir, Kamus Arab Indonesia Al-Munawwir, (Surabaya: Pustaka 

Progressif, 1997), h. 378  
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dalamnya tidak ada unsur-unsur kebohongan baik dari segi kuantitas maupun 

kualitas. 
14

 

Contoh produk (sampel ) adalah tawaran produk sejumlah tertentu produk 

untuk percobaan.
15

 Kemudain dari kegiatan mencoba sejumlah produk itu, 

customer dapat mengetahui secara jelas bagaiman spesifikasi dari produk yang 

telah dicobanya tanpa adanya keraguan. Berbeda dengan hanya medengar atau 

melihat iklan, customer hanya mengetahui spesifikasi produk berdasarkan iklan 

yang diberikan atau berdasarkan penjelasan dari penjual. Adanya sampel produk 

ini dapat membantu customer dalam menentukan keputusan pembelian. Salah satu 

bisnis yang menggunakan sampel produk dalam promosi penjualannya adalah 

binis produk kecantikan seperti kosmetik. 

Perkembangan industri kosmetik di Indonesia semakin meningkat, seiring 

dengan semakin meningkat pula keinginan customer. Salah satunya yaitu 

keinginan adanya sampel produk yang dapat dicoba oleh customer. Seperti 

keinginan mencoba produk kosmetik yaitu bedak, yang diharapkan dari kegiatan 

mencoba tersebut customer dapat menemukan apa yang customer inginkan dari 

produk bedak tersebut. Sehingga setelah customer menemukan apa yang 

diinginkannya dari produk bedak yang telah dicobanya, customer menjadi tertarik 

untuk melakukan keputusan pembelian produk bedak yang telah dicobanya. 

                                                           
14

Kasmir, Marketing dan Perilaku Konsumen, (Bandung: CV. Mandara Maju, 2006), h. 

184  
15

 Philip Kotler, Dasar-DasarPemasaran, Terj. Alexander Sindoro, jilid 2, edisirevisiIX, 

(Jakarta: PT Index, 2004), h. 662 
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Salah satu bisnis produk-produk kecantikan (kosmetik) yang terdapat di 

Pekanbaru seperti New Ratu Cosmetic yang menjual berbagai macam jenis merek 

kosmetik menawarkan produk-produk kosmetik dengan program promosi yang 

berbeda-beda. Diantara jenis merek produk kosmetik yang ditawarkan New Ratu 

Cosmetic yang menggunakan sampel produk (tester) sebagai alat promosi 

penjualan adalah bedak merek Inez, Mazaya, Wardah, Mineral Botanica dan 

masih banyak merek lain. Namun dengan pemberian sampel produk (tester) untuk 

kosmetik merek Inez  tidak membuat penjualan bedak Inez meningkat bila 

dibandingkan dengan jenis bedak merek Garnier yang tidak memiliki sampel 

produk (tester). 

Berikut dapat digambarkan perbandingan rata-rata penjualan bedak 

perbulannya di New Ratu Cosmetic, seperti pada table berikut : 

Tabel 1.1 

Perbandingan Rata-Rata Penjualan Bedak di New Ratu Cosmetik 

No Merek Bedak Rata-Rata Penjualan 

Per-Bulan 

Keterangan Tester 

(sampel) 

1 Dissy 135 Ada Tester 

2 Garnier 120 Tidak Ada Tester 

3 Mineral Botanica 146 Ada Tester 

4 Poppy Dharsono 98 Ada Tester 

5 Fanbo 118 Tidak Ada Tester 

6 Mazaya 128 Ada Tester 

Sumber: Pemilik Toko New Ratu Cosmetic 
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Dari tabel 1.1 diatas terlihat bahwa rata-rata penjualan bedak di New Ratu 

Cosmetic Per-bulannya berbeda-beda antara bedak merek satu dengan merek lain. 

Bila dilihat dari jenis bedak yang menggunakan tester atau sampel produk, maka 

terlihat bahwa bedak merek Inez yang memiliki tester (sampel) memiliki jumlah 

rata-rata penjualan yang lebih rendah dibandingkan dengan produk bedak merek 

lain yang ada tersetrnya seperti Wardah, Mineral Botanica, dan Mazaya. Dan bila 

dibandingkan dengan merek bedak yang tidak memiliki terster seperti Garnier dan 

Fanbo, maka terlihat penjualan bedak Inez juga lebih sedikit. Tabel diatas 

menunjukkan adanya masalah yang terjadi terhadap keputusan pembelian produk 

bedak di New Ratu Cosmetic yang menyebabkan penjualan produk pada bedak  

merek Inez lebih rendah dibanding produk lain yang juga memiliki tester dan 

produk lain yang tidak tester.  

Teori promosi penjualan menyebutkan bahwa tujuan dari promosi 

penjualan seperti sampel produk adalah untuk menarik pelanggan, mempengaruhi 

pelanggan untuk mencoba produk dan mendorong pembelian lebih banyak. Ini 

berbanding tebalik dengan penjualan produk bedak merek Inez di New Ratu 

Cosmetic. 

Berdasarakn permasalah diatas, penulis tertarik untuk mengetahui lebih 

lanjut tentang hubungan dan pengaruh sampel produk dengan keputusan 

pembelian konsumen bedak merek Inez di New Ratu Cosmetic. Oleh karena itu 

penulis menyusun sebuah penelitian yang berjudul : “PENGARUH SAMPEL 

PRODUK (TESTER) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK 
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BEDAK DI NEW RATU COSMETIC KOMPLEKS MTC GIANT 

KECAMATAN TAMPAN DALAM PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH”. 

B. Batasan Masalah 

Agar penelitian ini lebih terarah dan focus kepada permasalahan yang 

diteliti, penulis membatasi permasalahn dalam penelitian ini yakni “Pengaruh 

Sampel Produk (Tester) Terhadap Keputusan Pembelian Produk bedak di New 

Ratu Cosmetic Kecamatan Tampan dalam Perspektif Ekonomi Syariah” dengan 

fokus kepada customer yang memebeli atau sekedar mencoba sampel produk di 

New Ratu Cosmetic. 

C. Rumusan Masalah 

Dari uraian latar belakang diatas, maka penulis merumuskan suatu 

rumusan masalah yang akan diteliti yaitu : 

1. Apakah sampel produk (tester) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk bedak di New Ratu Cosmetic? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi Syariah terhadap sampel produk (tester) dan 

keputusan pembelian bedak di New Ratu Cosmetic ?  

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh sampel produk (tester) 

terhadap keputusan pembelian produk bedak di New Ratu Cosmetic? 

b. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sampel produk 

(tester) dan keputusan pembelian bedak di New Ratu Cosmetic ? 
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2. Manfaat Penelitian 

a. Sebagai penjelasan mengenai pengaruh sampel produk (tester) 

terhadap keputusan pembelian bedak di New Ratu Cosmetic dan 

sebagia bahan rujukan khusnya bagi pebisnis 

b. Sebagai sumbangan ilmu pengetahuan dan dapat menambah khazanah 

keilmuan bagi pembaca dan khususnya bagi penulis  

c. Sebagai syarat untuk menyelesaikan studi pada Fakultas Syariah dan 

Hukum UIN Suska Riau, program S1 Jurusan Ekonomi Syariah. 

E. Metode Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Penenlitian ini dilakukan di New Ratu Cosmetic, yaitu di Jl. HR 

Soebrantas, Kompleks MTC No. 4 blok A, Kecamatan Tampan 

Pekanbaru. 

2. Subjek dan Objek Penelitian  

a. Sebagai subjek dalam penelitian ini adalah customer di New Ratu 

Cosmetic. 

b. Sebagai objek dari penelitian ini adalah pengaruh sampel produk 

(tester) terhadap keputusan pembelian produk bedak di New Ratu 

Cosmetic. 

3. Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini adalah semua customer New Ratu 

Cosmetic pada penjualan satu bulan terakhir saat penelitian. Adapun 
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teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

accidental sampling, yaitu pengambilan sampel secara kebetulan.
16

 Sampel 

yang diambil dalam penelitian ini adalah custemer yang penulis temui 

langsung di toko New Ratu Cosmetic.  

Karna banyaknya dan tidak terbatasnya jumlah populasi dalam 

penelitian ini, maka penulis melakukan perhitungan jumlah sampel 

minimal yang akan mewakili populasi dalam penelitian ini. Adapun teknik 

perhitungan jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus 

Slovin,
17

 dengan menentukan rata-rata customer perbulan yang kemudian 

dijadikan sebagai jumlah populasi penelitian. Adapun jumlah populasi 

dalam penelitian ini yaitu sebanyak 500 orang.
18

 

   
 

  ( )   
 

Keterangan: 

 n = jumlah sampel yang dicari 

 N = jumlah populasi  

 d = nilai presisi (0,15)   

   
 

  ( )   
 

                                                           
16

Sugiyono,MetodePenelitianPendidikan (PendeketanKuantitatif, Kualitatif, dan R&D), 

(Bandung: Alfabeta, 2009), h. 85. 

 
17

Riduwan, Metode dan tekhnik Menyusun Populasi Penelitian, ( Bandung: Alfabeta, 

2013), h. 71 
18

 Afdhal, (Pemilik Toko New Ratu Cosmetic), Wawancara (Pekanbaru:  3 November 

2017) 
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    (    )   
 

  
   

     
 

  40,8  dibulatkan menjadi 41 

4. Sumber dan Jenis Data 

a. Sumber Data 

Sumber data adalah subjek dimana data dapat diperoleh.
19

 

Adapun sumber data dalam penelitian ini adalah customer bedak di 

New Ratu Cosmetic. 

b. Jenis Data 

1. Data Primer 

Data primer dalam penelitian ini adalah customer bedak di 

New Ratu Cosmetic, yaitu data yang dikumpulak dan diolah sendiri 

oleh peneliti langsung dari objeknya.
20

pengumpulan data tersebut 

dilakukan secara khusus untuk mengatasi masalah riset yang sedang 

diteliti.  

 

2. Data Skunder 

Data skunder dalam penelitian ini adalah pemilik dan 

karyawan New Ratu Cosmetic, yaitu data yang diperoleh dalam 

                                                           
19

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, (Jakarta: Rineka Cipta, 1998), h. 114 
20

Suliyanto, Metode Riset Bisnis, (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2006), h. 131 
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bentuk yang sudah jadi dikumpulkan dan diolah pihak lain, biasanya 

sudah dalam bentuk publikasi.
21

Data semacam ini sudah 

dikumpulkan oleh pihak lain dengan tujuan yang bukan demi 

keperluan riset yang sedang dilakukan peneliti saat ini secara 

spesifik.  

5. Metode Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini diperoleh melalui 

cara dan tahapan sebagai berikut: 

a. Observasi, yaitu pengamatan langsung pada suatu objek yang akan 

diteliti.
22

 

b. Angket, yaitu pengumpulan data dengan menanyai orang melalui 

daftar pertanyaan atau kuesioner yang terstruktur.
23

 

c. Wawancara atau interview, yaitu suatu cara untuk mengumpulkan data 

dengan mengajukan prertanyaan langsung kepada seorang informan 

atau seorang autoritas (seorang ahli atau yang berwenang dalam suatu 

masalah).
24

 

d. Dokumentasi, yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, dokumen, dan 

sebagainya.
25

 

                                                           
21

Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2008), h. 102 
22

 Gorys Keraf, Komposisi: Sebuah Pengantar Kemahiran Bahasa, (Nusa Tenggara 

Timur: Nusa Indah, 1994), h. 162 
23

Istijanto, Op.Cit, h. 56 
24

,Gorys Keraf, Op.Cit, h. 161 
25

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian; Suatu Pendekata Praktek, Edisi Revisi IV, 

(Jakarta: Rineka Cipta, 1998), h. 236 
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6. Metode Kerangka Berfikir 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sampel 

produk (tester) terhadap keputusan pembelian produk bedak di New Ratu 

Cosmetic. Penelitian terdiri dari satu variabel independen (X) adalah 

sampel produk (tester) bedak di New Ratu Cosmetic dan satu variabel 

dependent (Y) adalah keputusan pembelian produk bedak di New Ratu 

Cosmetic. Untuk mencari pengaruh X terhadap Y, menggunakan analisis 

regresi linear sederhana. Model kerangka berfikir dapat dilihat pada 

gambar di bawah ini: 

Gambar 1.1 

Model Kerangka Berfikir 

     (X)       (Y) 

     

             Variabel Independent                          Variabel Dependent 

 

 

 

Tabel 1.2 

Definisi Operasional Penelitian 

NO Variabel Penelitian Indikator
26

 

                                                           
26

Fhilip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, Jilid 2, (Jakarta: Indeks Grup Gramedia, 2003), 

h. 662-665. Ali Hasan, Marketing, (Yogyakarta: Media Pressindo, 2008) h. 131 

Sampel Produk (tester) Keputusan Pembelian 
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1 Variabel X : 

(Sampel Produk) 

Sampel Produk bedak di 

New Ratu Cosmetic adalah 

bentuk insentif yang 

diberikan oleh produk 

bedak di New Ratu 

Cosmetic kepada customer 

dalam bentuk tester yang 

dapat dicoba customer. 

a. Kesempatan mencoba sampel 

produk 

b. Persepsi terhadap sampel 

produk 

c. Kepuasan terhadap sampel 

produk 

d. Hasrat atau dorongan untuk 

membeli produk 

 

2 Variabel Y : 

(Keputusan Pembelian) 

Keputusan pembelian 

customer adalah seleksi 

atas dua pilihan alternatif 

atau lebih, dimana 

customer telah menentukan 

pilihan untuk melakukan 

pembelian produk bedak di 

New Ratu Cosmetic. 

a. Pencarian informasi 

b. Mengevaluasi alternatif 

produk 

c. Memilih produk (product 

choice) 

d. Memilih pemasok (dealer 

choice) 

e. Penentuan waktu pembelian 

(purchase timing) 

f. Jumlah pembelian (purchase 

amount) 

g. Pembelian ulang 

h. Merekomendasikan kepada 

orang lain setelah pembelian 

 

7. Hipotesis Penenlitian 

Adapun jenis hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

hipotesis kerja atau juga disebut hipotesis alternatif, disingkat Ha. 
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Hipotesis kerja menyatakan adanya hubungan antara variabel X dan Y, 

atau adanya perbedaan antara dua kelompok.
27

 

Berdasarkan permasalah dan landasan teori tentang promosi 

penjualan pada latar belakang sebelumnya di atas, disusunlah suatu 

hipotesis yang merupakan jawaban sementara dari permasalahan penelitian 

dan masih harus diuji kebenarannya melalui riset.
28

 

Ha: terdapat pengaruh yang signifikan antara Sampel Produk 

terhadap keputusan pembelian produk bedak di New Ratu Cosmetic. 

8. Teknik Analisis Data 

Analisis data menurut Patton (1980), adalah proses mengatur 

urutan data, mengorganisasikannya kedalam suatu pola, kategori, dan 

suatu uraian dasar.
29

 Adapun teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah teknik kuantitatif, yaitu analisi yang menggunakan 

model-model, seperti model matematika, model statistik, dan ekonometik. 

Hasil penelitian disajikan dalam bentuk angka-angka dan diinterpretasikan 

dalam suatu uraian.
30

 

 

 

a. Uji Instrumen Penelitian 

                                                           
27

Suharsimi Arikunto, Op. Cit, h. 70 
28

Suliyanto, Op. Cit, h. 53 
29

Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010), 

h. 29 
30

Ibid, h. 30 
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Pengujuan instrumen penelitian dimaksudkan agar data yang 

diperoleh dan instrumen penelitian/angket adalah data yang valid dan 

reliable/konsisten. 

1) Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui seberapa tepat 

instrument atau angket yang disusun mampu menggambarkan yang 

sebenarnya dari variabel penelitian. Sebuah instrumen dikatakan 

valid apablia nilai korelasi r hitung ≥ r tabel.
31

 

  
∑  

√∑      ∑   
 

Keterangan: 

r  = koefisienkorelasi 

x  = deviasi rata-rata variabel X 

  = X - X  

y = Deviasi rata-rata variabel Y  

  = Y - Y  

2) Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi hasil 

penelitian atas dasar waktu yang berbeda. Dalam arti lain, reliabilitas 

digunakan untuk menguji apakah instrumen yang digunakan dalam 

                                                           
31

Iqbal Hasan, Pokok-Pokok Materi Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara. 2005), h. 235 
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waktu yang sama, akan menghasilkan data dan kesimpulan yang 

juga sama.
32

 

  (
 

   
)(  

∑  
 

  
 ) 

k   = jumlah item 

∑    = jumlah varians skor total 

  
  = varians responden untuk item ke    33 

b. Uji Asumsi Klasik 

Pengujuan asumsi klasikmerupakan pengujuan asumsi-asumsi 

statistik yang harus terpenuhi pada analisis regresi, agar model 

persamaan regresi dapat diterima secara ekonometrika, yaitu data harus 

berdistribusi normal dan tidak terjadi heteroskedatisitas (varian tidak 

konstan). 

1) Uji Normalitas 

Pengujian normalitas data digunakan untuk menguji apakah 

data continue berdistribusi normal sehingga analisi regresi, uji t, 

korelasi, dapat dilaksanakan. Data dapat dikatakan berdistribusi 

normal jika signifikasi > 0,05.
34

 

 

 

                                                           
32

Ibid, h.29 
33

DuwiPriyatno, Cara KilatBelajarAnalisis Data dengan SPSS 20, (Yogyakarta: ANDI, 

2012), h. 187 

 
34

Husaini Usman dan Purnomo Setyady Akbar, Pengantar Statistik, (Yogyakarta: 

EKONISIA, 2004), cet. Ke-3, h. 109 
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2) Uji Heteroskedastisitas 

Pada regresi linier nilai residual tidak boleh ada hubungan 

dengan variabel independent. Heteroskedastisitas berarti ada varians 

variabel pada regresi yang tidak sama (konstan), sebaliknya jika 

varians variabel pada regresi sama (konstan) disebut 

Homoskedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi 

heteroskedastisitas.
35

 

c. Analisis Regresi Linear Sederhana 

Regresi linear sederhana digunakan untuk menganalisis 

hubungan kausal (sebab-akibat) satu varabel bebas terhadap variabel 

terikat. Regresi linear sederhana dapat ditunjukkan dengan model 

persamaan matematika, yang kemudian dapat ditarik kesimpulan dari 

persamaan tersebut.
36

 

d. Pengujian Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui apakah 

hipotesis penelitian dapat diterima atau tidak. Untuk analisis regresi 

linear sedergana pengujian hipotesis yang digunakan adalah uji t, yaitu 

untuk menguji apakah variabel bebas pengaruh signifikan atau tidak 

terhadap variabel terikat.
37

 Dengan pengujian determinasi (R
2
) yaitu 

                                                           
35

Suliyanto, Ekonometrika Terapan, Teori dan Aplikasi Dengan SPSS, (Yogyakarta: 

Andi, 2011), h. 95  
36

Sri Rahayu, SPSS Dalam Riset Pemasaran, (Bandung: Alfabeta, 2005), h. 155 
37

Iqbal Hasan, Op. Cit, h. 103 
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untuk mengetahui besaran kontribusi variabel bebas terhadap variabel 

terikat.
38

 

1) Koefisien Regresi Sederhana (Uji t) 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

independent (X) berpengaruh secara signifikan tethadap variabel 

dependent (Y). Siginfikan berarti pengaruh yang terjadi dapat 

berlaku untuk populasi (dapat digeneralisasikan). Suatu variabel 

akan memiliki pengaruh yang berarti jika nilai t hitung lebih besar 

dari t tabel.
39

 

2) Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi merupakan pengkuadratan koefisien 

korelasi, yang mana bila semakin tinggi koefisien determinasi maka 

semakin tinggi variabel bebas/independent dalam menjelaskan 

variasi perubahan pada variabel terikat/dependent.
40

 Sedangkan 

koefisien korelasi sendiri adalah untuk mengetahui hubungan dan 

arah hubungan pada variabel jika data berbentuk skala interval atau 

rasio.
41

 

 

 

 

 

                                                           
38

Suliyanto, Op. Cit, h. 39 
39

Ibid, h. 45 
40

Suliyanto, Loc. Cit 
41

Iqbal Hasan, Op. Cit, h. 43 
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Tabel 1.3 

Interval Nilai Koefisien Korelasi 

NO Interval Nilai Kekuatan Hubungan 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

KK = 0,00 

0,00 < KK ≤ 0,20 

0,20 < KK ≤ 0,40 

0,40 < KK ≤ 0,70 

0,70 < KK ≤ 0,90 

0,90 < KK ≤ 1,00 

KK = 1,00 

Tidak ada 

Sangat rendah atau lemah sekali 

Rendah atau lemah tapi pasti 

Cukup berarti atau sedang 

Tinggi atau kuat 

Sangat tinggi atau kuat sekali 

Sempurna 

  

Mengukur tanggapan responden dalam penelitian ini 

menggunakan skala likert’s yang setiap pertanyaan mempunyai 4 

alternatif jawaban, dengan bobot alternatif jawaban sebagai berikut:
42

 

a. Alternatif jawaban sangat tidak setuju diberi skor 1 

b. Alternatif jawaban tidak setuju diberi skor 2 

c. Alternatif jawaban netral diberi skor 3 

d. Alternatif jawaban setuju diberi skor 4 

e. Alternatif jawaban sangat setuju diberi skor 5 

Pengelolaan data dalam penelitian ini penulis menggunakan 

bantuan computer melalui SPSS 17.00. 

F. Sistematika Penulisan 

Untuk memperoleh pembahasan yang sistematis, maka penulis 

menyusun sistematika sedemikian rupa sehingga dapat menunjukkan 

                                                           
42

Suliyanto, Op. Cit, h. 10 
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hasil penelitian yang baik dan mudah dipahami. Adapun sistematika 

tersebut adalah sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini merupakan bab pendahuluan yang menguraikan 

permasalahn-permasalahn secara ringkas yang meliputi: 

Latar belakang, batasan masalah, rumusan masalah, 

metode penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

Bab ini merupakan bab yang berisi tentang gambaran 

umum lokasi penelitian yang terdiri dari letak geografis 

dan demografis lokasi penelitian, sosial budaya dan adat 

istiadat lokasi penelitian, kehidupan beragama masyarakat 

lokasi penelitian, pendidikan masyarakat lokasi 

penelitian, sosial ekonomi masyarakat lokasi penelitian, 

dan sejarah New Ratu Cosmetic. 

BAB III : TINJAUAN TEORETIS 

Bab ini berisi tentang pengertian pemasaran dan sumber-

sumber hukumnya sistempromosi penjualan, keputusan 

konsumen, dasar-dasar hukum promosi penjualan sampel 

produk, serta Islam dan sistem promosi 

BAB IV : HASIL  PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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Bab ini merupakan hasil penelitian dan pembahasan yang 

akan menjawab rumusan masalah dalam oenelitian ini, 

mengenai pengaruh sampel produk terhadap keputusan 

pembelian produk bedak di New Ratu Cosmetic, dan 

tinjauan ekonomi syariah tentang sampel produk di toko 

New Ratu Cosmetic. 

BAB V : PENUTUP 

Bab ini adalah bab terakhir yang berisikan kesimpulan 

hasil penelitian berdasarkan kesimpulan tersebut 

dikemukakan beberapa saran yang ditujukan kepada 

berbagai pihak. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

 

 

 

 

 


