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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Sampel Produk (Tester) 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Lipstik Di New Ratu Cosmetic Kompleks 

Mtc Giant Kecamatan Tampan , baik secara parsial maupun simultan. Adapun 

sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 konsumen yang berbelanja Di New 

Ratu Cosmetic Kompleks Mtc Giant Kecamatan Tampan. Metode penentuan 

sampel dalam penelitian ini menggunakan pendekatan Nonprobability Sampling 

yag berjumlah 100 responden. Metode analisis data yang digunakan adalah 

metode regresi linear sederhana menggunakan SPSS versi 25. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara parsial sampel produk (tester) berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Produk Lipstik Di New Ratu Cosmetic Kompleks Mtc Giant 

Kecamatan Tampan. Sampel produk/tester secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada Toko New Ratu Cosmetic MTC Giant kecamatan 

tampan. Secara simultan sampel produk (tester) memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada Toko New Ratu Cosmetic MTC Giant kecamatan 

tampan. Besar pengaruh  Sampel produk/tester terhadap keputusan pembelian 

pada Toko New Ratu Cosmetic MTC Giant kecamatan tampan ditunjukkan 

dengan koefisien determinasi sebesar 0,083. Hal ini menunjukkan bahwa 83,0% 

keputusan pembelian di pengaruhi oleh sampel produk/tester dan sisanya sebesar 

17,0% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini. 
 

Kata Kunci :Sampel Produk (Tester) dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Saat ini perkembangan dunia usaha mengalami kemajuan yang sangat 

pesat. Setiap perusahaan berusaha menciptakan produk baru dan melakukan 

inovasi terhadap produknya bahkan dari sistem penjualan dan promosi 

penjualan dari perusahaan tersebut. Semua itu dilakukan untuk menarik 

perhatian konsumen dengan harapan agar perusahaan dapat menjadi market 

leader. Usaha yang harus dilakukan oleh perusahaan untuk mewujudkan hal 

tersebut ialah dengan melakukan strategi pemasaran. Stratagi pemasaran 

merupakan suatu tindakan yang direncanakan oleh produsen sebelum produk 

tersebut dipasarkan ke konsumen. Berhasilnya perusahaan dalam melakukan 

penjualan tergantung pada usahanya dalam memahami dan menerima 

kenyataan atas pentingnya  peran prilaku konsumen yang beraneka ragam. 

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 bertujuan untuk 

menarik minat customer agar tertarik melakukan pembelian terhadap produk-

produk yang ditawarkan. Ketertarikan mereka merupakan salah satu tahap 
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yang dilakukan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian dari suatu 

produk.  

Promosi penjualan dalam strategi pemasaran yang biasa dikenal terdiri 

dari beberapa jenis alat utama, seperti sampel (tester), kupon, pengembalian 

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

kesetiaan, display, serta kontes, undian dan permainan. 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). Customer berhak 

untuk menentukan keputusan 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, tempat belanja).   

Contoh produk sampel adalah tawaran produk dalam jumlah tertentu 

yang bertujuan sebagai bahan percobaan produk tersebut. Kemudian dari 

kegiatan mencoba sejumlah produk itu, customer dapat mengetahui  secara 

jelas bagaimana spesifikasi dari produk yang telah dicoba tanpa adanya 

keraguan. Berbeda dengan hanya mendengar 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 
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bisnis yang menggunakan sampel produk dalam promosi penjualannya a dalah 

bisnis produk kecantikan seperti kosmetik. 

Perkembangan industri kosmetik diindonesia semakin meningkat, 

seiring dengan semakin meningkat pula keinginan customer. Salah satunya 

adalah keinginan adanya sampel produk yang dapat dicoba oleh customer. 

Seperti keinginan mencoba produk kosmetik yaitu lipstik, yang diharapkan 

dari kegiatan mencoba tersebut customer dapat menemukan apa yang 

customer inginkan dari produk lipstik tersebut. Sehingga setelah customer 

menemukan apa yang diinginkan dari produk lipstik yang telah dicobanya, 

customer menjadi tertarik untuk melakukan keputusan pembelian produk 

lipstik yang telah dicobanya. Teori promosi penjualan menyebutkan bahwa 

tujuan dari promosi penjualan seperti sampel produk (tester)adalah untuk 

menarik pelanggan, mempengaruhi pelanggan untuk mencoba produk dan 

mendorong pembelian lebih banyak.  

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. Diantaranya jenis merek produk kosmetik yang 

ditawarkan New Ratu Cometic yang menggunakan sampel produk (tester) 

sebagai alat promosi penjualan adalah lipstik Botania, Dissy, Emina, Mac, 

Makeover, Pixy, Purbasari, Wardah dan masih banyak merek lain. 

Berikut dapat digambarkan perbandingan rata-rata penjualan lipstik 

perbulannya di New Ratu Cosmetic, seperti pada tabel berikut: 
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Tabel 1.1 

Perbandingan Rata-Rata Penjualan Lipstik di New Ratu Cosmetic 

No Merek Lipstik Rata-Rata Penjualan Per-

Bulan 

Keterangan Tester 

(Sampel) 

1 Botania 85 Tidak ada Tester 

2 By you 128 Ada Tester 

3 Dissy 122 Ada Tester 

4 Emina 95 Tidak ada Tester 

5 Loreal 105 Ada Tester 

6 Mac 112 Ada Tester 

7 Makeover 90 Tidak ada Tester 

8 Maybelline 78 Tidak ada Tester 

9 Mizzu 100 Ada Tester 

10 NYX 98 Tidak ada Tester 

11 Pixy 155 Ada Tester 

12 Purbasari 120 Ada Tester 

13 Wardah 180 Ada Tester 

Sumber:Pemilik Toko New Ratu Cosmetic 

Dari tabel 1.1 diatas dilihat bahwa rata-rata penjualan lipstik di New 

Ratu Cosmetic Perbulannya berbeda-beda antara lipstik merek lain. Bila 

dilihat dari jenis lipstik yang menggunakan sampel (tester) memiliki jumlah 

rata-rata penjualan lebih tinggi dibandingkan dengan produk lipstik yang 

tidak memiliki tester seperti Botania, Emina, Makeover, Maybelline dan 

HYX. Dan bila dibandingkan dengan merek lipstik yang memiliki tester 

seperti By you, Dissy, Loreal, Mac, Mizzu, Pixy, Purbasari, Wardah. Tabel 

diatas menunjukkan adanya masalah yang terjadi terhadap keputusan 

pembelian produk lipstik di New Ratu Cosmetic yang menyebabkan 

perbandingan antara produk yang memiliki tester maupun yang tidak memilik 

tester. 

Dalam proses sampel produk (tester) atau bisa disebut juga mencoba 

produk baru tersebut, bagaimana konsumen yang bersangkutan cocok, maka 

ada kemungkinan untuk melakukan pembelian terhadap produk tersebut. 
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Kegiatan sampel produk (tester) diharapkan dapat mengalihkan produk/merek 

yang biasa digunakan sebelumnya keproduk yang memberikan sampel 

(tester) itu. Metode pemberian sampel produk secara gratis merupakan 

strategi promosi pemasaran yang bisa digunakan untuk menarik minat dan 

memperkenalkan produk baru terhadap konsumen.  

Kegiatan sampel (tester) produk ini dapat menunjukkan kualitas 

produk yang ditawarkan terhadap konsumen. Produk yang ditawarkan 

tersebut diharapkan memenuhi selera kebutuhan konsumen, strategi ini dapat 

meningkatkan minat pasar terhadap produk yang ditawarkan oleh produsen 

dan berdampak terhadap peningkatan penjualan produk yang nantinya akan 

meningkatkan profit produsen tersebut. 

Berdasarkan permasalahan diatas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian lebih lanjut tentang hubungan dan pengaruh sampel produk dengan 

keputusan pembelian konsumen di New Ratu Cosmetic. Oleh karena itu 

penulis menyusun sebuah penelitian yang berjudul: “Pengaruh Sampel 

Produk (Tester) Terhadap Keputusan Pembelian Produk Lipstik Di New 

Ratu Cosmetic Kompleks MTC Giant Kecamatan Tampan”. 

 

1.2  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 lipstik di  New Ratu Cosmetic Kompleks MTC Giant? 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah pada penelitian diatas maka tujuan dan 

manfaat penelitian ini adalah: 

1. Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui apakah ada pengaruh sampel produk (tester) 

terhadap keputusan pembelian produk lipstik di New Ratu Cosmetic 

Kompleks MTC Giant. 

2. Manfaat Penelitian  

Berbagai pihak yang diharapkan dapat menggunakan dan 

memanfaatkan hasil penelitian ini adalah: 

a. Bagi penulis 

Sebagai salah satu syarat program S1 dan menambah 

wawasan, berguna untuk mengembangkan dan meningkatkan 

kemampauan berpikir dan melatih penulis dalam menerapkan teori-

teori yang diperoleh selama masa perkuliahan. 

b. Bagi Akademisi 

Merupakan rujukan dan referensi bahan perbandingan bagi 

peneliti lain yang mungkin tertarik untuk mengadakan penelitian pada 

bidang atau perusahaan yang sama atau sejenis pada masa yang akan 

dating. 
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c. Bagi Pembaca 

Dapat memberikan sumbangan pemikiran, informasi dan 

sumber referensi bagi yang membaca karya tulis ini supaya 

mengetahui dan lebih mendalami.  

1.4 Rencana Sistematika Penulisan 

Agar penulisan skripsi ini lebih jelas dan fokus  pada permasalahan 

yang dibahas, maka perlu disusun sistematika penulisan yang tepat. Maka 

skripsi ini disusun dalam 6 (enam) bab dengan rincian sebagai berikut: 

BAB I :  PENDAHULUAN 

 Pada bab ini berisi latar belakang masalah, perumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II :  LANDASAN TEORI 

 Pada bab ini menguraikan tentang teori yang berkaitan dengan 

objek pembahasan seperti pengertian pemasaran, prilaku 

konsumen, keputusan pembelian, sampel produk (tester), 

pandangan islam, penelitian terdahulu, kerangka 

pemikiran,konsep operasional variabel hipotesis dan variabel 

penelitian. 

BAB III :  METODE PENELITIAN 

 Pada bab ini menguraikan tentang tempat dan waktu penelitian, 

jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data, populasi dan 

sampel, analisis data, dan uji hipotesis. 
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BAB IV:  GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 Pada bab ini mencakup sejarah singkat toko serta visi dan misi 

toko.  

BAB V :  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 Pada bab ini mengemukakan mengenai hasil penelitian yang 

berhubungan dengan variabel penelitian. 

BAB VI :  PENUTUP 

 Pada bab ini berisikan kesimpulan dan pembahasan tentang 

permasalahan yang diteliti, serta mencoba memberikan saran-

saran yang dapat dijadikan pedoman dalam menanggulangi 

permasalahan yang dihadapi.  
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA 

2.1 Pemasaran  

2.1.1 Pengertian Pemasaran  

Pemasaran merupakan sebuah sistem dari keseluruhan kegiatan-kegiatan 

bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menetapkan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa untuk memahami, 

memenuhi dan memuaskan kebutuhan konsumen. Pemasaran sebagai usaha 

untuk menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada 

orang-orang yang tepat pada tempat dan waktu yang tepat serta harga yang 

tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat (Sofjan Assauri, 2011:5). 

Menurut (Malau, 2017) pemasaran adalah seni dan sains tentang kepuasan 

pelanggan. American Marketing Association (AMA) mendefinisikan bahwa 

pemasaran adalah suatu aktivitas dan proses menciptakan, 

mengkomunikasikan, memberi, dan menawarkan pertukaran nilai terhadap 

pelanggan, klien, rekan dan masyarakat luas. 

 Menurut (Hendar, 2010:59) pemasaran berarti mengelola pasar untuk 

menghasilkan pertukaran dan hubungan dengan tujuan menciptakan nilai dan 

memuaskan kebutuhan dan keinginan. Jadi pemasaran merupakan sebuah 

proses dengan seseorang atau sekelompok untuk memperoleh apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan mencipakan dan saling menukar 

produk dan seni dengan yang lain. Sedangkan menurut (Daryanto, 2011:1) 

pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana masing-masing 
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individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk yang bernilai 

bagi pihak lain. 

Dari berbagai defenisi diatas dapat diketahui bahwa pemasaran itu lebih 

berurusan dengan pelanggan dibandingkan dengan fungsi bisnis lainnya. 

Memahami, menciptakan, menginformasikan, memberi nilai dan kepuasan 

pada konsumen adalah inti pemikiran dan praktek pemasaran modern. Bila 

pemasar melakukan pekerjaan dalam memahami dan memenuhi kebutuhan 

konsumen déngan baik, menciptakan produk yang memberikan nilai unggul, 

menetapkan harga, mendistribusikan dan mempromosikan dengan efektif 

produk-produk tersebut akan terjual dengan mudah. Timbulnya kegiatan 

pemasaran berhubungan dengan pertumbuhan perekonomian. Begitu 

pentingnya pemasaran dalam menentukan kelanjutan usaha suatu perusahaan, 

sehingga banyak diantara perusahaan dalam manajemennya menempatkan 

posisi pemasaran paling depan. 

2.1.2 Konsep Pemasaran 

Konsep Pemasaran adalah suatu falsafah manajemen dalam bidang 

pemasaran yang berorientasi kepada kebutuhan dan keinginan konsumen 

dengan di dukung Oleh kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan 

untukmemberikan kepuasan konsumen sabagai kunci keberhasilan organisasi 

dalam usahanya mencapai tujuan yang telah ditetapkan (Sofjan Assauri, 

2011:80). Sedangkan menurut (Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, 

2012 :20) konsep pemasaran (marketing concept) yaitu pandangan bahwa 
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kunci untuk mewujudkan tujuan organisasi dalam menciptakan, memberikan 

dan mengkomunikasikan nilai pelajaran (customer value) kepada pasar 

sasarannya secara lebih efektif dibandingkan pada pesaing. Nilai pelanggan 

adalah rasio antara apa yang diperoleh pelanggan da apa yang ia berikan. 

Konsep pemasaran menyebutkan bahwa kunci keberhasilan untuk meraih 

tujuan perusahaan adalah menentukan keinginan pasar sasaran serta memberi 

kepuasan konsumen secara lebih efisien dan efektif. Manajemen perusahaan 

harus mampu menyusun program pemasaran yang berguna untuk menarik 

perhatian dan kepercayaan kepada konsumen agar bersedia membeli barang 

yang menjadi kebutuhan mereka. 

 

2.2 Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen Menurut Schiffman dan Kanuk yang dialih 

bahasakan (Zulkifli, 2012:89) yang mengatakan bahwa Perilaku konsumen 

adalah suatu proses yang dilalui oleh seorang pembeli dalam mencari, 

membeli, menggunakan dan mengevaluasi serta bertindak pada konsumsi 

produk dan jasa, maupun ide yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan 

seseorang tersebut. Menurut Engel et al dalam (Sopiah dan Sungadji, 2013 : 

7) perilaku konsumen ialah tindakan yang langsung terlibat dalam 

pemerolehan, pengonsumsian dan penghabisan produk atau jasa, termasuk 

proses yang mendahului dan menyusul tindakan tersebut.   

Menurut (Sopiah dan Sungadji, 2013 : 9) menyimpulkan bahwa 

perilaku konsumen adalah: 
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a. Disiplin kerja yang mempelajari perilaku individu, kelompok atau 

organisasi dan proses-proses yang digunakan konsumen untuk  

menyeleksi, mengunakan produk, pelayanan, pengalaman (ide) untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dan dampak dari proses 

pada konsumen dan masyarakat. 

b. Tindakan yang dilakukan oleh konsumen guna mencapai dan memenuhi 

kebutuhan baik dalam penggunaan, pengonsumsian dan penghabisan 

barang atau jasa yang termasuk proses keputusan yang mendahului dan 

yang menyusul. 

c. Tindakan atau perilaku yang dilakukan konsumen yang dimulai dengan 

merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kemudian berusaha 

mendapatkan produk yang diinginkan, mengonsumsi produk tersebut, dan 

berakhir dengan tindakan-tindakan pasca pembelian yaitu perasaan puas 

atau tidak puas. 

Berdasarkan pendapat yang dikemukakan oleh para ahli tersebut perilaku 

konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang berhubungan dengan 

pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk 

dan jasa demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. Perilaku konsumen 

merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan 

pembelian bagi para konsume. Maka dari itu perusahaan dalam pemasarannya 

perlu mengetahui bagaimana tentang perilaku konsumennya agar tujuan 

perusahaan dapat tercapai dengan baik. 
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2.3 Keputusan Pembelian 

2.3.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan sikap seseorang untuk membeli atau 

menggunakan suatu produk baik berupa barang atau jasa yang telah diyakini 

akan memuaskan dirinya dan kesediaan menanggung resiko yang mungkin 

ditimbulkannya. Keputusan pembelian yang diambil oleh pembeli sebenarnya 

merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan yang terorganisir (Adirama 

Aldi, 2012). Menurut (Fandy Tjiptono, 2014 : 21) keputusan pembelian 

adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengavaluasi seberapa 

baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalah, yang 

kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. 

Menurut (Assauri dalam Sahetapy, 2013:141) menyatakan bahwa: 

“Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan 

pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak 

melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan- kegiatan 

sebelumnya”. Sedangkan menurut (Winardi, 2010:200) menyatakan 

keputusan pembelian merupakan titik suatu pembelian dari proses evaluasi. 

Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian suatu 

produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan.  

Selanjutnya jika sudah disadari adanya kebutuhan dan keinginan, maka 

konsumen akan mencari informasi mengenai keberadaan produk yang 
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diinginkannya. Proses pencarian informasi ini akan dilakukan dengan  

mengumpulkan semua informasi yang berhubungan dengan produk yang 

diinginkan. Dari berbagai informasi yang diperoleh, konseumen melakukan 

seleksi atas alternative-alternatif yang tersedia. Proses seleksi inilah yang 

disebut sebagai tahap evaluasi informasi.  

 Berdasarkan beberapa pengertian di atas penulis sampai pada 

pemahaman bahwa keputusan pembelian salah satu konsep dari perilaku 

konsumen individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, 

menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka sehingga dihasilkan hasil 

akhirnya yaitu akan memutuskan apakah akan membeli atau tidak. 

2.3.2 Faktor-Faktor Keputusan Pembelian 

Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian adalah (Thamrin dan Francis Tantri, 2013:112): 

1. Faktor Budaya 

 Faktor ini memberikan pengaruh yang paling luas dan medalam 

terhadap perilaku konsumen. Kelas budaya, subbudaya, dan sosial sangat 

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Budaya adalah determinan 

dasar dari keinginan dan perilaku konsumen. Seseorang yang tumbuh di 

suatu negara maka akan terpapar budaya dari negara tersebut. Pemasar 

harus memperhatikan nilai-nilai budaya di setiap daerah untuk memahami 

bagaimana cara terbaik memasarkan produk mereka. 
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2. Faktor Sosial 

 Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial 

seperti kelompok acuan (referensi) yang terdiri dari semua kelompok yang 

mempunyai pengaruh langsung atau pengaruh tidak langsung. Keluarga, 

serta peran dan status sosial. 

3. Faktor Pribadi 

 Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup 

pembeli, pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, 

serta gaya hidup. 

4. Faktor Psikologis 

 Faktor ini dipengaruhi oleh motivasi, persepsi, pembelajaran 

yang meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman, 

dan keyakinan atau sikap. Semakin kompleks keputusan yang harus 

diambil biasanya semakin banyak pertimbangannya untuk membeli. 

2.3.3 Dimensi dan Indikator Keputusan Pembelian 

Dimensi dan indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan 

Keller yang dialih bahasakan oleh (Tjiptono, 2012:184) mengatakan bahwa 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu  produk meliputi 

lima bagian keputusan sebagai berikut: 

1. Pilihan produk (Product choice) 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk 

atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal perusahaan 
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harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat 

membeli sebuah produk serta alternative yang mereka pertimbangkan. 

Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian produk dan 

kualitas produk. 

2. Pilihan merek (Brand choice) 

Pembelian harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan 

dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal 

ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 

merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek. 

3. Pilihan penyalur (Dealer choice) 

Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan 

dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda 

dalam hal menentukan penyalur bias dikarenakan faktor lokasi yang dekat, 

harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan lain-lain. 

Misalnya: kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan produk. 

4. Waktu pembelian (Purchase timing) 

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bias berbeda-

beda. Misalnya: ada yang membeli sebulan sekali, dua bulan sekali, enam 

bulan sekali atau satu tahun sekali. 

5. Jumlah pembelian (Purchase amount) 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk 

yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin 

lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya 
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produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. 

Misalnya: kebutuhan akan produk. 

Dapat disimpulkan bahwa mengukur keputusan pembelian, konsumen 

selalu mempertimbangkan pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, 

waktu pembelian dan jumlah pembelian yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen terhadap suatu barang. 

Point penting dalam menarik rangsangan keputusan pembelian terdiri 

dari: 

1. Pengalaman 

Sesuatu yang pernah dialami, dijalani maupun dirasakan yang 

kemudian disimpan dalam memori. Pengalaman yang terjadi dapat 

memberikan pelajaran, seperti dalam melakukan keputusan pembelian 

suatu produk apabila produk tersebut bagus dirasakan maka akan terjadi 

pembelian selanjutnya. 

2. Pengetahuan  

Sesuatu yang diketahui berkenaan dengan hal. Kita dapat mengetahui 

sesuatu berdasarkan pengalaman yang kita miliki. Pengetahuan akan 

produk yang melakukan keputusan pembelian itu terjadi ketika kita telah 

merasakan produk tersebut dan mengetahui produk tersebut. 

3. Kebiasaan  

Suatu yang dilakukan tapi sudah terbiasa melakukannya. Kebiasaan 

akan melakukan keputusan pembelian dengan produk yang sudah 

terbiasa dibelinya. 
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4. Keserasian  

Suatu yang cocok atau sesuai. Kesesuaian dari suatu produk akan 

dapat terjadi lagi keputusan pembelian terhadap p roduk tersebut 

(Notoatmodjo dalam Saparwati, 2014). 

 

2.4 Sampel Produk (Tester) 

2.4.1 Pengertian Sampel Produk (Tester) 

 Sampel produk (tester) adalah tawaran produk sejumlah tertentu produk 

untuk percobaan. Sampel produk merupakan penawaran gratis sejumlah 

produk atau jasa yang dapat diambil ditoko, disertai dalam produk atau 

dipajang dalam penawaran iklan atau promosi. Pemberian sampel merupakan 

cara yang paling efektif dalam menarik costumer tetapi paling mahal untuk 

memperkenalkan produk baru (Philip Kotler, 2004:662). 

2.4.2 Indikator Sampel Produk (Tester) 

a. Kesempatan mencoba sampel produk. 

Customer dapat mencoba sampel produk (tester) secara gratis 

yang ditawarkan dari toko tersebut. 

b. Persepsi terhadap sampel produk. 

Bagaimana tindakan customer terhadap sampel produk (tester) 

yang telah ia coba. 

c. Kualitas dari sampel produk. 

Kesesuaian dengan tujuan dan manfaat yang dirasakan customer 

setelah mencoba dari sampel produk (tester) terhadap produk 

tersebut. 
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d. Kemasan/tampilan produk terhadap sampel produk. 

Bagian terluar yang membungkus suatu produk dengan tujuan 

untuk melindungi produk dari cuaca, debu, guncangan, dan benturan 

terhadap benda lain. 

e. Hasrat atau dorongan  untuk membeli produk. 

Keinginan atau dorongan customer untuk melakukan pembelian  

setelah melakukan percobaan dari sampel produk (tester) tersebut 

(M. Suyanto, 2007:195). 

 

2.5 Pandangan Islam Tentang Pemasaran 

Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 

beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal 

mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan 

apalagi kepentingan sendiri. Islam menghalalkan umatnya berniaga. Bahkan 

Rasulullah Shallallahu ‘alaihi wa sallam seorang saudagar – sangat 

terpandang pada zamannya. Sejak muda beliau dikenal sebagai pedagang 

jujur.  “Sepanjang perjalanan sejarah, kaum Muslimin merupakan 

simbol sebuah amanah dan di bidang perdagangan, mereka berjalan di 

atas adab islamiah,” ungkap Syekh Abdul Aziz bin Fathi as-Sayyid Nada 

dalam Ensiklopedi Adab Islam Menurut Alquran dan Assunnah. 

Dalam konteks Islam manajemen disebut juga dengan (تدبير – إدارة -سياسة) 

yang bersal dari lafadz (دبر – أدار – ساس). Menurut S. Mahmud Al-Hawary 

manajemen (Al-Idarah) ialah; 



 

 

20 

 والعوامل القوي ومعرفة تجنبها التي المشاكل ومعرفة تذهب أين إلى معرفة هي االإدارة
 وبكفاءة الباحرة والطاقم خرتك ولبا لك التصرف كيفية معرفة لها تنعرض التي

 .هناك إلى الذهاب مرحلة في ضياع وبدون
Artinya:” Manajemen adalah mengetahui kemana yang dituju, kesukaran apa 

yang harus dihindari, kekuatan-kekuatan apa yang dijalankan, dan 

bagaimana mengemudikan kapal anda serta anggota dengan sebaik-

baiknya tanpa pemborosan waktu dalam proses  mengerjakannya”. 

Dalam perekonomian islam memperbolehkan khiar yaitu pilihan untuk 

meneruskan atau membatalkan transaksi. Demikian khiar didapatkan jaminan 

bahwa transaksi benar-benar memperbolehkan kepuasan baik harga maupun 

kualitas produk. Hal lain yang perlu diperhatikan adalah persaingan sempurna 

yang membebaskan masing-masing individu untuk berkreasi sesuai dengan 

kemampuan dan keahlian masing-masing. Tingkat efisiensi dan efektifitas 

secara teoritik dapat terwujud. 

 

2.6 Penelitian Terdahulu 

Sebelum penelitian ini dilakukan, terdapat beberapa penelitian 

sebelumnya yang telah membahas sebagian atau seluruh variabel yang 

digunakan pada penelitian ini. Oleh karenanya, beberapa hal penting 

sebelumnya dapat dijadikan dasar untuk penelitian ini. Berikut beberapa 

penelitian terdahulu berupa jurnal, skripsi maupun tesis yang menyangkut 

tentang penelitian ini. Berikut ini adalah tabel berisikan penelitian terdahulu 

yang menyangkut judul: 
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Tabel 2.1  

Penelitian Terdahulu 

No 
Nama Peneliti 

(Tahun) 
Judul Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Hasil 

penelitian 

1. Melvin Samudra 

(2010) 

Pengaruh Promosi 

Free Tester 

Terhadap 

Keputusan Beli 

Konsumen pada 

Pisetta Italian Ice 

Cream 

Promosi Free 

Tester (X), 

Keputusan 

Beli Konsumen  

(Y) 

Promosi free 

testser 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan beli 

konsumen 

2. Dea Putri Njoto 

(2018) 

Pengaruh 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Wenak Tok 

Promosi (X), 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Promosi 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

3. YA Dewi (2013) Pengaruh Promosi 

Penjualan Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Dan 

Repurchase Melalui 

Trial Pada Sogo 

Department Store 

Di Kota Surabaya 

Promosi 

Penjualan(X),   

Keputusan 

Pembelian(Y1), 

Repurchase 

(Y2) 

Promosi 

Penjualan 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian dan 

Repurchase 

4. Elvira Hasanah 

(2010) 

 

Analisis Pengaruh 

Pilihan Merek, 

Kualitas Produk 

Dan Kepuasan 

Pelanggan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Serta 

Dampaknya Pada 

Loyalitas 

Pelanggan (Studi 

Kasus Pada 

Mahasiswa UIN 

Pengguna Produk 

Kosmetik Sari Ayu 

Merek  

(X1), Kualitas 

Produk (X2), 

Kepuasan 

Pelanggan (X3), 

Keputusan 

Pembelian (Y1), 

Loyalitas 

Pelanggan 

Merek, 

kualitas 

produk dan 

kepuasan 

pelanggan 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian dan 

loyalitas 

pelanggan 

5. Dwi Septi 

Haryani(2019) 

Pengaruh 

Periklanan dan 

Promosi Penjualan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Perumahan Griya 

Puspandari Asri 

Tanjungpinang 

Periklanan (X1), 

Promosi 

Penjualan (X2), 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Periklanan dan 

promosi 

penjualan 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian 
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2.7 Metode Kerangka Berfikir 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sampel produk (tester) 

terhadap keputusan pembelian produk lipstik di New Ratu Cosmetic. Penelitian 

terdiri dari produk lipstik di New Ratu Cosmetic dan satu variabel dependent (Y) 

adalah keputusan pembelian produk lipstik di New Ratu Cosmetic. Untuk mencari 

pengaruh X terhadap Y, menggunakan analisis regresi linear sederhana. Model 

kerangka berpikir dapat dilihat pada gambar dibawah ini: 

Gambar1.1 

Model Kerangka Berpikir 

  (X)     (Y) 

Sampel produk(tester)      Keputusan Pembelian 

(Independent)        (Dependent) 

2.8 Defenisi Konsep Operasional Variabel Penelitian 

 Variabel-variabel yang akan didefenisi adalah semi variabel yang 

terkandung dalam hipotesis, yang bertujuan untuk memudahkan membuat 

kuesioner. Adapun konsep operasional variabel  pada penelitian ini ialah sebagai 

berikut: 
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Tabel 2.2 

Definisi Konsep Operasional Variabel Penelitian 

 No Variabel Definisi Varia bel Indikator Skala 

1. Sampel 

Produk 

(Tester) 

Sampel produk Lipstik 

di New Ratu Cosmetic 

adalah bentuk insentif 

yang diberikan oleh 

produk lipstik di New 

Ratu Cosmetic dalam 

bentuk Tester yang 

dapat dicoba oleh 

customer (Philip 

Kotler, 2004:662). 

 

a. Kesempatan 

mencoba sampel 

produk. 

b. Persepsi terhadap 

sampel produk. 

c. Kualitas dari 

sampel produk. 

d. Kemasan/tampila

n produk. 

e. Hasrat atau 

dorongan  untuk 

membeli produk.  

Tidak ada 

2. Keputusan 

Pembelian  

Keputusan pembelian 

merupakan suatu 

proses pengambilan 

keputusan akan 

pembelian yang 

mencakup penentuan 

apa yang akan dibeli 

atau tidak melakukan 

pembelian dan 

keputusan itu 

diperoleh dari 

kegiatan- kegiatan 

sebelumnya (Assauri 

dalam Sahetapy, 

2013:141) 

a. Pengalaman, 

sesuatu yang 

pernah dialami, 

dijalani maupun 

dirasakan yang 

kemudian 

disimpan dalam 

memori. 

b. Pengetahuan, 

sesuatu yang 

diketahui 

berkenaan dengan 

hal. 

c. Kebiasaan, suatu 

yang dilakukan 

tapi sudah 

terbiasa 

melakukannya.   

d. Keserasian, suatu 

yang cocok atau 

sesuai. 

Tidak ada 

 

2.9 Hipotesis Penelitian  

Menurut (Arikanto 2010:64) Hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat 

sementara terhadap permasalahan penelitian sampai terbukti melalui data yang 

didapatkan dari hasil penelitian. Bertitik tolak dari landasan teoritis dari 

perumusan masalah, maka penulis mencoba menemukan suatu hipotesis penelitian 

ini yaitu: 
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H1: Hipotesis yang menyatakan terdapat hubungan (korelasi) antara 

variable independen (X) dan variable dependen (Y) (Dantes, 

2012:34). 

H1: Diduga bahwa sampel produk(tester) berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian produk lipstik di New Ratu Cosmetic 

Kompleks MTC Giant 

2.10 Variabel Penelitian  

Variabel penelitian adalah sesuatu hal yang berbentuk apa saja ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, 

kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2007:59). Variabel-variabel dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Variabel bebas (variabel independent) 

Menurut (Sugiyono, 2011:61) merupakan variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 

variabel dependen (terikat). Dalam penelitian ini variabel bebasnya 

(variabel independent) adalah: 

X = Sampel Produk(Tester) 

2. Variabel terikat (dependent variabel) 

Menurut (Sugiyono, 2011:61) merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. 

Dalam penelitian ini variabel terikatnya (dependent variabel) adalah:  

Y = Keputusan Pembelian 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Waktu dan Tempat Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan suatu tempat dimana peneliti melakukan 

penelitian, lokasi dalam penelitian ini bertempat di Toko New Ratu Cosmetic 

Kompleks Mtc. Giant Panam. Waktu penelitian bulan Oktober 2019 sampai bulan 

Maret 2020. 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

 Data yang diperlukan dalam penelitian ini dapat dikelompokkan ke dalam 

dua kelompok data yaitu data primier dan data sekunder. 

3.2.1 Data Primer 

Data primer yaitu data informasi yang diperoleh langsung dari obyek 

yang diteliti, berupa hasil dari wawancara langsung dan penyebaran koesioner 

yang ditunjukan kepada konsumen (Sugiyono 2012). 

3.2.2  Data Sekunder 

Data sekunder yaitu data dan informasi atau sumber data yang sudah 

dibukukan, dokumen (Sugiyono 2012). 

 

3.3 Tehnik Pengumpulan Data 

Dalam mengumpulkan data yang diperlukan untuk penelitian ini, penulis 

melakukan tehnik pengumpulan data sebagai berikut: 
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3.3.1 Kuisioner  

Yaitu suatu cara pengumpulan data dengan memberikan data atau 

menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden yang berkaitan dengan 

variabel penelitian, dengan harapan mereka akan memberikan respon atas 

daftar pertanyaan tentang sampel produk (tester) lipstik di New Ratu 

Cosmetic Mtc. Giant Panam. 

Pernyataan-pernyataan yang diajukan harus sesuai dengan aspek yang 

tertuang dalam indikator yang telah disusun.untuk menentukan nilai jawaban 

angket dari masing-masing pernyataan yang diajukan dengan modifikasi 

sekala likert. Selain itu hasil juga diukur dengan menggunakan metode skala 

likert. Skala likert tingkatan terhadap statemeny dalam angket 

diklasifikasikan sebagai berikut: 

a). Sangat setuju  : nilai 5 

b). Setuju   :  nilai 4 

c). Netral   : nilai 3 

d) Tidak setuju  : nilai 2 

e) Sangat tidak setuju  : nilai 1 

3.3.2 Observasi 

Yaitu penelitian yang dilakukan dengan melihat secara langsung 

dilapangan dan kemudian menarik kesimpulan lewat realita yang terjadi 

dilapangan. 
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3.4 Populasi dan Sampel 

Untuk memperoleh data dan keterangan yang diperlukan dalam 

penelitian ini, ada beberapa teknik pengumpulan data yaitu  

3.4.1 Populasi  

Populasi adalah keseluruhan dari objek atau subjek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya Sungadji dan Sopiah 

(2010:185). Populasi penelitian ini adalah setiap orang atau konsumen yang 

melakukan pembelian di Toko New Ratu Cosmetic Komplek MTC Giant 

Panam sebanyak 19.669 pada bulan January sampai bulan Desember 2019. 

3.4.2 Sampel  

Menurut (Sugiyono, 2017) sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan 

peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya 

karena perbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan 

sampel yang diambil dari populasi itu. Dalam penelitian ini teknik penarikan 

atau pengambilan sampel diambil dengan menggunakan teknik 

Nonprobability Sampling.  

Teknik Nonprobability Sampling adalah teknik pengambilan sampel 

yang tidak memberi kesempatan bagi setiap unsur atau anggota populasi 

untuk dipilih menjadi sampel. Teknik sampel yang digunakan purposive 

sampling yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, 

karena peneliti memiliki pertimbangan sendiri dengan sengaja dalam memilih 
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anggota populasi yang dianggap dapat memberikan informasi, dimana 

responden yang dipilih memiliki kriteria sampel sebagai berikut: 

1) Berjenis kelamin wanita, karena objek penelitian yang diteliti orang yang 

melakukan pembelian tanpa terencana (impulse buying) produk lipstik. 

2) Berumur 17 tahun ke atas, karena dinggap sudah memiliki pengetahuan 

untuk mampu menilai suatu produk yang digunakan. 

3) Sudah pernah menggunakan produk lipstick. 

Pada penelitian ini peneliti menggunakan rumus Slovin untuk 

menentukan jumlah sampel. 

n =
 

    ( ) 
 

n = 
      

        (   ) 
 

n = 
      

        
 

n = 
      

      
 

n = 99,50   dibulatkan menjadi 100 orang 

Keterangan :  

n = jumlah sampel 

N = jumlah populasi  

e = batas toleransi kesalahan (error tolerance) yaitu (0,1 atau 10%). 

Berdasarkan rumus diatas dapat diambil sampel minimum dari 

populasi yang banyak sebesar 99,50 orang responden. Untuk memudahkan 

penelitian, maka diambil sampel sebanyak 100 responden. 
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3.5 Uji Regresi Linear Sederhana 

Uji Regresi Linear Sederhana Analisis regresi sederhana digunakan 

untuk meramal (memprediksi) variabel terikat (y) bila variabel (x) diketahui. 

Analisis hubungan fungsional atau sebab akibat (kausal) variabel (x) 

terhadap variabel terikat (y). Maka dalam penelitian ini, dengan analisis 

regresi dapat mengetahui apakah ada hubungan sampel produk/tester (x) 

dengan keputusan pembelian (y). persamaan umum  regresi linier sederhana 

adalah: 

Ẏ = ɑ + 𝑏𝑋  

Keterangan:  

Ẏ = Keputusan Pembelian 

X = Sampel Produk (tester) 

    ɑ = nilai konstanta y jika x = 0    

b = angka arah atau koefisien regresi 

 

3.6 Uji Hipotesis 

3.6.1 Uji Parsial (Uji T) 

Uji parsial ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh Sampel Produk / 

Tester (X) dengan Keputusan Pembelian (Y). Proses penilaiannya 

menggunakan software SPSS. Kaidah pengujian Signifikasi : 

a) jika nilai signifkansi t < 0,05 maka α , H0 ditolak dan H1 diterima 

(signifikan). 

b) jika nilai signifikansi t > 0,05 maka α , H0 diterima dan H1 ditolak (non 

signifikan). 
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3.6.2 Uji Korelasi (R) 

Uji korelasi yaitu analisis yang dipakai untuk mencari hubungan 

antara dua variabel yang bersifat kuantitatif. Misalnya variabel X dengan Y, 

tujuannya untuk menentukan seberapa erat hubungan antar dua variabel. 

Variabel X dan Y dinyatakan memiliki korelasi jika X dan Y memiliki 

perubahan variasi yang satu sama lain berhubungan, artinya jika variabel X 

berubah, maka variabel Y pun berubah. 

Tabel 3.1  

kriteria pengujian 

Nilai Korelasi Keterangan 

0 Tidak ada korelasi 

0.00-0.199 Korelasi sangat rendah 

1.20-0.399 Korelasi rendah 

0.40-0.599 Korelasi sedang 

0.60-0.799 Korelasi kuat 

0.80-1.00 Korelasi sangat kuat 
Sumber: Suliyanto (2011:16) 

3.6.3 Uji K oefisien Determinasi (Uji R
2
) 

Koefisien determinasi merupakan ukuran untuk mengetahui kesesuaian 

atau ketepatan antara nilai dugaan atau garis regresi dengan data sampel. 

Koefisien determinan (R
2
) dimaksud untuk mengetahui tingkat ketepatan 

yang paling baik dalam analisa regresi, hal ini ditunjukkan oleh besarnya 

koefesien determinan (R
2
) antara 0 ≤ R

2
≤ 1. Kriteria untuk analisa koefisien 

determinasi adalah: 

1. Jika koefisien determinasi mendeteksi nol (0), maka pengaruh variabel 

independent terhadap variabel dependent lemah. 

2. Jika koefisien determinasi mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel 

independet terhadap variabel dependent kuat. 
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Uji ini bertujuan untuk menentukan proporsi atau persentase total 

variasi dalam variabel terikat yang diterangkan oleh variabel bebas. 

Karena variabel independen pada lebih dari 2, maka koefesien determinan 

yang digunakan adalah Adjusted R Square.Dari determinan (R
2
) ini dapat 

diperoleh nilai untuk mengukur besarnya sumbangan dari beberapa 

variabel X terhadap variasi naik turunya variabel Y yang biasanya 

dinyatakan dalam persentase. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

 

4.1 Sejarah Toko New Ratu Cosmetic MTC Giant  

New Ratu Cosmetic merupakan salah satu toko kosmetik yang ada di 

Pekanbaru. Toko ini awalnya berdiri pada tanggal 03 Februari 2001, yang 

kemudian memiliki beberapa cabang dan salah satunya adalah di kompleks 

MTC yang berdiri pada tanggal 14 Januari 2016 dengan modal awal sebesar 

Rp. 1.500.000.000. toko ini memiliki 2 karyawan dan 4 orang Beauty Advisor 

dari distribusi masing-masing brand. 

Berbagai macam teknik promosi penjualan dilakukan ditoko ini, seperti 

menawarkan langsung tiap-tiap customer yang melewati toko, promosi melalui 

Beauty Advisor, diskon dan promosi menggunakan sampel produk (tester). 

Promosi menggunakan sampel produk (tester) merupakan cara promosi yang 

cukup ampuh saat ini, dimana saat ini banyak customer yang ingin mengetahui 

produk yang akan dibelinya dengan mencoba langsung produk terrsebut. 

Sehingga ia dapat mengetahui apakah produk tersebut sesuai dengan iklan-

iklan dan sesuai dengan apa yang dikatakan oleh Beauty Advisor dari produk 

tersebut atau tidak. 

Customer ditoko ini perbulannya rata-rata 500 orang customer yang 

berasal dari berbagai kalangan, milai dari siswa, mahasiswa, karyawan sampai 

ibu-ibu rumah tangga. Berbagai macam produk kecantikan ditawarkan di toko 

New Ratu Cosmetic seperti make up, alat make up, lation, parfum dan alat-alat 

maupun produk-produk kecantikan lainnya. Toko ini juga menjual beberapa 
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produk kosmetik dari beberapa brand ternama di Indonesia, yaitu: Wardah, 

Pixy, Makeover, Maybeline, Dissy, Garnier, Mineral, Botania dan lain-lain. 

Namun tidak semua brand menyediakan sampel produk (tester), brand yang 

menyediakan sampel produk (tester) adalah produk Wardah, Purbasari, Pixy, 

Mizzu, Mac, Loreal, Emina, Dissy, By You. 

 

4.2 Visi dan Misi 

Adapun visi dan misi toko New Ratu Cosmetic sebagai toko kosmetik 

adalah sebagai berikut: 

4.2.1 Visi 

Menjadi toko kosmetik yang terpercaya dalam menyediakan produk 

kosmetik yang aman, berkualitas dan memuaskan customer. 

4.2.2 Misi 

1) Memberikan pelayanan yang berkualitas kepada customer. 

2) Meningkatkan kompetensi dan integrasi karyawan dan Beauty 

Advisor. 

3) Menjaga keunggulan produk sehingga mampu menyediakan produk 

yang sesuai dengan kebutuhan customer. 

4) Meningkatkan kerjasama dengan distribusi. 
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dikemukakan 

penulis pada bab-bab sebelumnya mengenai “Pengaruh Sampel Produk 

(Tester) Terhadap Keputusan Pembelian Produk Lipstik Di New Ratu 

Cosmetic Kompleks MTC Giant Kecamatan Tampan”. Maka penulis dapat 

menarik kesimpulan sebagai berikut: 

Variabel Sampel Produk (Tester) terdapat pengaruh dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Dengan asumsi, konsumen sangat tertarik pada  

Tester yang dapat mencoba produk dan memilih produk seblum melakukan 

keputusan pembelian. Variabel Sampel Produk (Tester) berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian produk lipstik dan memiliki arah koefisien 

regresi positif. 

6.2 Saran 

Setelah melihat hasil penelitian ini, maka penulis memberikan saran yang 

harus dipertimbangkan untuk meningkatkan penjualan pada Toko Toko New 

Ratu Cosmetic Kompleks MTC Giant Kecamatan Tampan adalah sebagai 

berikut: 

1) Bagi Toko New Ratu Cosmetic Kompleks MTC Giant Kecamatan 

Tampan disarankan untuk lebih meningkatkan lagi dalam hal adanya 

Tester lipstick merek lain agar semakin banyaknya konsumen untuk 

melakukan percobaan pada merek lain yang ada tester dan melakukan 
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pembelian di Toko New Ratu Cosmetic Kompleks MTC Giant Kecamatan 

Tampan. 

2) Bagi peneliti selanjutnya, dapat mengembangkan penelitian ini dengan 

menggunakan faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
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A. Identitas Responden 

Petunjuk : Berilah tanda (√) untuk pilihan yang paling sesuai dengan 

diri Anda. 

1.   Nama :............................................................................... 

2. Umur  : 

3. Pendidikan :    SMP   SMA            Diploma  

  S1                   S2 

4. Pekerjaan :    Pelajar   Mahasiswa  

    Karyawan/ Karyawati Lainnya,…  

5. Motif Mencoba :     Tidak Sengaja 

     Coba-coba 

     Sengaja 

6. Frekuensi belanja :     Sedikit (1-5) 

     Sedang (6-10) 

     Banyak (11-15) 

7. Jenis lipstick yang  :    Lipcream 

pernah dibeli   Lipmatte 

   Liptint     

B. Petunjuk Pengisian 

Berilah tanda check list (√) pada salah satu jawaban yang paling sesuai 

dengan pendapat saudara. Kriteria penilaian : 

STS : Sangat Tidak Setuju 

TS : Tidak Setuju 

N : Netral 

S : Setuju 

SS : Sangat Setuju 

 

   

 

 

 



 

 

C. Pertanyaan 

 
Sampel Produk /Tester (X) 

No Pernyataa

n 

SS S N TS STS 

1 Customer dapat mencoba sampel produk (tester) 

secara gratis yang ditawarkan dari toko tersebut. 
     

2 Customer dapat mengambil keputusan dalam 

membeli terhadap sampel produk (tester) yang 

telah ia coba. 

     

3 Customer dapat merasakan kualitas dari sampel 

produk (tester) tersebut. 

     

4 Customer tertarik akan kemasan/tampilan suatu 

produk sehingga mencoba sampel produk (tester) 

tersebut. 

     

5 Customer mendapatkan hasrat/dorongan untuk 

melakukan keputusan pembelian terhadap produk 

yang telah ia coba. 

     

  

Keputusan Pembelian (Y) 

No Pernyataa

n 

SS S N TS STS 

1 Pengalaman yang dialami, dijalani maupun 

dirasakan dari suatu produk tersebut dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

     

2 Pengetahuan akan produk dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian suatu produk. 

     

3 Kebiasan dalam menggunakan produk tersebut 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

     

4 Kecocokan dari suatu produk tersebut dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

     

5 Akan memberikan rekomendasi produk tersebut 

kepada orang lain.  

     

 

 

 

 

 

 

  



 

 

Lampiran 2 Karakteristik Responden 

Umur  

No Umur Jumlah Persentase 

1 15 - 20 14 14 % 

2 21 - 25 32 32 % 

3 26 – 30 21 21 % 

4 31 – 35 7 7 % 

5  36 tahun keatas 26 26% 

Jumlah 100 100 % 

Pendidikan 
No Pendidikan Jumlah Persentase 

1 SMP 12 12% 

2 SMA 43 43 % 

3 Diploma 14 14 % 

4 S1 26 26 % 

5 S2 5 5 % 

Jumlah 100 100 % 

 

Pekerjaan 

No  Pekerjaan Jumlah Persentase 

1 Pelajar 20 20 % 

2 Mahasiswa 28 28 % 

3 Karyawati 20 20 % 

4 Lainnya 32 32 % 

Jumlah 100 100 % 

 

Motif Mencoba 
No Motif Mencoba Jumlah Persentase 

1 Tidak Sengaja 45 45 % 

2 Coba-coba 24 24 % 

3 Sengaja 31 31 % 

Jumlah 100 100 % 

 

Frekuensi Belanja 

No Frekuensi Belanja Jumlah Persentase 

1 Sedikit (1-5) 63 63 % 

2 Sedang (6-10) 24 24 % 

3 Banyak (11-15) 13 13% 

Jumlah 100 100 % 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Jenis Lipstik 
No Jenis Lipstik Jumlah Persentase 

1 Lipstik 25 25 % 

2 Lipcream 42 42 % 

3 Lipmatte 13 13 % 

4 Liptint 20 20 % 

Jumlah 100 100% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 3 Distribusi Jawaban Responden 

  Sampel Produk (Tester) Keputusan Pembelian 

No X1 X2 X3 X4 X5 

Total 

X Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

Total 

Y 

1 3 3 3 3 3 15 5 5 5 5 3 23 

2 3 5 5 4 4 21 4 4 3 5 4 20 

3 3 4 5 4 5 21 5 5 2 3 5 20 

4 3 4 5 4 3 19 5 5 4 5 3 22 

5 3 5 5 3 2 18 5 5 2 5 4 21 

6 3 3 3 4 3 16 5 3 4 5 3 20 

7 3 4 5 3 3 18 5 5 3 4 2 19 

8 3 5 5 4 4 21 2 4 2 4 3 15 

9 3 3 4 2 3 15 4 5 3 5 3 20 

10 3 5 4 1 3 16 4 4 3 5 3 19 

11 3 5 5 5 4 22 5 4 4 5 5 23 

12 5 5 5 4 4 23 5 5 5 5 4 24 

13 5 5 5 5 5 25 5 5 5 4 3 22 

14 5 5 5 4 5 24 5 5 3 5 4 22 

15 4 4 4 4 4 20 5 5 2 5 4 21 

16 5 5 5 3 4 22 5 5 3 5 4 22 

17 3 3 3 4 4 17 3 3 4 5 3 18 

18 5 4 4 4 5 22 5 4 4 5 3 21 

19 5 5 5 4 4 23 3 4 4 5 3 19 

20 5 5 5 1 4 20 5 4 5 4 4 22 

21 5 3 5 4 5 22 4 5 3 5 4 21 

22 5 5 5 5 5 25 4 4 4 4 4 20 

23 5 5 5 2 3 20 4 4 4 4 3 19 

24 4 4 5 4 4 21 4 4 5 5 4 22 

25 3 4 4 3 3 17 4 3 4 4 3 18 

26 4 4 4 5 4 21 5 4 4 5 4 22 

27 3 4 5 4 3 19 4 4 4 5 4 21 

28 4 4 4 3 3 18 4 5 3 5 3 20 

29 5 4 4 4 3 20 3 5 4 5 4 21 

30 4 4 5 5 3 21 4 5 4 4 3 20 

31 4 5 4 5 3 21 4 4 3 5 3 19 

32 5 5 3 4 4 21 3 4 5 4 3 19 

33 5 5 4 3 4 21 4 4 5 5 3 21 

34 5 4 4 4 5 22 5 4 5 5 4 23 

35 5 3 4 2 3 17 4 5 5 4 2 20 

36 5 1 4 2 4 16 3 4 4 5 1 17 

37 5 3 4 1 3 16 5 5 4 4 3 21 



 

 

  Sampel Produk (Tester) Keputusan Pembelian 

No X1 X2 X3 X4 X5 

Total 

X Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

Total 

Y 

38 5 3 4 1 3 16 4 4 3 5 3 19 

39 5 4 4 3 4 20 5 4 4 5 4 22 

40 5 4 4 3 4 20 5 4 4 5 3 21 

41 5 5 5 4 4 23 5 4 4 5 4 22 

42 5 4 5 2 3 19 5 4 4 5 3 21 

43 5 4 5 1 3 18 4 5 5 5 4 23 

44 5 5 5 3 3 21 4 4 5 5 3 21 

45 5 4 5 3 4 21 5 4 4 5 4 22 

46 5 5 4 3 3 20 5 5 4 4 3 21 

47 5 3 5 1 3 17 4 4 4 5 3 20 

48 4 5 5 3 3 20 5 4 5 5 4 23 

49 4 5 5 4 5 23 4 5 5 5 3 22 

50 3 5 4 5 4 21 3 4 4 4 4 19 

51 5 5 4 2 3 19 4 4 3 4 3 18 

52 4 3 5 2 5 19 5 5 4 5 4 23 

53 5 5 5 1 3 19 3 5 3 5 3 19 

54 5 5 5 4 4 23 4 5 5 5 4 23 

55 4 5 5 3 3 20 4 5 3 4 4 20 

56 5 5 5 3 5 23 5 4 3 4 3 19 

57 3 4 3 3 3 16 4 4 4 5 4 21 

58 2 3 3 2 3 13 5 5 4 4 3 21 

59 5 4 5 3 5 22 5 4 4 5 3 21 

60 5 5 4 5 5 24 4 3 3 4 4 18 

61 5 5 5 4 4 23 3 5 4 5 4 21 

62 5 5 5 3 5 23 4 4 5 5 5 23 

63 5 5 5 5 5 25 5 4 3 5 5 22 

64 5 5 5 2 5 22 4 5 4 5 4 22 

65 5 5 5 4 5 24 4 5 3 5 5 22 

66 5 5 5 4 5 24 5 4 4 5 5 23 

67 4 4 5 4 4 21 4 5 4 5 4 22 

68 4 4 4 3 4 19 4 5 4 5 3 21 

69 4 5 5 3 5 22 4 5 3 5 4 21 

70 5 4 3 4 4 20 4 4 4 5 4 21 

71 5 4 4 3 4 20 4 5 5 5 4 23 

72 5 4 5 2 3 19 5 4 4 5 2 20 

73 5 4 5 4 3 21 5 4 3 5 3 20 

74 4 4 5 3 3 19 4 3 3 5 3 18 

75 2 3 3 4 5 17 3 4 4 4 3 18 

76 4 5 5 4 3 21 4 4 5 3 3 19 



 

 

  Sampel Produk (Tester) Keputusan Pembelian 

No X1 X2 X3 X4 X5 

Total 

X Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

Total 

Y 

77 3 4 5 4 3 19 4 4 5 5 5 23 

78 4 3 3 2 5 17 3 5 5 3 3 19 

79 5 4 3 3 4 19 5 4 2 4 4 19 

80 4 4 4 5 5 22 5 3 4 5 4 21 

81 5 3 3 5 4 20 5 3 4 4 2 18 

82 4 4 4 5 5 22 4 4 5 5 3 21 

83 5 5 3 3 5 21 4 4 4 5 5 22 

84 4 3 5 4 3 19 4 3 5 3 3 18 

85 4 4 3 5 4 20 4 2 3 3 5 17 

86 5 5 4 3 4 21 5 4 2 3 3 17 

87 5 5 3 4 4 21 5 5 4 4 4 22 

88 4 3 4 4 4 19 4 3 5 4 4 20 

89 5 4 4 4 5 22 4 4 4 3 3 18 

90 5 5 4 4 4 22 4 5 5 4 3 21 

91 4 5 3 3 4 19 4 5 4 3 2 18 

92 5 5 3 5 4 22 4 4 4 3 3 18 

93 4 4 3 3 4 18 5 4 3 3 4 19 

94 4 4 5 4 5 22 5 5 4 4 3 21 

95 3 4 4 3 2 16 4 3 4 4 2 17 

96 5 4 3 4 4 20 4 3 4 5 4 20 

97 4 5 4 3 3 19 5 4 3 3 4 19 

98 5 5 3 3 5 21 4 4 4 5 3 20 

99 4 3 4 5 4 20 4 4 4 5 3 20 

100 5 5 3 3 2 18 5 4 3 3 5 20 

 

 

 

  



 

 

Lampiran 4 Analisis Regresi Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 16.188 1.423  11.380 .000 

TESTER .209 .070 .288 2.982 .004 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

 

Lampiran 5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji T) 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 16.188 1.423  11.380 .000 

TESTER .209 .070 .288 2.982 .004 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

 

 

Lampiran 6 Koefisien korelasi (Uji R)  dan Koefisien Determinasi (R
2
) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .288
a
 .083 .074 1.70297 

a. Predictors: (Constant), TESTER 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 7 Tabel t Statistik 

 
Titik Persentase Distribusi t (df = 81 –120) 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 

Df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392 

82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262 

83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135 

84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011 

85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890 

86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772 

87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657 

88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 2.63286 3.18544 

89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434 

90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 2.63157 3.18327 

91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222 

92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 2.63033 3.18119 

93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580 2.36712 2.62973 3.18019 

94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552 2.36667 2.62915 3.17921 

95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 2.62858 3.17825 

96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498 2.36582 2.62802 3.17731 

97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472 2.36541 2.62747 3.17639 

98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447 2.36500 2.62693 3.17549 

99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422 2.36461 2.62641  3.17460 

100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397 2.36422 2.62589 3.17374 

101 0.67693 1.28999 1.66008 1.98373 2.36384 2.62539 3.17289 

102 0.67690 1.28991 1.65993 1.98350 2.36346 2.62489 3.17206 

103 0.67688 1.28982 1.65978 1.98326 2.36310 2.62441 3.17125 

104 0.67686 1.28974 1.65964 1.98304 2.36274 2.62393 3.17045 

105 0.67683 1.28967 1.65950 1.98282 2.36239 2.62347 3.16967 

106 0.67681 1.28959 1.65936 1.98260 2.36204 2.62301 3.16890 

107 0.67679 1.28951 1.65922 1.98238 2.36170 2.62256 3.16815 

108 0.67677 1.28944 1.65909 1.98217 2.36137 2.62212 3.16741 

109 0.67675 1.28937 1.65895 1.98197 2.36105 2.62169 3.16669 

110 0.67673 1.28930 1.65882 1.98177 2.36073 2.62126 3.16598 

111 0.67671 1.28922 1.65870 1.98157 2.36041 2.62085 3.16528 

112 0.67669 1.28916 1.65857 1.98137 2.36010 2.62044 3.16460 

113 0.67667 1.28909 1.65845 1.98118 2.35980 2.62004 3.16392 

114 0.67665 1.28902 1.65833 1.98099 2.35950 2.61964 3.16326 

115 0.67663 1.28896 1.65821 1.98081 2.35921 2.61926 3.16262 

116 0.67661 1.28889 1.65810 1.98063 2.35892 2.61888 3.16198 

117 0.67659 1.28883 1.65798 1.98045 2.35864 2.61850 3.16135 

118 0.67657 1.28877 1.65787 1.98027 2.35837 2.61814 3.16074 

119 0.67656 1.28871 1.65776 1.98010 2.35809 2.61778 3.16013 

120 0.67654 1.28865 1.65765 1.97993 2.35782 2.61742 3.15954 
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