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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of the marketing mix on the repurchase of Oriflame
products on the Young Energetic Success network The Business Network (YESBN) is a
member of the Medan branch of Oriflame. Population in This research is a member of the
Young Energetic Success Busines network Network (YESBN), consists of 500 women with a
tolerance limit of 10% calculated by Isaac and Michael's calculation formula according to
Sugiyono then obtained a sample of 176 respondents with the determinatio n of sample
using the Random Sampling technique. The author's data analysis technique used in this
research is descriptive quantitative. Data collection in This research was obtained by
distributing questionnaires and statistically processed by using the SPSS Version 25
program. From the results of data processing and data analysis with a simple linear
regression coefficient that is known as Y =19.226 + 0.441 X, which means, the marketing
mix has a significant effect significant to the repurchase variable a nd from the results of the
t-test, count (6.079) > table (1.973); therefore, if the value of count is greater than the
table, then the hypothesis is accepted. So, it can be concluded that the hypothesis that states
variable (X) has been proven, or in other words, there is a significant effect between the
variable (X) to the variable (Y). Moreover, based on the coefficient test determination of
0.419 or with a percentage of 41.9%, the mix marketing effect on repurchase. While other
variables outside this study influenced the remaining 58.1%.
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1. PENDAHULUAN salah satu alat ukur agar bertahan dan

Strategi pemasaran terpenting di era meningkatkan pangsa pasar dengan
modern kita adalah marketing mix atau adanya perilaku  pembelian  ulang.
bauran pemasaran dikembangkan melalui Perkembangan produk yang semakin

waktu dari satu elemen ke multi elemen.
Bauran pemasaran adalah kerangka kerja
konseptual, bukan hanya teori ilmiah yang

menjelaskan  pengambilan  keputusan
utama upaya manajer untuk
mengkonfigurasi  penawaran  dengan

kebutuhan konsumen yang sesuai.
Perilaku pembelian ulang sangat

penting untuk mempertahankan citra dan

keberhasilan suatu perusahaan. Sebagai

kreatif saat ini memungkinkan setiap orang
membeli produk sesuai dengan kebutuhan
dan kemampuan para konsumen, bukan
berdasarkan keinginan saja, melihat pasar
potensial yang besar maka 2 banyaknya
perusahaan bermunculan di Indonesia,
seperti perusahaan yang berbasis Multi
Level Marketing mereka berlomba-lomba
menarik konsumen yang menyebabkan
semakin ketatnya persaingan dalam
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pemasaran tersebut. Masing masing
perusahaan tersebut menerapkan strategi
dan sistem manajemen yang berbeda
sehingga bisnis Multi Level Marketing
(MLM) ini mengalami perkembangan
yang pesat di Indonesia. Produk yang ada
di Oriflame bervarian, Mulai dari
Skincare, Makeup, Parfum, Haircare,
Wellbeing dan Accsesories. Sampai saat
ini bisnis Multi Level Marketing (MLM)
atau yang sering Kkita sebut sebagai
Networking Selling (jaringan penjualan)
atau direct selling (penjualan langsung)
dapat dijadikan sebagai bisnis yang
mandiri bagi setiap individu. Bisnis yang
berbasis Multi Level Marketing (MLM)
dan juga dijadikan sebagai penghasil
tambahan maupun sebagai mata pencarian
utama buat individu itu sendiri, dengan
tujuan untuk mensejahterakan hidupnya
dan juga membawa keuntungan bagi

dirinya.
Jaringan YESBN atau Young
Energetic Succes Bussiness Network

merupakan salah satu jaringan yang
terdapat dalam bisnis Oriflame Indonesia
yang berada di kantor cabang Oriflame
Medan dan di bangun oleh Sartika
Silitonga yang saat ini telah meraih level
Senior Director dan sekarang sudah
terdapat ratusan member yang tergabung.
Jaringan YESBN sebenarnya merupakan
bagian dari jaringan Imaginer hanya saja
jaringan ini dibangun sendiri oleh Sartika
Silitonga yang sekarang level Senior
Director di Oriflame.

Bauran pemasaran yang dilakukan
dan diterapkan untuk meningkatkan
perilaku pembelian ulang, Selain dari segi
produk, penerapan harga, tempat dan juga
promosi yang dilakukan pada produk
tersebut juga menjadi pembahasan dan
juga harus disesuaikan dengan beberapa
faktor-faktor yang mempengaruhi produk
baru dan harus membandingkan harga
serta kenyamanan tempat dan menariknya
promosi yang diterapkan dari para
kompetitor yang sejenis.

Dari hal diatas peneliti juga ingin

mengkaji lebih dalam tentang bagaimana
Bauran Pemasaran yang dilakukan
Oriflame tersebut, sehingga mampu untuk
meningkatkan pembelian ulang pada
produk Oriflame tersebut. Berdasarkan
latar belakang diatas peneliti akan
melakukan penelitian yang berjudul
“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Pembelian Ulang Produk 6 Oriflame Studi
Pada Jaringan Young Energetic Succes
Business Network (YESBN) Member
Oriflame Cabang Medan”.

2. METODE
a. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah deskriptif
kauntitatif yang dimana  memiliki
pengertian sebagai proses menemukan
pengetahuan yang menggunakan data
berupa data dan angka untuk mengetahui
dan menganalisis keterangan mengenai
apa yang ingin diketahui.

b. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada Jaringan
Young Energetic Succes Business
Network YESBN Member Oriflame
Cabang Medan.Waktu penelitian dimulai
pada bulan Desember 2020 sampai dengan
selesai.

¢. Populasi dan Sampel Penelitian

1. Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah
Jaringan Young Energetic Succes
Business Network YESBN Member

Oriflame  Cabang Medan yang
berjumlah 500 orang perempuan.

2. Sampel
Penelitian ini menggunakan teknik
random sampling sebanyak 176
responden.

d. Teknik Pengumpulan Data
Teknik  pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
observasi, wawancara, kuesioner.

e. Jenis dan Sumber Data
1) Data Primer
2) Data Sekunder
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Karakteristik Responden
Tabel 1. Karakteristik Responden

Usia n %
17 — 22 Tahun 151 85,8%
23— 28 Tahun 25 14,2%

Hasil penelitian didapatkan mayoritas
responden berada pada usia 17 — 22 tahun.
Deskripsi karakteristik responden

bertujuan

untuk

menguraikan

atau

dapat ditunjukkan berdasarkan kriteria
pengambilan keputusan bahwa r hitung >
dari r tabel maka dari itu dapat dinyatakan
valid.

C. Uji Reabilitas
Tabel 3. Uji Reabilitas

memberikan gambaran mengenai identitas
responden dalam sebuah penelitian. Data
deskriptif yang menggambarkan keadaan
atau kondisi responden perlu diperhatikan

sebagai informasi tambahan  untuk
memahami hasil-hasil penelitian. Oleh
karena itu,  deskripsi  karakteristik

responden dalam penelitian ini dalam
dikelompokkan berdasarkan nama dan
usia.
B. Uji Validitas

Tabel 2. Uji Validitas

Variabel Cronbach’s Ket
Alpha

Bauran 0.734 el

Pemasaran (X)

Pembelian 0.754 el

Ulang (Y)

Berdasarkan tabel 3 diatas hasil uji
reliabilitas  diketahui bahwa seluruh
instrumen  yang digunakan  dalam
penelitian ini adalah reliabel, yang
ditunjukkan dengan nilai dari

masing-masing instrumen memiliki nilai

>0,6.

C. Pengujian Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Tabel 4. Uji Normalitas

Berdasarkan tabel 2 diatas uji validitas
pada uji pengolahan data SPSS 25
diketahui bahwa seluruh item pernyataan
valid dengan r tabel yaitu sebesar 0,361
berdasarkan df: n-2 atau df: 30-2=28 maka

Variabel Pertanyaan | Rhiwng | Rube | Ket .
1 0.731 | 0.361 | Valid One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
P2 0.731 | 0.361 | Valid Unstandardized
P3| 0.650 | 0.361 | Valid Residual
E:;f:sf;ran P4 0.598 | 0.361 | Valid | [N 176
P5 0.716 | 0.361 Val!d Normal Mean .0000000
P6 0.716 | 0.361 | Valid | lparameters*® gy 2.30270597
P7 0.606 | 0.361 | Valid Deviat
P8 0.606 | 0.361 | Valid ion
P1 0.730 | 0.361 | Valid | |njost Extreme  Absolu .097
P2 0.730 | 0.361 | Valid | IDifferences te
_ P3 0.730 | 0.361 | Valid Positiv 086
Eelmbe“an P4 0.730 | 0.361 | Valid e
ang P5 0.559 | 0.361 | Valid Negati -.097
P6 0.418 | 0.361 | Valid ve
E; 0.385 | 0.361 xa:': Kolmogorov-Smirnov Z .097
0.385 | 0.361 | Vali Asymp. Sig. (2-tailed) .000]

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Berdasarkan tabel 4 diatas diketahui
bahwa nilai Asiymp sig (2-tailed ) dalam
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penelitian ini memiliki nilai signifikan >
0,05. Diketahui signifikan sebesar 0.000
dengan dasar pengambilan keputusan
dalam uji normalitas kolmogorov- smirnov
diatas, dapat disimpulkan bahwa data
berdistribusi normal. Untuk meyakinkan
digunakan metode lain yaitu menggunakan
metode P-P Plot dan Histogram sebagai
berikut.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
1,0

08
06

Y 4

02

Expected Cum Prob

00 02 04 08 08 10

Observed Cum Prob

Gambar 1 P-P Plot
Pada gambar 1 diatas menunjukkan
titik-titik yang mengikuti pola garis
Diagonal pada gambar. Oleh sebab itu,
dapat disimpulkan bahwa data terdistribusi
normal.

Histogram
Dependent Varlable: Y

E] El [ '

Regression Standardized Residual

Gambar 2 Histogram
Berdasarkan pada gambar 2 diatas
diketahui bahwa gambar kurva telah
membentuk lonceng secara sempurna. Hal
ini  menunjukkan bahwa data telah
berdisytribusi secara normal.

2. Regresi Linier Sederhana
Tabel 5. Uji Regresi Linier Sederhana

Unstandardized
Coefficients

Standa
rdized
Coeffici T
ents

Mode B  Std. Beta

| Error

Sig

1 (Consta 19,226 2,110
nt)
X 441

9,114

,073  ,419 6,079

,000

,000

Berdasarkan table b diatas diketahul
persamaan dari analisis regresi linear
sederhana, sebagai berikut:

Y =19,226 + 0,441 X

Dari persamaan di atas, maka dapat

diinterprestasikan sebagai berikut:

1. Nilai koefisien konstanta (a) adalah
19.226. Hal ini berarti bahwa apabila
nilai “Bauran Pemasaran” sama dengan
nol, maka besarnya Pembelian Ulang
adalah 10.447.

2. Nilai koefisien regresi (b) adalah 0.441
yang menunjukkan perubahan atas
variabel Dependent yang didasarkan
pada variabel Independent. Bila b (+)
maka variabel Dependent naik, bila b
() maka variabel Dependent terjadi
penurunan.  Dari  hasil  tersebut
diketahui bahwa apabila nilai Bauran
Pemasaran meningkat sebesar 1 angka,
maka  Pembelian  Ulang  akan
mengalami kenaikan sebesar 0.441.

D. Uji Hipotesis
1. Uji Parsial (Ujit)
Tabel 6. Uji Parsial (Uji t)

Unstandardize SE
Coefficients

t Si

B Std. Beta
Error
1 (Const 19,226 2,11
ant) 0

X 441 ,073 ,419 6,079

Model

9,114 ,000

,000

Berdasarkan table 6 diatas diketahui
bahwa niali signifikan untuk variabel
Bauran Pemasaran (0,000) lebih Kkecil
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dibandingkan dengan alpha 5% (0,05) atau
nilai thitung (6,079) > ttabel (1,973),
(n-k=176-2=174), maka dalam hal ini Ha
diterima dan Ho ditolak. Sehingga
disimpulkan bahwa Bauran Pemasaran
berpengaruh signifikan terhadap
Pembelian Ulang Produk Oriflame Pada
Jaringan  Young Energetic  Succes
Business Network (YESBN) Member
Oriflame Cabang Medan.

Pengaruh ini menunjukkan bahwa semakin
baik persepsi responden mengenai bauran
pemasaran telah berhasil meningkatkan
pembelian ulang. Jadi jika Oriflame Pada
Jaringan  Young Energetic  Succes
Business Network (YESBN) Member
Oriflame Cabang Medan menerapkan dan
menjalankan  serta menjaga bauran
pemasaran yang dilakukan selaludengan
baik, maka akan meningkatkan pembelian
ulang yang dilakukan member.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil
penelitian dari Mongilala Priscilia R
Jacklin dengan judul ‘“Pengaruh Bauran
Pemasaran dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Pembelian Ulang Pada Matahari
Department Store Mega Mall Manado”
Dari  hasil penelitian maka ditarik
kesimpulan bahwa bauran pemasaran
berpengaruh  positif  dan  signifikan
terhadap pembelin ulang.

2. Uji Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 7. Uji Koefisien Determinasi (R?)

M R R Adjusted O

od Square R Square Error of

el the
Estimate

1 ,419° 175 170 2,309

a. Predictors: (Constant), X
b. Dependent Variable: Y

Berdasarkan tabel 4.23 diatas diketahui
bahwa nilai R =0,419 dan koefisien
determinasi (Rsquare) sebesar 0,175 untuk
mengetahui seberapa besar persentase
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yang dapat dijelaskan kualitas kopi robusta
terhadap kepuasan konsumen pada kedai
pelataran seduh, maka dapat dihitung
dengan:
D =r2 x 100%

=0,419x100% =419 %
Bahwa  bauran  pemasaran  dapat
menjelaskan ~ pengaruhnya  terhadap
pembelian ulang sebesar 41,9% sedangkan
58,1% dipengaruhi oleh variabel lain di
luar penelitian ini.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan  hasil  penelitian  dan
pembahasan pada bab sebelumnya maka
dapat disimpulkan beberapa hal sebagai
berikut :

1. Berdasarkan hasil uji regresi linier
sederhana yang telah dilakukakn penulis,
bahwa setiap penambahan 1% nilai bauran
pemasaran, maka nilai pembelian ulang
akan bertambah sebesar 0.441, yang
artinya pengaruh variabel X terhadap Y
adalah positif

2. Bauran Pemasaran memiliki pengaruh
terhadap pembelian ulang dan memiliki
nilai yang cukup tinggi. Hal ini
ditunjukkan dari hasil perolehan uji t,
thitung (6,079) > ttabel (1,97369) , hal ini
berarti secara parsial bauran pemasaran
berpengaruh terhadap pembelian ulang
produk Oriflame pada Jaringan Young

Energetic Succes Business Network
(YESBN) Member Oriflame Cabang
Medan.

3. Hasil dari uji koefisien d eterminasi R
square bauran pemasaran berpengaruh
terhadap peningkatan pembelian ulang
produk Oriflame pada Jaringan Young
Energetic Succes Business Network
(YESBN) Member Oriflame Cabang
Medan yaitu sebesar 41,9%.

SARAN

Berdasarkan hasil penelitian, pemba hasan
dan kesimpulan yang diperoleh, maka
saran yang dapat diberikan penulis adalah
sebagai berikut:
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1. Penerapan bauran pemasaran harus
lebih di perhatikan dalam upaya
meningkatkan pembelian ulang produk
Oriflame pada Jaringan  Young
Energetic Succes Business Network
(YESBN) Member Oriflame Cabang
Medan, bauran pemasaran harus dapat
diperhatikan dalam mewujudkan visi
dan misi pada Produk Oriflame
kedepannya.

2. Kepada karyawan dan para member
Oriflame harus memperhatikan bauran
pemasaran yang ada karena variabel
tersebut  berpengaruh  signifikan
terhadap pembelian ulang pada produk
Oriflame. Tentunya bauran pemasaran
yang diberikan dan diterapkan akan
lebih baik apabila dapat meningkatkan
kualitas dan pembelian ulang yang
diberikan.
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