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ABSTRAK 

 

Putri Komala Sari 1303005/2013. “Pengaruh Promosi Terhadap Perilaku 

Beli Konsumen Pada Produk Tata Rias Wajah Di 

Jurusan Tata Rias dan Kecantikan”. Skripsi. 

Jurusan Tata Rias dan Kecantikan, Fakultas 

Pariwisata dan Perhotelan, Universitas Negeri 

Padang.  

Penelitian ini dilatar belakangi oleh strategi pemasaran perusahaan (La 

Tulipe Cosmetique), yaitu melakukan promosi melalui iklan media sponsor 

bersama MUA ternama yang mempengaruhi perilaku beli mahasiswa pada produk 

tata rias wajah. Dapat dilihat dari perilaku mahasiswa yang membeli produk 

karena dorongan psikologis, dimana mahasiswa membeli bukan karena suatu 

kebutuhan tetapi karena  produk tersebut digunakan oleh MUA favorit mereka. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimanakah pengaruh promosi 

terhadap perilaku beli konsumen pada produk tata rias wajah di Jurusan Tata Rias 

dan Kecantikan.  

Jenis penelitian ini adalah  deskriptif kuantitatif yang bersifat korelasional. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Jurusan Tata Rias dan 

Kecantikan tahun masuk 2017, 2018 dan 2019 yang berjumlah 331 orang, teknik 

pengambilan sampel menggunakan proposional random sampling dengan sampel 

berstata berjumlah 77 orang. Instrumen penelitian menggunakan angket berskala 

Likert berjumlah 42 butir soal yang telah dianalisis validitas dan reliabilitasnya. 

Analisis data deskritif menggunakan rumus persentase, pengujian hipotesis 

menggunakan pearson correlation product moment dan uji t.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) memiliki rata-rata skor 73,17% dengan 

kategori sedang. Sedangkan perilaku beli mahasiswa sebagai konsumen pada 

produk tata rias wajah (La Tulipe) memiliki rata-rata skor 69,18% dengan kategori 

sedang. Pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada produk tata rias 

wajah di Jurusan Tata Rias dan Kecantikan memiliki skor korelasi pearson 

correlation product moment (r) sebesar 0,602, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang  kuat antara kedua variabel. Hipotesis Ha yang 

menyatakan  terdapat pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada 

produk tata rias wajah (La Tulipe) di Jurusan Tata Rias dan Kecantikan dengan 

taraf signifikansi 95% karena t hitung> t tabel (8.617> 2.000). 

 

Kata Kunci: Promosi, Perilaku Beli Konsumen, Produk Tata Rias Wajah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Pesatnya perkembangan zaman saat ini, menjadikan penampilan 

prioritas utama, khususnya wanita. Untuk menunjang penampilannya wanita 

tidak terlepas dari kosmetik, apalagi kosmetika rias wajah. Perkembangan 

ilmu pengetahuan yang semakin maju begitu berpengaruh dalam bidang 

kecantikan terutama bidang tata rias wajah, oleh sebab itu banyak wanita 

yang menggunakan kosmetika rias wajah untuk mempercantik dirinya. 

Menurut Wahyuni dan Rosalina (2017:2) Tata rias wajah sudah dikenal sejak 

dahulu oleh kaum wanita jadi hal ini bukanlah sesuatu yang baru untuk 

dikenal atau pun dipergunakan tetapi. Dimana setiap ragam suku bangsa 

mempunyai ciri-ciri dan tanda-tanda ataupun standar tertentu akan arti 

“cantik”. 

Lebih jauh Kasturi dan Rosalina (2017:5) mengatakan perkembangan 

kemajuan teknologi, tingkat kemauan serta tingkat kesibukan dari seseorang 

membuat mereka lebih memilih kosmetik yang praktis untuk mengatasi 

permasalahan kecantikan yaitu kosmetik modern. Rias wajah diperlukan 

untuk membuat penampilan menjadi lebih menarik. Rahmiati dkk (2013:142) 

menyatakan bahwa, “Rias Wajah merupakan seni yang bertujuan untuk 

mempercantik wajah dengan menonjolkan bagian-bagian yang indah dan 

menyamarkan/menutupi kekurangan pada wajah dengan menggunakan 

kosmetika”. Sedangkan menurut Rosalina, dkk (2019:11) Merias wajah perlu 



pengetahuan dan keterampilan dalam memilih kosmetika seperti, sesuai 

dengan jenis kulit, warna riasan yang sesuai dengan warna kulit serta 

mengaplikasikan kosmetika riasan dengan tepat sehingga wajah menjadi 

segar dan cantik.  

Berdasarkan pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa rias kita, ilmu 

dalam mempercantikan diri terutama wajah agar telihat menarik, cantik dan 

segar. Rias wajah juga perlu keahlian khusus agar tepat dalam pemilihan 

dalam kosmetika. Makanya dapat dilihat pentingnya rias wajah sangat 

berkaitan erat dengan pemilihan produk tata rias wajah itu sendiri.  

Beberapa produk tata rias wajah yang umum digunakan yaitu; 

foundation, loose powder, compact powder, eye brow, eye liner, mascara, 

blush, lipstick dan lain sebagainya. Tingginya permintaan atas kosmetika rias 

wajah dipasaran menandakan bahwa kebutuhan akan kosmetika rias wajah 

juga meningkat. Hal ini tentu menjadi perhatian bagi sejumlah perusahaan 

kosmetik di Indonesia. Salah satunya PT. Rembaka.  

PT Rembaka adalah produsen dari La Tulipe Cosmetique, La Tulipe 

Professional Make Up (LT Pro) dan La Tulipe Men (LT Men). La Tulipe 

Cosmetique mulai didirikan tahun 1980 setelah melalui penelitian laboratories 

dan klinis yang cukup lama. Berawal dari produsen produk kosmetik 

perawatan wajah kini La Tulipe Cosmetique semakin berkembang dibidang 

produk tata rias wajah. Kantor La Tulipe Cosmetique cabang Padang 

beralamat di Jalan pondok No. 93. La Tulipe Cosmetiques sendiri memiliki 

visi dan misi agar mencapai kerhasilan dalam bisnis kosmetik dan dapat 



meraih pasar konsumen. Visi dari La Tulipe Cosmetiques ialah menjadi 

pemuka dalam pemasaran kosmetik di Indonesia, menonjol dalam penelitian 

dan pengembangan produk serta sebagai pelopor untuk produk perawatan 

kulit. Sedangkan misi dari La Tulipe Cosmetiques ialah menyediakan produk 

berkualitas tinggi untuk konsumen yang menjadi sasaran La Tulipe 

Cosmetiques dengan menekankan pada sifat berdaya alergi 

rendah/hypoallergenic dan faktor efektivitas, dipadukan dengan memberikan 

pelayanan konsumen yang baik untuk mendapat kepuasaan konsumen. Agar 

dapat bersaing dengan perusahaan kosmetika lainnya, La Tulipe Cosmetiques 

melakukan kegiatan promosi.  

Hermawan (2012:38) mengatakan, “Promosi adalah salah satu komponen 

prioritas dari kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen 

bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen 

untuk melakukan kegiatan pembelian”. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2012:432), “Promotion mix (marketing communications mix) is the specific 

blend of promotion tools that the company uses to persuasively communicate 

customer value and build customer relationships”, artinya bauran promosi 

adalah gabungan yang spesifik dari berbagai alat promosi yang digunakan 

oleh perusahaan untuk secara persuasif mengkomunikasikan nilai pelanggan 

dan membangun hubungan dengan pelanggan. Menurut Kotler dan Keller  

(2012:202) ada 5 indikator promosi yaitu, (1) Periklanan (Advertising),  



(2) Promosi Penjualan (Sales Promotion) (3) Penjualan Perseorangan 

(Personal Selling), dan (4) Hubungan Masyarakat (Public Relation). (5) 

penjualan langsung (Direct Marketing).  

Berdasarkan hasil observasi awal melalui wawancara yang penulis 

lakukan pada tangal 27 April 2019 di Hotel Hayam Wuruk Padang dengan 

Beauty Consultant La Tulipe Cosmetiques Echa Octavia Sari, didapatkan 

hasil bahwa strategi pemasaran dari perusahaan (La Tulipe Cosmetique) 

adalah melakukan kegiatan promosi. Sesuai dengan pendapat Lamb et al, 

(2009:146) strategi promosi ialah rencana penggunaan yang optimal dari 

elemen promosi seperti: periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi, 

dan promosi penjualan”. Media promosi yang digunakan La Tulipe 

Cosmetiques adalah iklan media virtual (internet atau website), media sosial 

dan pemberian sponsor dengan penekanan pada tujuan pemasaran dan 

periklanan. Periklanan suatu proses komunikasi untuk membujuk atau orang 

mengambil tindakan yang menguntungkan pihak pembuat  iklan. Periklanan 

ialah satu  dari empat alat penting untuk memperlancar komunikasi persuasif   

pembelian masyarakat yang ditargetkan (Darmadi Durianto, 2003).  

Dalam rangka menyenangkan konsumen pihak La Tulipe Cosmetiques 

juga memberikan diskon sebesar 25% untuk jumlah pembelian khusus dan 

juga La Tulipe Cosmetiques memberikan hadiah berupa souvenir cantik 

seperti, dompet dan tas untuk pelanggan tetap dengan jumlah total pembelian 

khusus.  



Pihak La Tulipe Cosmetiques sering melakukan live instagram dengan 

tujuan promosi/memperkenalkan produk baru. Selain itu La Tulipe 

Cosmetiques juga secara aktif melakukan seminar makeup dan beauty class 

dengan menjadi sponsor dari MUA ternama. Salah satunya La Tulipe 

professional Make Up pernah menjadi sponsor dari MUA ternama Adith 

Tritama dalam acara Pagelaran Rias Jurusan Tata Rias dan Kecantikan 

Universitas Padang tahun 2016. Dalam hal  ini La Tulipe Cosmetiques 

mempunyai tujuan agar mencapai pasar konsumen khusus dengan 

mentargetkan mahasiswa jurusan tata rias dan kecantikan sebagai konsumen.   

Perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) meyakini dengan promosi yang 

dilakukan dapat menentukan perilaku beli konsumen terhadap produk tata rias 

wajah yang ditawarkan. Menurut Griffin (dalam Sangadji & Sopiah, 2013:8) 

perilaku beli konsumen adalah kegiatan serta psikologi yang mendorong 

tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, 

menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau 

kegiatan mengevaluasi. Suharno dan Sutarso (2010:85) menyatakan ada 4 

faktor utama yang mempengaruhi dalam melakukan pembelian, yaitu: 1) 

Faktor Budaya meliputi; a) Budaya, b) Sub Budaya, c) Kelas Sosial, 2) Faktor 

Sosial Budaya meliputi; a) Kelompok, b) Keluarga, c) Peran dan Status, 3) 

Faktor Pribadi meliputi; a) Usia, b) Situasi Ekonomi, c) Pekerjaan, d) Gaya 

Hidup, e) Kepribadian, 4) Faktor Psikologi, meliputi; a) Motivasi, b) 

Presepsi, c) Pembelajaran, d) Keyakinan dan Sikap. 



Kebutuhan dan keinginan konsumen dalam membeli kosmetika yang 

diinginkan sangat bervariasi dan dapat berubah-ubah karena adanya faktor 

yang mempengaruhi. Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:24) ada 3 faktor  

utama yang mempengaruhi perilaku beli konsumen, yaitu sebagai berikut: 

1. Faktor Psikologi, Mencakup Persepsi, motivasi, pembelajaran, 

pembelajaran sikap dan kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan 

faktor psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

2. Faktor Situasional, Mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat 

berbelanja, waktu berbelanja dan penggunaan produk. 

3. Faktor Sosial, Mencakup undang-undang peraturan, keluarga, kelompok 

referensi, kelas sosial dan budaya.  

Perilaku beli konsumen ditentukan keputusan pembelian. Menurut Kotler 

dan keller (2009:235)  mengukur perilaku konsumen dalam keputusan 

pembelian memiliki 5 indikator yaitu: 1) Pengenalan Masalah, 2) Pencarian 

Informasi, 3) Evaluasi Alternatif, 4) Keputusan Pembelian dan 5) Perilaku 

Pascapembelian.  

Berdasarkan penelitian terdahulu dari Viola (2016), menyatakan adanya 

pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen produk tata rias wajah di 

Prodi Pendidikan Tata Kecantikan, besar pengaruh promosi terhadap perilaku 

beli konsumen produk tata rias wajah di Prodi Pendidikan Tata Kecantikan 

20,7% dalam kategori cukup.  

Sehubungan dengan hal tersebut di atas, maka penulis tertarik melakukan 

penelitian mengenai pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada 



produk tata rias wajah di jurusan tata rias dan kecantikan. Hal lain yang 

membuat penulis tertarik yaitu saat melakukan observasi awal pada 

mahasiswa dan labor Jurusan Tata Rias dan Kecantikan, Universitas Padang 

yangmana didapat bahwa Jurusan Tata Rias dan Kecantikan menggunakan 

beberapa produk tata rias wajah dari La Tulipe Cosmetiques dan La Tulipe 

Professional Make Up (LT Pro) pada proses pembelajaran beberapa mata 

kuliah tertentu. Produk tata rias wajah yang digunakan yaitu, eye shadow, 

shading and tint, foundation, loose powder, compact powder, make up 

pallete, mascara. Dan beberapa mahasiswa juga memiliki beberapa produk 

dari La Tulipe Cosmetiques dan La Tulipe Professional Make Up (LT Pro).  

 Pada saat wawancara awal yang penulis lakukan ditemukan bahwa 

mahasiswa memutuskan untuk membeli produk tata rias wajah La Tulipe 

Cosmetique karena adanya dorongan psikologis yang memotivasi mahasiswa 

untuk dapat memiliki produk tata rias wajah dari La Tulipe Cosmetique. 

Mahasiswa terpengaruh promosi media sponsor yang dilakukan oleh La 

Tulipe Cosmetique dengan MUA ternama. Beberapa mahasiswa bahkan tidak 

menggunakan produk hingga habis karena memang tidak digunakan dalam 

rias wajah sehari-hari dan lebih ke mengoleksi saja hingga expired produk 

habis dan terbuang begitu saja. Sehingga hal tersebut dapat menyebabkan 

pemborosan pada mahasiswa. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi Terhadap Perilaku Beli 



Konsumen Pada Produk Tata Rias Wajah Di Jurusan Tata Rias dan 

Kecantikan”.  

B. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka masalah dapat 

diidentifikasi sebagai berikut: 

1. Promosi yang dilakukan perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) dengan 

media sponsor yang dilakukan bersama MUA ternama.  

2. Mahasiswa membeli produk tata rias wajah perusahaan (La Tulipe 

Cosmetiques) karena terpengaruh promosi media sponsor yang dilakukan 

bersama MUA ternama.  

3. Mahasiswa membeli produk tata rias wajah perusahaan (La Tulipe 

Cosmetiques) karena  dorongan psikologis. 

4. Mahasiswa tidak menggunakan produk yang dibeli hingga habis namun 

hanya sekedar untuk mengoleksi saja.  

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan dari identifikasi masalah di atas maka peneliti membatasi 

masalah pada: 

1. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan (La Tulipe Cosmetiques). 

2. Perilaku beli mahasiswa sebagai konsumen pada produk tata rias wajah 

perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) 

3. Pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada produk tata rias 

wajah perusahaan kosmetik (La Tulipe Cosmetiques) di Jurusan Tata Rias 

dan Kecantikan. 



D. Rumusan Masalah 

Dari batasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka perumusan 

masalah penelitian ini adalah: 

1. Bagaimanakah kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan (La 

Tulipe Cosmetiques)? 

2. Bagaimanakah perilaku beli mahasiswa sebagai konsumen pada produk 

tata rias wajah perusahaan (La Tulipe Cosmetiques)? 

3. Bagaimanakah pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada 

produk tata rias wajah perusahaan kosmetik (La Tulipe Cosmetiques) di 

Jurusan Tata Rias dan Kecantikan? 

E. Tujuan Penelitian 

Adapun yang menjadi tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Mendeskripsikan kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan (La 

Tulipe Cosmetiques). 

2. Mendeskripsikan perilaku beli mahasiswa sebagai konsumen pada produk 

tata rias wajah perusahaan (La Tulipe Cosmetiques). 

3. Mendeskripsikan pengaruh promosi terhadap perilaku beli konsumen pada 

produk tata rias wajah perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) di Jurusan 

Tata Rias dan Kecantikan. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritis: 

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat bagi 

pembaca dan menambah wawasan serta pengetahuan mengenai kegiatan 



promosi dan bagaimana perilaku konsumen serta pengaruh promosi 

terhadap perilaku beli konsumen.  

2. Secara Praktis: 

a. Bagi Perusahaan (La Tulipe Cosmetiques) 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dalam 

kegiatan promosi terutama pada produk tata rias wajah.  

b. Bagi Mahasiswa  

Diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi mahasiswa, 

memberikan informasi dan manfaat serta berguna dalam pengambilan 

keputusan pembelian khususnya dalam memilih produk kosmetik rias 

wajah (La Tulipe).    

c. Bagi Peneliti Selanjutnya  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan untuk 

menambah wawasan yang dapat digunakan sebagai referensi 

penelitian selanjutnya.  

 

 

 

  

 

 

 

 


