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ABSTRACT
This study aims to determine the effect of product differentiation, trust in a brand, and the celebrity endorser of the willingness to buy bandage woman merk laurier in the Padang city. The sample’s of this study was that consumers who used and will used a bandage woman merk laurier in Padang city, which amounts 100 respondents. The sampling technique was purposive sampling. The type of data was primary data through questionnaires. The data analysis of the method used multiple linear regression analysis. The hypothesis test was by using T-test statistics to demonstrate the influence of the independent variables on the dependent variable partially or individual.
Results of this study found that the product differentiation, brand trust and celebrity endorser significantly positive effect at on buying interest laurier of consumer’s in Padang
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PENDAHULUAN

Latar Belakang


Salah satu brand penyedia produk pembalut wanita yang turut berlomba untuk memenangkan persaingan dalam kategorinya adalah Laurier. Laurier merupakan kategori produk perawatan kesahatan dari PT. Kao Indonesia. Produk ini diposisikan sebagai pembalut wanita berkualitas tinggi dengan teknologi quick lock yang menyerap dan mengunci cairan seketika sehingga membuatnya tetap kering dan nyaman. Laurier terus melakukan inovasi produk, seperti mengeluarkan varian produk pembalut yang lebih tipis dan dengan ukuran yang disesuaikan, guna memenuhi kebutuhan konsumen perempuan di Indonesia yang semakin meningkat (Suwignyo, ‎2013).

Berdasarkan hasil majalah marketing berikut dapat dijelaskan top brand indeks pembalut wanita sebagai berikut :
Tabel 1
Top Brand Indeks Pembalut Wanita
	Merek
	TBI (%)

	Charm 
	42,9 

	Laurier 
	28,5 

	Softex 
	15,9 

	Kotex 
	6,6 

	Hers Protex
	3,4 


Sumber : Majalah Marketing/02/XIV/Februari 2014

Berdasarkan tabel 1 di atas dapat dijelaskan bahwa pembalut wanita Laurier menempati posisi kedua pada top brand indeks pembalut wanita sebesar 28,5%, namun top brand indeks pembalut wanita  terbaik dimiliki oleh charm senilai 42,9%. Hal ini memperlihatkan fenomena minat beli konsumen yang semakin meningkat dibuktikan dengan melakukan keputusan pembelian atas produk wanita Laurier yang semakin membaik.


Berikut ini adalah Volume penjualan dan Market Share pembalut wanita di Kota Padang, sebagai berikut :

Tabel 2

Volume Penjualandan Market Share Pembalut Wanita Di Kota Padang

Per 27 Februari 2015

	Nama produk
	Volume penjualan (DUS)
	Jumlah penjualan (Rp)
	Market share

	
	Sep
	Okt
	Nov
	Des
	Jan
	
	

	Charm
	315
	335
	355
	373
	393
	292,642,500
	36.81%

	Laurier
	278
	287
	346
	342
	365
	232,668,400
	29.27%

	Softex
	185
	263
	198
	215
	185
	151,984,000
	19.12%

	Kotex
	172
	205
	193
	212
	182
	117,608,000
	14.80%

	Jumlah
	950
	1090
	1092
	1142
	1125
	794,902,900
	100%



        Sumber : Distributor Pembalut Wanita Kota Padang, Februari 2015
Berdasarkan tabel 2 dapat dijelaskan bahwa Charm merupakan produk pembalut wanita yang paling laris (terjual rata-rata 355 dus per bulan dimana isi bervariasi mulai dari 48 dan 24 renteng per dus, 10, 8, 16 pak per dus serta dalam satuan bungkus sebanyak 48 bungkus per dus), diikuti oleh Laurier  (terjual rata-rata 323 dus dimana isi juga bervariasi sebanyak 48 dan 24 renteng per dus, 12 dan 8 tas per dus serta 48 bungkus per dus). Di antara merek-merek tersebut hanya Laurier  yang sampai sekarang masih mengeluarkan produk dengan variasi baru, meskipun market sharenya hanya mencapai 29,27%. Hal ini mengindikasikan Laurier lebih diminati oleh konsumen setelah produk charm meskipun produk pertama pembalut wanita sendiri adalah softex, namun penjualannya hanya mencapai 19,12%. Berdasarkan uraian tersebut fenomena ini merupakan hal yang menarik untuk penulis teliti  guna mengetahui sejauh mana minat beli konsumen  terhadap pembalut wanita laurier.

Selanjutnya berdasarkan hasil survey awal oktober 2014 terhadap 30 orang konsumen yang menggunakan dan akan menggunakan pembalut wanita Laurier di Kota Padang, memberikan informasi bahwa terdapat beberapa penilaian konsumen terhadap diferensiasi produk, kepercayaan merek, dan celebrity endorser produk pembalut wanita laurier di Kota Padang,
Dimana 36,7% penilaian konsumen adalah mengenai diferensiasi produk pembalut wanita laurier yang terdiri dari bentuk pembalut laurier bermacam-macam sesuai kebutuhan (16,7%) dan daya tahan pembalut laurir lebih baik dari pesaingnya (20%), selanjutnya 26,7% penilaian konsumen adalah mengenai kepercayaan merek yang terdiri dari laurier memiliki merek dengan reputasi tinggi (10%) dan kepercayaan terhadap perusahaan laurier bagus (16,7%), kemudian 36,7% penilaian konsumen adalah mengenai Celebrity endorser yang terdiri dari Penampilan Celebrity Endorser dalam iklan laurier menarik serta Celebrity Endorser iklan laurier layak dipertahankan sebagai model iklan laurier masing-masing sebesar 10% dan pesan yang disampaikan Celebrity Endorser tentang pembalut wanita Laurier sesuai dengan apa yang mereka temukan ini dibuktikan pada saat mereka menggunakan pembalut tersebut (16,7%)

Minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah merek tertentu yang menjadi dasar pemilihan sesuatu, minat membeli menunjukkan pada kecenderungan untuk lebih menyukai produk dengan merek tertentu (Kotler & Keller, 2009). Minat beli diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang membentuk suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu.

Diferensiasi  produk  merupakan strategi yang membuat produk berbeda dengan kompetitor bahkan melebihinya.  Diferensiasi  ini memerlukan penilitian pasar yang cukup serius agar bisa benar-benar berbeda, diperlukan pengetahuan tentang produk desain. Diferensiasi produk ini biasanya hanya mengubah sedikit karakter produk, antara lain kemasan dan tema promosi tanpa mengubah spesifikasi fisik produk meskipun itu diperlukan. 

Tujuan  diferensiasi  produk  merupakan  elemen  dimana  pelaku  pasar  berusaha  membedakan  produk mereka  dengan  produk  pesaing  suatu  bentuk  persaingan  bukan  harga. Manfaat  dari  diferensiasi  produk  yaitu untuk melakukan modifikasi yang substansi terhadap produk yang dihasilkan selama ini, sehingga perusahaan yang memiliki diferensiasi yang kuat akan mendapatkan kinerja yang baik diantara pesaingnya, dan diferensiasi juga dapat mempengaruhi konsumen dalam membuat proses keputusan pembelian.
Menurut Kotler dan Keller (2009) diferensiasi produk merupakan strategi yang membuat produk berbeda dengan kompetitor bahkan melebihinya sehingga hasil yang didapat dinilai oleh konsumen dan nilai yang diharapkan dapat mempengaruhi pilihan dan kepentingan konsumen yang paling istimewa.


Selanjutnya Ryan (2002) mengatakan yang dipertimbangkan konsumen untuk berminat dalam membeli adalah kepercayaan pada merek. Kepercayaan pada merek dapat diwujudkan apabila sebuah produk telah memenuhi harapan dan kebutuhan konsumen, dimana mereka akan puas terhadap produk tersebut. Kepercayaan akan timbul apabila konsumen telah merasakan kepuasan karena telah mengkonsumsi atau menggunakan produk dengan merek tertentu. Konsumen yang merasa nyaman dan percaya karena sebuah produk, tidak akan mudah meninggalkan atau mengganti produk tersebut dengan produk merek lain. Oleh karena itu merek juga berperan penting untuk menjadi identitas produk tersebut. Suatu merek harus dapat memberikan kepercayaan terhadap konsumen bahwa merek tersebut benar-benar dapat dipercaya. Dengan dibangunnya sebuah brand trust oleh sebuah perusahaan, maka masyarakat akan yakin bahwa produk yang dikeluarkan oleh merek tersebut akan mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka.



Kepercayaan terbangun karena adanya harapan bahwa pihak lain akan bertindak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Ketika seseorang telah mempercayai pihak lain maka mereka yakin bahwa harapan akan terpenuhi dan tak akan ada lagi kekecewaan (Ryan, 2002). Sedangkan Lau dan Lee (1999) menyatakan bahwa kepercayaan terhadap merek adalah kemauan konsumen mempercayai merek dengan segala resikonya karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang positif bagi konsumen.


Jadi dapat disimpulkan Merek juga merupakan hal terpenting, karena merek akan membawa citra suatu perusahaan. Merek adalah nama, istilah, tanda atau desain, atau kombinasi dari semua ini yang memperlihatkan identitas produk atau jasa dari satu penjual atau kelompok penjual dan membedakan produk itu dari produk pesaing (Kotler dan Keller, 2009).
Keberhasilan sebuah iklan tidak terlepas dari pesan bintang iklan dalam mempromosikan sebuah merek produk, terutama bila iklan tersebut ditayangkan melalui media televisi. Penggunaan bintang iklan dalam sebuah iklan di televisi merupakan alternatif strategi yang tepat untuk memperkenalkan produk kepada konsumen. 

Selebriti yaitu pribadi (bintang film, penghibur, atau atlet) yang dikenal oleh masyarakat karena kemampuannya dalam bidang tertentu yang dapat mendukung produk yang diiklankan. Selebriti memiliki kekuatan untuk menghentikan (stopping power). Mereka dapat menarik perhatian atas pesan iklan ditengah banyaknya iklan lain (Belch & Belch, 2004). Selebriti dapat digunakan sebagai alat yang cepat untuk mewakili segmen pasar yang dibidik (Royan,2005). 

 
Endorser sering juga disebut sebagai direct source (sumber langsung) yaitu seorang pembicara yang mengantarkan sebuah pesan dan atau memperagakan sebuah produk atau jasa (Belch & Belch, 2004). Endorser juga diartikan sebagai orang yang dipilih mewakili imej sebuah produk (product image). Maka keahlian yang dimiliki selebriti dengan merek produk yang diiklankan haruslah relevan (Jewler & Drewniany, 2005).


Berdasarkan latar belakang diatas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian tentang: “Pengaruh Diferensiasi Produk, Kepercayaan Merek, dan Celebrity Endorser Terhadap Minat Beli Pembalut Wanita Laurier di Kota Padang”.
Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka dirumuskan permasalahannya sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh diferensiasi produk terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang ?

2. Bagaimana pengaruh kepercayaan merek terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang ?
3. Bagaimana pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang ?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk membuktikan pengaruh diferensiasi produk terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang.

2. Untuk membuktikan pengaruh kepercayaan merek terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang.

3. Untuk membuktikan pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli pembalut wanita Laurier di Kota Padang.
LANDASAN TEORI
Minat Beli


Minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah merek tertentu yang menjadi dasar pemilihan sesuatu, minat membeli menunjukkan pada kecenderungan untuk lebih menyukai produk dengan merek tertentu (Kotler & Keller, 2009). 

Menurut Ferdinand (2006), minat beli dapat diidentifikasikan melalui indicator-indikator sebagai berikut : 

a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan untuk membeli produk

b. Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain.

c. Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.

d. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

Diferensiasi Produk
Menurut Kotler dan Keller (2009) diferensiasi produk merupakan strategi yang membuat produk berbeda dengan kompetitor bahkan melebihinya sehingga hasil yang didapat dinilai oleh konsumen dan nilai yang diharapkan dapat mempengaruhi pilihan dan kepentingan konsumen yang paling istimewa. 
Kotler dan Keller (2009) mengatakan produk-produk fisik itu bervariasi dalam potensinya untuk diferensiasi, dimana produk itu sendiri dapat didiferensiasikan berdasarkan :
a. Bentuk
b. Keistimewaan (feature)

c. Mutu kinerja

d. Mutu kesesuaian

e. Daya tahan

f. Keandalan

g. Mudah diperbaiki

h. Gaya

i. Rancangan (Design)

Kepercayaan Merek



Kepercayaan terbangun karena adanya harapan bahwa pihak lain akan bertindak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Ketika seseorang telah mempercayai pihak lain maka mereka yakin bahwa harapan akan terpenuhi dan tak akan ada lagi kekecewaan (Ryan, 2002). Sedangkan Lau dan Lee (1999) menyatakan bahwa kepercayaan terhadap merek adalah kemauan konsumen mempercayai merek dengan segala resikonya karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang positif bagi konsumen.

Selanjutnya menurut Lau dan Lee (1999) terdapat tiga faktor yang mempengaruhi kepercayaan terhadap merek. Ketiga faktor ini berhubungan dengan tiga entitas yang tercakup dalam hubungan antara merek dan konsumen. Adapun ketiga faktor tersebut adalah :
1. Karakteristik Merek (brand characteristic)
2. Karakteristik Perusahaaan (company characteristic)
3.  Karakteristik Konsumen-Merek (consumer-brand characteristic)
Celebrity Endorser  
Keberhasilan sebuah iklan tidak terlepas dari pesan bintang iklan dalam mempromosikan sebuah merek produk, terutama bila iklan tersebut ditayangkan melalui media televisi. Penggunaan bintang iklan dalam sebuah iklan di televisi merupakan alternatif strategi yang tepat untuk memperkenalkan produk kepada konsumen. 

Selebriti yaitu pribadi (bintang film, penghibur, atau atlet) yang dikenal oleh masyarakat karena kemampuannya dalam bidang tertentu yang dapat mendukung produk yang diiklankan. Selebriti memiliki kekuatan untuk menghentikan (stopping power). Mereka dapat menarik perhatian atas pesan iklan ditengah banyaknya iklan lain (Belch & Belch, 2004). Selebriti dapat digunakan sebagai alat yang cepat untuk mewakili segmen pasar yang dibidik (Royan,2005). 

Karakteristik Selebriti Pendukung 

Menurut Royan, (2005) ada tiga factor yang dimiliki oleh selebriti dalam menarik konsumen melakukan keputusan pembelian yaitu daya tarik (attractiveness), Kredibilitas (credibility), dan keahlian (expertise). 

a. Attractiveness (Daya Tarik)


Daya tarik adalah elemen-elemen yang terdapat dalam diri si selebriti yang meliputi sejumlah karakteristik selebriti dan dapat dilihat khalayak dalam diri selebriti, seperti daya tarik  fisik, kecerdasan, sifat kepribadian dan gaya hidup selebriti tersebut. 
b. Kredibilitas (credibility)


Merupakan suatu nilai kepercayaan dalam meyakinkan konsumen mengenai produk yang sedang dipromosikan. Kredibilitas mengacu pada kecenderungan untuk percaya kepada seseorang mengenai sumber informasi seperti pendukung iklan, dianggap dapat dipercaya oleh para konsumen..  

c. Expertise 


Menurut Hovland (dalam O’Mahony dan Meenaghan dalam Mahestu,2006) mendefinisikan keahlian sebagai kemampuan dari sumber iklan, dimana dalam hal ini adalah selebriti sebagai bintang iklan untuk membuat pernyataan yang valid mengenai karakteristik dari produk yang diiklankannya. Keahlian mengacu pada pengetahuan, pengalaman, atau keterampilan yang dimiliki seorang pendukung yang berhubungan dengan topic iklannya.

Hipotesis

Hl : 
Diferensiasi Produk Berpengaruh Positif Terhadap Minat Beli Pembalut Wanita Laurier Di Kota Padang
H2 : 
Kepercayaan Merek Berpengaruh Positif Terhadap Minat Beli Pembalut Wanita Laurier Di Kota Padang
H3 : 
Celebrity Endorser Berpengaruh Positif Terhadap Minat Beli Pembalut Wanita Laurier Di Kota Padang

Kerangka Konseptual
Gambar 1
Kerangka Konseptual



METODE PENELITIAN
Populasi dan Sampel

Populasinya adalah konsumen yang menggunakan dan akan menggunakan pembalut wanita Laurier di Kota Padang. Penentuan jumlah sampel menurut Sekaran (2006), dalam penelitian multivariat (termasuk analisis regresi berganda), ukuran sampel sebaiknya beberapa kali (lebih disukai 10 kali atau lebih) lebih besar dari jumlah variabel dalam studi. Dengan demikian sampel minimal untuk penelitian ini yang memiliki 3 variabel bebas  dan 1 variabel terikat adalah 4 x 20 = 80 orang. Dalam penelitian ini akan digunakan jumlah sampel sebesar 80 responden. dan untuk menghindari sampling error maka sampel dijadikan sebanyak 100 responden. Dalam penelitian ini teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah purposive sampling (Sugiyono, 2003). 
Defenisi dan Operasional Variabel
Variabel Dependen

Minat beli (Y) merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah merek tertentu yang menjadi dasar pemilihan sesuatu, minat membeli menunjukkan pada kecenderungan untuk lebih menyukai produk dengan merek tertentu. Selanjutnya 
Menurut Ferdinand (2006) minat beli dapat diidentifikasikan melalui indikator-indikator minat transaksional, minat refrensial, minat preferensial dan minat eksploratif.
Variabel independent
Variabel independent dalam penelitian ini terdiri atas :

1. Diferensiasi Produk (X1)


Diferensiasi produk merupakan strategi yang membuat produk berbeda dengan competitor bahkan melebihinya sehingga hasil yang dapat dinilai oleh konsumen dan nilai yang diharapkan dapat mempengaruhi pilihan dan kepentingan konsumen yang paling istimewa (Kotler dan Keller, 2009). Adapun indikator yang digunakan : bentuk, keistimewaan, mutu kinerja, mutu kesesuaian, daya tahan, keandalan, gaya dan desain.
2.
Kepercayaan Merek (X2)

Kepercayaan terhadap merek adalah kemauan konsumen mempercayai merek dengan segala resikonya karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang positif bagi konsumen. Adapun indikator yang digunakan menurut Lau dan Lee  (1999) yaitu : karakteristi merek, karakteristik perusahaan dan karakteristik konsumen merek.
2. Celebrity Endorser (X3)


Selebriti yaitu pribadi (bintang film, penghibur, atau atlet) yang dikenal oleh masyarakat karena kemampuannya dalam bidang tertentu yang dapat mendukung produk yang diiklankan. Endorser sering juga disebut sebagai direct source (sumber langsung) yaitu seorang pembicara yang mengantarkan sebuah pesan dan atau memperagakan sebuah produk atau jasa (Belch & Belch, 2004). Adapun indikator yang digunakan menurut Royan, (2005) yaitu daya tarik (attractiveness), Kredibilitas (credibility), dan keahlian (expertise). 

Teknik Analisis Data

Dalam melakukan pengujian statistik, maka penulis melakukan pengujian  data yang di gunakan dalam penelitian ini dengan menggunakan tahapan pengujian meliputi analisa inferensial berupa uji validitas dan uji reliabilitas kemudian uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, multikolinearitas dan heteroskedastisitas. Kemudian analisis data menggunakan analisis deskriptif, analisis kuantitatif, analisa regresi linear berganda, uji koefisien determinasi ( R² ), uji kelayakan model Uji F-Statistik.
HASIL DAN PEMBAHASAN


Berdasarkan hasil pentabulasian data dapat dikelompokkan karakteristik responden yang paling banyak berumur 23 sampai 28 tahun yaitu sebanyak 36 orang (36%). Pada umumnya konsumen yang menggunakan dan akan menggunakan pembalut wanita Laurier di Kota Padang adalah memiliki pendidikan terakhir Sarjana (S1) sebanyak  43 orang (43%) dari total keseluruhan responden, selanjutnya 
responden yang memiliki penghasilan/uang saku tiap bulan Rp 2.000.001 s/d Rp 3.000.000 sebanyak 29 orang (29%) dan Rp 1.500.001 s/d Rp 2.000.000 sebanyak 24 orang (24%) adalah responden terbesar dari keseluruhan responden, dan kebanyakan mereka membeli di Swalayan/mini market yaitu sebanyak 49 orang (49%).  
Uji Validitas dan Reliabilitas Data 

Uji Validitas 



Berdasarkan hasil penelitian, dapat dilihat bahwa 7 butir item pernyataan untuk variabel diferensiasi produk, 6 butir item pernyataan untuk variabel kepercayaan merek, 6 butir item pernyataan untuk variabel celebrity endorser serta 4 butir item pernyataan untuk variabel minat beli seluruhnya dinyatakan valid karena nilai  r hitung dilihat dari Correted Item Total Correlation lebih besar dibanding 0,30 seperti yang dijelaskan oleh Maholtra (1993). Dimana Item pernyataan yang valid dapat dijadikan acuan untuk analisis selanjutnya.
Uji Reliabilitas

Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan ditemukan ringkasan hasil reliabilitas yang terlihat pada Tabel 3 berikut ini:
Tabel 3
Hasil Pengujian Reliabilitas

	No
	Variabel
	Cronbach Alpha
	Keterangan

	1.
	Diferensiasi produk (X1)
	0,880
	Reliabel

	2.
	kepercayaan merek (X2)
	0,857
	Reliabel

	3.
	Celebrity endorser (X3)
	0,654
	Reliabel

	4.
	Minat Beli  (Y)
	0,633
	Reliabel


Sumber : data primer diolah, 2015

Berdasarkan tabel rangkuman hasil uji reliabilitas diatas, nilai cronbach alpha untuk seluruh variabel yang digunakan yang terdiri dari diferensiasi produk, kepercayaan merek, celebrity endorser dan minat beli adalah besar dari 0.60 dan ini menunjukkan seluruh variabel yang digunakan dinyatakan reliabel atau handal seperti yang dikemukakan Nunnally (1978) dalam Ghozali (2005). Dengan kata lain, semua instrument pernyataan yang dipergunakan memiliki kestabilan dan konsistensi dalam mengukur masing-masing variabel penelitian.

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Setelah dilakukan pengujian terhadap data yang digunakan dalam penelitian ini maka ditemukan hasil pengujian normalitas seperti yang terlihat pada Tabel 4 berikut ini:
Tabel  4
Uji Normalitas One Sample Kolmogorov – Smirnov
	Variabel
	
[image: image1.wmf]a


	Asymp.Sig. (2-tailed)
	Ket

	Diferensiasi produk (X1)
	0,05
	0,194
	Normal

	kepercayaan merek (X2)
	0,05
	0,107
	Normal

	Celebrity endorser (X3)
	0,05
	0,107
	Normal

	Minat beli (Y)
	0,05
	0,054
	Normal


Sumber : data diolah dengan SPSS Versi 15
Dengan pengujian One Sample Kolmogorov Smirnov Test dapat diketahui bahwa data kuesioner yang penulis kumpulkan berdistribusi normal. Hasil ini dapat dilihat dari Asymp.Sig. (2-tailed) seluruh variabel besar dari 0,05. Ini menunjukkan bahwa secara umum data yang ditemukan sudah memenuhi asumsi kenormalan data sehingga pengujian statistik parametrik dapat dilakukan untuk membuktikan kebenaran hipotesis yang telah diajukan dalam penelitian ini.
Uji Multikolinearitas


Dalam analisis ini didapat nilai Variance Influence Faktor (VIF) dan angka tolerance untuk masing-masing variabel seperti yang terlihat pada Tabel 5 berikut ini: 

Tabel 5

Hasil Uji Multikolinearitas 

	Variabel
	Tolerance 
	VIF
	Keterangan 

	Diferensiasi produk (X1)
	0,885
	1,130
	Tidak Terjadi Multikolinearitas

	kepercayaan merek (X2)
	0,712
	1,404
	Tidak Terjadi Multikolinearitas

	Celebrity endorser (X3)
	0,774
	1,292
	Tidak Terjadi Multikolinearitas


Dari hasil analisis, didapat tiga variabel bebas (independent) dalam penelitian ini nilai VIF-nya di bawah 10 dan tolerance nya mendekati 1. Ini berarti bahwa tidak terjadi multikolinearitas antara variabel bebas tersebut. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel bebas (independent) berupa  diferensiasi produk, kepercayaan merek dan celebrity endorser tersebut memenuhi persyaratan asumsi klasik tentang multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Dari hasil uji hetersokedastisitas yang dilakukan terhadap penelitian ini diperoleh sebagai berikut :

Gambar 2
Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Dari gambar  diatas, terlihat bahwa tidak  terdapat pola yang jelas, yaitu titik-titiknya menyebar, maka diindikasikan tidak terdapat masalah heteroskedastisitas. Jadi dapat disimpulkan model regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas.

Hasil Analisa Regresi Linier Berganda 
Dari hasil pengolahan data yang telah dilakukan diperoleh ringkasan hasil pengujian seperti yang terlihat pada Tabel 6 dibawah ini: 

Tabel 6

Hasil Analisa Regresi 

	Variabel Bebas
	Koefisien

Regresi
	Signifikan
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	Keterangan
	Keputusan Hipotesis

	Konstanta 
	1,466
	-
	
	-
	

	diferensiasi produk (x1)
	0,164
	0,008
	0,05
	Signifikan 
	Diterima 

	kepercayaan merek (x2)
	0,232
	0,001
	0,05
	Signifikan 
	Diterima 

	celebrity endorser (x3)
	0,319
	0,001
	0,05
	Signifikan 
	Diterima

	F
	21,662
	0,000
	0,05
	Signifikan 
	-

	R Square
	0,404


        Sumber : Data Olahan SPSS, 2015

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Uji ini dilakukan untuk melihat berapa proporsi dari variabel independent bisa menjelaskan variabel dependen. (Gujarati, 2001). Berdasarkan proses estimasi data yang telah dilakukaan maka diperoleh ringkasan hasil pengujian seperti yang terlihat pada Tabel 6, maka dapat dijelaskan dari hasil pengolahan data (data Primer) yang dapat dilihat pada lampiran pada table model summary diperoleh hasil penelitian bahwa R square adalah sebesar 0.404 hal ini berarti 40,4% dari minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang yang dapat dijelaskan oleh variabel yang diteliti yaitu diferensiasi produk, kepercayaan merek dan celebrity endorser sedangkan sisanya sebesar 59,6% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Uji Kelayakan Model Uji F-Statistik

Uji kelayakan model menggunakan Uji F. Uji F adalah bagian uji statistik yang digunakan untuk membuktikan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen  secara serentak. Dari proses pengolahan data yang telah dilakukan diperoleh ringkasan hasil seperti yang terlihat pada Tabel 6, maka dapat dijelaskan bahwa nilai uji kelayakan model (uji statistik F) menghasilkan tingkat signifikansi 0,000 karena probabilitasnya signifikansi jauh lebih kecil dari sig kecil dari 0,05 (Gujarati, 2001), maka dapat dikatakan bahwa diferensiasi produk, kepercayaan merek dan  celebrity endiorser secara bersama-sama memiliki kelayakan model dalam mempengaruhi minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang.

Hasil Uji Hipotesis dan Pembahasan 

Pengaruh diferensiasi produk Terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang



Berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan diferensiasi produk berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang. Hal ini menjelaskan bahwa jika diferensiasi produk pada pembalut Wanita Laurier di Kota Padang semakin baik maka akan meningkatkan minat beli konsumen terhadap pembalut Wanita Laurier di Kota Padang dengan asumsi faktor lain selain dari  diferensiasi produk di anggap konstan atau tetap.



Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Yeni (2013) meneliti tentang pengaruh Keunggulan Bersaing Diferensiasi Terhadap Minat Beli Ulang KonsumenPada KFC Di Kota Padang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Keunggulan bersaing diferensiasi produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. (2) keunggulan bersaing diferensiasi pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. (3) keunggulan bersaing diferensiasi citra berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang  KFC.

Pengaruh kepercayaan merek Terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang



Berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan kepercayaan merek berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang. Hal ini menjelaskan bahwa jika kepercayaan merek pada pembalut Wanita Laurier di Kota Padang semakin baik maka minat beli konsumen terhadap pembalut Wanita Laurier di Kota Padang akan semakin meningkat dengan asumsi faktor lain selain dari  kepercayaan merek di anggap konstan atau tetap.


Kepercayaan terbangun karena adanya harapan bahwa pihak lain akan bertindak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Ketika seseorang telah mempercayai pihak lain maka mereka yakin bahwa harapan akan terpenuhi dan tak akan ada lagi kekecewaan (Ryan, 2002). Sedangkan Lau dan Lee (1999) menyatakan bahwa kepercayaan terhadap merek adalah kemauan konsumen mempercayai merek dengan segala resikonya karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang positif bagi konsumen.


Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Arista dan Sri, (2011) meneliti tentang Analisis Pengaruh Iklan, Kepercayaan Merek, dan Citra Merek terhadap Minat Beli Konsumen. Variabel Iklan (X1) memenuhi syarat untuk menjadi variabel pendukung minat beli. Variabel kepercayaan merek (X2) menjadi variabel kedua yang memenuhi syarat untuk menjadi variabel pendukung bagi minat beli. Variabel citra merek (X3) tidak memiliki pengaruh signifikan untuk menjadi syarat terhadap variabel minat beli produk Telkom Speedy.



Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Lestari, (2012) meneliti tentang pengaruh iklan, brand trust, dan brand image terhadap minat beli konsumen WiGo 4G WiMax PT Berca Hardayaperkasa Di Kota Balikpapan. Secara parsial (Uji T) ternyata dari hasil penelitian membuktikan bahwa tidak semua indikator dari variabel independen yaitu variabel iklan, brand trust, dan brand image mempunyai pegaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel dependen minat beli konsumen WiGo 4G WiMax di kota Balikpapan. Variabel iklan disini terbukti memiliki pengaruh yang positif dan signifikan dan yang paling dominan pengaruhnya terhadap minat beli konsumen WiGo 4G WiMax di kota Balikpapan. Kemudian variabel brand trust berpengaruh positif dan signifikan namun dari angka yang ditunjukkan variabel brand trust tidak dominan, dan variabel brand image berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap minat beli konsumen WiGo 4G WiMax PT Berca Hardayaperkasa di kota Balikpapan.

Pengaruh celebrity endorser Terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang



Berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan celebrity endorser berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang. Hal ini menjelaskan bahwa jika celebrity endorser pembalut Wanita Laurier di Kota Padang semakin baik dalam menyampaikan pesan maka minat beli konsumen terhadap pembalut Wanita Laurier di Kota Padang akan semakin meningkat dengan asumsi faktor lain selain dari  celebrity endorser di anggap konstan atau tetap.


Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Pakaya (2013) meneliti tentang Pengaruh Celebrity Endorser Pada iklan Fresh Care Terhadap Minat Beli Konsumen (Studi Kasus Agnes Monica Sebagai Endorser Produk Minyak Agin Fresh Care). Berdasarkan hasil penelitian terdapat pengaruh yang signifikan Selebriti Endorser terhadap Minat Beli pada Iklan Fresh Care.
PENUTUP

Kesimpulan 



Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Diferensiasi produk berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang

2. Kepercayaan merek berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang

3. Celebrity endorser berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang
Keterbatasan dan Saran Penelitian 

Keterbatasan Penelitian

Hasil penelitian yang ditemukan dalam proses pengujian hipotesis belum sempurna, adanya beberapa keterbatasan dalam pembuatan penelitian ini mempengaruhi hasil yang ditemukan yaitu :
1. Penelitian ini hanya menganalisis diferensiasi produk, kepercayaan merek dan celebrity endorser jadi disarankan untuk peneliti berikutnya agar dapat menambah variabel lainnya yang dapat menjelaskan lebih mendalam tentang minat beli.
2. Masih sedikit jumlah responden yang dijadikan sampel sehingga hasil yang ditemukan dalam penelitian ini memiliki tingkat keakuratan yang lemah.

Saran 


Penelitian ini memiliki beberapa saran, yang apabila diatasi pada penelitian selanjutnya, dapat memperbaiki hasil penelitian yaitu:

1. Dalam upaya meningkatkan minat beli pembalut Wanita Laurier di Kota Padang maka 
2. pihak perusahaan agar dapat mampu memperhatikan dan mempertahankan varian produk utama yang dimilikinya yang tidak dapat ditiru oleh produk pesaing dan memperhatikan pemberian informasi produk pembalut wanita laurier karena kosumen lebih cenderung memperhatikan informasi produk, baru berminat untuk membeli.

3. Disarankan dalam upaya menciptakan diferensiasi produk dimata konsumen, maka disrankan pada perusahaan untuk memperhatikan bentuk, keistimewaan, mutu kinerja, mutu kesesuaian dan daya tahan serta keandalan kemudian gaya dan desain agar di masa mendatang minat beli lebih meningkat lagi.
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. Disarankan dalam upaya meningkatkan kepercayaan merek konsumen terhadap produk pembalut wanita laurier, maka disarankan pada perusahaan untuk mempertahankan ciri kas dari produk pembalut itu sendiri seperti bentuk dan varian produk utama yang dimiliki melalui penetapan karakteristik merek, karakteristik perusahaan dan karakteristik konsumen merek agar di masa mendatang minat beli akan lebih menigkat lagi.

10. Disarankan dalam upaya meningkatkan celebrity endorser maka diharapkan pada perusahaan untuk menggunakan celebrity yang mampu mewakili atau menggambarkan penggunaan produk bagi remaja dengan melihat daya tarik, kredibilitas dan keahlian yang dimiliki oleh celebrity endorser tersebut.
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