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Abstract  

 

This research aimed to examine the influence of corporate image, user image, 

product image, and word of mouth on purchase intention and which dominant variable that 

influences on purchase intention in Naavagreen Kediri. The type of research is explanatory 

research that uses quantitative approach and survey method on 150 samples of  Kediri’s 

society and haven’t bought Naavagreen product yet but having knowledge about 

Naavagreen from other people. Those samples were taken using nonprobability sampling 

method with purposive sampling technique. The data analysis technique used is multiple 

linier regression with regard classical assumption. The research result shows that user 

image, product image, and word of mouth have significant influences on purchase 

intention, but corporate image has no significant influence on purchase intention. Word of 

mouth is dominant variable that has influence on purchase intention in Naavagreen Kediri. 

  

Key words : Corporate Image, User Image, Product Image, Word Of Mouth, Purchase 

Intention 

 

 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh corporate image, user image, 

product image dan word of  mouth terhadap minat beli produk Naavagreen Kediri. Jenis 

penelitian ini adalah explanatory research dengan pendekatan kuantitatif dan 

menggunakan metode survey dilakukan kepada 150 responden masyarakat kota Kediri 

yang belum pernah membeli produk Naavagreen dan memiliki pengetahuan tentang produk 

Naavagreen dari orang lain. Pengambilan sampel menggunakan metode nonprobability 

sampling dengan teknik purposive sampling. Pengolahan data dilakukan dengan 

menggunakan alat analisis regresi linier berganda dengan memperhatikan uji asumsi klasik. 

Berdasarkan pengujian hipotesis, hasil uji t menunjukkan bahwa  user image, product 

image dan word of  mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, 

sedangkan corporate image tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Variabel 

yang paling dominan mempengaruhi minat beli adalah word of  mouth.  

 

Kata kunci: Corporate Image, User Image, Product Image, Word Of  Mouth, Minat Beli 
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1. Pendahuluan 

Manusi merasa harus memiliki 

penampilan yang menarik agar 

dihargai oleh orang lain. Kebutuhan 

akan perawatan kecantikan yang 

meningkat menjadi peluang bisnis 

bagi pelaku bisnis untuk mendirikan 

usaha klinik kecantikan. 

Klinik kecantikan harus mampu 

menciptakan sebuah brand image 

(citra merek) yang baik untuk 

mengundang minat konsumen 

melakukan perawatan di klinik 

kecantikan tersebut. Citra merek 

sendiri terdiri dari tiga komponen. 

Citra perusahaan adalah asosiasi yang 

berkaitan dengan organisasi dengan 

atribut dari suatu perusahaan, semakin 

baik citra suatu perusahaan maka 

produk-produk dari perusahaan 

tersebut akan lebih mudah diterima 

oleh konsumen (Biels dikutip dalam 

Li, et al., 2011).  

Citra konsumen dapat 

mencerminkan status sosial dan gaya 

hidup seseorang dalam membeli suatu 

produk. Citra konsumen dapat 

dibentuk langsung dari pengalaman 

dan kontak dengan pengguna merek 

tersebut. (Biels dikutip dalam Li, et al., 

2011).  

Citra produk adalah kesan atau 

keyakinan yang dimiliki seseorang 

terhadap suatu objek, semakin baik 

citra dari suatu produk maka 

konsumen akan tertarik dan memiliki 

minat untuk membeli produk tersebut 

(Biels dikutip dalam Li, et al., 2011).  

Word of mouth dapat 

mempengaruhi minat konsumen. 

Word of mouth adalah bentuk 

komunikasi atau percakapan tatap 

muka secara langsung maupun melalui 

via telepon. Setiap hari orang 

cenderung membicarakan banyak 

merek bersama orang terdekatnya 

(Kotler & Keller, 2016).  

Minat beli konsumen dibentuk oleh 

evaluasi produk atau sikap terhadap 

merek dikombinasikan dengan 

rangsangan faktor eksternal, seperti 

rekomendasi merek dari orang 

terdekat yang berpengaruh terhadap 

perilaku keputusan pembelian 

(Fishbein & Ajzen dalam Lin & Lin, 

2007).  

Salah satu industri klinik 

kecantikan yang masih baru dalam 

menjadi pemain bisnis di dunia 

perawatan kecantikan namun sudah 

banyak diminati oleh konsumen 

adalah Naavagreen. Naavagreen hadir 
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di Yogyakarta pada tanggal 11 

Agustus 2012. Naavagreen cabang 

Kediri melakukan grand opening pada 

tanggal 28 November 2015.  

Tabel 1. Perbandingan Beberapa 

Klinik Kecantikan di Kota Kediri per 

Desember 2016 

No. 
Nama Klinik 

Kecantikan 

Tahun 

Berdiri 

Jumlah 

Konsumen 

1 
Naavagreen 

Natural Skincare 
2015 

14.174 

konsumen 

2 Madani Skincare 2011 
20.212 

konsumen 

3 
Larissa Aesthetic 

Center 
2008 

+/- 90.000 

konsumen 

Sumber : Data primer diolah, 2016 

Berdasarkan tabel 1. diatas, dapat 

dilihat perbandingan beberapa klinik 

kecantikan ternama di kota Kediri 

yang cukup diminati oleh masyarakat 

Kota Kediri. Dalam kurun waktu 

kurang lebih satu tahun, Naavagren 

Kediri sudah memiliki jumlah 

pelanggan dalam kisaran sebesar 

1.181 konsumen per bulan, sedikit 

lebih banyak konsumennya dibanding 

dengan klinik kecantikan pesaing. 

Banyaknya cabang klinik 

kecantikan yang telah dibuka oleh 

Naavagreen di beberapa kota di 

Indonesia menunjukan bahwa minat 

masyarakat dalam melakukan 

perawatan kecantikan  memang cukup 

banyak. Hal tersebut mengindikasikan 

adanya faktor-faktor tertentu yang 

mempengaruhi minat pembelian 

produk Naaavagreen.  

Berdasarkan pemaparan diatas, 

peneliti ingin mengetahui adanya 

pengaruh corporate image, user 

image, product image, dan word of 

mouth terhadap minat beli produk 

Naavagreen Kediri. 

 

2. Landasan Teori 

Citra Perusahaan (Corporate Image) 

Citra perusahaan adalah asosiasi 

yang berkaitan dengan organisasi 

dengan atribut dari suatu perusahaan. 

Semakin baik citra suatu perusahaan 

maka produk-produk dari perusahaan 

tersebut akan lebih mudah diterima 

oleh konsumen (Biels dikutip dalam 

Li, et al., 2011). Citra perusahaan 

membantu konsumen mendapatkan 

pemahaman yang lebih baik dari 

produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan tertentu dan selanjutnya 

mengurangi ketidakpastian mereka 

dalam keputusan pembelian produk 

(Robertson & Gatignon dikutip dalam 

Lin & Lu, 2010). 
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Citra Konsumen (User Image) 

Citra konsumen dapat dibentuk 

langsung dari pengalaman dan kontak 

dengan pengguna merek tersebut. 

Manfaat adalah nilai pribadi 

konsumen yang diletakkan terhadap 

atribut dari produk atau layanan yaitu 

apa yang konsumen pikir akan mereka 

dapatkan dari produk atau layanan 

tersebut (Biels dikutip dalam Li, et al., 

2011).  

 

Citra Produk (Product Image) 

Citra produk adalah kesan atau 

keyakinan yang dimiliki seseorang 

terhadap suatu objek, semakin baik 

citra dari suatu produk maka 

konsumen akan tertarik dan memiliki 

minat untuk membeli produk tersebut. 

Citra produk diukur berdasarkan 

beberapa indikator yaitu fungsi, gaya, 

kualitas, dan daya tahan (Biels dikutip 

dalam Li, et al., 2011).  

 

Word Of Mouth 

Word of mouth  adalah saluran 

komunikasi sosial seperti dengan 

teman, tetangga, rekan kerja, atau 

anggota keluarga mengenai suatu 

produk (Belch & Belch, 2011). Word 

of mouth sering kali menjadi faktor 

penting dalam menentukan siapa yang 

membeli produk dan apa mereknya. 

Keberhasilan banyak produk cukup 

sering tergantung pada apa yang yang 

didengar orang tentang suatu merek 

dari orang lain. Jika anggota dari 

kelompok yang puas dengan produk, 

dia dapat melanjutkan untuk 

memberikan review kepada anggota 

lain. 

Gambar 1. Model Komunikasi Word 

Of Mouth 

 

Sumber : Sutisna & Pawitra, 2001 

Gambar 1. menjelaskan gatekeeper 

berfungsi sebagai sebagai pengumpul 

informasi dan memberikan informasi 

bagi pemimpin opini. Sumber 

informasi yang diperoleh gatekeeper 

adalah dari media massa. Pengikut 

bisa mengakses informasi dari 

berbagai sumber baik langsung 

maupun tidak langsung.  

 

Minat Beli  

Minat beli merupakan kekuatan 

psikologis yang ada di dalam individu 
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yang berdampak pada melakukan 

sebuah tindakan, semakin tinggi minat 

beli maka akan semakin tinggi pula 

kemungkinan untuk membeli (Keller, 

2013). Minat pembelian adalah proses 

dimana konsumen pertama 

mengumpulkan informasi tentang 

merek produk yang dibutuhkan dan 

mengevaluasi atribut merek tersebut 

dengan pesaing lainnya. Hal ini akan 

menjadi dasar konsumen membuat 

keputusan pembelian (Engel et al. 

Dikutip dalam Naeem, 2014). 

 

Hipotesis Penelitian 

Hipotesis yang disusun dalam 

penelitian ini adalah: 

H1:Corporate Image (X1) 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat beli konsumen 

(Y). 

H2:User Image (X2) berpengaruh 

secara signifikan terhadap minat 

beli konsumen (Y). 

H3:Product Image (X3) berpengaruh 

secara signifikan terhadap minat 

beli konsumen (Y). 

H4:Word Of Mouth (X4) berpengaruh 

secara signifikan terhadap minat 

beli konsumen (Y) 

H5:Variabel Word Of Mouth (X4) 

paling dominan berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen 

(Y). 

 

3. Metode Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian yang 

telah ditetapkan maka penelitian yang 

dilakukan termasuk jenis explanatory 

research (penjelasan). Pendekatan 

yang dilakukan ialah kuantitatif 

dengan metode survey. 

 

Lokasi Penelitian, Populasi dan 

Sampel 

Lokasi yang digunakan sebagai 

tempat penelitian bagi penulis ialah di 

Kota Kediri, dengan populasi yang 

dipilih ialah masyarakat domisili Kota 

Kediri yang mempunyai pengetahuan 

atau pernah mendapat informasi 

tentang Naavagreen Kediri dari cerita 

atau referensi orang lain. Sampel yang 

ditentukan ialah sebanyak 150 sampel. 

Teknik pengambilan sampel dilakukan 

dengan metode nonprobabbility 

sampling dengan menggunakan teknik 

purposive sampling. Kriteria dalam 

pengambilan sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini ialah: 
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1. Mempunyai pengetahuan atau 

pernah mendapat informasi tentang 

Naavagreen Kediri (Shanti & 

Hendrawan, 2016).  

2. Berusia diatas 17 tahun karena 

dianggap sudah dewasa dan mampu 

mengambil keputusan sendiri 

(Muharliza, 2015). 

3. Mendapatkan rekomendasi atau 

mengetahui klinik kecantikan 

Naavagreen Kediri dari orang lain 

(Merthayoga & Sunaryo, 2013). 

 

Jenis & Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini menggunakan dua 

sumber data, yaitu data primer dan 

data sekunder. Teknik mengumpulkan 

informasi atau data dalam penelitian 

ini dengan cara membagi kuesioner 

untuk memperoleh data primer. 

Sedangkan data sekunder diperoleh 

melalui pengumpulan informasi yang 

berasal dari jurnal ilmiah, penelitian 

terdahulu dan artikel yang diakses 

melalui internet serta membaca 

beberapa literatur yang relevan dengan 

topik penelitian. 

 

Metode Analisis Data 

Metode analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah analisis 

statistik Regresi Linier Berganda yang 

terdiri dari uji ketepatan model, uji 

hipotesis, dan uji koefisien 

determinasi untuk mengetahui 

pengaruh beberapa variabel 

independen terhadap variabel 

dependen dengan menggunakan 

teknik pengolahan data program 

aplikasi IBM SPSS versi 21. Uji 

kuantitatif berupa uji instrumen 

penelitian menggunakan uji validitas 

dan uji reliabilitas. Uji asumsi klasik 

yang digunakan ialah uji normalitas, 

uji multikolinieritas, dan uji 

heteroskedastisitas. Sedangkan 

pengujian hipotesis dilakukan dengan 

menggunakan uji t dan uji dominan.  

 

4. Hasil Penelitian 

Gambaran Umum Responden 

Tabel 2. Komposisi Mayoritas Responden 

Komposisi 

Mayoritas 
Keterangan Jumlah % 

Jenis Kelamin Wanita 107 71,3 

Usia 17 – 22 thn 122 81,3 

Status Perkawinan Belum Kawin 139 92,7 

Pendidikan 

Terakhir 
SMA/ SMK 119 79,3 

Pekerjaan Pelajar/ 

Mahasiswa 
102 68 

Pendapatan atau 

Uang Saku per 

Bulan 

<Rp. 

1.000.000 
 

120 80 

Sumber: Data primer diolah, 2017 
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Mayoritas responden yang 

memiliki pengetahuan tentang produk 

Naavagreen ialah wanita (71,3%), 

berusia 17-22 tahun (81,3%), dengan 

pendidikan terakhir SMA/ SMK 

(79,3%), pekerjaan ialah pelajar/ 

mahasiswa (68%), dan dengan 

penghasilan/ uang saku per bulan 

sebesar <Rp 1.000.000 (80%). 

 

Hasil Uji Instrumen Penelitian 

Hasil uji validitas untuk semua item 

pernyataan untuk semua variabel  

memiliki nilai  koefisien korelasi > 0,3 

atau nilai signifikansi korelasi < alpha 

(0,05) sehingga dapat dikatakan 

bahwa semua item pernyataan telah 

valid. 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan 

bahwa semua variabel yang digunakan 

memiliki nilai koefisien Alpha 

Cronbach lebih besar dari 0,60. 

sehingga dapat dikatakan bahwa 

instrumen pernyataan yang digunakan 

dalam penelitian ini sudah reliabel. 

 

Hasil Analisis Regresi Berganda 

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi 

Berganda 

 

Model 

Unstandardize
d Coefficients 

Standar
dized 

Coeffici
ents t Sig. 

B 
Std. 
Error 

Beta 

(Const
an) 

1,171 ,944  1,240 ,217 

X1 ,289 ,150 ,178 1,928 ,056 

X2 ,179 ,078 ,199 2,283 ,024 

X3 ,168 ,077 ,192 2,176 ,031 

X4 ,286 ,073 ,274 3,910 ,000 

Sumber: Data primer diolah, 2017 

 

Pembahasan Hasil Uji Hipotesis 

H1:Corporate Image (X1) 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat beli konsumen 

(Y). 

Pada tabel 3. menjelaskan bahwa 

nilai uji t hitung variabel corporate 

image (X1) lebih kecil dari t tabel 

(1,928 < 1,976) dan nilai signifikan 

yang lebih besar dari α = 0,05. Hasil 

pengujian ini menunjukkan bahwa Ha 

ditolak dan dapat disimpulkan bahwa 

variabel corporate image (X1) tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

variabel minat beli (Y). 

H2:User Image (X2) berpengaruh 

secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen (Y). 

Pada tabel 3. menjelaskan bahwa 

nilai uji t hitung variabel user image 

(X2) lebih besar dari t tabel (2,283 > 

1,976) dan nilai signifikan yang lebih 
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besar dari α = 0,05. Hasil pengujian ini 

menunjukkan bahwa Ha diterima dan 

dapat disimpulkan bahwa variabel 

user image (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap variabel minat beli 

(Y). 

H3:Product Image (X3) berpengaruh 

secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen (Y). 

Pada tabel 3. menjelaskan bahwa 

nilai uji t hitung variabel product 

image (X3) lebih besar dari t tabel 

(2,176 > 1,976) dan nilai signifikan 

yang lebih besar dari α = 0,05. Hasil 

pengujian ini menunjukkan bahwa Ha 

diterima dan dapat disimpulkan bahwa 

variabel product image (X3) 

berpengaruh signifikan terhadap 

variabel minat beli (Y). 

H4:Word Of Mouth (X4) 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat beli konsumen (Y) 

Pada tabel 3. menjelaskan bahwa 

nilai uji t hitung variabel word of 

mouth (X4) lebih kecil dari t tabel 

(3,910 > 1,976) dan nilai signifikan 

yang lebih besar dari α = 0,05. Hasil 

pengujian ini menunjukkan bahwa Ha 

diterima dan dapat disimpulkan bahwa 

variabel word of mouth (X4) 

berpengaruh signifikan terhadap 

variabel minat beli (Y). 

H5:Variabel Word Of Mouth (X4) 

paling dominan berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen (Y). 

Berdasarkan Tabel 3. menjelaskan 

bahwa variabel X4  adalah variabel 

yang memiliki koefisien beta yang 

paling besar. Artinya, variabel minat 

beli (Y) lebih banyak dipengaruhi oleh 

variabel word of mouth (X4) 

dibandingkan dengan variabel lain. 

Koefisien yang dimiliki oleh variabel 

X4 bertanda positif, hal ini berarti 

bahwa semakin tinggi word of mouth 

tentang produk Naavagreen maka 

semakin meningkatkan minat beli  (Y) 

calon konsumen Naavagreen Kediri. 

 

5. Kesimpulan dan Saran 

Kesimpulan 

1. Variabel corporate image tidak 

memiliki pengaruh yang siginifikan 

terhadap variabel minat beli produk 

Naavagreen Kediri. 

2. Variabel user image memiliki 

pengaruh secara siginifikan 

terhadap minat beli produk 

Naavagren Kediri. 

3. Variabel product image memiliki 

pengaruh secara siginifikan 
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terhadap minat beli produk 

Naavagren Kediri. 

4. Variabel word of mouth memiliki 

pengaruh secara siginifikan 

terhadap minat beli produk 

Naavagren Kediri. 

5. Variabel word of mouth 

mempunyai pengaruh yang paling 

tinggi (dominan) terhadap minat 

beli produk Naavagreen Kediri. 

 

Saran 

Saran yang diberikan peneliti pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Memperkenalkan perusahaan 

melalui iklan-iklan di media 

elektronik maupun media cetak. 

2. Menjaga citra dan kesan baik 

perusahaan dengan ikut 

berkontribusi dalam program-

program sosial masyarakat. 

3. Peningkatan brand personality 

salah satunya dengan cara 

menjadikan produk sesuai dengan 

yang diharapkan perusahaan, 

dengan peningkatan kualitas 

produk  dan ciri khas produk. 

4. Menambah produk pelengkap, 

seperti foundation cream, beauty 

balm cream, ataupun lip cream.  

5. Kemasan produk kecantikan 

Naavagreen Kediri sendiri bisa 

dimodifikasi semakin unik, 

menarik, dan lebih menampilkan 

ciri khas Naavagreen yang alami. 

6. Strategi untuk meningkatkan word 

of mouth : menciptakan promosi 

yang menarik yang membuat orang 

membicarakan produk yang 

diberikan perusahaan, menawarkan 

promosi yang mendorong 

pelanggan untuk mengajak orang 

lain bergabung agar mengonsumsi 

produk tersebut, mengembangkan 

skema insentif untuk pemberian 

rujukan sperti menawarkan 

pelanggan lama voucher, uang 

tunai dan lain-lain saat 

memperkenalkan konsumen baru 

kepada perusahaan, dan 

mempublikasikan testimoni di 

sosial media maupun website resmi 

Naavagreen yang mendorong 

terjadinya word of mouth. 

7. Sedangkan saran untuk peneliti 

selanjutnya diharapkan 

menggunakan atau menambah 

variabel berbeda untuk mengukur 

pengaruh minat beli dan 

memperluas ruang lingkup 

penelitian pada lokasi yang berbeda 
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