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ABSTRAK

Perusahaan harus dapat mengelola loyalitas konsumen karena menarik konsumen baru membutuhkan lebih banyak biaya
dibandingkan mempertahankan konsumen lama. Atribut yang berhubungan dengan produk dan pembelian merupakan faktor yang
dapat mempengaruhi loyalitas. Penelitian bertujuan untuk mengetahui pengaruh atribut yang berhubungan dengan produk dan
pembelian terhadap loyalitas produk Martha Tilaar.

Penelitian ini merupakan penelitian korelasional dengan desain survei. Data diperoleh menggunakan alat ukur kuesioner
dan variabel dinilai menggunakan skala Likert. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode non-probability dengan cara purposive
sampling. Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 120 orang. Data dianalisis dengan regresi linear berganda.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa atribut yang berhubungan dengan produk memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap loyalitas (koefisien beta=0,174; thiung=2,705 > twbe = 1,980; probabilitas 0,008<0,05). Atribut yang berhubungan
dengan pembelian memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap loyalitas (koefisien beta=0,313; thitung=4,128 > trabel =
1,980; probabilitas 0,000<0,05). Atribut yang berhubungan dengan produk dan pembelian memiliki pengaruh yang kuat dan
signifikan terhadap loyalitas (probabilitas 0,000<0,05). Pengaruh atribut yang berhubungan dengan produk dan pembelian terhadap
loyalitas sebesar 42,3% (nilai R2=0,423).

Kata kunci: loyalitas, atribut, produk, pembelian

ABSTRACT

Business corporation should be able to maintain their consumers’ loyalty as it is more costly to attract a new customer
than retaining an existing one. Attributes related to product and product can influence the consumers’ loyalty. The purpose of the
research was to identify the influence of attributes related to product and purchase on Martha Tilaar consumers’ loyalty.

The research was a co-relational research. Data was conducted by survey with questionnaire as an instrument, while the
variables in the research were valued using the Likert Scale. The samples were taken with a non-probability sampling design with
purposive sampling. The number of sample that had been used were 120 respondents. The collected data were analyzed with a
simple and multiple linear regression.

The result of the data analysis showed that the attributes related to product have positive and significant influence on the
loyalty (beta coeficience=0.174); tcount=2.705> table=1.980; probability 0.008<0.05). The attributes related to purchase have positive
and significant influence on the loyalty (beta coefficient=0.313; tcount=4.128>twble= 1.980; probability 0,000<0.05). The attributes
related to product and purchase have a strong and significance influence on the loyalty (probability 0.000<0.05). The influence of
attributes related to product and purchase on loyalty was 42.3 % (R square=0.423).
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PENDAHULUAN

Permintaan produk kecantikan terus
meningkat seiring dengan perubahan gaya
hidup dan tingkat pendapatan masyarakat
dunia (Anonim, 2011). Kondisi ini menciptakan
peluang besar yang cukup besar dan
menjanjikan bagi industri kosmetik terutama di
Indonesia dengan jumlah penduduk yang
hampir mencapai 250 juta jiwa. Dengan melihat
peluang pasar yang besar dan menjanjikan ini,
tak sedikit “pemain” baru baik dalam maupun
luar negeri yang mulai memasuki industri
kosmetik ini. Hal ini tampak dari banyaknya

merek kosmetik baru yang menjual produk
sejenis (Media Indonesia, 2012).

Kondisi ini menjadi beban bagi
perusahaan karena perusahaan harus bersaing
dengan perusahaan lain untuk mendapatkan
dan mempertahankan konsumen. Perusahaan
harus dapat mengelola loyalitas konsumen
karena menarik konsumen baru membutuhkan
biaya hingga lima kali lipat dibandingkan
mempertahankan  konsumen lama  serta
membutuhkan waktu lebih dari enam tahun

untuk mencapai break event point (Bennet dan
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Bove, 2002). loyal akan
melakukan pembelian ulang di kemudian hari
serta dapat menjadi  marketer = dengan
merekomendasikan kepada lingkungan

sosialnya sehingga dapat menambah volume

Konsumen yang

penjualan danprofit perusahaan (Akpoyomare et
al., 2012; Bagram dan Khan, 2012).

Banyak faktor yang dapat
mempengaruhi loyalitas konsumen antara lain
atribut produk, atribut yang berhubungan
dengan  pelayanan dan  atribut yang
berhubungan dengan pembelian. Atribut
produkmemegang peranan penting dalam
pemasaran dan sudah lama dijadikan dasar
untuk  menghadapi persaingan sehingga
konsumen memberi perhatian serius terhadap
produk tersebut dan memutuskan untuk
membeli (Akpoyomare et al, 2012). Atribut
produk meliputi harga, kualitas, manfaat,
karakteristik, desain, reliabilitas dan konsistensi,
jangkauan produk serta nama merek (Dutka,
1994; Khraim, 2011) dan menunjukkan pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap loyalitas
(Nawangsari dan Budiman, 2008).

Atribut yang berhubungan dengan
pembelian merupakan bagian dari keinginan
pada diri konsumen untuk melakukan
pembelian  yang

komunikasi, kemudahan memperoleh informasi

meliputi ~ kesopanan,

produk, reputasi perusahaan dan kemampuan
perusahaan(Dutka, 1994).

Penelitian  ini  bertujuan  untuk
mengetahui pengaruh atribut yang
berhubungan dengan produk dan
pembelianproduk  kosmetik Martha Tilaar
terhadap loyalitas konsumen. Studi akan

dilakukan di Kabupaten Blora.

METODE

Rancangan Penelitian
Penelitian ini

korelasional dengan desain survei. Pengambilan

data dilakukan di Supermarket Bravo Cepu,

Supermarket Luwes Blora dan Toko Dinar Blora.

merupakan penelitian

Subjek Penelitian

Subjek penelitian dipilih dengan metode
non-probability dengan cara purposive sampling
dengan kriteria inklusi wanita berusia 17-50
tahun, menggunakan produk Martha Tilaar

minimal 3 bulan, sudah melakukan pembelian
produk Martha Tilaar minimal 3 kali serta
tinggal di Kabupaten Blora. Jumlah subjek
penelitian sebanyak 120 orang.

Alat Ukur Penelitian

Kuesioner menggunakan skala Likert
dengan 4 skala. Kuesioner terdiri dari 39
pernyataan yang terdiri dari 16 pernyataan
untuk atribut produk dengan indikator nama
merek, kualitas, harga, desain, manfaat dan
jangkauan produk, 14 pernyataan untuk atribut
pembelian dengan indikator kesopanan,
komunikasi, kemudahan memperoleh informasi
produk, reputasi perusahaan dan kemampuan
perusahaan dan 9 pernyataan untuk loyalitas
dengan indikator pembelian ulang, proporsi

pembelian,  probabilitas  pembelian  dan
merekomendasikan  kepada orang lain).
Kuesioner  yang  digunakan  merupakan

modifikasi dari penelitian Khraim et al.,(2011),
Sondoh et al. (2007), Khan dan Tabassum (2011),
Chiou dan Droge (2006), Nili et al. (2013), Zhang
(2009), Siddiqi (2011) dan Widiarini (2011).

Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji wvaliditas dalam penelitian ini
menggunakan metode korelasi Product Moment
Pearson. Uji reliabilitas dalam penelitian ini
menggunakan metode Cronbach’s Alpha.

Analisis Data

Analisis digunakan  dalam

yang
penelitian ini adalah analisis regresi linear
sederhana dan analisis regresi linear berganda
yang meliputi analisis korelasi ganda (R),

analisis determinasi (R?), uji F dan uji t.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji validitas dengan Product Moment
Pearson menunjukan bahwa dari 16 pernyataan
yang menggambarkan atribut produk terdapat 3
pernyataan yang tidak valid (rhitung< rtabel =0,361).
atribut
14 pernyataan terdapat 3

Pernyataan yang menggambarkan
pembelian dari
pernyataan yang tidak valid (rhitung< rtabet =0,361).
Sedangkan untuk yang
menggambarkan loyalitas, dari 9 pernyataan

pernyataan yang

pernyataan

terdapat 2
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Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Fhitung 42,877
Signifikansi 0,000
R 0,650
R? 0,423
Konstanta 3,640
Variabel Koefisien thitung Signifikansi
Atribut yang berhubungan dengan produk 0,174 2,705 0,008
Atribut yang berhubungan dengan pembelian 0,313 4,128 0,000
Sumber: Hasil data primer yang diolah, tahun 2013
Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Sederhana
Variabel Konstanta Koefisien
Atribut yang berhubungan dengan produk 6,824 0,366
Atribut yang berhubungan dengan pembelian 5,507 0,463

Sumber: Hasil data primer yang diolah, tahun 2013

tidak wvalid
reliabilitas

(rthitung < rtabel=0,361). Uiji
dengan wuji Cronbach’s Alpha
menunjukkan bahwa semua pernyataan reliabel
yang ditinjukkan dengan nilai Cronbach’s
Alpha > 0,6 sehingga dapat digunakan untuk

pengolahan data selanjutnya.

Karakteristik Responden

Berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan  responden  paling banyak
berumur >25-35 tahun (42,50%), pendidikan
terakhir SMA  (36,67%), bekerja sebagai
wiraswasta (30,83%), berpenghasilan 1-5 juta per
bulan (58,33%), memakai produk lebih dari 1
tahun (72,50%), memakai 3 produk Martha
Tilaar (38,33%), menggunakan produk dekoratif,
mengeluarkan biaya pembelian sebesar 50-100
ribu (36,67%) dan membeli produk setiap 1-3
bulan (55,83%).

Analisis Data

Atribut produk memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap loyalitas (probabilitas
0,008<0,05) yang dapat dilihat pada Tabel 1.
Atribut produk juga memiliki pengaruh yang
positif  terhadap diperoleh
persamaan regresi y= 6,824 + 0,366x yang berarti
jika nilai atribut yang berhubungan dengan
produk ditingkatkan sebesar 1 satuan, maka
loyalitas konsumen akan meningkat sebesar
0,366 satuan (Tabel 2).Analisis deskriptif
indikator atribut yang berhubungan dengan

loyalitas dan

produk ditunjukan oleh Tabel 3. Masing-masing
indikator atribut yang berhubungan dengan
produk memiliki nilai mean di atas 3 yang
menunjukkan bahwa konsumen memberikan
presepsi yang baik terhadap atribut yang
berhubungan dengan produk Martha Tilaar.
Harga, kualitas dan manfaat produk menjadi hal
yang paling mempengaruhi loyalitas (Bagram
dan Khan, 2012). Konsumen akan membeli
bahkan melakukan pembelian ulang karena
merasa kualitas dan manfaat yang dirasakan
lebih besar dibanding biaya yang dikeluarkan.
Konsumen yang loyal akan tetap membeli
produk
Konsumen beranggapan bahwa risiko yang
diterima jika mencoba produk lain jauh lebih
besar sehingga konsumen akan lebih memilih
lebih  tinggi
dibandingkan jika harus menerima resiko
(Khraim, 2011). Menurut Kotler dan Keller
(2009) dan Hanif ef al.(2010), perusahaan yang
mampu memberikan kepuasan bagi konsumen
melalui kinerja atau kualitas produk akan
menciptakan konsumen yang loyal.Kualitas
dipresepsikan paling tinggi di antara indikator
lain dapat disebabkan karena kualitas produk
Martha baik di
Penggunaan bahan alami yaitu tumbuhan asli
Indonesia yang dipadukan dengan teknologi
modern memberikan presepsi aman serta tidak
kulit.

tersebut walapun harganya naik.

membayar dengan harga

Tilaar mata responden.

akan menimbulkan iritasi

pada
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Tabel 3. Hasil Analisis Deskriptif AtributProduk

Indikator Mean
Nama merek 3,11
Kualitas produk 3,40
Harga 3,14
Desain 3,13
Manfaat produk 3,13
Jangkauan produk 3,11

Sumber: Hasil data primer yang diolah, tahun 2013

Tabel 4. Hasil Analisis Deskriptif Atribut Pembelian

Indikator Mean
Kesopanan 3,45
Komunikasi 3,31
Kemudahan memperoleh informasi produk 3,10
Reputasi perusahaan 3,09
Kemampuan perusahaan 3,12

Sumber: Hasil data primer yang diolah, tahun 2013

Nama merek yang terkenal dapat
menggambarkan manfaat dan kualitas produk
serta dapat meyakinkan konsumen bahwa
resiko yang diterima saat menggunakan produk
tersebut jauh lebih kecil dibanding dengan
merek yang kurang atau tidak terkenal (Kotler
dan Keller, 2009; Cadogan dan Foster, 2002).
Merek Martha Tilaar merupakan merek yang
sudah sejak lama ada dan merupakan salah satu
merek kosmetik lokal terbesar di Indonesia
(Anonim, 2011). Oleh karena itu, konsumen
percaya terhadap merek Martha Tilaar sehingga
konsumen tertarik untuk membeli maupun
melakukan pembelian ulang. Desain yang
menarik serta berbeda dengan produk lain juga
akan meninggalkan memori tersendiri bagi
konsumen. Desain produk Martha Tilaar yang
terkesan unik karena menggunakan corak
kebudayaan Indonesia dan mewah untuk
beberapa merek sehingga responden tertarik
untuk membeli. Kemudahan memperoleh
produk dan variasi produk juga berpengaruh
terhadap loyalitas. Jika merek sulit dicari maka
konsumen cenderung akan mencari alternatif
merek lain. Variasi produk juga harus menjadi
perhatian penting karena konsumen yang sudah
merasa cocok dengan suatu merek cenderung
akan menggunakan merek yang sama untuk
produk kosmetik lainnya.

Atribut pembelian memiliki pengaruh

yang signifikan terhadap loyalitas (probabilitas

0,000<0,05) yang dapat dilihat pada Tabel 1.
Atribut yang berhubungan dengan pembelian
juga memiliki pengaruh yang positif terhadap
loyalitas dan diperoleh persamaan regresi y=
5,507 + 0,463 x yang berarti jika nilai atribut yang
berhubungan dengan produk ditingkatkan
sebesar 1 satuan, maka loyalitas konsumen akan
meningkat sebesar 0,463 satuan (Tabel 2.).
Analisis deskriptif indikator atribut yang
berhubungan dengan pembelian ditunjukan
oleh Tabel 4.

Masing-masing indikator atribut yang
berhubungan dengan pembelian menunjukkan
nilai di atas 3. Hal ini dapat menunjukkan
bahwa konsumen puas dengan atribut yang
berhubungan dengan pembelian. Menurut
Sampurno (2009) dan Kocoglu dan Kirmaci
(2012), loyalitas konsumen dapat dipertahankan
jika perusahaan mampu menciptakan hubungan
jangka panjang melalui pendekatan social benefit.
Perusahaan  yang
pelayanan secara personal kepada konsumen

mampu  memberikan
dapat menciptakan konsumen yang loyal (Garg
dan Chowhan, 2013; Kotler dan Amstrong,
2004). Perilaku  (kesopanan, keramahan),
komunikasi  yang  baik, keahlian  dan
pengetahuan karyawan dalam memberikan

layanan kepada konsumen menjadi hal yang
sangat diperhatikan oleh konsumen Layanan
yang baik akan membentuk hubungan jangka
panjang dan individual antara penjual dengan
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konsumen. Hal ini akan menimbulkan
kepercayaan terhadap penjual
sehingga akan mempengaruhi keputusan
membeli dan nantinya konsumen akan loyal
(Khraim, 2011; Ishak, 2005; Khan dan Tabassum,
2010). Beauty Advisor (BA) Martha Tilaar mampu
memberikan solusi terhadap permasalahan kulit
yang mereka hadapi dan mampu mengarahkan
konsumen mengenai penggunaan kosmetik
terutama dekoratif.
umumnya tertarik membeli produk Martha
Tilaar karena pada awalnya responden tertarik
dengan penampilan BA sehingga responden

ingin mencoba dan membeli produk Martha

konsumen

kosmetik Responden

Tilaar.

Kemudahan informasi tentang produk
seperti iklan dan promosi akan memudahkan
konsumen dalam membuat keputusan untuk
membeli (Akpoyomare et al.2012). Responden
produk
membaca informasi dari media massa terutama
televisi (iklan) dan tabloid serta brosur-brosur
yang ada di counter mengenai manfaat serta
kelebihan produk Martha Tilaar Bagi konsumen,

tertarik membeli tersebut karena

membeli produk dari perusahaan yang memiliki
reputasi baik akan meminimalkan resiko (Nili et
al., 2013). Konsumen percaya terhadap reputasi
perusahaan karena produk Martha Tilaar telah
menerima banyak penghargaan serta belum
pernah terdengar adanya pemberitaan negatif
mengenai produk Martha Tilaar. Perusahaan
yang mampu memenuhi kebutuhan permintaan
dan kebutuhan konsumen melalui peningkatan
kualitas dan produk baru akan menciptakan
kepuasan dan loyalitas konsumen (Nawangsari
dan Budiman, 2008; Sampurno, 2009). Martha
Tilaar

selalu berinovasi dengan mengikuti

perkembangan kosmetik dan terus

mengeluarkan produk-produk baru terutama
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