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ABSTRAK

Bisnis dalam dunia kecantikan merupakan bisnis yang tidak asing lagi di kaula
masyarakat. Para pebisnis yang bergerak dalam bidang pemutih wajah berusaha keras
unutk melawan perasaingan yang ada. Pond’s Pure White ini merupakan salah satu
merek terbaru Pond’s yang baru saja diluncurkan pada awal Mei 2010. Pond’s Pure
White merupakan salah satu perlengkapan kecantikan berupa sabun pembersih wajah
(facial wash).

Riset ini diarahkan untuk menemukan pengaruh dimensi produk yang
memutihkan kulit wajah, yang terdiri dari kualitas produk, citra (image) publik,
periklanan, harga dan distribusi yang berpengaruh kearah loyalitas pelanggan, yang
diukur melalui penggunaan yang berlanjut dan berniat untuk melakukan pembelian
ulang dengan merek yang sama.

Melalui metode sampel random sampling, maka ditetapkan responden sebanyak
100 responden yang pernah menggunakan produk pemutih wajah pond’s pure white
secara acak. Penelitian ini menggambil sampel dari populasi wanita yang ada di kota
Yogyakarta.

Hasil penelitian menunjukan bahwa dari kelima variabel yang diuji terbukti
bahwa hanya variabel Kualitas Produk yang mempengaruhi Loyalitas, sedangkan ke
empat variabel lainnya yaitu, Citra Publik, Periklanan, Harga, dan Distribusi tidak
mempengaruhi Loyalitas.

Kata kunci: Kualitas Produk, Citra Publik, Periklanan, Harga, Distribusi,
Loyalitas, Regresi, dan Pond.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perubahan-perubahan yang terjadi dalam dunia usaha mengharuskan
perusahaan untuk merespon segala perubahan yang terjadi, problem utama yang
dihadapi perusahaan-perusahaan saat ini adalah bagaimana perusahaan menarik
pelanggan dan mempertahankannya agar perusahaan tersebut dapat bertahan dan
berkembang. Tujuan tersebut akan tercapai jika perusahaan melakukan proses
pemasaran. Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya.

Dengan semakin berkembangnya teknologi dan informasi saat ini, perusahaan
dituntut untuk lebih cermat dalam persaingan bisnis. Jika perusahaan ingin tetap eksis
dalam persaingan, maka perusahaan harus memperhatikan salah satu fungsi pokoknya
yaitu pemasaran. Persaingan di era globalisasi akan semakin mengarahkan sistem
perekonomian negara manapun ke mekanisme pasar yang pada akhirnya
memposisikan pemasar untuk selalu mengembangkan dan merebut pangsa pasar.
Dalam melaksanakan pemasaran yang baik, produsen harus mengetahui dahulu apa
yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga produk yang ditawarkan
akan sesuai dengan permintaan konsumen.

Dalam sebuah penelitian seringkali dihadapakan pada kesulitan dalam
memenuhi asumsi yang disyratkan pada model regresi linier, sehingga interprestasi
terhadap model kurang bisa menjelaskan pola hubungan atau tidak sesuai dengan
kondisi yang ada.

Pada kenyataannya penelitian tentang loyalitas produk tidak hanya terbatas

pada kekuatan kualitas produk semata. Ada beberapa variabel yang dapat



mempengaruhi loyalitas konsumen terhadap sebuah produk. Diantaranya kaitannya
dengan kualitas dari produk tersebut dimana kualitas produk merupakan evaluasi
menyeluruh konsumen atas kebaikan kinerja dari produk pemutih yang dikonsumsi
konsumen (Mowen dan Minor, 2002). Penngaruh citra terhadap loyalitas produk,
dimana citra merupakan seperangkat keyakinan, ide dan kesan yang dimiliki
seseorang terhadap produk yang digunakan (Kolter, 2000).

Dalam mencapai sebuah tujuan, strategi dalam pemasaran harus tetap
diperhatikan agar dapat menarik minat konsumen. Loyalitas konsumen terhadap
sebuah produk bukan hanya terbatas pada kualitas dan citra dari produk tersebut,
tetapi promosi melalui periklanan juga sangat penting. Dimana periklanan tersebut
digunakan untuk mengenalkan produk yang diciptakan kepada konsumen, selain itu
harga dan distribusi produk tetap diperhatikan. Harga yang ditetapkan pada produk
harus sesuai dengan kualitas serta citra yang telah dibangun, jangan sampai harga
yang ditawarkan terlalu tinggi ataupun terlalu rendah, karena hal ini sanngat
berpengaruh pada minat konsumen. Distribusi produk juga harus merata dan dapat
ditemui di berbagai tempat, sehingga konsumen dapat memutuskan untuk melakukan
pembelian ulang.

Kebutuhan konsumen akan penampilan fisik, wajah, dan kulit juga sangat
diperlukan sehingga beberapa perusahaan yang bergerak dalam bidang ini mulai
bersaing dengan menggunakan strategi promosi melalui berbagai media terutama di
bidang periklanan. Penampilan fisik serta memeliki wajah yang cerah juga menjadi
perhatian beberapa perusahaan, dengan memperkenalkan poduk-produk uggulan serta
menjadikan para selebriti sebagai bintang iklan atau yang lebih dikenal dengan istilah
“brand ambasodor” untuk menarik perhatian konsumen. Untuk mencapai tujuan yang

diharapkan dari promosi maka perusahaan harus dapat membuat iklan yang dapat



memberikan informasi produknya secara efektif serta dapat membangun citra
perusahaan terhadap publik.

Persaingan antar perusahaan yang ketat memicu pengeluaran produk yang
terbaik sehingga dapat merebut pasar. Dalam mencapai kepuasan konsumen,
keberhasilan badan usaha dalam mencapai tujuannya tergantung bagaimana pemasar
mewujudkan produk sesuai dengan yang dikehendaki oleh konsumen.

Proses pengambilan keputusan konsumen dalam hal pembelian, konsumen
mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa
baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya. Perilaku
konsumen yang demikian menunjukan orientasi konsumen terhadap kepuasan.
Kepuasan merupakan hasil yang dirasakan kembali dari kinerja perusahaan yang
memenuhi harapan mereka. Konsumen yang puas akan setia lebih lama dan
memberikan komentar yang baik tentang produk dan perusahaannya.

Pada umumya kosumen yang loyal terhadap produk yang dibelinya akan
diwujudkan pada perilaku untuk mengkosumsi ulang atau ada niat untuk memlakukan
pembelian dan mengkosumsinya kembali. Sedangkan perilaku konsumen ynag tidak
loyal pada produk yang dibelinya akan diwujudkan perilaku yang berubah (tidak
konstan) artinya keputusan konsumen untuk berpindah merek akan cenderung tinggi.

Perusahaan dituntut kembali untuk komitmen dalam membangun hubungan
seumur hidup dengan pelanggan, karena hal ini para pelanggan bukan hanya setia
melainkan layaknya penggemar berat, sehingga selalu menuntut adanya inovasi dan
peningkatan fasilitas. Harus diketahui bahwa teknologi suatu produk besar
pengaruhnya terhadap loyalitas konsumen disamping harga, ciri dan image konsumen

terhadap perusahaan. Apabila barang yang diperoleh sesuai dengan harapan nantinya



konsumen akan menggunakan berulang kali dan tidak akan meninggalkan produk
tersebut.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa terciptanya kepuasan pelanggan
dapat memberikan beberapa manfaat, diantaranya hubungan antara perusahaan
dengan pelanggannya menjadi semakin harmonis, memberikan dasar bagi pembelian
ulang dan terciptanya loyalitas.

Kebutuhan kosmetik wanita mengalami peningkatan pesat. Semakin lama,
wanita di Yogyakarta semakin memberikan perhatian besar pada perawatan kulit. Ini
terbukti dari fakta bahwa pasar kosmetik wanita mengalami peningkatan pesat.
Semakin lama, wanita Indonesia semakin memberikan perhatian besar pada
perawatan kulit. Ini terbukti dari fakta bahwa market kosmetik di Indonesia naik
sebesar 30 persen.

Dalam lingkungan bisnis komsmetik yang dikenal di Indonesia terjadi
persaingan yang begitu ketat maka untuk memenuhi kebutuhan tersbut PT. Unilever
Tbhk meluncurkan Pond’s Pure White yang mengandung activated carbon yang
berguna untuk menyerap dan mengangkat semua kotoran yang melekat pada wajah
serta mengurangi kekusaman kulit sehingga wajah tampak lebih cerah dan bersih
(hptt//pond-s-pure-white-angkat-kotoran-lebih-dalam.htm).

Pond’s Pure White ini merupakan salah satu merek terbaru Pond’s yang baru
saja diluncurkan pada awal Mei 2010. Pond’s Pure White merupakan salah satu
perlengkapan kecantikan berupa sabun pembersih wajah (facial wash). Produk ini
memiliki bentuk kemasan yan praktis, sebagai contoh dari kemasan tersebut dapat

dilihat pada gambar berikut:



Bisnis dalam dunia kecantikan merupakan bisnis yang tidak asing lagi di kaula
masyarakat. Para pebisnis yang bergerak dalam bidang pemutih wajah berusaha keras
unutk melawan perasaingan yang ada. Ponds Pure White selalu memberikan
penawaran-penawaran yang menarik agar dapat menarik minat konsumen dan
menjaga loyalitas terhadap produk yang disediakan oleh perusahaan dan strategi ini
juga digunakan untuk melawan persaingan yang terjadi dalam dunia kecantikan.
Pond’s Pure White merupakan salah satu produk kecantiakn yang di kelurkan PT.

Unilever.

1.2 Rumusan Masalah
Melihat latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas maka penulis
merumuskan masalah sebagai berikut :
1.2.1 Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen?
1.2.2 Apakah citra produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen?
1.2.3 Apakah periklanan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen?
1.2.4 Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen?

1.2.5 Apakah distribusi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen?

1.3 Batasan Masalah

Dalam penelitian ini, untuk mengembangkan pengetahuan yang mendalam
mengenai obyek yang diteliti dan dengan tetap mempertahankan keutuhan dari obyek,
sehingga data yang dikumpulkan bisa dipelajari sebagai keseluruhan yang terintegrasi

perlu diberikan batasan masalah sebagai berikut;



1.3.1 Produk yang diteliti adalah Pond’s Pure White.
1.3.2 Obyek dari penelitian hanya ditujukan kepada konsumen wanita yang
menggunakan Pond’s Pure White di Yogyakarta.
1.3.4 Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
a) Kualitas produk (X;)
b) Citra publik (X)
c) Periklanan (X3)
d) Harga (X4)

e) Distribusi (Xs)

1.4 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penulisan ini adalah untuk :
1.4.1 Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas.
1.4.2 Menganalisis pengaruh citra terhadap loyalitas.
1.4.3 Menganalisis pengaruh periklanan terhadap loyalitas.
1.4.4 Menganalisis pengaruh harga terhadap loyalitas.

1.4.5 Menganalisis pengaruh distribusi terhadap loyalitas.

1.5 Manfaat Penelitian

1.5.1 Bagi peneliti, sebagai sarana untuk menerapkan ilmu yang telah didapat di

bangku kuliah ke dunia usaha yang sebenarnya.

1.5.2 Bagi pembaca, sebagai bahan referensi dan pertimbangan dalam
pengambilan keputusan pembelian Pond’s pure white serta membantu

mendapatkan informasi yang diperlukan untuk penelitian selanjutnya.
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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

51  Simpulan

Setelah melalui beberapa pengujian pada penelitian tentang analisis loyalitas
konsumen terhadap produk kecantikan merek Pond’s Pure White di kota Yogyakarta ,

maka dapat diperoleh beberapa kesimpulan.

5.1.1. Karekteristik Responden

Dari profil responden, maka berdasarkan hasil pengolahan data dari 100
responden yang dominan adalah responden yang berusia 21-30 tahun yaitu 65% .
Responden berdasarkan pendidikan yang dominan adalah konsumen yang jenjang
pendidikannya mencapai perguruan tinggi yaitu 60%, berdasarkan pendapatan
perbulan yang paling dominan dalam penggunaan Pond’s adalah responden yang
berpendapatan maksimum Rp 1.000.000 sebesar 60% dan berdasarkan karekteristik
pekerjaan yang paling dominan adalah responden yang berprofesi sebagai

pelajar/mahasiswi sebesar 63%.

5.1.2 Hasil Pengujian Hipotesis

1. Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, secara parsial
nilai t hitung untuk variabel X; adalah 7.165. Karena t hitung > t tabel, maka
Ho ditolak dan H, diterima. Hal tersebut menunjukan variabel kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas dalam penggunaan Pond’s Pure
White.

2. Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, secara parsial

nilai t hitung untuk variabel X, adalah 1.812. Karena t hitung > t tabel, maka



63

Ho ditolak dan H, diterima. Walaupun Hal tersebut menunjukan variabel citra
publik dapat dikatakan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas dalam
penggunaan Pond’s Pure White, tetapi hasil probilitasnya lebih besar dari 0,05
yakni 0,073 maka varibel ini dinyatakan tidak signifinkan.

3. Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, secara parsial
nilai t hitung untuk variabel X3 adalah 0,430. Karena t hitung < t tabel, maka
Ho diterima dan H, ditolak. Hal tersebut menunjukan variabel periklanan tidak
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas dalam penggunaan Pond’s Pure
White.

4. Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, secara parsial
nilai t hitung untuk variabel X, adalah 1.578. Karena t hitung < t tabel, maka
Ho diterima dan H, ditolak. Hal tersebut menunjukan variabel harga tidak
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas dalam penggunaan Pond’s Pure
White.

5. Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, secara parsial
nilai t hitung untuk variabel Xs adalah 0,791. Karena t hitung < t tabel, maka
Ho diterima dan H, ditolak. Hal tersebut menunjukan variabel distribusi tidak
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas dalam penggunaan Pond’s Pure

White.

5.1.3 Hasil Regresi Linear Berganda

Y= 1,269 + 0,795 Kualitas Produk (X;) + 0,119 Citra Publik (X;) + 0,029

Periklanan (X3) + 0,167 Harga (X4) + 0,040 Distribusi (Xs).
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5.2 Saran

Berikut ini adalah saran-saran untuk penelitian selanjutnya

1. Variabel-variabel independen yang dicantumkan dalam penelitian ini seperti
citra publik, periklanan, harga dan distribusi tidak sepenuhnya mempengaruhi
varibel dependen yang ditentukan, untuk itu diharapkan varibel-variabel yang
lainnya sepereti promosi dan kompetisi dalam pemsaran lebih digali lagi untuk
penelitian selanjutnya. Promosi bukan hanya melalui periklanan saja masih
banyak cara-cara dalam pemasaran untuk melakukan promosi karena
sebenarnya promosi juga sangat berpengaruh penting untuk perkenalan produk
dan dapat menarik minat konsumen lebih banyak lagi dengan strategi yang
telah dirancang untuk dapat berkompetisi dalam meraih pasar.

2. Variabel indepnden yang ada tidak semuanya memliki tingkat signifikan yang
mempengaruhi loyalitas konsumen. Sehingga bagi perusahan ataupun
produsen harus benar-benar memperhatikan kebutuhan yang diinginkan
konsumen itu seperti apa, seperti dari segi citra, periklanan, pendistribusian
dan juga harga harus lebih diperhatikan lagi dan tetap dibandingkan dengan
produk sejenis agar kekurangan dari Pond’s dapat diperbahurui sehingga bisa

mendapatkan posisi teratas dalam pemasarannya.
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