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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui anteseden niat membeli produk kosmetik
ramah lingkungan the face shop di kota Denpasar. Penelitian ini dilakukan di Kota Denpasar.
Jumlah sampel yang diambil sebanyak 100 sampel dengan metode purposive sampling.
Pengumpulan data dilakukan dengan kuesioner dengan skala Likert 1-5. Teknik analisis yang
digunakan adalah analisis Regresi Linier Berganda. Berdasarkan hasil analisis ditemukan
bahwa nilai pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap sikap, sikap berpengaruh
positif signifikan terhadap niat membeli, norma subjektif berpengaruh positif signifikan
terhadap niat membeli dan kontrol perilaku berpengaruh positif signifikan terhadap niat
membeli. The face shop sebaiknya membangun hubungan yang baik dengan konsumen
dengan cara menjadi pendengar dan memberikan solusi kebutuhan kosmetik konsumen.
Strategi yang bisa diterapkan the face shop untuk meningkatkan niat membeli konsumen
adalah bisa melakukan promosi kedalam target spesifik pelanggan setiap bulan atau
mengunakan voucher.

Kata kunci: nilai pelanggan, sikap, norma subjektif, kontrol perilaku, niat membeli

ABSTRACT

The purpose of this study was to find out the antecedents of the intention to buy the face shop
environmentally friendly cosmetic products in the city of Denpasar. This research was
conducted in Denpasar City. The number of samples taken was 100 samples using the
purposive sampling method. Data collection was done by questionnaire with a 1-5 Likert
scale. The analysis technique used is the analysis of Multiple Linear Regression. Based on
the results of the analysis it was found that customer value had a significant positive effect
on attitudes, attitudes had a significant positive effect on purchase intention, subjective
norms had a significant positive effect on purchase intention and behavioral control had a
significant positive effect on purchase intention. The face shop should build good
relationships with consumers by becoming a listener and providing solutions to consumer
cosmetic needs. The strategy that can be applied to the face shop to increase the intention to
buy consumers is to be able to carry out promotions into customer specific targets every
month or use vouchers.

Keywords: customer value, attitude, subjective norms, behavioral control, purchase intention
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PENDAHULUAN

Wanita adalah makhluk yang identik dengan keindahan, wanita selalu ingin

tampil cantik dalam berbagai keadaan dan selalu ingin menjadi pusat perhatian bagi

sekelilingnya. Oleh karena itu, wanita senang mempercantik diri dengan

menggunakan berbagai macam kosmetik yang digunakan. Kondisi ini sangat

dimanfaatkan oleh produsen kosmetik. Jumlah penduduk sekitar 250 juta jiwa,

menjadikan Indonesia pasar yang menjanjikan bagi perusahaan kosmetik. Kendati

mayoritas industri kosmetik membidik target konsumen utama kaum wanita,

belakangan mulai berinovasi dengan produk-produk untuk pria.

Kementerian Perindustrian menyebutkan nilai industri ini ditaksir bisa

mencapai Rp.100 triliun. Euromonitor International juga memprediksi bahwa

Indonesia dan Vietnam akan menjadi pasar kosmetik yang paling cepat bertumbuh

di kawasan Asia, mengalahkan China dan India. Euromonitor International bahkan

memprediksi laju pertumbuhan majemuk tahunan (Compound Annual Growth

Rate), biasanya disingkat CAGR, untuk pasar kosmetik Indonesia dari 2013-2018

berada di atas 9%. Pembangunan industri ke depan juga akan difokuskan kepada

11 kelompok industri, diantaranya adalah industri farmasi, kosmetik, dan alat

kesehatan (www.id.linkedin.com, di akses tanggal 5 Nopember 2017).

Industri saat ini diharapkan peduli terhadap lingkungan. Kerusakan-

kerusakan lingkungan hidup saat ini sudah semakin parah dan telah memancing

keprihatinan. Kerusakan mengarah pada degradasi lingkungan, meskipun tidak

mencapai tingkatan yang membahayakan, tetapi sudah mencapai pada tingkatan

yang menurunkan kualitas bumi sebagai tempat tinggal (Ardianti et al., 2008).
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Didorong oleh kesadaran akan pelestarian lingkungan, masyarakat menuntut

produsen tidak hanya memperhatikan atribut pemasaran, tetapi juga menuntut

produsen peduli terhadap lingkungan seperti proses produksi yang memperhatikan

dampak sosial, kesehatan dan ekologis, distribusi suatu produk (Harris, 2006).

Kemampuan perusahaan dalam memahami konsumen beserta perilaku

pembeliannya merupakan salah satu kunci kesuksesan penjualan suatu produk.

Sebelum seseorang melakukan tindakan pembelian, ada suatu sikap, yaitu aktivitas

mental yang mendahuluinya dan dikenal dengan niat beli. Anoraga (2010:228)

mendefinisikan niat beli merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang

dilakukan oleh konsumen atas produk yang ditawarkan atau yang dibutuhkan. Barr

(2007) menyatakan bahwa niat beli adalah keinginan untuk memiliki produk.

Menurut Azjen (1991) menjelaskan bahwa niat individu menggunakan suatu

produk atau jasa dipengaruhi oleh faktor-faktor yang terdapat dalam Theory of

planned behavior (TPB). TPB merupakan kerangka berpikir konseptual yang

bertujuan untuk menjelaskan determinan prilaku tertentu. Adapun faktor-faktor

yang mempengaruhi niat beli konsumen dalam TPB adalah sikap, norma subyektif

dan kontrol perilaku.

Menurut Suprapti (2010:135), sikap adalah suatu ekspresi yang

merefleksikan perasaan ketidaksukaan atau kesukaan seseorang terhadap suatu

objek melalui proses psikologis sehingga dapat disimpulkan dari apa yang

dikatakan atau dilakukannya. Sikap berbeda dengan perilaku, sikap menghadirkan

suatu kesiapsiagaan untuk tindakan yang mengarah pada perilaku (Lubis, 2010:78).
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Wang dan Chih-Ching (2014) menemukan hasil bahwa sikap mempengaruhi

niat beli konsumen secara positif signifikan. Pernyataan tersebut didukung oleh

Tung dan Mei-Fang (2014) dalam penelitiannya yang mengembangkan TPB untuk

memprediksi niat beli konsumen menyimpulkan bahwa sikap memainkan peran

penting dalam menentukan niat atau tidaknya konsumen dalam membeli suatu

produk. Kurniawan et al. (2013) dalam penelitiannya juga menunjukan bahwa sikap

memberikan pengaruh positif terhadap minat pembelian suatu produk.

Sikap dipengaruhi oleh nilai pelanggan dalam melakukan pembelian suatu

produk (Nepomuceno dan Juliana, 2010). Nilai pelanggan Menurut Gale (1994)

bahwa persepsi konsumen terhadap nilai atas kualitas yang ditawarkan relatif lebih

tinggi dari pesaing akan mempengaruhi tingkat loyalitas konsumen, semakin tinggi

persepsi nilai yang dirasakan oleh pelanggan, maka semakin besar kemungkinan

terjadinya hubungan (transaksi). Sedangkan menurut Kotler (2009:34) Nilai yang

diterima pelanggan adalah selisih antara total jumlah nilai bagi pelanggan dan total

jumlah biaya pelanggan.

Kotler (2009:6) menyatakan bahwa inti pemasaran adalah menciptakan nilai

pelanggan lebih baik dari nilai yang diciptakan oleh pesaing. Nilai pelanggan

berkaitan dengan penggunaan sebuah produk dan lebih merupakan sesuatu yang

dirasakan pelanggan daripada penjual. Nilai pelanggan merupakan persepsi dan apa

yang dirasakan pelanggan dan evaluasinya terhadap atribut produk dan kinerjanya,

konsekuensi yang timbul setelah mengkonsumsi produk yang pada akhirnya akan

membuat pelanggan mencapai tujuannya dalam berbagai situasi pemakaian

(Woodruff, 1997:141).
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Bamberg (2003) menjelaskan anteseden niat beli produk organik atau ramah

lingkungan. Hasil penelitiannya menemukan bahwa nilai pelanggan sebagai

anteseden dari sikap. Pernyataan tersebut didukung oleh Nepomuceno dan Juliana

(2010) yang mengatakan bahwa nilai pelanggan mempengaruhi sikap konsumen

dalam melakukan pembelian secara positif dan signifikan. Hasil penelitian serupa

juga ditunjukkan oleh Mahesh (2013), Recker dan Bilal (2014), Beng (2014) dan

Altaf (2017).

Fishbein dan Ajzen (2010:45) mendefinisikan norma subyektif sebagai

persepsi tentang apakah orang penting bagi individu berpikir perilaku harus

dilakukan. Menurut Ajzen (2007:10), jika individu merasa itu adalah hak

pribadinya untuk menentukan apa yang akan dia lakukan dan dapat ditentukan oleh

orang lain disekitarnya, maka dia akan merasa bahwa pandangan orang tentang

perilaku yang akan dilakukannya adalah sesuai, sehingga akan menimbulkan niat

untuk membeli suatu produk.

Choi et al. (2013) menemukan hasil yang positif signifikan antara norma

subyektif terhadap niat beli. Hasil penelitian tersebut diperkuat oleh Son dan

Byoungho (2013) bahwa norma subyektif mampu mempengaruhi niat konsumen

dalam membeli suatu produk. Pengaruh positif norma subyektif terhadap niat beli

konsumen juga ditunjukkan oleh Tung dan Mei-Fang (2014), Al-Attas et al. (2015),

dan Chen et al. (2016).

Kontrol perilaku mempengaruhi niat beli ditunjukkan oleh penelitian Duarte

dan Suzanne (2015). Fishbein dan Ajzen (2010:75) mendefiniskan kontrol perilaku

sebagai persepsi seseorang terhadap hambatan dalam melakukan suatu perilaku.
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Kontrol perilaku mempengaruhi niat didasarkan atas asumsi bahwa kontrol

keprilakuan yang dipersepsikan oleh individu akan memberikan implikasi motivasi

pada orang tersebut (Ajzen, 2007:33).

Angelina dan Edwin (2014) meneliti hubungan antara kontrol perilaku

terhadap niat beli menemukan dalam hasil penelitiannya bahwa kontrol perilaku

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. Hal ini

menunjukkan bahwa kontrol perilaku merupakan keyakinan bahwa individu pernah

melaksanakan perilaku tertentu, kemudian individu melakukan estimasi atas

kemampuan dirinya apakah dia punya kemampuan untuk melaksanakan perilaku

itu. Beberapa bukti empiris yang menyatakan bahwa kontrol perilaku berpengaruh

positif terhadap niat beli konsumen ditunjukkan oleh Tung dan Mei-Fang (2014),

Al-Attas et al. (2015), dan Chen et al. (2016).

Beberapa hasil penelitian menyatakan bahwa nilai pelanggan tidak

memberikan pengaruh terhadap sikap. Seperti yang dikatakan oleh Hamid et al.,

(2012) dan Hamid (2014) yang berturut-turut melakukan menyatakan hasil nilai

pelanggan tidak mempengaruhi sikap. Hal tersebut juga didukung oleh Maria dan

Irene (2008).

Sikap tidak selalu memberikan pengaruh terhadap niat beli konsumen. Seperti

yang dilakukan oleh Taylor & Todd (1995) dan Somohardjo (2012) serta Rajagopal

et al., (2016) yang menyebutkan bahwa sikap tidak memiliki pengaruh terhadap

niat beli, baik konsumen yang berpengalaman maupun yang tidak berpengalaman.

Sikap juga tidak dapat dipengaruhi oleh nilai pelanggan. Berbeda dengan peneliti-

peneliti yang menyatakan bahwa nilai pelanggan mempengaruhi sikap konsumen
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secara positif dan signifikan, Hamid et al., (2012) dan Hamid (2014) secara berturut

turut melakukan penelitian. Ia menemukan hasil bahwa nilai pelanggan atau nilai

konsumen tidak secara signifikan mampu mempengaruhi sikap konsumen dalam

menentukan pembelian. Pernyataan tersebut telah mendukung penelitian yang

dilakukan oleh Maria dan Irene (2008) yang memiliki hasil serupa.

Norma subyektif juga tidak selalu memberi pengaruh yang signifikan

terhadap niat beli. Penelitian yang dilakukan oleh Juwaheer et al.,(2012)

memberikan hasil yang berpengaruh negatif. Penelitian tersebut sejalan dengan

penelitian yang dilakukan oleh Maichum et al., (2016) dan Oktapiani (2017),

menunjukan bahwa norma subjektif tidak berpengaruh signifikan terhadap minat

beli konsumen. Kontrol perilaku ternyata juga ditemukan tidak sejalan dengan TPB

dan para peneliti yang lain.

Kontrol perilaku juga tidak selalu mempengaruhi niat beli secara signifikan.

Peneliti terdahulu Chiou (1998)  mengatakan bahwa kontrol perilaku tidak

mempengaruhi niat beli konsumen. Hasil tersebut juga didukung oleh Afendi et al.,

(2014) dan Al-Nahdi et al., (2015).

Berdasarkan beberapa penelitian tersebut terlihat bahwa ada ketidak

konsistenan terhadap hasil dalam setiap penelitian. Penelitian ini dibuat untuk

kembali mengukur faktor yang mempengaruhi niat beli produk.

The face Shop merupakan perusahaan yang sudah terkenal sebagai pelopor

ramah lingkungan dalam industri kosmetik selain The Body Shop. The Face Shop

juga merupakan perusahaan multinasional yang berkerja sama dengan AMI,

perusahaan asal Prancis yang terkenal dengan produk-produk yang natural dan
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ramah lingkungan. The Face Shop sudah ada di Indonesia sejak tahun 2005 dengan

produknya yang meliputi perawatan kulit dan tubuh, perawatan mandi, make-up,

dan perawatan rambut wanita (www.thefaceshop.com, di akses tanggal 4

Nopember 2017).

Berdasarkan data yang diperoleh, terdapat penjualan produk kosmetik yang

tidak menentu setiap bulannya. Secara rinci, informasi tersebut dapat dilihat pada

Tabel 1 berikut.

Tabel 1.
Target Penjualan Pertumbuhan Produk The Face Shop Tahun 2016

(Januari-September)

Bulan Penjualan 2016 (Rp)
Pertumbuhan

(%)
Januari 228.000.000 -

Februari 231.000.000 0,22
Maret 186.000.000 (3,3)
April 169.000.000 (1,25)
Mei 223.000.000 3,96
Juni 184.000.000 (2,85)
Juli 234.000.000 3,66

Agustus 184.000.000 (3,66)
September 213.000.000 2,12

Total 1.365.000.000
Sumber: Data diolah, 2018

Tabel 1 menunjukkan bahwa tingkat penjualan produk the face shop

dikatagorikan masih rendah. Dilihat dari tingkat pertumbuhan setiap bulannya

masih tidak konsisten, bahkan pada bulan Maret, April, Juni dan Agustus

pertumbuhannya justru mengalami penurunan. Hal ini mengindikasikan bahwa

masih rendahnya keinginan konsumen untuk memiliki produk kosmetik ramah

lingkungan the face shop. Penjualan tertinggi ada pada pertengahan tahun 2016

yaitu bulan Mei. Aktifitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor tertentu yang

dapat meningkatkan aktifitas perusahaan. Menurut Basu (2007:406), banyak yang
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mempengaruhi pertumbuhan penjualan produk salah satunya adalah kondisi pasar

terkait keinginan dan kebutuhan konsumen.

Schiffman dan Kanuk (2004:25), menjelaskan bahwa kesadaran akan

kebutuhan merupakan hal yang dapat menimbulkan minat beli konsumen akan

suatu produk. Berdasarkan Tabel 1 maka diindikasikan niat beli konsumen terhadap

produk ramah lingkungan The Face Shop tidak stabil dalam kurun waktu  1 tahun

sehingga berakibat pada ketidakstabilan pertumbuhan penjualan produk.

Penelitian ini menggunakan variabel nilai pelanggan, sikap, norma subyektif

dan kontrol perilaku sebagai prediktor atau anteseden keputusan pembelian karena

variabel-variabel tersebut telah lama diteliti oleh peneliti sebelumnya dengan obyek

penelitian yang beragam. Anteseden secara kronologis terjadi sebelum variabel

bebas dan variabel terikat yaitu niat membeli, namun anteseden juga dapat berperan

sebagai variabel bebas dan sebagai sebab dari adanya akibat. Sehingga tema

penelitian diangkat untuk mengetahui sebab-sebab atau faktor-faktor yang

mempengaruhi terjadinya peningkatan niat membeli konsumen khususnya terhadap

produk ramah lingkungan The Face Shop.

Fishbein (dalam Eagly dan Chaiken, 1993) mengungkapkan bahwa dalam

theory of reasoned action membatasi pada kelompok perilaku yang bisa dikatakan

volitional atau voluntary, yaitu perilaku yang dilakukan orang karena mereka telah

memutuskan untuk berperilaku. Pembatasan ini mempunyai konsekuensi karena

perilaku yang membutuhkan keterampilan, sumber daya, dan kesempatan yang

tidak tersedia bukan perilaku yang volitional sepenuhnya.
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Fishbein juga memilih untuk tidak memberikan ruang pada kemungkinan

bahwa sikap kadang-kadang menimbulkan perilaku yang tidak melibatkan pikiran.

Perilaku tersebut bisa saja terjadi, misalnya kebencian terhadap kelompok ras atau

etnis, menimbulkan kekerasan yang tiba-tiba dan spontan atau kesukaan pada suatu

produk tertentu menimbulkan perilaku yang dikenal impuls buying. Fishbein

membatasi modelnya pada perilaku volitional, sehingga Fishbein juga tidak

menyertakan perilaku yang mungkin timbul dan bebas dari sikap karena sudah

merupakan kebiasaan.

Theory of planned behavior menganggap bahwa teori sebelumnya tidak

menjelaskan mengenai perilaku yang tidak dapat dikendalikan sepenuhnya oleh

individu, melainkan juga dipengaruhi oleh factor non motivasional yang dianggap

sebagai kesempatan atau sumber daya yang dibutuhkan agar perilaku dapat

dilakukan. Sehingga dalam teorinya, Ajzen menambahkan satu determinan lagi,

yaitu kontrol perilaku, yaitu persepsi mengenai mudah atau sulitnya suatu perilaku

dilakukan. Oleh karena itu, menurut theory of planned behavior, intense atau niat

membeli dipengaruhi oleh tiga hal yaitu sikap, norma subyektif dan kontrol perilaku

(Fishbein dan Ajzen, 1991:134).

Banyak variabel yang mungkin berhubungan atau mempengaruhi

kepercayaan yang dipegang seseorang, seperti: umur, jenis kelamin, etnis status

soial ekonomi, pendidikan, kebangsaan, agama, keanggotaan, kepribadian, suasana

hati, emosi, sikap dan nilai secara umum, inteligensi, anggota kelompok tertentu,

pengalaman masa lalu, paparan informasi, dukungan sosial, kemampuan coping,

dan lainnya.
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Seseorang tumbuh dalam lingkungan sosial yang berbeda dan membutuhkan

informasi tentang beberapa hal, informasi yang diperoleh mendasari keyakinan

mereka tentang konsekuensi suatu perilaku, tentang harapan normatif dari

lingkungan sosial, dan juga tentang hambatan yang dapat mencegah mereka untuk

membentuk perilaku berdasarkan intense yang dimilikinya.

Bamberg (2003) menjelaskan anteseden niat beli produk organik atau ramah

lingkungan. Hasil penelitiannya menemukan bahwa nilai pelanggan sebagai

anteseden dari niat membeli konsumen. Pernyataan tersebut didukung oleh hasil

penelitian berikutnya yang dilakukan oleh Nepomuceno dan Juliana (2010) yang

mengatakan bahwa nilai pelanggan mempengaruhi sikap konsumen dalam

melakukan pembelian secara positif dan signifikan. Hasil penelitian serupa juga

ditunjukkan oleh Mahesh (2013), Recker dan Bilal (2014), Beng (2014) dan Altaf

(2017). Namun berbeda dengan Hamid et al., (2012) dan Hamid (2014) yang secara

berturut turut menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa nilai pelanggan tidak

mempengaruhi sikap secara signifikan. Pernyataan Hamid didukung oleh peneliti

lain yang menunjukkan hasil serupa yang dilakukan oleh Maria dan Irene (2008).

Untuk menguji ketidakpastian hasil penelitian tersebut, maka sesuai Theory of Plan

Behavior dirumuskan hipotesis pertama sebagai berikut.

H1 : Nilai pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap calon
konsumen pada produk kosmetik ramah lingkungan the face shop

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Wang dan Chih-Ching (2014)

menemukan hasil bahwa sikap mempengaruhi niat beli konsumen secara positif

signifikan. Pernyataan tersebut didukung oleh Tung dan Mei-Fang (2014) dalam
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penelitiannya yang mengembangkan Theory of Planned Behavior untuk

memprediksi niat beli konsumen menyimpulkan bahwa sikap memainkan peran

penting dalam menentukan niat atau tidaknya konsumen dalam membeli suatu

produk. Hasil penelitian serupa juga ditunjukkan oleh Al-Attas et al. (2015), Duarte

dan Suzanne (2015) serta Chen et al. (2016). Namun berbeda dengan Taylor &

Todd (1995) dan Sumohardjo (2012) yang menyatakan pada hasil penelitiannya

bahwa sikap tidak mempengaruhi niat membeli secara signifikan. Pernyataan

tersebut juga didukung oleh Rajagopal et al., (2016:35). Untuk menguji

ketidakpastian hasil penelitian tersebut, maka sesuai Theory of Plan Behavior

dirumuskan hipotesis kedua sebagai berikut.

H2 : Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli calon
konsumen pada produk kosmetik ramah lingkungan the face shop

Banyak peneliti sebelumnya menghubungkan norma subyektif dengan niat

membeli konsumen. Choi et al. (2013) dalam penelitiannya menemukan hasil yang

positif signifikan antara norma subyektif terhadap niat beli. Hasil penelitian tersebut

diperkuat oleh Son dan Byoungho (2013) bahwa norma subyektif mampu

mempengaruhi niat konsumen dalam membeli suatu produk. Pengaruh positif

norma subyektif terhadap niat beli konsumen juga ditunjukkan oleh Tung dan Mei-

Fang (2014), Al-Attas et al. (2015), dan Chen et al. (2016). Namun berbeda dengan

Juwaheer et al. (2012) yang menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa norma

subyektif tidak mempengaruhi niat membeli secara signifikan. Pernyataan tersebut

didukung oleh peneliti berikutnya yang memiliki hasil serupa yaitu Maichum et al.

(2016) dan Oktapiani (2017). Untuk menguji ketidakpastian hasil penelitian
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tersebut, maka sesuai Theory of Plan Behavior dirumuskan hipotesis ketiga sebagai

berikut.

H3 : Norma subyektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli
calon konsumen pada produk kosmetik ramah lingkungan the face shop

Kontrol perilaku mempengaruhi niat beli ditunjukkan oleh penelitian Duarte

dan Suzanne (2015). Peneliti terdahulu berikutnya yang meneliti hubungan antara

kontrol perilaku terhadap niat beli yaitu Angelina dan Edwin (2014) menemukan

dalam hasil penelitiannya bahwa kontrol perilaku berpengaruh positif dan

signifikan terhadap niat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa kontrol

perilaku merupakan keyakinan bahwa individu pernah melaksanakan perilaku

tertentu, kemudian individu melakukan estimasi atas kemampuan dirinya apakah

dia punya kemampuan untuk melaksanakan perilaku itu. Beberapa bukti empiris

yang menyatakan bahwa kontrol perilaku berpengaruh positif terhadap niat beli

konsumen ditunjukkan oleh Tung dan Mei-Fang (2014), Al-Attas et al. (2015), dan

Chen et al. (2016). Namun berbeda dengan Chou (1998) yang menyatakan pada

hasil penelitiannya bahwa kontrol perilaku tidak mempengaruhi niat membeli

secara signifikan. Lebih lanjut, hasil Chou tersebut didukung oleh peneliti yang

menyatakan memiliki hasil serupa yaitu Afendi et al., (2014) dan Al-Nahdi et al.,

(2015).  Untuk menguji ketidakpastian hasil penelitian tersebut, maka sesuai Theory

of Plan Behavior dirumuskan hipotesis keempat sebagai berikut.

H4 : Kontrol perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli
calon konsumen pada produk kosmetik ramah lingkungan the face shop
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METODE PENELITIAN

Tabel 2.
Variabel dan Indikator Penelitian

Variabel Indikator Sumber
Niat Membeli (Y2)
Niat beli merupakan minat
yang dimiliki konsumen
untuk membeli produk

1. Berniat melalukan pembelian
produk

2. Memenuhi kebutuhan dengan
membeli produk

3. Tetap melakukan pembelian
produk

4. Melakukan pembelian dengan
jumlah yang relatif sama

Angelina dan Edwin
(2014)

Sikap (Y1)
Sikap merupakan ekspresi
perasaan yang
menggambarkan apakah calon
konsumen senang atau tidak

1. Sikap kognitif
2. Sikap afektif
3. Sikap konatif

Schiffman dan Kanuk
(2008)

Nilai Pelanggan (X1)
Nilai pelanggan adalah
persepsi konsumen terhadap
nilai atas kualitas yang
ditawarkan relatif lebih tinggi
dari pesaing akan
mempengaruhi tingkat
loyalitas konsumen, semakin
tinggi persepsi nilai yang
dirasakan oleh pelanggan,
maka semakin besar
kemungkinan terjadinya
hubungan (transaksi).

1. Emotional value
2. Social Value
3. Performance Value
4. Price/value of money

Tjiptono (2005:38)

Norma Subyektif (X2)
Norma subjektif adalah
sejauh mana calon konsumen
memiliki motivasi untuk
mengikuti pandangan orang
lain terhadap perilaku yang
akan dilakukannya

1. Keluarga dapat mempengaruhi
perilaku

2. Temandapat mempengaruhi
perilaku

3. Rekan kerjadapat mempengaruhi
perilaku

Canniere et al. (2008)

Kontrol Perilaku (X3)
Kontrol perilaku yaitu fungsi
dari keyakinan pengendalian
dan pencapaian faktor
pengendalian

1. Calon konsumen tidak
bergantung pada siapapun

2. Kapan saja calon konsumen bisa
membeli

3. Tidak ada halangan untuk
membeli

Canniere et al. (2008)

Sumber: Data diolah, 2018

Ruang lingkup penelitian ini adalah bidang manajemen pemasaran,

khususnya mengenai anteseden niat pembelian. Penelitian ini dilakukan di Kota

Denpasar. Populasi dari penelitian ini adalah seluruh masyarakat yang mengetahui
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produk the face shop. Teknik penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian

ini adalah Non Probability Sampling dengan metode purposive sampling.

Metode yang digunakan untuk mengumpulkan data adalah dengan

menyebarkan kuesioner dengan format berupa pertanyaan-pertanyaan dalam

bentuk pernyataan. Isi kuesioner difokuskan pada faktor-faktor yang

mempengaruhi niat membeli yaitu nilai pelanggan, sikap, norma subjektif dan

kontrol perilaku.

Analisis regresi sederhana adalah sebuah metode pendekatan untuk

pemodelan hubungan antara satu variabel dependen (nilai pelanggan) dan satu

variabel independen (sikap). Dalam model regresi, variabel independen

menerangkan variabel dependennya. Untuk analisis regresi sederhana dapat

dirumuskan sebagai berikut :

Y = α + β1X1 + ε…………………………………..(1)

Keterangan:

Y : Sikap
α : Konstanta
X1 : Nilai pelanggan
β1 : Koefesien Regresi
ε : Error Term

Analisis regresi linier berganda adalah alat untuk meramalkan pengaruh dua

variabel bebas atau lebih terhadap satu variabel terikat. Dalam penelitian ini

kegunaan analisis regresi linier berganda bertujuan untuk mengetahui pengaruh

sikap, norma subyektif dan kontrol perilaku terhadap niat membeli. Untuk analisis

regresi berganda dapat dirumuskan sebagai berikut :

Y = α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + ε…………………….(2)
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Keterangan:

Y : Niat membeli
α : Konstanta
X1 : Sikap
X2 : Norma subjektif
X3 : Kontrol perilaku
Β123 : Koefesien Regresi
ε : Error Term

HASIL DAN PEMBAHASAN

Model analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mendapat koefisien

regresi yang akan menentukan apakah hipotesis yang dibuat akan diterima atau

ditolak. Hasil analisis ini mengacu pada hasil pengaruh nilai pelangan terhadap

sikap. Adapun hasil analisis regresi dengan program Statitical Pacage of Social

Science (SPSS) versi 21.0 for Windows dapat dilihat pada Tabel 3 berikut.

Tabel 3.
Rangkuman Hasil Analisis Regresi Linear Nilai Pelanggan Terhadap Sikap

Variabel

Koefisien Regresi

t Sig
Standardized
Coefficients

Beta

Std.
error

Nilai Pelanggan 0,824 0.064 14,382 0,000
(Constant)                :   0,074
F Statistik : 206,847
Sig F : 0,000
R² : 0,679

Sumber: Data diolah, 2018

Berdasarkan Tabel 3 dapat ditulis persamaan sebagai berikut.

Y = a +bX…………………………………………………………………..(3)

Y = 0.074 + 0,824X

Dimana

Y = sikap

X = nilai pelanggan
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Konstanta sebesar 0,824 menunjukkan bahwa nilai pelanggan berpengaruh

positif terhadap sikap. Artinya semakin tinggi nilai pelanggan terhadap produk

kosmetik ramah lingkungan the face shop, maka sikap pelanggan terhadap produk

tersebut juga akan meningkat.

Model analisis regresi linear berganda digunakan untuk mendapat koefisien

regresi yang akan menentukan apakah hipotesis yang dibuat akan diterima atau

ditolak. Hasil analisis ini mengacu pada hasil pengaruh sikap, norma subjektif dan

kontrol perilaku terhadap niat membeli calon konsumen. Adapun hasil analisis

regresi dengan program Statitical Pacage of Social Science (SPSS) versi 21.0 for

Windows dapat dilihat pada Tabel 4 berikut.

Tabel 4.
Rangkuman Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Variabel

Koefisien Regresi

t Sig
Standardized
Coefficients

Beta

Std.
error

Sikap
Norma subjektif
Kontrol perilaku

0,354
0,254
0,299

0.096
0.109
0.120

4,126
2,747
2,704

0.000
0.007
0.008

(Constant)                :   0,097
F Statistik : 53,638
Sig F : 0,000
R² : 0,626

Sumber : Data diolah, 2018

Berdasarkan Tabel 4 dapat ditulis persamaan regresi linear berganda sebagai

berikut.

Y = 0,097 + 0,354 X1 + 0,254 X2+ 0,299 X3

Dimana

Y   = niat membeli
X1 = sikap
X2 = norma subjektif
X3 = kontrol perilaku
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Persamaan regresi linear berganda tersebut menunjukkan arah masing-

masing variabel bebas terhadap variabel terikatnya. Persamaan regresi linear

berganda tersebut dapat diuraikan sebagai berikut X1 = +0,354, menunjukkan

bahwa sikap berpengaruh positif terhadap niat membeli produk the face shop,

artinya semakin tinggi sikap pelanggan terhadap produk kosmetik ramah

lingkungan the face shop, maka niat membeli produk tersebut akan tinggi.

X2 = + 0,254, menunjukkan bahwa norma subjektif berpengaruh positif

terhadap niat membeli produk the face shop, artinya semakin tinggi norma subjektif

terhadap produk kosmetik ramah lingkungan the face shop, maka niat membeli

produk tersebut akan tinggi.

X3 = + 0,299, menunjukkan bahwa kontrol perilaku berpengaruh positif

terhadap niat membeli produk the face shop, artinya semakin tinggi kontrol perilaku

terhadap produk kosmetik ramah lingkungan the face shop, maka niat membeli

produk tersebut akan tinggi.

R2 = 0,626 yang berarti bahwa sebesar 62,6 persen minat beli the face shop

di kota Denpasar dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku,

sedangkan sisanya sebesar 37,4 persen dipengaruhi oleh variabel lainnya di luar

model penelitian.

Berikut hasil uji kelayakan model (uji F):

Tabel 5.
Hasil Uji F

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 67.666 3 22.555 53.638 .000a

Residual 40.369 96 .421

Total 108.035 99
Sumber: Data diolah, 2018
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Hasil Uji Anova atau (F test) menunjukkan nilai F hitung sebesar 53,638,

dengan signifikansi 0,000 yang probabilitas signifikansi lebih kecil dari alpha 0,05.

Ini menunjukkan bahwa sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku dapat

digunakan untuk memprediksi niat membeli atau dapat dikatakan bahwa sikap,

norma subjektif dan kontrol perilaku secara bersama-sama berpengaruh terhadap

niat membeli produk the face shop di kota Denpasar. Sehingga model yang

digunakan pada penelitian ini adalah layak untuk uji t statistik yang menguji

variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen.

Pengujian hipotesis pada pengaruh nilai pelanggan terhadap sikap

menemukan hasil (Sig. t 0,000 < 0,05) serta koefisien beta sebesar 0,927 yang

menunjukkan bahwa nilai pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap sikap

konsumen terhadap produk kosmetik the face shop di kota Denpasar, sehingga

hipotesis pertama dalam penelitian ini diterima. Nilai pelanggan lebih menyerukan

pada nilai-nilai emosional, sosial, kinerja dan harga dari produk kosmetik the face

shop dalam upayanya untuk meningkatkan niat beli masyarakat terhadap produk

tersebut.

Pernyataan ini dipertegas secara empirik oleh beberapa hasil penelitian

sebelumnya. Bamberg (2003) menjelaskan anteseden niat beli produk organik atau

ramah lingkungan. Hasil penelitiannya menemukan bahwa nilai pelanggan sebagai

anteseden dari niat membeli konsumen. Pernyataan tersebut didukung oleh hasil

penelitian berikutnya yang dilakukan oleh Nepomuceno dan Juliana (2010) yang

mengatakan bahwa nilai pelanggan mempengaruhi sikap konsumen dalam

melakukan pembelian secara positif dan signifikan. Hasil penelitian serupa juga
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ditunjukkan oleh Mahesh (2013), Recker dan Bilal (2014), Beng (2014) dan Altaf

(2017). Namun berbeda dengan Hamid et al. (2012) dan Hamid (2014) yang secara

berturut turut menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa nilai pelanggan tidak

mempengaruhi sikap secara signifikan. Pernyataan Hamid didukung oleh peneliti

lain yang menunjukkan hasil serupa yang dilakukan oleh Maria dan Irene (2008).

Pengujian hipotesis pada pengaruh sikap terhadap niat membeli menemukan

hasil (Sig. t 0,000< 0,05) serta koefisien beta sebesar 0,395 yang menunjukkan

bahwa sikap berpengaruh positif signifikan terhadap niat membeli produk kosmetik

the face shop di kota Denpasar,sehingga hipotesis kedua dalam penelitian ini

diterima. Nilai pelanggan lebih menyerukan pada aspek-aspekkognitif, afektif dan

konatif dari produk kosmetik the face shop dalam upayanya untuk meningkatkan

niat beli masyarakat terhadap produk tersebut.

Pernyataan ini dipertegas secara empirik oleh beberapa hasil penelitian

sebelumnya. Wang dan Chih-Ching (2014) menemukan hasil bahwa sikap

mempengaruhi niat beli konsumen secara positif signifikan. Pernyataan tersebut

didukung oleh Tung dan Mei-Fang (2014) dalam penelitiannya yang

mengembangkan Theory of Planned Behavior untuk memprediksi niat beli

konsumen menyimpulkan bahwa sikap memainkan peran penting dalam

menentukan niat atau tidaknya konsumen dalam membeli suatu produk. Hasil

penelitian serupa juga ditunjukkan oleh Al-Attas et al. (2015), Duarte dan Suzanne

(2015) serta Chen et al. (2016).Namun berbeda dengan Taylor & Todd (1995) dan

Sumohardjo (2012) yang menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa sikap tidak
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mempengaruhi niat membeli secara signifikan. Pernyataan tersebut juga didukung

oleh Rajagopal et al. (2016:35).

Pengujian hipotesis pada pengaruh norma subjektif terhadap niat membeli

menemukan hasil (Sig. t 0,007< 0,05) serta koefisien beta sebesar 0,299 yang

menunjukkan bahwa norma subjektif berpengaruh positif signifikan terhadap niat

membeli produk kosmetik the face shop di kota Denpasar, sehingga hipotesis ketiga

dalam penelitian ini diterima. Norma subjektif lebih menyerukan pada pengaruh

dari lingkungan eksternal calon konsumen dalam upaya meningkatkan niat beli

mereka terhadap produk tersebut.

Pernyataan ini dipertegas secara empirik oleh beberapa hasil penelitian

sebelumnya. Choi et al. (2013) dalam penelitiannya menemukan hasil yang positif

signifikan antara norma subyektif terhadap niat beli. Hasil penelitian tersebut

diperkuat oleh Son dan Byoungho (2013) bahwa norma subyektif mampu

mempengaruhi niat konsumen dalam membeli suatu produk. Pengaruh positif

norma subyektif terhadap niat beli konsumen juga ditunjukkan oleh Tung dan Mei-

Fang (2014), Al-Attas et al. (2015), dan Chen et al. (2016). Namun berbeda dengan

Juwaheer et al. (2012) yang menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa norma

subyektif tidak mempengaruhi niat membeli secara signifikan. Pernyataan tersebut

didukung oleh peneliti berikutnya yang memiliki hasil serupa yaitu Maichum et al.,

(2016) dan Oktapiani (2017).

Pengujian hipotesis pada pengaruh kontrol perilaku terhadap niat membeli

menemukan hasil (Sig. t 0,008< 0,05) serta koefisien beta sebesar 0,326 yang
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menunjukkan bahwa kontrol perilaku berpengaruh positif signifikan terhadap niat

membeli produk kosmetik the face shop di kota Denpasar, sehingga hipotesis

keempat dalam penelitian ini diterima. Kontrol perilaku lebih menyerukan pada

ketergantungan ataupun hambatan para calon konsumen dalam upaya

meningkatkan niat beli mereka terhadap produk tersebut.

Pernyataan ini dipertegas secara empirik oleh beberapa hasil penelitian

sebelumnya. Angelina dan Edwin (2014) menemukan dalam hasil penelitiannya

bahwa kontrol perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli

konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa kontrol perilaku merupakan keyakinan

bahwa individu pernah melaksanakan perilaku tertentu, kemudian individu

melakukan estimasi atas kemampuan dirinya apakah dia punya kemampuan untuk

melaksanakan perilaku itu. Beberapa bukti empiris yang menyatakan bahwa kontrol

perilaku berpengaruh positif terhadap niat beli konsumen ditunjukkan oleh Tung

dan Mei-Fang (2014), Al-Attas et al. (2015), dan Chen et al. (2016). Namun

berbeda dengan Chou (1998) yang menyatakan pada hasil penelitiannya bahwa

kontrol perilaku tidak mempengaruhi niat membeli secara signifikan. Lebih lanjut,

hasil Chou tersebut didukung oleh peneliti yang menyatakan memiliki hasil serupa

yaitu Afendi et al. (2014) dan Al-Nahdi et al. (2015).

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa nilai pelanggan berpengaruh

positif signifikan terhadap sikap. Sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku baik

secara parsial maupun simultan berpengaruh positif signifikan terhadap niat

membeli produk kosmetik ramah lingkungan the face shop. Temuan ini menjawab
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Theory of Plan Behavior yang menyatakan bahwa intense atau niat membeli

dipengaruhi oleh tiga hal yaitu sikap, norma subyektif dan kontrol perilaku

(Fishbein dan Ajzen, 2010:134). Dengan demikian, hasil penelitian ini mampu

memperkaya temuan-temuan studi empiris lainnya terkait topik keadilan

organisasional, kepuasan kerja dan komitmen organisasional dari lingkungan

organisasi ritel.

Temuan penelitian menjelaskan bahwa niat membeli produk ramah

lingkungan khususnya dalam penelitian ini produk kosmetik the face shop

dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku. Di sisi lain, sikap

dipengaruhi secara signifikan oleh nilai pelangan. Sehingga, untuk meningkatkan

niat beli calon konsumen terhadap produk kosmetik the face shop maka nilai

pelanggan, sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku penting untuk ditingkatkan.

Terkait nilai pelanggan, terdapat 3 indikator yang nilai rata-ratanya dibawah

konstruk variabel nilai pelanggan, yaitu komunikasi, perhatian dan keramahan yang

ditunjukkan oleh karyawan kepada calon konsumen the face shop. The face shop

sebaiknya jangan pernah berpikir calon konsumen adalah target penjualan.

Bangunlah hubungan yang baik dengan calon konsumen. Jika hubungan sudah

baik, maka produk atau jasa apapun yang kita tawarkan akan terima dengan baik

oleh mereka. Jadilah pendengar yang baik bagi calon konsumen. Setelah

mendengarkan dengan baik, beri solusi terbaik yang sesuai dengan kebutuhannya.

Kendalikan emosi serta gunakan kalimat positif dan jelas karena membuat

pendengar atau calon konsumen menjadi senang dan antusias. Dengan begitu besar

kemungkinan mereka akan memborong produk kosmetik the face shop.
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Terdapat dua hal penting yang perlu dilakukan the face shop untuk

meningkatkan lagi sikap mereka sebelum akhirnya berniat untuk membeli produk

kosmetik the face shop. Yaitu perasaan nyaman dan kemudian tetap akan melalukan

pembelian kembali. The face shop harus mengenali calon konsumen dengan baik,

kemudian terapkan strategi yang pas untuk memuaskan calon konsumen. Strategi

yang bisa diterapkan adalah bisa melakukan promosi kedalam target spesifik

pelanggan setiap bulan atau mengunakan voucher.

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan permasalahan penelitian, tujuan, hipotesis, dan hasil

pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa nilai pelanggan

berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap. Peningkatan nilai pelanggan

meningkatkan sikap calon konsumen terhadap produk kosmetik ramah lingkungan

the face shop.

Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat membeli. Peningkatan

sikap meningkatkan niat membeli calon konsumen terhadap produk kosmetik

ramah lingkungan the face shop.

Norma subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat membeli.

Peningkatan norma subjektif meningkatkan niat membeli calon konsumen terhadap

produk kosmetik ramah lingkungan the face shop.

Kontrol perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat membeli.

Peningkatan kontrol perilaku meningkatkan niat membeli calon konsumen terhadap

produk kosmetik ramah lingkungan the face shop.
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Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, berikut ini beberapa saran untuk

meningkatkan niat membeli melalui nilai pelangan, sikap, norma subjektif dan

kontrol perilaku adalah nilai pelanggan perlu lebih ditingkatkan lagi dengan

meningkatkan cara berkomunikasi yang baik, memberikan perhatian yang baik, dan

selalu ramah dengan calon konsumen serta meningkatkan kemudahan cara

bertransaksi.

The face shop harus meningkatkan sikap calon konsumen, dari hasil

penelitian, hal yang sangat perlu ditingkatkan adalah kenyamanan mereka

menggunakan produk the face shop dan membuat mereka tetap membeli produk the

face shop dikemudian hari.

The face shop harus memahami apa saja halangan dan hambatan calon

konsumen termasuk rekan kerja maupun lingkungan mereka yang bisa mengontrol

perilaku mereka dalam menentukan niat mereka membeli produk the face shop.

The face shop harus memahami halangan yang dihadapi calon konsumen

untuk membeli produk the face shop karena ditemukan masih terdapat sedikit

hambatan yang dirasakan calon konsumen sebelum akhirnya berniat membeli

produk the face shop.
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