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ABSTRACT

Indonesia has become one of the countries with significantly high sales in the beauty
product industry, particularly sunscreen products. Various brands strive to attract consumer
attention by offering different innovations and benefits. Consequently, companies need to find
ways to increase awareness and consumer loyalty towards sunscreen products by understanding
factors such as attitude, subjective norms, and perceived behavioral control. This research was
conducted with the main objective of understanding consumer purchasing behavior of sunscreen
products through the TPB approach. Additionally, this study was conducted to provide
theoretical benefits by enhancing insights and knowledge related to consumer behavior,
especially in terms of consumer decision-making and consumer loyalty based on the TPB
approach. The sampling method used was non-probability sampling, specifically purposive
sampling. Data analysis was conducted using the Structural Equation Modeling (PLS-SEM)
method with a sample size of 199 respondents. The results of this study prove that attitude,
subjective norm, and perceived behavioral control have a positive impact on consumer decisions
directly or indirectly through consumer loyalty. Moreover, consumer decision-making positively
influences consumer loyalty. This research contributes to companies in designing marketing
strategies to shape consumer decision-making and consumer loyalty towards sunscreen
products.

Keywords: Theory of Planned Behavior, Attitude, Subjective Norm, Perceived Behavioral
Control, Consumer Decisions, Consumer Loyalty.

ABSTRAK

Indonesia menjadi salah satu negara dengan hasil penjualan yang cukup tinggi dalam
bidang produk kecantikan, khususnya tabir surya. Berbagai merek berusaha menarik
perhatian konsumen dengan menawarkan inovasi dan manfaat yang berbeda. Sehingga
perusahaan perlu mencari cara untuk meningkatkan kesadaran dan consumer loyalty
terhadap produk tabir surya dengan memahami faktor-faktor seperti attitude, subjective
norms, dan perceived behavioral control. Penelitian ini dilakukan dengan tujuan utama berupa
untuk mengetahui gambaran perilaku konsumen pembelian produk tabir surya melalui
pendekatan TPB. Selain itu, penelitian ini dilakukan agar dapat memberikan manfaat secara
teoritis berupa pengembangan wawasan dan ilmu pengetahuan terkait perilaku konsumen
terutama terkait consumer decision dan consumer loyalty berdasarkan pendekatan TPB.
Metode yang digunakan untuk pengambilan sampel adalah non-probability sampling dan
tekniknya yaitu purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan Metode Structural
Equation Modeling (PLS-SEM) dengan jumlah sampel sebanyak 199 responden. Hasil
penelitian ini membuktikan bahwa attitude, subjective norm, dan perceived behavioral control
berpengaruh positif terhadap consumer decisions secara langsung ataupun tidak langsung
melalui consimer loyalty. Dan consumer desision berpengaruh positif terhadap consumer
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loyalty. Penelitian ini memberikan kontribusi kepada perusahaan untuk merancang strategi
pemasaran dalam membentuk consumer desision dan consumer loyalty pada produk tabir
surya.

Kata Kunci: Theory of Planned Behavior, Attitude, Subjective Norm, Perceived Behavioral
Control, Consumer Desisions, Consumer Loyalty.

PENDAHULUAN

Dalam persaingan bisnis produk perawatan kulit khususnya tabir surya,
berbagai merek berusaha menarik perhatian konsumen dengan menawarkan inovasi
dan manfaat yang berbeda. Meskipun tabir surya sangat penting untuk melindungi
kulit dari paparan sinar matahari berbahaya seperti UVA dan UVB yang dapat
menyebabkan kerusakan kulit jangka panjang, kesadaran masyarakat mengenai
pentingnya penggunaan tabir surya masih relatif rendah (Marcin et al., 2023). Banyak
yang belum menjadikan produk ini sebagai bagian rutin dari perawatan kulit sehari-
hari. Oleh karena itu, perusahaan perlu mencari cara untuk meningkatkan kesadaran
dan consumer loyalty terhadap produk tabir surya dengan memahami faktor-faktor
seperti attitude, subjective norms, dan perceived behavioral control (Pniewska &
Kalinowska-lis, 2024). Dengan strategi-strategi ini, perusahaan dapat meningkatkan
consumer loyalty terhadap produk tabir surya, memastikan mereka akan tetap loyal,
dan membangun keunggulan kompetitif dalam bisnis perawatan kulit salah satunya
yaitu produk tabir surya (Minerva, 2019).

Popularitas dari Tabir Surya menunjukkan bahwa banyak masyarakat
indonesia yang memilihnya dibandingkan produk sejenis lainnya. Hal tersebut
mengarah pada bentuk loyalitas yang ditunjukkan oleh konsumen sehingga disebut
sebagai consumer loyalty. Customer loyalty mengacu pada loyalitas pelanggan
terhadap suatu merek atau perusahaan, dimana pelanggan cenderung memilih untuk
terus membeli produk atau jasa dari brand atau perusahaan yang sama dari waktu ke
waktu (Wijaya, 2013). Pelanggan setia cenderung menghindari merek atau
perusahaan lain dan lebih memilih untuk tetap setia pada merek atau perusahaan
yang telah memberikan pengalaman positif atau memenuhi kebutuhan (Zulfikar,
2022). Oleh karenanya, penting untuk memberikan fokus dan perhatian yang lebih
mendalam terkait consumer loyalty. Tujuannya agar dapat mempertahankan
kesetiaan pelanggan sehingga dapat berpengaruh pada meningkatnya angka
penjualan.

Consumer loyalty diketahui dapat muncul akibat adanya consumer decision.
Lebih lanjut, dikatakan decision dalam hal ini berupa keputusan untuk melakukan
pembelian. Keputusan pembelian merupakan tindakan konsumen dalam usaha
memenuhi keinginan dan kebutuhan yang termasuk proses penentuan sikap atau
pembelian terhadap barang dan jasa (Mardiana & Nuryakin, 2022). Consumer
decision berfungsi guna memahami perilaku konsumen dalam pembelian yang
membutuhkan proses, dikarenakan setiap saat mengalami perubahan (Dachi, 2020).
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Hal tersebut menunjukkan bahwa consumer decision penting dalam menentukan
terjadinya consumer loyalty di kemudian hari.

Consumer decision merujuk pada perilaku yang ditunjukkan oleh unit
pengambil keputusan dalam pembelian, melalui barang dan jasa sehingga dapat
menjadi alasan mengapa pelanggan memilih suatu merek tertentu. Keputusan
pembelian, saat ini merupakan titik fokus perusahaan, dimana sebagian besar
perusahaan telah melakukan penelitian terhadap keputusan pembelian konsumen
dengan sangat rinci untuk menjawab pertanyaan tentang apa, di mana dan bagaimana
serta alasan di balik tindakan mereka terhadap produk. Keterkaitan diantara
consumer decision terhadap consumer loyalty sebelumnya telah banyak dibahas
secara langsung (Marcin et al, 2023; Mumtazah et al, 2020). Namun belum
ditemukan secara lebih mendalam terkait perilaku konsumen yang dapat membentuk
hubungan diantara keduanya. Oleh karenanya, dalam penelitian ini memberikan
inovasi terkait penggunaan Theory Planned Behavior (TPB) guna menjelaskan
perilaku konsumen yang dapat menentukan keterkaitan consumer decision terhadap
consumer loyalty. Lalu, penelitian sebelumnya berfokus pada konsumen produk
Sipirock Kopi, Sedangkan penelitian ini berfokus pada konsumen produk tabir surya.

TPB berakar pada theory reasoned behavior dan bentuknya saat ini diadaptasi
oleh Ajzen (1991), dimana keyakinan perilaku, keyakinan normatif, dan keyakinan
kontrol masing-masing dimasukkan ke dalam komponen attitudes, subjective norms,
dan perceived behavioral control (Alifah et al 2021). TPB memperkirakan bahwa
ketika seseorang menunjukkan sikap yang lebih positif terhadap perilaku tertentu
dan ketika mereka merasakan tekanan normatif yang lebih besar dari lingkungannya,
mereka akan merasakan kontrol yang lebih besar terhadap perilaku tersebut dan,
pada akhirnya, akan memiliki niat yang lebih kuat untuk melakukan perilaku
tersebut. Pada penelitian terdahulu diketahui bahwa komponen dalam TPB tersebut
memiliki kaitannya dengan consumer decision. Selain itu, diketahui pula bahwa
attitudes, subjective norms, dan perceived behavioral control secara masing-masing
dapat berpengaruh terhadap consumer loyalty (Anisimova & Weiss, 2023; Tajeddini
etal, 2021). Dalam beberapa tahun terakhir, TPB telah digunakan untuk mempelajari
perilaku transaksional untuk mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam
tentang bagaimana niat berperilaku diperkuat, termasuk dalam hal consumer loyalty
(Lee etal, 2022).

Berdasarkan hal tersebut, pada penelitian ini komponen dalam TPB berupa
komponen attitudes, subjective norms, dan perceived behavioral control berperan
sebagai variabel yang memberikan gambaran terkait consumer decision dan consumer
loyalty. Uraian di atas menunjukkan bahwa consumer loyalty merupakan bagian
penting dalam marketing yang harus dikaji lebih lanjut. Terutama pada produk tabir
surya yang saat ini banyak digemari oleh masyarakat Indonesia. Secara spesifik telah
diketahui bahwa consumer decision menjadi salah satu faktor dalam memunculkan
hingga mempengaruhi consumer loyalty. Meskipun demikian, dinamikanya dapat
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diketahui secara lebih mendalam menggunakan TPB beserta ketiga komponen di
dalamnya berupa attitudes, subjective norms, dan perceived behavioral control.

Oleh karenanya, penelitian ini dilakukan dengan tujuan utama berupa untuk
mengetahui gambaran perilaku konsumen pembelian produk tabir surya melalui
pendekatan TPB. Selain itu, penelitian ini dilakukan agar dapat memberikan manfaat
secara teoritis berupa pengembangan wawasan dan ilmu pengetahuan terkait
perilaku konsumen terutama terkait consumer decision dan consumer loyalty
berdasarkan pendekatan TPB. Manfaat praktis yang dapat diperoleh berdasarkan
penelitian ini lebih mengarah pada penerapan strategi berdasarkan pendekatan
perilaku konsumen dapat lebih tepat sasaran dalam mencapai tujuan marketing.

METODE PENELITIAN
Desain penelitian

Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
asosiatif kausal yang berguna untuk menganalisis hubungan-hubungan antara satu
variabel dengan variable lainnya atau bagaimana suatu variabel mempengaruhi
variabel lainnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Attitude,
Subjective Norms, perceived behavioral control, consumer decisions dan Consumer

Loyalty.
Pengukuran Instrumen

Penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah pendeketan kuantitatif.
Pada penelitian ini menggunakan data primer. Data primer merupakan suatu data
yang tidak pernah diolah sebelumnya oleh orang lain. Pengumpulan data pada
penelitian ini menggunakan survei dengan sebuah kuesioner. Metode survei adalah
sebuah cara ataupun metode pengumpulan data dengan membagikan pertanyaan
kepada responden dengan cara menyebarkan kuesioner. Penyebaran kuesioner
menggunakan google form melalui media sosial seperti whatsapp, instagram, dan
Telegram.

Populasi dan sampel

Pada penelitian ini adalah Pengguna yang menggunakan produk tabir surya
dalam kesehariannya dan jumlah populasi tidak diketahui. Menurut Hair et al. (2019)
jumlah sampel harus memiliki lima kali jumlah pertanyaan yang dianalisis agar
mendapatkan sebuah hasil yang nyata. Terdapat 4 pertanyaan pada kuesioner di
peneltian ini sehingga jumlah minimum sampel yang diperlukan adalah 34 x5 =170
responden. Penelitian ini memakai Metode non-probability sampling dan tekniknya
yaitu purposive sampling. Menurut Sugiyono (2012) tujuan memakai purposive
sampling adalah untuk memperoleh sampel yang sesuai dengan kriteria yang telah
ditentukan oleh peneliti. Kriteria - kriteria yang telah ditentukan adalah. (1)
menggunakan produk tabir surya (2) berada di wilayah Jabodetabek dan (3) Berusia
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18 hingga 45 Tahun Pria dan Wanita. Pada pengukuran penelitian ini untuk
mengumpulkan data dilakukan sebuah kuesioner, dalam penelitian ini penyusunan
kuesioner menggunakan skala likert. Skala likert adalah skala penelitian yang
digunakan untuk mengukur sikap dan pendapat. Pada penelitian ini menggunakan
empat tingkat skala likert yaitu Sangat Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), Setuju
(S), dan Sangat Setuju (SS). Penelitian ini menggunakan lima variabel yang terdiri dari
Attitude, Subjective Norms, perceived behavioral control, consumer decisions dan
Consumer Loyalty. Attitude diukur menggunakan penelitian Rahmayanti et al. (2019)
dengan menggunakan 2 dimensi yaitu behavioral belief dan outcome evaluation.
Subjective Norm di ukur menggunakan penelitian Putri & Akbari (2021) dengan
menggunakan 2 dimensi yaitu normative belief dan motivation to comply. Perceived
behavioral control di ukur menggunakan ukuran Ajzen (2015) dengan menggunakan
2 dimensi control belief dan perceived power. Consumer decisions diukur
menggunakan penelitian Winarni et al. (2019) dengan menggunakan 5 dimensi Need
Recognition, Information Research, Evaluation of Alternatives, Purchase Decision, Post-
purchase Behavior. Consumer loyalty di ukur menggunakan ukuran Rahmayanti et al.
(2019) dengan menggunakan 3 dimensi repeat purchase, referral, Retention.

Teknik Analisa Data

Penelitian ini berupa penelitian kuantitatif menggunakan metode Structural
Equation Modeling (PLS-SEM). Pengujian validitas dan reliabilitas akan dilakukan
dengan menggunakan confirmatory factor analysis. Uji validitas dilakukan melalui
pengukuran Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Measures of Sampling Adequacy (MSA)
anti image matrix correlation, dengan syarat bahwa nilai dianggap dapat diterima jika
KMO dan MSA keduanya > 0,5. Lalu, uji reliabilitas dilakukan melalui pengukuran
Cronbach’s Alpha dengan syarat bahwa nilai dianggap dapat diterima adalah > 0,6.
Selanjutnya, melakukan analisis data dengan menggunakan metode Partial Least
Square - Structural Equation Modeling (PLS-SEM), yang akan menguji outer model dan
inner model. Menurut Hair et al. (2019) pengujian outer model terdiri dari Validitas
konvergen, dengan aturan umum nilai outer loading > 0,7 dan nilai AVE > 0,5;
Validitas diskriminan dengan nilai Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) < 0.90;
Reliabilitas konsistensi internal, dapat dilakukan dengan melihat nilai composite
reliability (CR) dan cronbach’s alpha, yang dianggap reliabel jika nilainya > 0,6;
Kolinearitas, dengan aturan nilai VIF < 3; Coefficient of determination (R?),
menggambarkan pengaruh dari variabel independen (eksogen) terhadap variabel
(dependen) endogen. Sedangkan, pengujian inner model terdiri dari path coefficients,
mewakili hubungan yang dihipotesiskan di antara variabel. Jika tingkat signifikansi
5%, t-value harus > 1,96 dan p-value harus < 0,05, maka dapat dikatakan terdapat
hubungan yang signifikan.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Pretest

Berdasarkan pretest yang dilakukan pada 30 responden, diperoleh hasil
bahwa 34 pernyataan dari 5 variabel pada penelitian ini memenuhi syarat uji validitas
dengan

nilai Kaiser-mayer-oklin (KMO) dan measures of sampling adequacy (MSA)
untuk setiap indikator > 0,5 yang dapat disimpulkan bahwa seluruh indikator pada
penelitian ini dikatakan valid. Kemudian, seluruh indikator pada penelitian ini
memenuhi syarat uji reliabilitas dengan Cronbach’s Alpha > 0,6 artinya indikator
penelitian ini dikatakan reliabel. Hasil lebih lanjut dapat dilihat secara detail lampiran
5.

Analisis Demografi

Responden penelitian ini adalah pengguna produk tabir surya dalam
kesehariannya. Kuesioner yang disebarkan melalui Google Form telah terkumpul
sebanyak 198 Responden. Dari data yang diperoleh, 72% (133 orang) adalah
perempuan dan 28% (66 orang) adalah laki-laki. Berdasarkan usia, 64% (172 orang)
berusia 18-45 tahun, 25% (23 orang) berusia < 18 tahun, 11% (4 orang) berusia > 45
tahun. bertempat tinggal di Jakarta, Sebanyak 40% (79 orang), yang bertempat
tinggal di Tangerang. Sebanyak 42% (83 orang), yang bertempat tinggal di Depok,
Sebanyak 2% (4 orang). yang bertempat tinggal di Bogor, Sebanyak 5% (10 orang).
yang bertempat tinggal di Bekasi, sebanyak 11% (23 orang). Berdasarkan pendidikan
terakhir, 11% (21 orang) berpendidikan SMP. 17% (33 orang) berpendidikan
SMA/SMK. 53% (105 orang) adalah pelajar/mahasiswa, dan 19% (40 orang)
memiliki pendidikan Diploma/S1. Dari responden yang menggunakan produk tabir
surya, 89% (188 orang) pernah menggunakan tabir surya dan 11% (11 orang) tidak
pernah menggunakan produk tabir surya. Frekuensi pembelian dalam kurun waktu 1
bulan adalah sebagai berikut: 73% (150 orang) membeli 1-2 kali, 14% (25 orang)
membeli 2-3 kali, dan 13% (24 orang) membeli lebih dari 3 kali.

Hasil Model Pengukuran (Outer Model Analysis)

Gambar 1. Hasil Output Outer Model

Hasil perhitungan outer model ditampilkan dalam tabel di bawah ini :
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Tabel 1. Hasil Outer Model

Variabel | Indikator Outer Cronbach’s | Composite AVE
Loading Alpha Reliability
Attitude ATT 1 0,774
ATT 2 0,734
ATT 3 0,819
ATT 4 0,746
ATT 5 0,767
ATT 6 0,735 0,938 0,946 0,593
ATT 7 0,768
ATT 8 0,767
ATT9 0,795
ATT 10 0,733
ATT 11 0,777
ATT 12 0,821
Subjective SN 1 0,865
Norm SN 2 0,900 0,874 0,914 0,726
SN 3 0,853
SN 4 0,786
Perceived PBC1 0,888
Behavioral PBC 2 0,829 0,896 0,928 0,762
Control PBC 3 0,908
PBC 4 0,865
Consumer CDh1 0,708
Desisions CD 2 0,773
CD3 0,722
CD 4 0,813 0,896 0,941 0,941
CD5 0,750
Che6 0,858
Ch7 0,813
ch8 0,834
Cho9 0,808
CD 10 0,759
Consumer CL1 0,765
Loyalty CL2 0,826 0,849 0,898 0,898
CL3 0,855
CL4 0,870

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Dalam penelitian ini, setiap konstruk memiliki nilai AVE yang lebih dari 0.50
dan Outer Loading minimum yang dapat diterima adalah di atas 0.7 Berdasarkan hasil
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pengolahan menggunakan SmartPLS 4.0 yang ditampilkan pada tabel dan gambar
diatas, ditemukan bahwa semua indikator memiliki nilai outer loading yang lebih dari
0.7, dan semua variabel memiliki nilai AVE lebih dari 0.5. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa model telah memenuhi persyaratan uji validitas konvergen. Nilai
outer loading, Cronbach’s Alpha, Composite Reliability, dan AVE untuk setiap variabel
secara lengkap dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 2. Hasil Pengujian Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT)

Atitude | Consumer | Consumer | Perceived | Subjective
Decision Loyalty | Behaviour Norm
Control
Atitude
Consumer 0,844
Decision
Consumer 0,721 0,800
Loyalty
Perceived 0,730 0,827 0,744
Behaviour
Control
Subjective 0,647 0,776 0,719 0,757
Norm

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Hasil pengujian validitas diskriminan menggunakan nilai Heterotrait-
Monotrait Ratio (HTMT) dapat dilihat pada tabel diatas. Hasil uji validitas
menunjukkan bahwa nilai HTMT untuk semua variabel lebih kecil dari 0,90. Oleh
karena itu, model ini dinyatakan telah memenuhi kriteria validitas diskriminan.
Selanjutnya, hasil dari pengukuran menunjukan nilai VIF dari semua variabel lebih
kecil dari 5, artinya tidak ada masalah pada semua indicator dan dapat dilihat secara
detail pada lampiran 5.

Tabel 3. Hasil Pengujian R-Square

Variabel R-square Adjusted
Consumer Decisions 0,746
Consumer Loyalty 0,560

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Nilai R-square (R?) adalah besar nya pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen. Berdasrkan hasil Nilai R-square variabel consumer decisions
sebesar 0,746 atau sebesar 74,6% pengaruh dijelaskan oleh variabel attitude,
subjective norm, dan perceived behavioral control. Sedangkan 25,4% sisanya
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh penelitian ini. Nilai R-Square
variabel consumer Loyalty sebesar 0,560 atau sebesar 56% pengaruh dijelaskan oleh
variabel attitude, subjective norm, dan perceived behavioral control, consumer
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decisions. Sedangkan 44% sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh

penelitian ini.

Tabel 4. Hasil Pengujian Goodness of fit

Saturated Model Estimated Model
Srmr 0,071 0,071
D_ULS 2,973 2,973
D_G 1,762 1,762
Chi-Square 1741,198 1741,198
Nfi 0,714 0,714

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Menurut Ghozali (2020) untuk menunjukan model yang dibuat dapat
diterima yaitu dengan melihat nilai SRMR kurang dari 0,08 dan nilai NFI kurang dari
1. Hasil pengujian uji Goodness of fit atau Model Fit dengan nilai SRMR sebesar 0,071
dimana nilai tersebut kurang dari 0,08 yang menunjukan bahwa model ini dapat
diterima. Selanjutnya nilai Nfi sebesar 0,714 kurang dari 1 yaitu menunjukan bahwa
model ini dinyatakan baik.

Pengujian Inner Model (Uji Hipotesis)

Gambar 2. Hasil inner model (uji hipotesis)

Tabel di bawah ini menyajikan hasil perhitungan yang diperoleh melalui
metode Bootstrapping.

Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis Langsung

Hipotesis | Original sample | T Statistic | P Value | Keterangan
ATT - CD H1 0,451 7,043 0,000 Diterima
SN -> CD H2 0,237 3,604 0,000 Diterima
PBC > CD H3 0,297 4,461 0,000 Diterima
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Hipotesis | Original sample | T Statistic | P Value | Keterangan
ATT - LC H4 0,182 2239 0,025 Diterima
SN - LC H5 0,175 2310 0,021 Diterima
PBC - LC Hé6 0,184 2326 0,020 Diterima
CD-> LC H7 0,306 2,994 0,003 Diterima

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa 7 hipotesis diterima. Hipotesis
1 menguji pengaruh attitude terhadap consumer disisions yang memiliki nilai T-
Statistic 7,043 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan
nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 1 diterima dan terdapat
pengaruh postif anatara attitude terhadap consumer desisions. Hipotesis 2 menguji
pengaruh subjective norm terhadap consumer disisions yang memiliki nilai T-Statistic
3,604 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan nilai
original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 2 diterima dan terdapat
pengaruh postif anatara subjective norm terhadap consumer desisions. Hipotesis 3
menguji pengaruh perceived behavioral control terhadap consumer disisions yang
memiliki nilai T-Statistic 4,461 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,000 lebih kecil
dari 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 3 diterima
dan terdapat pengaruh postif anatara perceived behavioral control terhadap consumer
desisions. Hipotesis 4 menguji pengaruh attitude terhadap consumer loyalty yang
memiliki nilai T-Statistic 2,239 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,025 lebih kecil
dari 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 4 diterima
dan terdapat pengaruh postif anatara attitude terhadap consumer loyalty. Hipotesis 5
menguji pengaruh subjective norm terhadap consumer loyalty yang memiliki nilai T-
Statistic 2,310 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,021 lebih kecil dari 0,05 dan
nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 5 diterima dan terdapat
pengaruh postif anatara subjective norm terhadap consumer loyalty. Hipotesis 6
menguji pengaruh perceived behavioral control terhadap consumer loyalty yang
memiliki nilai T-Statistic 2,326 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,020 lebih kecil
dari 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 6 diterima
dan terdapat pengaruh postif anatara perceived behavioral control terhadap consumer
loyalty. Hipotesis 7 menguji pengaruh consumer desision terhadap consumer loyalty
yang memiliki nilai T-Statistic 2,994 lebih besar dari 1,960 dengan P-Value 0,003 lebih
kecil dari 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya hipotesis 7
diterima dan terdapat pengaruh positif antara consumer desision terhadap consumer

loyalty.
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Hipotesis | Original T-Statistic | P-Values | Keterangan
Sample(0)
ATT - CD 2>LC H8 0,138 2,604 0,009 Diterima
SN - CD =2>LC H9 0,073 2,127 0,033 Diterima
PBC ->CD -2>LC H10 0,091 2,697 0,007 Diterima

Sumber : Hasil olah data peneliti, 2024

Hipotesis 8 menguji pengaruh intervening consumer desisions terhadap
hubungan antara attitude dan consumer loyalty yang memiliki nilai T-statisitic 2,604
lebih besar dari 1,960 dengan P-value 0,009 lebih kecil dari 0,05 dan nilai original
sampel positif. Maka kesimpulannya hipotesis 8 diterima dan attitude memiliki
pengaruh positif terhadap consumer loyalty melalui consumer desisions. Hipotesis 9
menguji pengaruh intervening consumer desisions terhadap hubungan antara
subjective norm dan consumer loyalty yang memiliki nilai T-statisitic 2,127 lebih besar
dari 1,960 dengan P-value 0,033 lebih kecil dari 0,05 dan nilai original sampel positif.
Maka kesimpulannya hipotesis 9 diterima dan subjective norm memiliki pengaruh
positif terhadap consumer loyalty melalui consumer desisions. Hipotesis 10 menguji
pengaruh intervening consumer desisions terhadap hubungan antara perceived
behavioral control dan consumer loyalty yang memiliki nilai T-statisitic 2,697 lebih
besar dari 1,960 dengan P-value 0,007 lebih kecil dari 0,05 dan nilai original sampel
positif. Maka kesimpulannya hipotesis 10 diterima dan perceived behavioral control
memiliki pengaruh positif terhadap consumer loyalty melalui consumer desisions.

KESIMPULAN DAN SARAN

berhasil
dibuktikan. Attitude seperti menganggap membeli produk tabir surya sebagai hal
yang praktis, aman dan mudah terbukti memiliki pengaruh terhadap consumer loyalty
secara langsung maupun tidak langsung melalui consumer desisions. Subjective norms

Keseluruhan hipotesis yang dibentuk dalam penelitian ini

seperti rekomendasi dari orang disekitar konsumen untuk menggunakan tabir surya
berpengaruh positif terhadap consumer loyalty baik secara langsung maupun tidak
langsung melalui consumer desision. Perceived behavioral control seperti merasa
mudah menggunakan dan menemukan produk tabir surya terbukti berpengaruh
positif terhadap consumer loyalty baik secara langsung maupun tidak langsung
melalui consumer decision. Terakhir, consumer desision terbukti berpengaruh
terhadap consumer loyalty.
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Limitasi Dan Saran

Pada penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan atau limitasi yang
memerlukan perbaikan. Pertama, penelitian ini memiliki ukuran sampel yang relatif
kecil (n =199). Oleh karena itu, untuk studi di masa mendatang dapat mengumpulkan
sampel dalam ukuran yang lebih besar supaya mencakup berbagai wilayah geografis
dan latar belakang demografis. Kedua, objek penelitian ini hanya berfokus pada
produk tabir surya, sehingga tidak mewakili perilaku belanja konsumen pada
kategori produk lainnya. Maka saran untuk penelitian selanjutnya adalah dengan
menggunakan objek pada ketegori produk lainnya seperti makeup, perawatan
rambut, parfum dan lain-lain.

Implikasi Manjerial

Implikasi dari penelitian ini memiliki dampak yang sangat relevan bagi
strategi pemasaran perusahaan. Penelitian ini menunjukkan bahwa dengan
pentingnya strategi distribusi yang efektif dalam memengaruhi keputusan pembelian
konsumen terhadap produk tabir surya. Penjual perlu memperhatikan ketersediaan
produk di tempat-tempat terdekat dengan konsumen, Seperti toko-toko atau
supermarket. Penjual juga harus memastikan bahwa produk harus mudah diakses
dan tersedia, untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan memahami dan
merespons attitude konsumen terhadap ketersediaan produk, perusahaan dapat
meningkatkan daya tarik dan preferensi konsumen terhad6ap produk tabir surya
mereka, yang pada gilirannya akan berdampak positif pada penjualan dan
keuntungan.

Penelitian ini menunjukkan bahwa dengan pentingnya memperhatikan
pengaruh sosial dalam keputusan pembelian konsumen terhadap produk tabir surya.
Penjual perlu memahami bahwa rekomendasi dari anggota keluarga dapat memiliki
dampak positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, strategi
pemasaran yang menekankan rekomendasi dari anggota keluarga dapat menjadi
penting dalam meningkatkan preferensi konsumen terhadap produk tabir surya.
Selain itu, memperkuat hubungan dengan konsumen melalui promosi yang
menargetkan kelompok-kelompok tertentu dalam keluarga juga dapat membantu
meningkatkan keputusan pembelian dan loyalitas konsumen terhadap produk
tersebut.

Penelitian ini menunjukkan bahwa perlunya perusahaan memastikan bahwa
keyakinan konsumen terkait manfaat besar penggunaan tabir surya untuk kulit
mereka terwujud dalam tindakan nyata. Untuk mencapai hal ini, perusahaan perlu
menyediakan produk tabir surya yang berkualitas tinggi dan efektif dalam
melindungi kulit dari sinar matahari. Selain itu, perusahaan juga perlu memberikan
informasi yang jelas dan edukasi yang memadai kepada konsumen tentang manfaat
dan pentingnya penggunaan tabir surya untuk kesehatan kulit mereka. Dengan
demikian, perusahaan dapat memperkuat perceived behavioral control konsumen dan
mendorong penggunaan tabir surya secara konsisten.
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Penting bagi perusahaan untuk memahami bahwa konsumen cenderung
melakukan perbandingan antara beberapa merek tabir surya sebelum membuat
keputusan pembelian. Oleh karena itu, perusahaan perlu memastikan bahwa merek
mereka menonjol dalam perbandingan tersebut dengan menekankan keunggulan
produk, kualitas, dan manfaat yang ditawarkan. Dengan memahami bahwa konsumen
melakukan perbandingan, perusahaan dapat meningkatkan upaya pemasaran untuk
menyoroti keunggulan produk mereka serta menyediakan informasi yang memadai
dan jelas tentang produk, sehingga memudahkan konsumen dalam membuat
keputusan yang tepat sesuai dengan kebutuhan kulit mereka.

Kepuasan konsumen dan rekomendasi produk kepada teman-teman dapat
memiliki dampak yang positif terhadap loyalitas konsumen terhadap merek tabir
surya tersebut. Hal ini menunjukkan pentingnya bagi perusahaan untuk memastikan
bahwa produk tabir surya memberikan hasil yang memuaskan bagi konsumen dan
memberikan pengalaman positif yang mendorong mereka untuk merekomendasikan
produk kepada orang lain. Dengan membangun hubungan yang kuat dengan
konsumen, memastikan kualitas produk yang konsisten, dan merespons dengan baik
umpan balik konsumen, perusahaan dapat memperkuat loyalitas konsumen dan
menciptakan basis pelanggan yang setia terhadap merek tabir surya mereka.
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