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Pemenuhan kebutuhan menggunakan media sosial dewasa ini sangat 

meningkat karena menawarkan berbagai kebutuhan konsumen dengan 

mudah, salah satunya pada produk kecantikan yaitu produk Mahkota Sukses 

Indonesia (MSI) di Kabupaten Lumajang. Fenomena tersebut mengarahkan 

peneliti untuk memberikan bukti empiris yang berkaitan dengan harga, 

testimonial dan word of mouth terhadap ketertarikan konsumen. Terdapat 

ketidakkonsistenan pnelitian sebelumnya sehingga menjadi sangat penting 

untuk diteliti. Pendekatan yang digunakan berupa regresi linier berganda. 

Sebanyak 152 orang telah bersedia menjadi sampel penelitian. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa harga mampu membuat konsumen unutk 

tertarik. Begitu juga dengan word of mouth yang mampu membuat 

konsumen tertarik. Namun testimonial belum mampu memberikan 

konsumen untuk tertarik. Dalam hal ini adanya word of mouth menjadi 

faktor yang paling penting dalam membuat konsumen tertarik.   
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A B S T R A C T 

   

Meeting the needs of using social media today is greatly increasing because 

it offers various consumer needs easily, one of which is beauty products 

namely Mahkota Sukses Indonesia (MSI) products in Lumajang Regency. 

This phenomenon leads researchers to provide empirical evidence relating 

to prices, testimonials and word of mouth to consumer interest. There are 

inconsistencies in previous research so it becomes very important to study. 

The approach used is multiple linear regression. A total of 152 people have 

been willing to become research samples. The results show that prices are 

able to make consumers interested. Likewise with word of mouth that can 

make consumers interested. But testimonials have not been able to give 

consumers interest. In this case the existence of word of mouth is the most 

important factor in making consumers interested. 

 

Keywords : beauty products, prices, testimonials, word of mouth, 

consumer interest 
 

 

 

PENDAHULUAN  

Seiring berjalannya waktu, perkembangan teknologi yang dulunya lambat kini semakin memiliki kemajuan 

(Ngafifi, 2014). Masyarakat di era globalisasi mulai memanfaatkan media sosial sebagai sarana untuk mencari 

informasi. Selain untuk mencari informasi, media sosial juga lebih sering digunakan oleh masyarakat untuk 

belanja secara online. Keunggulan yang didapat dari belanja secara online dibanding belanja secara tradisional 

salah satunya adalah konsumen dapat menjangkau barang yang bermacam-macam sesuai keinginan mereka, 

dapat menghemat waktu sekalipun dengan jarak yang jauh dan dapat mengetahui stok produk yang akan akan 
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dibeli (Efendi, 2018). Maraknya belanja secara online saat ini salah satunya pada pembelian produk kecantikan 

yakni pada produk Mahkota Sukses Indonesia (MSI) di Kabupaten Lumajang.  

Pada penelitian ini penentu yang digunakan adalah harga, testimonial dan word of mouth yang digunakan untuk 

mengetahui apakah mampu menilai ketertarikan konsumen pada produk Mahkota Sukses Indonesia (MSI) di 

Kabupaten Lumajang. Ketertarikan konsumen adalah suatu fokus untuk hal yang didahulukan atau prioritas. 

Ketertarikan merupakan faktor pribadi yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan pada diri konsumen 

(Lalitamanik, Apriatni, & Dewi, 2014). Hasil yang didapat dalam penggunaan suatu produk yang tidak sesuai 

dapat memberikan dampak negatif bagi konsumen. Maka dari itu, perusahaan harus memiliki upaya untuk 

mempertahankan konsumen. Ketertarikan konsumen dapat dilihat ketika konsumen merasa ingin mencoba 

menggunakan atau membeli produk tersebut. Harga adalah segala bentuk biaya moneter yang dikeluarkan oleh 

konsumen guna mendapatkan, memiliki, dan menggunakan sejumlah barang beserta pelayanan dari suatu produk 

tersebut (Runtunuwu, Oroh, & Taroreh, 2014). Testimonial merupakan salah satu cara yang digunakan untuk 

mempublikasikan informasi di media sosial dimana informasi tersebut harus memihak kepada orang banyak, 

bukan hanya pada kepentingan pribadi (Kuncoro & A.W., 2019). Sedangkan word of mouth merupakan berbagai 

tindakan pemberitahuan tentang pengalaman positif ataupun negatif yang dikomunikasikan seseorang setelah 

masa pembelian, merasakan manfaat atau telah menggunakan suatu produk atau jasa (Finanda & Wiwaha, 2017). 

Pada hasil penelitian terdahulu terdapat hasil yang sama dengan hasil yang didapat pada penelitian ini. Namun 

masih saja terdapat ketidakkonsistenan hasil pada penelitian terdahulu tentang harga, testimonial dan word of 

mouth. Penelitian tentang harga, testimonial dan word of mouth pernah dilakukan menunjukkan hasil penelitian 

yang mereka lakukan membuahkan hasil bahwa penerapan harga yang baik dan tepat oleh perusahaan memiliki 

peran yang sangat penting yang nantinya akan berdampak pada ketertaikan konsumen dimana tinggi rendahnya 

suatu pembelian tergantung dari harga yang ditetapkan oleh perusahaan tersebut (Harisno & Herby, 2018; 

Saputra, 2017; Satria, 2017). Namun terdapat pula hasil yang menunjukkan bahwa harga tidak memiliki peran 

dalam rasa tertarik konsumen (Aptaguna & Pitaloka, 2016). Penggunaan testimonial dengan menggunakan 

obyek yang menarik juga berhasil menarik perhatian konsumen serta menambah keyakinan konsumen pada 

produk sasaran yang sedang dibutuhkan (Agustiara et al., 2019; Dewi & Kurniadi, 2019; Lesmana, 2018). Akan 

tetapi terdapat pula hasil yang menunjukkan bahwa testimonial tidak memiliki peran dalam rasa tertarik 

konsumen melainkan dari faktor lain yang lebih mempempengaruhi ketertarikan dalam diri konsumen  (Farki et 

al., 2016). Selanjutnya pengadaan word of mouth telah berhasil membawa konsumen menjadikannya peran yang 

mempu memberikan dampak positif terhadap ketertaikan konsumen pada produk yang menjadi sasaran (Agnelia 

& Wardhana, 2016; Ahmed et al., 2019; Layla & Usman, 2019; Lestari & Rahmidani, 2019). Namun masih saja 

terdapat hasil yang menunjukkan word of mouth tidak memiliki peran dalam menumbuhkan ketertarikan dalam 

diri konsumen yang disebabkan oleh faktor lain yang lebih berpengaruh (Elpansyah et al., 2019). Terdapat 

permasalahan terkait harga, testimonial dan word of mouth dalam memunculkan ketertarikan konsumen pada 

produk MSI. Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk memberikan konstribusi dalam menyelesaikan 

permasalahan terkait penentu ketertarikan konsumen yang diteliti yaitu harga, testimonial dan word of mouth.  

 

 

METODE PENELITIAN  

Pada penelitian ini metode yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. Dengan jumlah populasi 

sebanyak 250 konsumen yang datanya didapat dari Kantor Perwakilan Operasional di Kabupaten Lumajang. 

Sampel yang diambil adalah sejumlah 152 responden yang telah dihitung menggunakan rumus Krejcie dan 

Morgan (Krejcie & Morgan, 1970) dengan perolehan data menggunakan pengisian kuesioner dengan skala likert 

(Sugiyono, 2015:165-166). Analisis data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan teknik analisis 

regresi linier berganda (Siregar, 2015:301). Beberapa pengujian yang digunakan pada uji instrumen yakni 

dengan uji validitas dengan batas r 0,3 (Sugiyono, 2015:165-166) dan uji relibilitas dengan batas Cronbach 

Alpha 0,60  (Nunnally, 1967 dalam Kurniawan, 2014:102-103). Kemudian pada uji uji asumsi klasik yakni uji 

normalitas menggunakan Kolmogorov Smirnov dengan nilai batas asumsi 0,05 (Umar, 2011:181), uji 

multikolinieritas dengan batas nilai VIF <10 dan nilai tolerance tidak kurang dari 0,1 serta uji heteroskedastisitas 

menggunakan uji Scatterplot (Kurniawan, 2014:157). Selanjutnya untuk pengujian hipotesis menggunakan uji t 

atau uji parsial dengan menghitung koefisien determinasi menggunakan R Square  (Paramita & Rizal, 2018:82). 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil Penelitian 

Hasil penelitian ini dijabarkan sebagai berikut: 

Tabel 1. Deskripsi Responden 

 Frekuensi Presentase (%) 

Umur (tahun)   

17 – 25 131 86,2% 

26 – 30 14 9,2% 
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30 – 40 7 4,6% 

Jenis kelamin   

Laki-laki 0 0% 

Perempuan 152 100% 

Status   

Menikah  58 38,2% 

Belum Menikah 94 61,8% 

Pendapatan   

< 500.000 89 58,6% 

≥ 500.000 19 12,5% 

>1.000.000 44 28,9% 

Pendidikan Terakhir   

SD 2 1,3% 

SMP 16 10,5% 

SMA 97 63,8% 

D3 4 2,7% 

S1 33 21,7% 

S2 0 0% 

Sumber: Hasil Olah Data 2020 

Berdasarkan tabel diatas, hasil yag didapatkan dari pengisian kuesioner oleh responden dapat disimpulkan 

produk MSI lebih banyak diminati oleh kalangan remaja yakni kisaran umur 17-25 tahun dimana latar belakang 

tersebut pemenuhan kebutuhan lebih tinggi dibanding dengan tingkat usia yang lain. Ditinjau dari kategori jenis 

kelamin, peminat terbanyak adalah jenis kelamin perempuan dengan status belum menikah. Hal tersebut 

didukung dengan melihat kebutuhan perempuan sebelum dan sesudah menikah yang terlampau memiliki banyak 

perbedaan terutama dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari. Oleh karena itu, tidak heran jika pada kategori ini 

perempuan yang belum menikah memiliki frekuensi terbanyak. Peminat produk MSI mayoritas adalah mereka 

dengan penghasilan <500.000 dikarenakan memang harga yang ditetapkan oleh perusahaan MSI sendiri mudah 

dijangkau oleh semua kalangan. Selanjutnya jika dilihat dari latar belakang pendidikan terakhir, peminat produk 

MSI didominasi oleh responden dengan pendidikan terakhir SMA. Hal tersebut dibuktikan dengan jumlah yang 

paling unggul dalam hasil data penyebaran kuesioner dibandingkan dengan pendidikan gerakhir lainnya. 

Tabel 2. Uji Validitas dan Reliabiltas 

Kuesioner r  Cronbach's Alpha 

Harga (HRG)  0,776 

- HRG1 0,705  

- HRG2 0,797  

- HRG3 0,785  

- HRG4 0,809  

Testimonial (TSM)  0,789 

- TSM1 0,809  

- TSM2 0,856  

- TSM3 0,853  

Word Of Mouth (WOM)  0,637 

- WOM1 0,731  

- WOM2 0,757  

- WOM3 0,795  

Ketertarikan Konsumen (KK)  0,657 

- KK1 0,722  

- KK2 0,724  

- KK3 0,770  

- KK4 0,587  

Sumber: Hasil Olah Data 2020 

Setelah dilakukan pengujian dengan SPSS, pengujian validitas didapatkan hasil dengan tingkat valid tertinggi 

pada indikator TSM2 dengan instrumen pembuktian dari orang yang membeli produk MSI merupakan 

pengalaman pribadi. Sedangkan tibgkat valid terendah terdapat pada indikator KK4 dengan instrumen pencarian 

informasi kepada teman atau kerabat yang telah menggunakan produk MSI. Pengujian relibilitas dengan melihat 

batas minimum Cronbach’s Alpha 0.60 juga telah memenuhi kriteria sehingga kuesioner yang digunakan pada 

penelitian ini merupakan kuesioner yang handal yang dapat digunakan pada lain waktu.  

 

 

 

Tabel 3. Uji Normalitas, Multikolinieritas, dan Uji Heteroskedastisitas 
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 Tollerance VIF 

Harga 0,779 1,283 

Testimonial 0,646 1,547 

Word Of Mouth 0,669 1,495 

Asymp. Sign 0,375 

 
Sumber: Hasil Olah Data 2020 

Kemudian pada pengujian normalitas menggunakan Kolmogorov Smirnov didapatkan hasil 0,375 dimana hasil 

tersebut lebih besar dari ketentuan normal pengujian yakni 0,05 yang diasumsikan berdistribusi secara normal. 

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan hasil yang lebih besar dari ketentuan baik ketentuan VIF (tidak kurang 

dari 0,1) maupun tolerance (<10) yang dapat diartikan bahwa pada pengujian ini tidak terdapat gejala 

multikolonieritas. Begitupula dengan hasil uji heteroskedastisitas menggunakan uji Scatterplots didapatkan hasil 

bahwa pada gambar tidak terdapat titik-titik yang saling menggerombol atau berkumpul, tidak membentuk pola 

yang jelas serta titik-titik tersebut dengan posisi yang menghambur atau menyebar. Itu artinya pada penelitian ini 

sama sekali tidak terdapat tanda-tanda adanya heterokedastisitas.  

Tabel 4. Hasil Pengujian Hipotesis 

Pengajuan Hipotesis B R t  Signifikansi 

Konstanta 3,451 

0,638 

  

Harga → Ketertarikan Konsumen 0,379 5.431 0.000 

Testimonial → Ketertarikan Konsumen 0,037 0.411 0.682 

Word Of Mouth → Ketertarikan Konsumen 0,479 4.525 0.000 

Sumber: Hasil Olah Data 2020 

Word of mouth menduduki peringkat tertinggi pada pengujian regresi linier berganda dengan variabel yang 

paling dominan dilihat dari nilai beta. Hal tersebut didukung dengan banyaknya tanggapan setuju dari responden 

tentang penyampaian word of mouth dalam menciptakan ketertarikn dalam diri konsumen pada produk MSI.  

Pada uji t diketahui bahwa  harga dan word of mouth menghasilkan data yang signifikan sesuai dengan nilai t 

hitung dan batas signifikan. Sedangkan pada testimonial dikategorikan tidak signifikan dikarenakan nilai t hitung 

dibawah ketentuan t tabel dan tingkat signifikan juga tidak sesuai ketentuan batas signifikan. Sehingga 

kesimpulan yang ada pada hipotesis adalah harga berpengaruh signifikan terhadap ketertarikan konsumen yang 

artinya diterima. Testimonial tidak berpengaruh signifikan terhadap ketertarikan konsumen yang artiya ditolak 

dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap ketertarikan konsumen yang artinya diterima.  

Ditinjau pada penggunaan R Square dalam pengujian koefisien determinasi dapat diangkat kesimpulan bahwa 

ketertarikan konsumen dapat dipengaruhi oleh penentu0penentu ketertarikan pada penelitian ini sejumlah 63,8% 

dan sisanya dipengaruhi oleh penentu ketertarikan lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini seperti kualitas 

produk, citra merek maupun celebrity endorse. 

Pembahasan Penelitian 

Pertama pada harga, penetapan harga yang baik dan tepat oleh perusahaan memiliki dampak yang baik pada 

penjualan produk. Dimana penetapan harga yang mampu dijangkau oleh semua kalangan akan lebih 

memudahkan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Sesuai dengan teori yang menyatakan bahwa, semakin 

rendah harga semakin banyak penjualan yang dilakukan dan sebaliknya jika semakin tinggi harga maka akan 

lebih sedikit pula penjualan yang dikeluarkan. Hal ini sesuai dengan hasil olah data secara kuantitatif yang 

menunjukkan angka signifikan yang dapat dimaknai memiliki pengaruh. Kemudian nilai beta pada harga adalah 

0,379 atau 37,9% harga memang memiliki pengaruh terhadap ketertarikan konsumen pada produk MSI. Dalam 

pernyataan harga yang ditetapkan pada produk MSI ini juga menunjukkan bahwa responden merespon dengan 

baik harga yang diberikan sesuai dengan manfaat produk, persepsi konsumen mengenai harga yang diberikan 

sudah sesuai dengan manfaat yang diberikan MSI. Dalam penelitian ini responden menyetujui bahwa harga yang 

ditetapkan MSI dapat dikatakan terjangkau dibanding produk pesaing dilihat dari segi kualitas dan manfaat yang 

ditawarkan. Hal ini dibuktikan dengan berpengaruhnya harga terhadap ketertarikan konsumen dalam penelitian 

ini. Hasil penelitian pada penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Satria (2017),  

Saputra (2017) dan Herby (2018).  

Kedua yaitu pada testimonial, pemberian testimonial pada penelitian ini tidak memiliki pengaruh terhadap 

ketertarikan konsumen. Dilihat dari hasil perolehan nilai beta pada testimonial yaitu 3,7% dimana artinya 

testimonial terkesan jauh dari kata cukup dalam mempengaruhi ketertarikan konsumen sehingga dapat diartikan 
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testimonial belum mampu mempengaruhi ketertarikan konsumen pada pembelian produk MSI. Pada penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh Agustiara et al (2019), Dewi & Kurniadi (2019) dan Lesmana (2018), testimonial 

memang berperan pada ketertarikan konsumen. Namun dalam penelitian ini, testimonial tidak berpengaruh 

dalam mewujudkan ketertarikan konsumen seperti penelitian yang telah dilakukan oleh Farki, Baihaqi, & 

Wibawa (2016) dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa testimonial tidak berperan dalam memunculkan 

ketertarikan konsumen. Jadi meskipun pada penelitian ini tingkat kevalidan testimonial menduduki tingkat 

tertinggi dibandingkan variabel lain, hasil pengujian parsial tidak menunjukkan pengaruh signifikan melainkan 

terdapat pengaruh yang tidak signifikan dikarenakan dari beberapa persepsi konsumen yang menggunakan atau 

membeli produk MSI, mereka tidak mempermasalahkan dan memperhatikan testimonial dari penggunaan 

produk MSI seperti pembuktian dari orang yang pernah membeli produk MSI memiliki kesamaan dengan apa 

yang dibutuhkan, kepercayaan bahwa pembuktian dari orang yang pernah membeli produk MSI merupakan 

pengalaman pribadi, dan kepercayaan bahwa pembuktian dari orang yang pernah membeli produk MSI bersifat 

apa adanya, tanpa ada unsur rekayasa. Dengan kata lain, bagi konsumen testimonial  tidak begitu menjadi hal 

utama dalam mempengaruhi ketertarikan karena dirasa meskipun tanpa adanya testimonial konsumen dapat 

membuktikannya sendiri tanpa harus melihat testimonial dari orang lain, dan konsumen juga lebih 

memperhatikan faktor lain seperti halnya konsumen telah terlebih dahulu mengetahui manfaat dari produk 

tersebut. 

Ketiga pada word of mouth pun memberikan hasil yang sama seperti harga yakni sama-sama memiliki dampak 

yang baik terhadap ketertarikan konsumen. Pengadaan word of mouth ini dinyatakan mampu meningkatkan 

ketertarikan konsumen yang dapat juga dilihat dari perolehan nilai pada beta yang jika diinterpresentasikan 

adalah sebanyak 47,9%  word of mouth mampu mempengaruhi ketertarikan konsumen pada produk MSI.  

Penyampaian informasi melalui word of mouth dinilai lebih efektif dikarenakan informasi yang didapatkan 

berasal dari orang-orang terdekat seperti teman dan kerabat yang telah membeli dan menggunakan produk 

sasaran yang sedang dibutuhkan. Penggunaan word of mouth juga ini dinilai sangat baik dikarenakan sangat 

efektif dalam memberikan keputusan sebelum proses pembelian produk MSI. Pada penelitian ini hasil yang 

didapatkan sejalan dengan penelitian terdahulu yang menujukkan adanya pengaruh word of mouth terhadap 

ketertarikan konsumen yang dilakukan oleh Lestari & Rahmidani (2019), Agnelia & Wardhana (2016) dan Layla 

& Usman (2019). Seseorang yang merasa tertarik akan cenderung kepada keputusan pemilihan (Sulistyan et al,. 

2017)  Sebagaimana dijelaskan dengan tanggapan responden dapat dilihat dari hasil penelitian yang 

menunjukkan bahwa sebagian besar responden memberikan tanggapan setuju dengan word of mouth, artinya 

responden mendapatkan informasi dari orang terdekat seperti keluarga dan kerabat dekat sesuai dengan apa yang 

mereka butuhkan. Dalam pernyataan word of mouth ini juga menunjukkan responden merespon dengan baik 

informasi melalui word of mouth dan persepsi konsumen dalam penyampaian melalui word of mouth dapat lebih 

efektif. Hal ini dibuktikan dengan berpengaruhnya word of mouth terhadap ketertarikan konsumen dalam 

penelitian ini.  

 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan tentang menilai ketertarikan konsumen melalui harga, testimonial 

dan word of mouth pada produk MSI di Kabupaten Lumajang. Kesimpulan yang pertama adalah harga 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap ketertarikan konsumen pada produk MSI di Kabupaten 

Lumajang. Hasil penelitian ini memberikan dukungan terhadap pegajuan hipotesis yang menyatakan bahwa 

harga berpengaruh signifikan terhadap ketertarikan konsumen. Hal tersebut dapat diartikan pula bahwa harga 

yang ditetapkan oleh perusahaan mampu mempengaruhi ketertarikan dalam diri konsumen untuk tertarik 

menggunakan produk MSI. Akan tetapi untuk testimonial tidak berpengaruh signifikan terhadap ketertarikan 

konsumen pada produk MSI di Kabupaten Lumajang. Pada hasil pengujian ini menunjukkan bahwa testimonial 

tidak memberikan dukungan terhadap hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini dimana pada hipotesis 

menyatakan berpengaruh terhadap ketertarikan konsumen. Dengan kata lain, pemberian testimonial pada 

penggunaan produk MSI belum mampu memunculkan rasa tertarik konsumen pada produk MSI di Kabupaten 

Lumajang dikarenakan konsumen lebih menyukai hasil yang didapatkan dengan pengalaman pribadinya 

dibanding dengan pembuktian dari orang lain. Selanjutnya pada word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

ketertarikan konsumen. Pada produk MSI di Kabupaten Lumajang. Hasil pada pengujian ini memberikan 

dukungan pada hipotesis yang menyatakan word of mouth berpengaruh signifikan. Dengan kata lain 

penyampaian informasi dengan word of mouth mengenai produk MSI mampu dicerna dengan baik oleh 

konsumen sehingga menimbulkan rasa tertarik pada produk yang menjadi topik pembicaraan yakni produk MSI 

di Kabupaten Lumajang. 
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