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INTISARI

Dari hasil riset, dapat diketahui betapa besar pangsa pasar untuk produk
pemutih di Asia yang ternyata penetrasi produk pemutih di Asia baru mencapai
6% dari keseluruhan pangsa pasar yang ada, sehingga Asia menjadi pasar yang
empuk untuk produk pemutih kulit. Di pasar Indonesia, produk pemutih wajah
dan pemutih tubuh semakin banyak dijumpai. Ada beberapa merek pemutih wajah
yang saat ini beredar di Indonesia seperti Plenitude White Perfect dari L’Oreal,
Ponds, Oil Of UV Natural Ligthening, Estee Lauder White Light, Citra dan Sari
Ayu serta produk-produk lain yang terus bermunculan. Produk-produk ini sering
diiklankan secara terbuka melalui gerai kosmetik di toserba-toserba, iklan di
media massa dan tentu saja akan lebih ampuh jika melalui cerita dari mulut ke
mulut (word of mouth).

Tujuan penelitian ini adalah :1) Menguji signifikansi pengaruh secara
langsung harapan pra pembelian terhadap kepuasan. 2) Menguji signifikansi
pengaruh secara tidak langsung harapan pra pembelian terhadap kepuasan melalui
kinerja produk dan ketidakcocokan. 3) Menguiji signifikansi pengaruh secara tidak
langsung kinerja produk terhadap kepuasan melalui ketidakcocokan. 4)Menguji
signifikansi pengaruh secara langsung ketidakcocokan terhadap kepuasan. 5)
Menguji signifikansi pengaruh secara tidak langsung harapan pra pembelian
terhadap sikap pasca pembelian melalui sikap pra pembelian dan kepuasan. 6)
Menguji signifikansi pengaruh secara langsung sikap pra pembelian terhadap
sikap pasca pembelian. 7) Menguji signifikansi pengaruh secara langsung
keinginan pra pembelian dan sikap pasca pembelian terhadap keinginan pasca
pembelian.

Dalam penelitian ini analisis yang digunakan adalah uji validitas,
reliabilitas, uji normalitas data, uji multikolinearitas, uji autokorelasi dan AMOS

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 1) Harapan pra pembelian tidak
berpengaruh langsung secara positif terhadap kepuasan. 2) Harapan pra pembelian
tidak berpengaruh secara tidak langsung terhadap kepuasan melalui knerja produk
dan ketidakcocokan. 3) Kinerja produk tidak berpengaruh secara tidak langsung
kepuasan melalui ketidakcocokan. 4) Ketidakcocokan berpengaruh langsung
secara positif terhadap kepuasan. 5) Harapan pra pembelian berpengaruh secara
tidak langsung terhadap sikap pra pembelian dan kepuasan. 6) Sikap pra
pembelian tidak berpengaruh secara positif terhadap sikap pasca pembelian. 7)
Keinginan pra pembelian dan sikap pasca pembelian tidak berpengaruh secara
langsung terhadap keinginan pasca pembelian

Kata kunci : Harapan pra pembelian, sikap pra pembelian, keinginan pra

pembelian, ketidakcocokan, kepuasan, sikap pasca pembelian,
keinginan pasca pembelian dan kinerja produk

ABSTRACT



From result of a research, can be known how big of market segment for
bleaching product in Asian, that it appears penetration bleaching product in Asian
only 6% from all the segment market, so Asian is a soft market for bleaching face
product. In Indonesian market, we see and more increase the kinds of bleaching
face and body.There are many bleaching product merks that circulate in Indonesia
such as: Plenitude White Perfect from L’oreal, Ponds, Oil of UV Natural
Lightening, Estee Lauder White Light, Citra, and SariAyu and other products that
appear in numbers. These products often be advertised in open by cosmetic stand
in Supermarkets, Advertisement, in Mass media and would be effective if by
words of mouth.

The purpose of this research are: 1) To tested the signification direct hope
influence pre- buy to satisfaction. 2) To tested the signification indirect hope
influence pre- buy to product works and unagreement. 3) To tested the
signification indirect product works influence to satisfaction by unagreement. 4)
To tested signification indirect influence to unagreement for satisfaction. 5) To
tested signification indirect hope influence for pre-buy behave and satisfaction. 6)
To tested signification direct influence pre-buy behave to after —buy behave. 7) To
tested signification indirect influence pre-buy wise and after —buy behave to after-
buy wise.

In this research, the analyst that be used are validity test, reliability,
normality data test, multikolinearitas test, autocorelasion test and AMOS.

The result of this research pointed that: 1) Pre-buy hope didn’t make direct
influence positive with satisfaction. 2) Pre-buy hope didn’t make indirect for
satisfaction by work product and unagreement. 3) Work product didn’t make
indirect influence satisfaction by unagreement. 4) Unagreement makes direct
positive influence to satisfaction. 5) Pre-buy hope makes indirect with pre-buy
behave and satisfaction. 6) Pre-buy behave didn’t make positive influence to after-
buy behave. 7) Pre-buy wise and after-buy behave didn’t indirect influence to
after-buy wise.

Key word :  Pre-buy hope, pre-buy behave, pre-buy wise, unagreement,
satisfaction, after-buy behave, after-buy wise, and work product.



