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Lampiran 2

KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH KEINTIMAN PELANGGAN (CUSTOMER INTIMACY)
TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PRODUK KOSMETIK
WARDAH PADA MAHASISWA FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
UNIVERSITAS HASANUDDIN

No:
Responden yang terhormat,

Dalam rangka pengambilan data primer untuk penelitian guna
penyusunan Skripsi Sarjana (S1) pada Departemen Manajemen Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Hasanuddin dengan judul di atas, saya
mengharapkan kesediaan Saudara (i) untuk mengisi kuesioner di bawah ini.

Atas waktu dan perhatiannya saya ucapkan banyak terima kasih.

Apakah anda menggunakan produk kosmetik Wardah?
oYa o Tidak
Jenis Kelamin :

o Laki-laki o Perempuan

Berilah tanda checklist (V) pada pernyataan-pernyataan berikut sesuai

dengan penilaian dan pendapat anda pada salah satu kolom yang tersedia.

= Sangat Tidak Setuju (STS)
= Tidak Setuju (TS)

Netral (N)

= Setuju (S)

= Sangat Setuju (SS)

a b W N P
1]
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No. Komunikasi (Communication) 5
1. | Pelayanan yang ramah
2 Pihak perusahaan terbuka dalam menerima saran
" | dan kritik konsumen
3 Pihak perusahaan meluangkan waktu untuk
" | mendiskusikan masalah yang pelanggan alami
No. Perhatian (Caring) 5
1 Pihak perusahaan memberikan perhatian kepada
" | konsumen pada saat pembelian
2 Pihak perusahaan memberikan perhatian kepada
" | konsumen pasca pembelian
Pihak perusahaan menerima serta menindaklanjuti
3. . :
bila ada keluhan dari konsumen
No. Komitmen (Commitment) 5
1 Kepercayaan dan keterikatan yang kuat dengan
" | perusahaan
2. | Hubungan itu ada seiring waktu
3 Identifikasi pribadi serta keterikatan psikologis
" | dengan perusahaan
No. Kenyamanan (Comfort) 5
1. | Kemudahan dan kenyamanan dalam bertransaksi
2. | Perusahaan dapat bekerjasama
3. | Keamanan dalam hubungan dengan perusahaan
No. Kepercayaan (Trust) 5
1 Kualitas produk yang konsisten atau tetap terjaga
" | keunggulannya
5 Kepercayaan terhadap keandalan dan integritas
" | perusahaan
3 Kejujuran perusahaan dalam memasarkan
" | produknya
No. Loyalitas Pelanggan 5
1. | Melakukan pembelian berulang secara teratur
2. | Membeli antar lini produk atau jasa
3. | Merekomendasikan kepada orang lain
4 Menunjukkan kekebalan dari daya tarik produk

sejenis dari pesaing
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TABULASI KUESIONER
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165
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171
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UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS

Lampiran 4
A. Uji Validitas
1. Komunikasi (X1)

Correlations
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X1.1 X1.2 X1.3 X1
X1.1 Pearson Correlation 1 .587" 429” .758"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X1.2 Pearson Correlation .587" 1 619" .886"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X1.3 Pearson Correlation 429" 619" 1 .852"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X1 Pearson Correlation .758" .886" .852" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
2. Perhatian (X2)
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2
X2.1 Pearson Correlation 1 .156" .408™ 591"
Sig. (2-tailed) .028 .000 .000
N 199 199 199 199
X2.2 Pearson Correlation .156" 1 ATT .809"
Sig. (2-tailed) .028 .000 .000
N 199 199 199 199
X2.3 Pearson Correlation 408" ATT” 1 .831"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X2 Pearson Correlation .591" .809" .831" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
3. Komitmen (Xas)
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 X3
X3.1 Pearson Correlation 1 794" .833" .938™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X3.2 Pearson Correlation 794" 1 783" .925™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X3.3 Pearson Correlation .833" .783" 1 .933"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X3 Pearson Correlation .938™ .925™ .933" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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4, Kenyamanan (Xa)
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4
X4.1 Pearson Correlation 1 .686" 266" 791"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X4.2 Pearson Correlation .686" 1 .295™ .814"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X4.3 Pearson Correlation .266" .295" 1 730"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X4 Pearson Correlation 791" .814" 730" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
5. Kepercayaan (Xs)
Correlations
X5.1 X5.2 X5.3 X5
X5.1 Pearson Correlation 1 674" 410" .830"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X5.2 Pearson Correlation 674" 1 438" .851"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X5.3 Pearson Correlation .410™ 438" 1 776"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
X5 Pearson Correlation .830" .851" 776" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 199 199 199 199
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
6. Loyalitas Pelanggan (Y)
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y
Y1 Pearson Correlation 1 .605" .699" 254" .812"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 199 199 199 199 199
Y2 Pearson Correlation .605™ 1 .563" .150" 705"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .034 .000
N 199 199 199 199 199
Y3 Pearson Correlation .699™ 563" 1 .288" 797"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 199 199 199 199 199
Y4 Pearson Correlation .254" .150" .288" 1 673"
Sig. (2-tailed) .000 .034 .000 .000
N 199 199 199 199 199
Y Pearson Correlation 812" .705™ 7977 673" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 199 199 199 199 199

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Uji Reliabilitas
Komunikasi (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

774

Perhatian (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

.601

Komitmen (Xa)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.924

Kenyamanan (Xa)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

.650

Kepercayaan (Xs)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

747

Loyalitas Pelanggan (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.690
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