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ABSTRAKSI 

 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menjelaskan pengaruh usia, pendidikan, 

komunikasi, personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa terhadap loyalitas 

konsumen pada toko belanja online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Jember. Jenis penelitian ini adalah explanatory research. Populasi 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi yang merupakan 

konsumen toko online seperti www.zalora.co.id ,www.lazada.co.id, dan 

www.blibli.com. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 

150 responden. Metode analisis data menggunakan uji validitas, reliabilitas dan 

multinomial logistik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada logit 1, usia, 

personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa berpengaruh signifikan terhadap 

produk toko online Zalora dibandingkan produk online Lazada. Sedangkan hasil 

logit 2 menunjukkan bahwa usia, personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa 

berpengaruh signifikan terhadap produk toko online Bli-Bli dibandingkan produk 

online Lazada. 

 

Kata kunci: usia, pendidikan, komunikasi, personalisasi, balas jasa dan perlakuan 

istimewa terhadap loyalitas konsumen toko online  
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ABSTRACT 

 

 

The purpose of this study was to clarify the influence of age, education, 

communication, personalization, benefits and preferential treatment to customer 

loyalty in online shopping store at the Faculty of Economics, University of 

Jember. This research is explanatory research. The population in this study were 

students of the Faculty of Economics who are consumers shop online like 

www.zalora.co.id , www.lazada.co.id , and www.blibli.com. The samples used in 

this study were 150 respondents. Methods of data analysis used validity, 

reliability and multinomial logistic . The results showed that the logit 1, age, 

personalization, benefits and preferential treatment significantly influence the 

product online shop online Zalora than Lazada products. While the logit 2 results 

show that age, personalization, benefits and preferential treatment significantly 

influence the product online shop online products Zalora compared Lazada 

product. 

 

 

Keywords : age, education , communication , personalization , benefits and 

preferential treatment on consumer loyalty online store 
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RINGKASAN 

 

Pengaruh Upaya Relasional dan Faktor Demografi Terhadap Tingkat 

Loyalitas Konsumen Produk Belanja Online (Studi Kasus Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Jember); Tri Ganang Wicaksono, 

080810291001; 2013:  70  Halaman; Jurusan Ekonomi Universitas Jember. 

 

 

Konsumen  berbelanja melalui komputer, atau malah sekarang bisa lewat 

ponsel, memilih dan memesan barang yang diperlukan atau melakukan jual beli 

barang via internet, disebut e-commerce atau online shopping. Peluang konsumen 

melalui internet perlu dioptimalkan untuk mendapatkan market share yang 

ditargetnya. Oleh karena itu, dalam pemasaran online diperlukan  pertimbangan 

faktor-faktor apa saja yang dapat meningkatkan loyalitas pelanggan. Salah 

satunya perusahaan belanja online melakukan upaya relasional. Tujuan penelitian 

ini adalah untuk menjelaskan pengaruh usia, pendidikan, komunikasi, 

personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa terhadap loyalitas konsumen 

pada toko belanja online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember.  

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi yang 

merupakan konsumen toko online seperti www.zalora.co.id ,www.lazada.co.id, 

dan www.blibli.com. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

sebanyak 150 responden. Metode analisis data menggunakan uji validitas, 

reliabilitas dan multinomial logistik. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa usia dengan signifikan terhadap 

loyalitas produk online Zalora dibandingkan dengan produk online Lazada (logit 

1). Usia berpengaruh terhadap produk online Blibli dibandingkan dengan produk 

online Lazada. Variabel pendidikan tidak berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas produk online Zalora dibandingkan dengan produk online Lazada (logit 

1) sedangkan pada logit 2 pendidikan tidak berpengaruh terhadap produk online 

Blibli dibandingkan dengan produk online Lazada. Komunikasi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas produk online Zalora dibandingkan dengan produk 

online Lazada (logit 1). Sedangkan hasil logit 2 komunikasi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap produk online Blibli dibandingkan dengan produk online 

http://www.blibli.com/
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Lazada. Variabel personalisasi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas produk 

online Zalora dibandingkan dengan produk online Lazada (logit 1) dan produk 

online Blibli dibandingkan dengan produk online Lazada. Balas jasa berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas produk online Zalora dibandingkan dengan produk 

online Lazada (logit 1) dan  produk online Blibli dibandingkan dengan produk 

online Lazada. Perlakuan istimewa berpengaruh terhadap loyalitas produk online 

Zalora dibandingkan dengan produk online Lazada (logit 1). Sedangkan hasil logit 

2 membuktikan perlakuan istimewa berpengaruh terhadap produk online Blibli 

dibandingkan dengan produk online Lazada. 

Kesimpulan penelitian menunjukkan bahwa pada logit 1, usia, 

personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa berpengaruh signifikan terhadap 

produk toko online Zalora dibandingkan produk online Lazada. Sedangkan hasil 

logit 2 menunjukkan bahwa usia, personalisasi, balas jasa dan perlakuan istimewa 

berpengaruh signifikan terhadap produk toko online Bli-Bli dibandingkan produk 

online Lazada. 
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SUMMARY 

 

The Effect of Relational Effort and Demografi Factor on Customer’s Loyality 

at Shopping Online Product (Cases Study Economic Faculty Student’s in 

Jember University); Tri Ganang Wicaksono, 080810291001; 2013: 70 Pages; 

Department of Economics, University of Jember. 

 

 

Consumers shopping via a computer, or even through mobile phones now 

can choosing and ordering necessary goods or buying and selling goods via the 

Internet, so-called e-commerce or online shopping. Consumer opportunities 

through the internet need to be optimized to obtain market share ditargetnya. 

Therefore, the online marketing required consideration any factors that can 

increase customer loyalty. One of these companies make an effort relational 

online shopping. The purpose of this study was to clarify the influence of age, 

education, communication, personalization, benefits and preferential treatment to 

customer loyalty in online shopping store at the Faculty of Economics, University 

of Jember . 

The population in this study were students of the Faculty of Economics 

who are consumers shop online like www.zalora.co.id, www.lazada.co.id, and 

www.blibli.com. The samples used in this study were 150 respondents . Methods 

of data analysis used validity , reliability and multinomial logistic. 

The results showed that age with significant online product loyalty Zalora 

compared with online products Lazada (logit 1). Age affects the product online 

online product Blibli compared with Lazada . Education variables did not 

significantly affect online loyalty Zalora products compared with products online 

Lazada ( logit 1 ) while the logit 2 education does not affect the product online 

online product Blibli compared with Lazada. Communication does not 

significantly influence online loyalty Zalora products compared with products 

online Lazada (logit 1). While the results of logit 2 communication does not 

significantly influence the product online online product Blibli compared with 

Lazada. Personalization variables significantly influence online loyalty Zalora 

products compared with products online Lazada (logit 1) and online products 
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Blibli compared with Lazada online products . Remuneration significantly 

influence online loyalty Zalora products compared with products online Lazada 

(logit 1) and online products Blibli compared with Lazada online products. 

Preferential treatment effect on online loyalty Zalora products compared with 

products online Lazada (logit 1) . While the 2 logit results prove favorable 

treatment effect on online product Blibli compared with Lazada online products . 

Conclusion The study shows that the logit 1, age, personalization, benefits 

and preferential treatment significantly influence the product online shop online 

Lazada Zalora than products. While the 2 logit results show that age, 

personalization, benefits and preferential treatment significantly influence the 

product online shop Bli - Bli compared Lazada products online. 
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