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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

[bookmark: _GoBack]

Pada Bab IV ini penulis akan menjabarkan hasil penelitian dari pengaruh variabel-variabel citra merek dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian dan dampaknya terhadap loyalitas pelanggan Aneroid Sphygmomanometer merek ABN di PT. Abadinusa Usaha Semesta Bandung. Sebelum menjelaskan hal tersebut, akan dipaparkan terlebih dahulu mengenai produk dan profil perusahaan yang diteliti.
[bookmark: _Toc366642979]4.1	Gambaran Umum Perusahaan
[bookmark: _Toc366642980]4.1.1	Profil Perusahaan PT Abadinusa Usaha Semesta
PT Abadinusa Usaha Semesta yang didirikan oleh Bapak H. Ade Tarya 
Hidayat, Ibu Hj. Adjeng Sugiharti dan H. Moch. Mukhlis, S.E. merupakan perusahaan Swasta nasional yang didirikan berdasarkan Akta Notaris Dr. Wiratmi 
Ahmadi, S.H. Nomor : 12 tanggal 10 November 1997 yang telah disahkan berdasarkan surat keputusan Mentri Kehakiman Rebpublik Indonesia Direktorat 
Jendral Hukum dan Perundang-undangan Nomor: C-2.382 HT.01.01.TH.98 tanggal 08 April 1998. Produk yang dihasilkan oleh PT Abadinusa Usaha Semesta adalah “Sphygmomanometer & Part” atau lebih dikenal dengan istilah Tensimeter, yang telah mempunyai pengalaman dalam produksi dan melakukan penjualan di dalam negeri dengan menggunakan merek dagang ABN ataupun melakukan penjualan ekspor ke mancanegara sejak tahun 1991. Adapun negara-negara pembelian produk tensimeter PT Abadinusa Usaha Semesta, diantaranya adalah Jerman, Perancis, Korea, Jepang, Amerika Serikat, Australia dan Afrika Selatan. Sesuai dengan perkembangan dan tuntutan perdagangan dunia tanggal 05 Januari 2000 PT. Abadinusa Usaha Semesta telah mendapatkan sertifikasi ISO 2002 : 1994 dari badan sertifikasi Internasional  SGS YarsLey United Kingdom (Inggris) dengan nomor sertifikasi Q51304, dan pada tanggal 05 Juli 2004 telah mendapatkan sertifikasi ISO 9001 : 2000 dari badan sertifikasi Internasional TUV Rheinland – Jerman dengan Registration No. SY 60008573 0001 dan Report No. 10009962 001. 
[bookmark: _Toc366642981]4.1.2	Struktur Organisasi
Struktur organisasi mencerminkan sumber daya manusia yang dimiliki suatu perusahaan dan menjalankan tugasnya secara efektif dan efisien dalam mencapai tujuan perusahaan serta di harapkan dapat memudahkan manajemen dalam mengambil keputusan dengan adanya informasi yang akurat, tepat waktu dan dapat dipertanggungjawabkan. Melalui struktur organisasi, dapat diketahui secara garis besar tugas dan wewenang serta tanggungjawab dari masing-masing bagian dalam perusahaan sesuai aturan dan prosedur yang berlaku.
PT. Abadinusa Usaha Semesta adalah bagian dari AbadiNusa Group of Compaies dimana ada beberapa fungsi organisasi yang digabungkan sehingga tidak tercantum pada struktur organisasi perusahaan ini.
Untuk lebih jelasnya mengenai struktur organisasi PT. Abadinusa Usaha Semesta dapat dilihat pada Gambar 4.1 berikut:

Gambar 4.1
Struktur organisasi PT. Abadinusa Usaha Semesta
[image: F:\ABNHC - 2012 02.jpg]Sumber: PT. Abadinusa Usaha Semesta
4.1.1 
4.1.2 
[bookmark: _Toc366642982]4.1.3	Job Description
Adapun tugas pokok dan fungsi jabatan masing-masing unsur, yaitu :
1. General Manager
a. Memimpin, mengelola dan mengendalikan semua aktivitas operasional perusahaan agar dapat dicapai standar pelayanan yang telah ditetapkan dan dapat mencapai target pendapatan dan pengeluaran biaya sesuai dengan budget operasi.
b. Membuat rencana taktis perusahaan dan kebijakan operasional perusahaan termasuk implementasi nya.
c. Memberikan informasi kepada manajer bawahannya mengenai kebijakan-kebijakan perusahaan serta perubahannya.
d. Mengawasi dan mengevaluasi aktivitas yang dilaksanakan oleh setiap departemen dalam perusahaan.
2. Sales Manager, bertanggung jawab atas segala yang berhubungan dengan pemasaran produk dalam perusahaan sampai ke konsumen. 
Adapun tugas Sales Manager adalah sebagai berikut : 
a. Bertugas untuk melakukan analisis pasar, meneliti persaingan dan kemungkinan perubahan permintaan serta mengatur distribusi produksi.
b.  Menentukan kebijaksanaan dan strategi pemasaran perusahaan yang mencakup jenis produk yang akan dipasarkan, harga pendistribusian dan promosi.
c. Mengidentifikasikan kebutuhan konsumen dan tingkat persaingan sehingga dapat ditentukan rencana volume (jumlah) penjualan.
3. Sales Admin, bertugas memasarkan langsung ke konsumen dan sebagai orang yang menjaga hubungan baik dengan konsumen serta mengurusi masalah administrasi.
4. Office Manager, memiliki tanggung jawab terhadap kegiatan produksi berlangsung secara lancar dan efisien dalam memenuhi target produksi yang 
telah ditetapkan oleh perusahaan. Adapun tugas Office Manager adalah sebagai berikut :
a. Mengawasi semua kegiatan yang berlangsung di lantai pabrik baik kegiatan produksi, pengendalian mutu maupun gudang.
b. Mengawasi dan mengevaluasi kegiatan produksi untuk dapat mengetahui kekurangan dan penyimpangan/kesalahn sehingga dapat dilakukan perbaikan untuk kegiatan berikutnya. 
c. Mengkoordinir dan mengarahkan setiap bagian bawahannya serta menentukan pembagian tugas bagi setiap bawahannya.
5. Finance-Accounting Manager, bertugas bertanggung jawab atas semua hal yang berhubungan dengan administrasi dan keuangan perusahaan. Adapun tugas 
Kepala Bagian Keuangan adalah sebagai berikut :
a. Merencanakan annual budget dan perkiraan penyaluran dana.
b. Mengawasi penggunaan dana, barang dan peralatan pada masing-masing departemen dalam perusahaan.
c. Mengkoordinir seksi pembukuan dan kasir.
6. Operator, bertugas menjalankan instruksi dari masing-masing atasan departemen/bagian masing-masing.
4 
4.1 
4.1.1 
[bookmark: _Toc366642983]4.2 Karakteristik Responden 
Data responden yang dibahas dalam penelitian ini dijabarkan dalam bentuk tabel tunggal dan sangat dibutuhkan untuk mengetahui latar belakang responden yang dapat dijadikan masukan untuk menjelaskan hasil yang diperoleh dari penelitian.Untuk mengtahui profil responden, maka penulis membagi menjadi 3 tabel tunggal berisi data antara lain:
· Berdasarkan jenis kelamin
· Berdasarkan usia
· Berdasarkan pekerjaan
Karakteristik responden yang pertama adalah jenis kelamin. Jenis kelamin merupakan suatu penggolongan responden untuk mendapatkan gambaran salah satu aspek demografis responden yang merupakan konsumen Aneroid Sphygmomanometer merek ABN, kemudian dihubungkan dengan variabel penelitian yang akan dibahas. Berikut adalah gambaran jenis kelamin responden : 
Tabel 4.1
Jenis Kelamin Responden
	Jenis Kelamin
	Frekuensi
	Persentase

	Pria
	77
	62%

	Wanita
	47
	38%

	Total
	124
	100%


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Pada tabel 4.1 dapat dilihat bahwa mayoritas pengunjung yang datang ke PT. Abadinusa Usaha Semesta adalah berjenis kelamin pria, yaitu sebanyak 77 orang atau sebesar 62% dari total responden dibandingkan dengan pengunjung yang berjenis kelamin wanita yang hanya sebesar 38% atau 47 orang pengunjung, hal tersebut mungkin didasari karena lebih banyak pria yang aktif di bidang medis. Berdasarkan keterangan pihak manajemen Abadinusa, umumnya konsumen pria berkunjung untuk membeli sphygmomanometer adalah dokter, aktivis di bidang medis bahkan ada pula reseller.
Selanjutnya akan dipaparkan usia responden, untuk mengetahui gambaran konsumen Aneroid Sphygmomanometer ABN dari segi usia yang akan dihubungkan dengan variabel penelitian. Berikut adalah gambaran usia responden:
Tabel 4.2
Usia Responden
	Usia
	Frekuensi
	Persentase

	≤ 20 Tahun
	51
	41%

	21 - 30 Tahun
	47
	38%

	31 - 40 Tahun
	26
	21%

	 ≥ 41 Tahun
	0
	0%

	Total
	124
	100%


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan usia seperti tampak pada tabel 4.2 dapat dilihat pengunjung yang datang ke PT. Abadinusa Usaha Semesta yang menjadi responden lebih banyak didominasi oleh pengunjung berumur usia ≤ 20 tahun yaitu sebesar 41% dari total 124 responden, yaitu 51 orang. Hal ini mungkin di kisaran umur ini merupakan mahasiswa calon tenaga medis yang ingin terjun langsung ke lapangan untuk mengaplikasikan ilmu yang diperolehnya dengan menjadi aktivis suatu organisasi.
 Responden dengan range usia 21-30 tahun sebanyak 47 orang dan range usia 31-40 tahun sebanyak 26 orang. Jumlah tersebut masing-masing menempati peringkat kedua dan ketiga. Hal diatas mungkin didasari karena banyak responden yang kisaran umur ini memiliki kebutuhan terhadap barang demi menunjang karir dalam pekerjaan mereka.
Aspek terakhir dari karakteristik responden adalah pekerjaan responden. Pekerjaan responden merupakan cerminan dari tingkat ekonomi seseorang, dan pekerjaan dan penghasilan merupakan salah satu dasar dalam menentukan segmen pasar yang akan diraih oleh suatu perusahaan. Berikut adalah paparan data mengenai pekerjaan responden : 
Tabel 4.3 
Pekerjaan Responden
	No
	Pendidikan
	Frekuensi (F)
	Persentase (%)

	1
	Pelajar
	-
	0%

	2
	Mahasiswa
	41
	33%

	3
	Pegawai Swasta
	54
	44%

	4
	Guru/Pengajar
	3
	2%

	5
	PNS/BUMN
	7
	6%

	6
	Wiraswasta
	19
	15%

	
	Total
	124
	100%


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan pekerjaan seperti tampak pada tabel 4.3 dapat dilihat responden yang paling banyak membeli Aneroid Sphygmomanometer ABN adalah pegawai swasta yaitu sebayak 44% atau 54 orang responden dari total responden 124 orang. Mahasiswa yang membeli pun tidak kalah sedikit yaitu sebanyak 41 orang responden. Berdasarkan wawancara dengan pihak manajemen PT. Abadinusa Usaha Semesta, kondisi di atas lebih banyak disebabkan, banyaknya karyawan swasta yang menggunakan alat ini sebagai peralatan yang wajib dimiliki oleh mereka. 
[bookmark: _Toc366642984]4.3  Analisis Deskriptif
Gambaran data hasil tanggapan responden dapat digunakan untuk memperkaya pembahasan, melalui gambaran data tanggapan responden dapat diketahui bagaimana kondisi setiap indikator variabel yang sedang diteliti. Agar lebih mudah dalam menginterpretasikan variabel yang sedang diteliti, dilakukan kategorisasi terhadap tanggapan responden berdasarkan persentase skor tanggapan responden.
[bookmark: _Toc366642985]4.3.1	Deskripsi Mengenai Citra Merek pada Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (X1)
Citra Merek. Citra Merek Aneroid Sphygmomanometer ABN meliputi kualitas merek, merek sesuai dengan manfaat, kemudahan dalam memperoleh, identifikasi merek, variasi produk dan manfaat produk. Berikut hasil tanggapan responden mengenai citra merek : 
[bookmark: _Toc366642986][bookmark: _Toc366642987]4.3.1.1	Kualitas Merek
Kualitas merek yang dimaksud adalah kualitas produk Aneroid Sphygmomanometer ABN. Definisi Kotler dan Armstrong (2010: 229) dari Mohamad Rizan dan Fajar Andika (2100:136)  kualitas produk adalah karakteristik sebuah produk atau jasa yang memberikan kemampuan untuk mencukupi kebutuhan pelanggan. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai kualitas merek, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.4
Tanggapan Mengenai Kualitas Merek
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat
bagus
	Bagus
	Cukup bagus
	Tidak bagus
	Sangat tidak bagus
	
	

	Kualitas produk bermerek ABN
	0
	83
	41
	0
	0
	455
	73

	Jumlah Skor Total
	455
	73

	Kriteria
	Bagus


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai kualitas merek diperoleh nilai sebesar 73% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Hasil tersebut menunjukkan bahwa aspek kualitas merek ABN khususnya pada Produk Aneroid Sphygmomanometer sangat bagus karena telah memberikan kemampuan untuk mencukupi kebutuhan pelanggan, artinya bahwa responden menilai bahwa Aneroid Sphygmomanometer ABN adalah produk yang memiliki kualitas yang baik.
Berdasarkan observasi peneliti, Aneroid Sphygmomanometer ABN telah memenuhi standar kualitas (QC) bertaraf internasional  seperti ISO 2002:1994 dari badan sertifikasi internasional SGS YarsLey United Kingdom (Inggris) dengan nomor sertifikasi Q51304, dan ISO 9001:2000 dari badan sertifikasi internasional TUV Rheinland - Jerman dengan Registration No. SY 60008573 001 dan Report No. 10009962 001.
4.3.1.2	Familieritas
Familieritas di sini maksudnya kemudahan dalam menggunakan produk karena produk tersebut memiliki bentuk yang  standar. Familieritas ini dapat mempengaruhi seseorang untuk membeli suatu produk dan mempengaruhi loyalitas pelanggannya. Karena dengan bentuk yang standar, seseorang tidak perlu menghabiskan waktu untuk mempelajari bagaimana produk tersebut digunakan. Jika terlalu rumit dalam hal penggunaan, seseorang akan berfikir lebih lama untuk membeli suatu produk. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai familieritas, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.


Tabel 4.5
Tanggapan Mengenai Familieritas
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat familier
	Familier
	Cukup familier
	Tidak familier
	Sangat tidak familier
	
	

	Produk bermerek ABN
	0
	76
	42
	6
	0
	430
	69

	Jumlah Skor Total
	430
	69

	Kriteria
	Familier


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai familieritas diperoleh nilai sebesar 69% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik artinya produk ABN mudah dikenali. Menurut observasi peneliti, bentuk dari Aneroid Sphygmomanometer ABN tidak jauh berbeda dengan produk merek lain. Sehingga orang yang sudah pernah memakai aneroid sphygmomanometer merek lain tidak akan bermasalah ketika menggunakan Aneroid Sphygmomanometer ABN. 
Di dalam jurnal Doni Hariadi (2013:70) atribut produk menurut Gitosudarmo (2000:188) adalah suatu komponen yang merupakan sifat-sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan diharapkan oleh pembeli. Salah satu sifat produk adalah fungsi dan bentuk. Dengan tanggapan dari responden baik mengenai familieritas ini berarti konsumen setuju bahwa Aneroid Sphygmomanometer ABN memiliki fungsi yang mudah digunakan dan bentuk yang tidak asing.
[bookmark: _Toc366642988]4.3.1.3	Kemudahan Memperoleh
Kemudahan memperoleh suatu produk akan mempengaruhi seseorang untuk membeli dan mempengaruhi pula pada loyalitas orang tersebut.  Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai kemudahan memperoleh, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.6
Tanggapan Mengenai Kemudahan Memperoleh
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat mudah
	Mudah
	Cukup mudah
	Tidak mudah
	Sangat tidak mudah
	
	

	Menemukan tempat yang menjual produk merek ABN
	0
	77
	45
	2
	0
	443
	71

	Jumlah Skor Total
	443
	71

	Kriteria
	Mudah


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai kemudahan memperoleh diperoleh nilai sebesar 71% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik artinya produk bermerek ABN mudah diperoleh. Kemudahan dalam memperoleh produk berkaitan erat dengan proses dan saluran distribusi. Produsen harus bias meyakinkan oran-orang dalam hal ini penyalur barang (distributor) agar mau menjual barang yang dibuat oleh produsen. Jika hal tersebut tercapai maka barang akan terdistribusi secara luas. Pendistribusian tersebut akan memperbesar kemungkinan produk mudah dicari di pasar sehingga tentu saja akan memudahkan konsumen untuk membeli. Menurut Walters (dalam Angipora, 2002:296) menyatakan bahwa saluran distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan nama dan suatu produk untuk menciptakan kegunaan pasar tertentu. Dari teori tersebut dapat disimpulkan bahwa jika produk terdistribusi dengan baik maka tanggapan pasar terhadap nama produk tersebut akan baik pula. 
[bookmark: _Toc366642989]4.3.1.4	Identifikasi Merek
Identitas merek sangatlah penting sebagai pembeda dari produk-produk yang beredar di pasaran. Memiliki identitas yang khas, menari, sulit ditiru dan sebagainya akan membuat konsumen mudah untuk mengidentifikasi merek produk tersebut. Identifikasi merek yang dibahas antara lain: merek mudah dikenali, merek mudah diingat, dan kemasan yang menarik. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai identifikasi merek, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.7
Tanggapan Mengenai Identifikasi Merek
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat mudah/
menarik
	Mudah/
Menarik
	Cukup mudah/
menarik
	Tidak mudah/
menarik
	Sangat tidak mudah/
menarik
	
	

	Mengenali logo merek ABN
	0
	59
	52
	11
	2
	392
	63

	Mengingat logo merek ABN
	0
	55
	55
	12
	2
	385
	62

	Kemasan produk merek ABN
	0
	68
	48
	7
	1
	416
	67

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	397,67
	64,13

	Kriteria
	Cukup
mudah


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai identifikasi merek diperoleh nilai sebesar 64,13% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori cukup baik artinya produk ABN cukup mudah dikenali. Sepris Yolandi (2012:27) mengatakan bahwa semakin baik citra merek yang salah satu indikatornya identifikasi merek maka semakin baik pula loyalitasnya.
[bookmark: _Toc366642990]4.3.1.5	Variasi
Variasi produk berarti menghasilkan produk yang bermacam-macam tipe, jenis dan manfaat. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai variasi, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.8
Tanggapan Mengenai Variasi Produk
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat bervariasi
	Bervariasi
	Cukup bervariasi
	Tidak bervariasi
	Sangat tidak bervariasi
	
	

	Produk bermerek ABN
	0
	69
	43
	9
	3
	405
	65

	Jumlah Skor Total
	405
	65

	Kriteria
	Cukup bervariasi


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai variasi produk diperoleh nilai sebesar 65% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori cukup baik, berarti produk ABN cukup bervariasi.
Variasi produk biasa disebut dengan bauran produk. Bauran produk menurut Philip Kotler (2002:145) atau (product mix) adalah kumpulan dari semua produk dan unit produk yang ditawarkan penjual tertentru kepada pembeli. Responden merespon cukup baik dirasakan cukup wajar, karena ABN sampai saat ini berfokus pada produk sphygmomanometer.
[bookmark: _Toc366642991]4.3.1.6	Manfaat Produk
Manfaat produk yang dimaksud adalah adalah kegunaan produk yang pas sesuai dengan fungsi-fungsinya. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai manfaat produk, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.9
Tanggapan Mengenai Manfaat Produk
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda merasakan manfaat dari penggunaan produk merek ABN
	0
	74
	46
	4
	0
	434
	70

	Jumlah Skor Total
	434
	70

	Kriteria
	Setuju


Sumber : Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai manfaat produk diperoleh nilai sebesar 70% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik berarti responden setuju jika produk ABN memiliki manfaat. Kotler dan Amstrong (2003) Mengungkapkan bahwa atribut produk adalah pengembangan suatu produk atau jasa yang melibatkan penentuan manfaat yang akan diberikan. ABN menghasilkan produk-produk di bidang medis. Tanggpan yang baik dari responden ini merupakan buah dari konsistensi dari ABN sendiri dalam menghasilkan produk yang bermanfaat bagi kesehatan.

[bookmark: _Toc366642992]4.3.1.7	Tanggapan Responden Mengenai Citra Merek Merek ABN (X1)
Pada pemaparan data sebelumnya telah dijelaskan tanggapan responden mengenai aspek-aspek yang terkandung dalam citra merek pada merek ABN. Secara umum, responden menilai cukup baik kualitas merek, familieritas, kemudahan dalam memperoleh, identifikasi merek, variasi serta manfaat produk dari merek ABN. Selanjutnya untuk mengetahui secara keseluruhan citra merek pada merek ABN dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.10
Tanggapan Mengenai Citra Merek Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN(X1)

	No
	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	% Skor Aktual
	Kategori

	1
	Kualitas Merek
	455
	500
	73
	Bagus

	2
	Familieritas
	430
	500
	69
	Familier

	3
	Kemudahan Memperoleh
	443
	500
	71
	Mudah

	4
	Identifikasi Merek
	397,67
	500
	64,13
	Cukup mudah

	5
	Variasi
	405
	500
	65
	Cukup bervariasi

	6
	Manfaat Produk
	434
	500
	70
	Setuju

	Citra Merek
	2564.67
	3000
	67,74
	Cukup Baik


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Untuk mengkatagorikan bagaimana gambaran mengenai Citra Merek pada merek ABN (X1), maka penulis membuat pengkatagorian dalam garis interval sebagai berikut:
Jarak interval untuk 124 orang responden 
Skor Minimum	= Skor Minimum x Jumlah Responden
	=  1 x 124
	=  124
Skor Maksimum	= Skor Maksimum x Jumlah Responden
	=  5 x 124
	=  620
Persentase Minimum	= (Skor Minimum / Skor Maksimum) x 100%
	=  (124 / 620) x 100%
	=  20%
Persentase Maksimum	= (Skor Maksimum/ Skor Maksimum) x 100%
	=  (620 / 620) x 100%
	=  100%
Selisih	=  Persentase Maksimum – Persentase Minimum
	=  100% - 20%
	=  80%
Jarak Interval	=  Interval : Jenjang ( 5 ) 
	=  80% : 5
	=  16%

Dengan jarak interval sebesar 16% pada masing-masing kategori, maka dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mengenai Citra Merek pada merek ABN (X1) dalam bentuk garis kontinum sebagai berikut:



Gambar 4.2
Garis Kontinum Mengenai Citra Merek pada Merek ABN (X1)



Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.2 persentase skor tanggapan responden tentang Citra Merek pada Merek ABN (X1) diperoleh nilai sebesar 67,74% dan dalam klasifikasi persentase skor tersebut termasuk dalam kategori cukup baik. Berdasarkan klasifikasi ini, maka dapat diartikan bahwa tanggapan responden bahwa Citra Merek pada Merek ABN (X1) adalah cukup baik. Menurut observasi peneliti, hasil akhir menengenai citra merek yang cukup baik ini alangkah lebih baik jika ABN memperbaiki citra mereknya dalam hal identifikasi terhadap produk bermerek ABN dan menguatkan dalam segi variasi produknya. Sugiharti (2012:54) citra yang baik dari sebuah produk dapat membantu konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. Dengan kata lain, citra yang positif dari sebuah produk pada dasarnya membantu penyederhanaan keputusan konsumen dalam membeli sebuah produk.
[bookmark: _Toc366642993]4.3.2	Deskripsi Mengenai Kelompok Referensi pada Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (X2)
Kelompok Referensi. Kelompok Referensi terhadap Produk Aneroid Sphygmomanometer ABN meliputi pengetahuan tentang rekomendasi dan pengakuan orang/kelompok. Berikut hasil tanggapan responden mengenai kelompok referensi : 
[bookmark: _Toc366642994]4.3.2.1	Pengetahuan Rekomendasi
Pengetahuan rekomendasi adalah pengetahuan yang berupa informasi bahwa banyak orang yang merekomendasikan Aneroid Sphygmomanometer. Pengetahuan ini bersumber di lingkungan sekitar para responden. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai pengetahuan tentang rekomendasi, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.11
Tanggapan Mengenai Pengetahuan Rekomendasi
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda tahu bahwa banyak orang yang merekomendasikan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	69
	48
	3
	4
	420
	68

	Jumlah Skor Total
	420
	68

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai pengetahuan rekomendasi diperoleh nilai sebesar 68% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Ini berarti bahwa pengetahuan rekomendasi mempengaruhi seseorang dalam melakukan keputusan pembelian maupun loyalitas.

[bookmark: _Toc366642995]4.3.2.2	Pengakuan Orang/Kelompok
Pengakuan orang/kelompok tersebut antara lain: rekan kerja, sahabat, ahli medis, komunitas online dan organisasi. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai pengakuan dari orang/kelompok, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.12
Tanggapan Mengenai Pengakuan Orang/Kelompok
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Rekan kerja Anda mengakui keunggulan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	74
	48
	1
	1
	440
	71

	Sahabat Anda mengakui keunggulan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	70
	49
	5
	0
	427
	69

	Ahli medis mengakui keunggulan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	66
	51
	5
	2
	417
	67.30

	Komunitas online Anda mengakui keunggulan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	79
	40
	2
	3
	436
	70.30

	Organisasi yang Anda ikut mengakui keunggulan Aneroid Sphygmomanometer ABN
	0
	69
	45
	6
	4
	411
	66.30

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	426,2
	68,74

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai Pengakuan Orang/Kelompok diperoleh nilai sebesar 68,74% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Ini berarti  bahwa pengakuan orang/kelompok mempengaruhi seseorang dalam melakukan keputusan pembelian maupun loyalitas. Menurut Peter, J. Paul and Olson, Jerry C., 2005 dalam Rorlen (2007:13)  menyatakan bahwa definisi perilaku konsumen sebagai interaksi yang dinamis antara rasa ingin tahu dan rasa suka, tingkah laku, dan lingkungan yang akan mempengaruhi perubahan aspek-aspek dalam kehidupan seseorang. Berdasarkan teori dan fakta di atas, responden terpengaruh oleh lingkungan sekitar dimana responden tersebut berinteraksi. PT. Abadinusa Usaha Semesta dengan merek ABN nya telah melakukan berbagai kegiatan presentasi dan promosi ke berbagai kalangan, diantaranya mahasiswa yang langsung diundang ke perusahaan, rumah sakit yang ada di sekitar bandung,  ikatan dokter dan pula mengundang menteri kesehatan RI untuk mempresentasikan bagaimana ABN membuat Aneroid Sphymomanometer.
[bookmark: _Toc366642996]4.3.2.3	Tanggapan Responden Mengenai Kelompok Referensi (X2)
Pada pemaparan data sebelumnya telah dijelaskan tanggapan responden mengenai aspek-aspek yang terkandung dalam kelompok referensi pada merek ABN. Secara umum, responden menilai baik pengetahuan rekomendasi dan pengakuan dari orang lain/kelompok terhadap Aneroid Sphygmomanometer merek ABN. Selanjutnya untuk mengetahui secara keseluruhan kelompok referensi pada Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
Tabel 4.13
Tanggapan Mengenai Kelompok Referensi pada Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN(X2)
	No
	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	% Skor Aktual
	Kategori

	1
	Pengetahuan Rekomendasi
	420
	500
	68
	Setuju

	2
	Pengakuan Orang/Kelompok
	426,2
	500
	68,74
	Setuju

	Kelompok Referensi
	846,2
	1000
	68,57
	Cukup Mempengaruhi


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Untuk mengkatagorikan bagaimana gambaran mengenai Kelompok Referensi pada Aneroid Sphygmomanometer merek ABN (X2), maka penulis membuat pengkatagorian dalam garis interval sebagai berikut:
Jarak interval untuk 124 orang responden 
Skor Minimum	= Skor Minimum x Jumlah Responden
	=  1 x 124
	=  124
Skor Maksimum	= Skor Maksimum x Jumlah Responden
	=  5 x 124
	=  620
Persentase Minimum	= (Skor Minimum / Skor Maksimum) x 100%
	=  (124 / 620) x 100%
	=  20%
Persentase Maksimum	= (Skor Maksimum/ Skor Maksimum) x 100%
	=  (620 / 620) x 100%
	=  100%
Selisih	=  Persentase Maksimum – Persentase Minimum
	=  100% - 20%
	=  80%
Jarak Interval	=  Interval : Jenjang ( 5 ) 
	=  80% : 5
	=  16%

Dengan jarak interval sebesar 16% pada masing-masing kategori, maka dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mengenai Kelompok Referensi pada Aneroid Sphygmomanometer merek ABN (X2) dalam bentuk garis kontinum sebagai berikut:

Gambar 4.3
Garis Kontinum Mengenai Kelompok Referensi pada Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (X2)



Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.2 persentase skor tanggapan responden tentang Kelompok Referensi terhadap produk Aneroid Sphygmomanometer ABN (X2) diperoleh nilai sebesar 68,57% dan dalam klasifikasi persentase skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan klasifikasi ini, maka dapat diartikan bahwa tanggapan responden bahwa Kelompok Referensi mempengaruhi keputusan pembelian dan loyalitas seseorang terhadap Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (X2). Dikuti dari Jurnal Rorlen (2007:15) pada awalnya kelompok acuan dibatasi secara sempit dan hanya mencakup kelompok-kelompok dengan siapa individu berinteraksi secara langsung (keluarga dan teman-teman akrab). Tetapi konsep ini secara berangsur-angsur telah diperluas mencakup pengaruh perorangan atau kelompok secara langsung maupun tidak langsung. Kelompok acuan tidak langsung terdiri dari orang-orang atau kelompok yang masing-masing tidak mempunyai kontak langsung, seperti para bintang film, pahlawan olah raga, pemimpin politik, tokoh TV, ataupun orang yang berpakaian baik dan kelihatan menarik di sudut jalan (Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar, 2000). 
[bookmark: _Toc366642997]4.3.3	Deskripsi Mengenai Keputusan Pembelian Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y1)
Keputusan  pembelian mengandung arti “sebagai tahap dalam proses pengambilan keputusan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar akan membeli” (Kotler dan Amstrong, 2009:112). Sebagai sebuah proses pembelian, maka keputusan pembelian terdiri dari suatu rangkaian proses dari awal konsumen mengetahui produk yang akan dibeli, mengolah/ mempertimbangkan sebelum mengambil keputusan, memutuskan untuk membeli atau tidak membeli produk tersebut, hingga bagaimana perilaku konsumen pasca melakukan pembelian. Keputusan pembelian produk Aneroid Sphygmomanometer ABN meliputi pengetahuan, penghargaan, diferensiasi dan relevansi. Berikut hasil tanggapan responden mengenai keputusan pembelian : 
[bookmark: _Toc366642998]4.3.3.1	Pengetahuan
Proses pengenalan masalah merupakan suatu upaya konsumen dalam
mengidentifikasi kebutuhannya ketika mendapatkan tawaran untuk membeli produk. Setelah proses pengenalan masalah tersebut kemudian konsumen mencari informasi lalu setelahnya mendapatkan pengetahuan tentang produk yang akan dibeli. Pengetahuan tersebut antara lain: pengetahuan tentang keunggulan, pengetahuan tentang kualitas, dan pengetahuan tentang detil produk itu sendiri. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai pengetahuan, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.14
Tanggapan Mengenai Pengetahuan
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat tahu
	Tahu
	Cukup tahu
	Tidak tahu
	Sangat tidak tahu
	
	

	Anda tahu keunggulan Aneroid Sphygmomanometer merek ABN
	0
	79
	43
	1
	1
	445
	71,80

	Anda tahu kualitas Aneroid Sphygmomanometer merek ABN
	0
	73
	45
	2
	4
	427
	68,90

	Anda tahu produk Aneroid Sphygmomanometer merek ABN
	0
	74
	43
	4
	3
	425
	68,50

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	432,3
	69,73

	Kriteria
	Baik


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai pengenalan masalah diperoleh nilai sebesar 69.73%, dan dalam  klasifikasi persentase skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Hasil tersebut menunjukkan bahwa sebagian besar responden memiliki pengetahuan yang baik mengenai produk ini. 
Sebagian besar responden menyatakan bahwa produk Aneroid Sphygmomanometer ABN memiliki keunggulan, dimana produk yang diterima telah sesuai dengan yang diinginkan. Jawaban tersebut menunjukkan bahwa Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN sebagai salah satu alat pengukur tekanan darah yang cukup membantu responden dalam memenuhi kebutuhan praktikum sampai kebutuhan professional.
Terkait dengan hal ini, Kotler (2009:160) menjelaskan bahwa keputusan pembelian berlangsung dengan tahapan-tahapan yang saling berkaitan. Pembeli akan melewati proses pembelajaran, pertama mengembangkan keyakinan mengenai produk, kemudian sikap, dan selanjutnya membuat pilihan membeli yang dipikirkan masak-masak. Pemasar dari produk yang banyak melibatkan peserta harus memahami tingkah laku pengumpulan informasi dan evaluasi dari konsumen yang amat terlibat. Mereka perlu membantu pembeli belajar mengenai atribut kelas produk dan kepentingan relatif masing-masing, dan mengenai apa yang ditawarkan merk tertentu, mungkin dengan menguraikan panjang lebar keunggulan mereka lewat media cetak.
Berdasarkan penjelasan tersebut, sebelum memutuskan untuk membeli Aneroid Sphygmomanometer ABN, konsumen akan melakukan identifikasi kebutuhan dan berbagai produk yang ada, apakah dapat memenuhi kebutuhannya atau tidak. Hal tersebut akan memberikan pengetahuan/informasi yang kemudian menjadi sebuah keyakinan dan membentuk sikap terhadap produk Aneroid Sphygmomanometer ABN.
[bookmark: _Toc366642999]4.3.3.2	Penghargaan
Penghargaan adalah sikap konsumen terhadap suatu produk. Sikap tersebut menentukan posisi produk, khususnya Aneroid Sphygmomanometer ABN di benak responden. Penghargaan tersebut antara lain: penilaian terhadap produk dan menjadi produk pilihan diantara produk-produk lain. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai penghargaan, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.15
Tanggapan Mengenai Penghargaan
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda memiliki penilaian yang baik terhadap produk Aneroid Sphygmomanometer merek ABN
	0
	80
	34
	7
	3
	422
	68,10

	Anda akan memilih Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dibandingkan produk merek lain
	0
	80
	37
	6
	1
	431
	69,50

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	426,5
	68,8

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai penghargaan diperoleh nilai sebesar 68,8% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori setuju bahwa produk ABN baik dan setuju pula menjadi pilihan diantara merek lain. Keputusan Pembelian menurut Schiffman dalam Hervimo (2011: 8) menyatakan keputusan pembelian terdiri dari kebijakan internal dan kebijakan eksternal. Kebijakan internal meliputi pengetahuan konsumen terhadap produk dan penghargaan  berupa  penilaian  kosumen terhadap produk. Hasil baik responden menunjukkan bahwa Aneroid Sphygmomanometer ABN menjadi pilihan responden.

[bookmark: _Toc366643000]4.3.3.3	Diferensiasi
Diferensiasi adalah sifat produk yang membedakan dari produk lain. Diferensiasi tersebut antara lain: perbedaan harga Aneroid Sphygmomanometer ABN dengan merek lain, perbedaan model dan perbedaan kualitas diantara produk-produk lain. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai penghargaan, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.16
Tanggapan Mengenai Diferensiasi
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat mahal/
bagus
	Mahal/
Bagus
	Cukup mahal/
bagus
	Tidak mahal/
bagus
	Sangat tidak mahal/
bagus
	
	

	Harga Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dibandingkan merek lain
	0
	72
	46
	4
	2
	426
	68,70

	Model Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dibandingkan merek lain
	0
	72
	44
	6
	2
	420
	67,70

	Kualitas Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dibandingkan merek lain
	0
	69
	46
	6
	3
	414
	68,80

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	420
	68,4

	Kriteria
	Mahal/
Bagus


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai diferensiasi diperoleh nilai sebesar 68% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik berarti produk yang ditawarkan ABN menilai bagus.

[bookmark: _Toc366643001]4.3.3.4	Relevansi
Relevansi di sini adalah memiliki keterkaitan dengan produk lain. Relevansi tersebut antara lain: memiliki kesamaan fungsi dengan produk merek lain dan memiliki kesamaan kualitas dengan produk-produk lain. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai penghargaan, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.17
Tanggapan Mengenai Relevansi
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Aneroid Sphygmomanometer merek ABN memiliki kesamaan fungsi dengan merek lain
	0
	80
	38
	6
	0
	434
	70,00

	Aneroid Sphygmomanometer merek ABN memiliki kualitas yang sama dengan produk merek lain
	0
	81
	36
	5
	2
	432
	69,70

	Jumlah Skor Total (Rata-rata)
	433
	69.85

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai relevansi diperoleh nilai sebesar 69,85% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori setuju. Schiffman mengartikan relevansi sebagai sifat produk yang memiliki kesamaan dengan produk lain yang memiliki persamaan  fungsi  dan  penggunaannya. Dengan demikian sebagian besar responden setuju bahwa Aneroid Sphygmomanometer ABN memliki fungsi yang sama dengan produk lain dan memliki kualitas yang tidak jauh berbeda dengan produk pesaingnya.
[bookmark: _Toc366643002]4.3.3.5	Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Pembelian Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y1)
Pada pemaparan data sebelumnya telah dijelaskan tanggapan responden mengenai aspek-aspek yang terkandung dalam keputusan pembelian pada Aneroid Sphymomanometer ABN. Secara umum, responden menilai baik/ positif pengetahuan, penghargaan, diferensiasi dan relevansi produk Aneroid Sphygmomanometer merek ABN. Selanjutnya untuk mengetahui Secara keseluruhan keputusan pembelian Aneroid Sphygmomanometer ABN dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.18
Tanggapan Mengenai Keputusan Pembelian pada Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN(Y1)
	No
	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	% Skor Aktual
	Kategori

	1
	Pengetahuan
	432,3
	500
	69,73
	Baik

	2
	Penghargaan
	426,5
	500
	68,8
	Setuju

	3
	Diferensiasi
	420
	500
	68,4
	Bagus/Mahal

	4
	Relevansi
	433
	500
	69.85
	Setuju

	Keputusan Pembelian
	1711.8
	2000
	68,96
	Tinggi


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Untuk mengkatagorikan bagaimana gambaran mengenai Keputusn Pembelian produk Aneroid Sphygmomanometer (Y1), maka penulis membuat pengkatagorian dalam garis interval sebagai berikut:
Jarak interval untuk 124 orang responden 
Skor Minimum	= Skor Minimum x Jumlah Responden
	=  1 x 124
	=  124
Skor Maksimum	= Skor Maksimum x Jumlah Responden
	=  5 x 124
	=  620
Persentase Minimum	= (Skor Minimum / Skor Maksimum) x 100%
	=  (124 / 620) x 100%
	=  20%
Persentase Maksimum	= (Skor Maksimum/ Skor Maksimum) x 100%
	=  (620 / 620) x 100%
	=  100%
Selisih	=  Persentase Maksimum – Persentase Minimum
	=  100% - 20%
	=  80%
Jarak Interval	=  Interval : Jenjang ( 5 ) 
	=  80% : 5
	=  16%

Dengan jarak interval sebesar 16% pada masing-masing kategori, maka dapat digambarkan pembagian skor totaltanggapan responden mengenai Keputusan Pembelian Aneroid Sphygmomanometer ABN (Y1) dalam bentuk garis kontinum sebagai berikut:

Gambar 4.4
Garis Kontinum Mengenai Keputusan Pembelian Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y1)



Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.2 persentase skor tanggapan responden tentang Keputusan Pembelian Aneroid Sphygmomanometer ABN (Y1) diperoleh nilai sebesar 68,96% dan dalam klasifikasi persentase skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan klasifikasi ini, maka dapat diartikan bahwa tanggapan responden bahwa Keputusan Pembelian Aneroid Sphygmomanometer ABN (Y1) adalah baik. Proses pengambilan keputusan pembelian yang akan dilakukan oleh konsumen akan melalui beberapa  tahap yang disebut proses pengambilan keputusan model lima tahap (Kotler dan  Keller, 2007), antara lain sebagai berikut: Pengenalan masalah: ketika konsumen mengenali adanya masalah atau kebutuhan. Kebutuhan itu akan digerakkan oleh rangsangan dari dalam maupun dari luar dirinya. Pencarian informasi: tahap ini merupakan tahapan yang merangsang konsumen untuk mencari informasi lebih banyak mengenai suatu produk. Evaluasi alternatif: pada tahapan ini konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam menentukan peringkat produk untuk dipilih. Berdasarkan teori di atas dan hasil tanggapan dari responden menunjukan bahwa Aneroid Sphygmomanometer menjadi pilihan diantara produk sejenisnya.
[bookmark: _Toc366643003]4.3.4	Deskripsi Mengenai Loyalitas Pelanggan Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y2)
Loyalitas Pelanggan. Loyalitas Pelanggan Aneroid Sphygmomanometer ABN meliputi melakukan pembelian ulang, melakukan pembelian produk lini, mereferensikan kepada orang lain dan kebal terhadap produk pesaing. Berikut hasil tanggapan responden mengenai loyalitas pelanggan : 
[bookmark: _Toc366643004]4.3.4.1	Melakukan Pembelian Ulang
Melakukan pembelian dilakukan seseorang dikarenakan kepuasan akan suatu produk. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai melakukan pembelian ulang, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.19
Tanggapan Mengenai Melakukan Pembelian Ulang
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda puas dengan produk Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dan akan membeli kembali produk tersebut
	0
	73
	44
	6
	1
	424
	68,40

	Jumlah Skor Total
	424
	68,40

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai melakukan pembelian ulang diperoleh nilai sebesar 68,40% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik/loyal. Responden yang sekaligus sebagai konsumen sebagian besar setuju bahwa mereka akan membeli ulang produk ABN karena mereka pernah membeli sebelumnya dan puas terhadap produk tersebut.
[bookmark: _Toc366643005]4.3.4.2	Melakukan Pembelian Produk Lini
Ketika konsumen sudah pernah membeli suatu merek, misalnya Aneroid Sphygmomanometer ABN maka ia akan mencoba produk lain bermerek ABN. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai melakukan pembelian produk lini, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.20
Tanggapan Mengenai Melakukan Pembelian Produk Lini
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda akan membeli variasi produk lain yang bermerek ABN
	0
	77
	39
	7
	1
	425
	68,50

	Jumlah Skor Total
	425
	68,50

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai melakukan pembelian produk lini diperoleh nilai sebesar 68,50% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik/loyal. Produk utama ABN adalah sphygmomanometer, tetapi ABN juga menyediakan produk lain seperti thermometer, soft bag, tensimeter digital, dan lain-lain. Menurut data di atas, responden setuju akan membeli produk-produk lini dari ABN. Griffin (2003:31) menjelaskan bahwa melakukan pembelian produk lini merupakan salah satu indikasi loyalitas seorang konsumen.

[bookmark: _Toc366643006]4.3.4.3	Mereferensikan Kepada Orang Lain
Mereferensikan kepada orang lain maksudnya responden menganjurkan untuk membeli Aneroid Sphygmomanometer ABN. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai mereferensikan kepada orang lain, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.
Tabel 4.21
Tanggapan Mengenai Mereferensikan Kepada Orang Lain
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda akan mereferensikan produk Aneroid Sphygmomanometer merek ABN kepada orang lain
	0
	76
	36
	9
	3
	412
	66,50

	Jumlah Skor Total
	412
	66,50

	Kriteria
	Cukup setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai mereferensikan kepada orang lain diperoleh nilai sebesar 66,50% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori cukup baik/cukup loyal. Data di atas menunjukan bahwa responden akan mereferensikan Aneroid Sphygmomanometer kepada orang lain. Hal ini kemungkinan karena konsumen tidak serta merta mereferensikan Aneroid Sphygmomanometer ABN dengan sengaja, tetapi responden akan mereferensikan jika ada orang lain yang bertanya.
[bookmark: _Toc366643007]4.3.4.4	Kebal Terhadap Produk Pesaing
Kekebalan terhadap produk pesaing ini akan tumbuh seiring dengan respon yang baik terhadap produk Aneroid Sphygmomanometer ABN dalam arti responden merasa cukup dengan produk tersebut. Untuk mengetahui bagaimana gambaran mengenai kebal terhadap produk pesaing, berikut dijelaskan pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.22
Tanggapan Mengenai Kebal Terhadap Produk Pesaing
	Item Pernyataan
	Frekuensi
	Skor Total
	% Skor Total

	
	Sangat setuju
	Setuju
	Cukup setuju
	Tidak setuju
	Sangat tidak setuju
	
	

	Anda merasa cukup dengan performa Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dan tidak tertarik terhadap produk pesaing
	0
	80
	39
	4
	1
	437
	70,50

	Jumlah Skor Total
	437
	70,50

	Kriteria
	Setuju


Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa persentase skor total tanggapan responden mengenai kebal terhadap produk pesaing diperoleh nilai sebesar 70,50% dan dalam klasifikasi persentase, skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Aneroid Sphygmomanometer ABN  mengedepankan kepresisian dalam hal pengukuran dan membuat barang dengan desain argonomis dan memberi kesan premium sehingga Aneroid Sphygmomanometer ABN menjadi pilihan di kalangan responden.
[bookmark: _Toc366643008]4.3.4.5	Tanggapan Responden Mengenai Loyalitas (Y2)
Pada pemaparan data sebelumnya telah dijelaskan tanggapan responden mengenai aspek-aspek yang terkandung dalam loyalitas terhadap Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN. Secara umum, responden menilai baik melakukan pembelian ulang, melakukan pembelian produk lini, mereferensikan kepada orang lain dan kebal terhadap produk pesaing terhadap Aneroid Sphygmomanometer merek ABN. Selanjutnya untuk mengetahui secara keseluruhan  loyalitas pelanggan pada Aneroid Sphygmomanometer merek ABN dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.23
Tanggapan Mengenai Loyalitas Pelanggan Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN(Y2)
	No
	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	% Skor Aktual
	Kategori

	1
	Kualitas Merek
	424
	500
	68,40
	Setuju

	2
	Familieritas
	425
	500
	68,50
	Setuju

	3
	Kemudahan Memperoleh
	412
	500
	66,50
	Cukup setuju

	4
	Identifikasi Merek
	437
	500
	70,50
	Setuju

	Loyalitas
	1698
	2000
	68,46
	Tinggi



Sumber: Data primer yang diolah, 2013

Untuk mengkatagorikan bagaimana gambaran mengenai Loyalitas Pelanggan terhadap Aneroid Sphygmomanometer merek ABN (Y2), maka penulis membuat pengkatagorian dalam garis interval sebagai berikut:
Jarak interval untuk 124 orang responden 
Skor Minimum	= Skor Minimum x Jumlah Responden
	=  1 x 124
	=  124
Skor Maksimum	= Skor Maksimum x Jumlah Responden
	=  5 x 124
	=  620
Persentase Minimum	= (Skor Minimum / Skor Maksimum) x 100%
	=  (124 / 620) x 100%
	=  20%
Persentase Maksimum	= (Skor Maksimum/ Skor Maksimum) x 100%
	=  (620 / 620) x 100%
	=  100%
Selisih	=  Persentase Maksimum – Persentase Minimum
	=  100% - 20%
	=  80%
Jarak Interval	=  Interval : Jenjang ( 5 ) 
	=  80% : 5
	=  16%

Dengan jarak interval sebesar 16% pada masing-masing kategori, maka dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mengenai Loyalitas Pelanggan terhadap Aneroid Sphygmomanometer merek ABN (Y2) dalam bentuk garis kontinum sebagai berikut:

Gambar 4.5
Garis Kontinum Mengenai Loyalitas Pelanggan terhadap Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y2)



Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.2 persentase skor tanggapan responden tentang Loyalitas Pelanggan terhadap produk Aneroid Sphygmomanometer ABN (Y2) diperoleh nilai sebesar 68,46% dan dalam klasifikasi persentase skor tersebut termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan klasifikasi ini, maka dapat diartikan bahwa responden loyal terhadap Produk Aneroid Sphygmomanometer Merek ABN (Y2). Sebelumnya, ketika membahas keputusan pembelian, seperti yang kita ketahui bahwa responden merespon baik keputusan pembelian Aneroid Sphygmomanometer ABN. Hal ini senada dengan Telly Lyonita dan Dyah Budiastuti, Ir., MM (2011) yang mana di dalam penelitiannya diketahui bahwa pengaruh antara Keputusan Pembelian dan Loyalitas Konsumen memiliki hubungan yang nyata dan hubungan keduanya bersifat kuat.
[bookmark: _Toc366643009]4.4  Analisis Verifikatif 
[bookmark: _Toc366643010]4.4.1 Uji Asumsi Klasik 
[bookmark: _Toc366643011]4.4.1.1 Uji Normalitas
Uji normalitas data mutlak harus dilakukan sebelum melaksanakan analisis regresi, hal ini dilakukan agar hasil dari analisis data tidak menyalahi asumsi klasik. Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui normal atau tidaknya suatu distribusi data. Pada dasarnya, uji normalitas adalah membandingkan antara data yang kita miliki dan data berdistribusi normal memiliki mean dan standar deviasi yang sama dengan data. Uji normalitas menjadi hal penting karena salah satu syarat pengujian parametric testadalah data harus berdistribusi normal. 

1.	Sub-Struktur I (Pengaruh X1 dan X2 terhadap Y1)
Gambar 4.6
P-Plot Regresi Sub-Struktur I

[image: ]





2.	Sub-Struktur II (Pengaruh X1, X2 dan Y1 terhadap Y2)
Gambar 4.7
P-Plot Regresi Sub-Struktur II
[image: ]

Grafik di atas menggambarkan bahwa model yang diperoleh berdisitribusi normal, dimana titik-titik nilai residual masing-masing varian menyebar disekitar garis diagonal. Karena model regresi berdistribusi normal maka pengujian dapat dilanjutkan.
[bookmark: _Toc366643012]4.4.1.2 Uji Heteroskedastisitas
Situasi heteroskedastisitas akan menyebabkan penaksiran koefisien-koefisien regresi menjadi tidak efisien dan hasil taksiran dapat menjadi kurang atau melebihi dari yang semestinya. Dengan demikian, agar koefisien-koefisien regresi tidak menyesatkan, maka situasi heteroskedastisitas tersebut harus dihilangkan dari model regresi.
Untuk menguji ada tidaknya heteroskedastisitas digunakan uji-rank Spearman yaitu dengan mengkorelasikan masing-masing variabel bebas terhadap nilai absolut dari residual. Jika nilai koefisien korelasi dari masing-masing variabel bebas terhadap nilai absolut dari residual (error) ada yang signifikan, 
maka kesimpulannya terdapat heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas dengan uji-rank spearman dapat dilihat pada tabel  berikut:
1. Sub-Struktur I
[image: ]
Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan  tabel di atas, dapat dilihat bahwa nilai korelasi kedua variabel independen (citra merek sebesar 0,784 dan kelompok referensi sebesar 0,877) dengan unstandardized Residual memiliki nilai signifikansi lebih dari 0,05. Karena nilai signifikansi lebih dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heterokedastisitas pada model regresi.

2. Sub-Struktur II

	Correlations

	
	
	
	Citra Merek
	Kelompok Referensi
	Keputusan Pembelian
	Unstandardized Residual

	Spearman's rho
	Citra Merek
	Correlation Coefficient
	1.000
	.561**
	.679**
	-.009

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.
	.000
	.000
	.923

	
	
	N
	124
	124
	124
	124

	
	Kelompok Referensi
	Correlation Coefficient
	.561**
	1.000
	.626**
	.004

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.
	.000
	.966

	
	
	N
	124
	124
	124
	124

	
	Keputusan Pembelian
	Correlation Coefficient
	.679**
	.626**
	1.000
	-.071

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.
	.435

	
	
	N
	124
	124
	124
	124

	
	Unstandardized Residual
	Correlation Coefficient
	-.009
	.004
	-.071
	1.000

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.923
	.966
	.435
	.

	
	
	N
	124
	124
	124
	124

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


Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan  tabel di atas, dapat dilihat bahwa nilai korelasi ketiga variabel independen (citra merek sebesar 0,923 dan kelompok referensi sebesar 0,966 serta keputusan pembelian 0,435) dengan unstandardized Residual memiliki nilai signifikansi lebih dari 0,05. Karena nilai signifikansi lebih dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heterokedastisitas pada model regresi.

[bookmark: _Toc366643013]4.4.1.3 Uji Multikorelasi
Uji Multikorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah hubungan diantara variabel bebas memiliki masalah multikorelasi (gejala multikolinearitas) atau tidak. Multikorelasi adalah korelasi yang sangat tinggi atau sangat rendah yang terjadi pada hubungan diantara variabel bebas. Uji multikorelasi perlu dilakukan jika jumlah variabel independen (variabel bebas) lebih dari satu. Dalam penelitian ini cara mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas dengan melihat nilai VIF (variance inflating factor). Adapun hasil dari pengolahan data sebagai berikut : 
1. Sub-Struktur I

	Coefficientsa

	Model
	Collinearity Statistics

	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	
	

	
	Citra Merek
	.656
	1.524

	
	Kelompok Referensi
	.656
	1.524

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



H0 = VIF < 5; tidak terjadi multikolinieritas antarvariabel bebas.
H1 = VIF > 5; terjadi multikolinieritas antarvariabel bebas.
	Berdasarkan output yang didapatkan pada tabel hasil uji multikolinieritas diatas, diketahui bahwa kedua variabel bebas yang akan diuji memiliki nilai tolerance ≥ 0,10 yaitu citra merek dan kelompok referensi masing-masing sebesar 0,656 serta memiliki nilai VIF < 10, yaitu untuk citra merek dan kelompok referensi masing-masing 1,524. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terjadi multikolinieritas antar variabel bebas.


2. Sub-Struktur II 
	Coefficientsa

	Model
	Collinearity Statistics

	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	
	

	
	Citra Merek
	.431
	2.318

	
	Kelompok Referensi
	.534
	1.874

	
	Keputusan Pembelian
	.362
	2.762

	a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan


Sumber: Hasil olah data SPSS

Hipotesis untuk uji multikolinieritas ini adalah:
H0 = VIF < 5; tidak terjadi multikolinieritas antarvariabel bebas.
H1 = VIF > 5; terjadi multikolinieritas antarvariabel bebas.
	Berdasarkan output yang didapatkan pada tabel hasil uji multikolinieritas diatas, diketahui bahwa kedua variabel bebas yang akan diuji memiliki nilai tolerance ≥ 0,10 yaitu citra merek, kelompok referensi dan keputusan pembelian masing-masing sebesar 0,431, 0,534 dan 0,362 serta memiliki nilai VIF < 10, yaitu untuk citra merek 2,318, kelompok referensi 1,874 dan keputusan pembelian sebesar 2,762. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terjadi multikolinieritas antar variabel bebas.

[bookmark: _Toc366643014]4.4.2 Regresi Sub-Struktur I (Pengaruh X1 dan X2 terhadap Y1)
Pengujian Hipotesis ini dimaksudkan untuk memberikan bukti empiris apakah terdapat pengaruh Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian.
[bookmark: _Toc366643015]4.4.2.1	Model Regresi
Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui adanya pengaruh antar variabel X (Citra Merek dan Kelompok Referensi) terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian). Tujuannya adalah untuk meramalkan atau memperkirakan nilai variabel dependen dalam hubungannya dengan nilai variabel lain. Model regresi berganda yang akan dibentuk adalah sebagai berikut:
		Y1= a + b1 X1 + b2 X2
Dimana:
Y1	= Keputusan Pembelian
		X1	= Citra Merek  
		X2	= Kelompok Referensi 
		a	= bilangan konstanta 
		b1	= koefisien regresi variabel X1
		b2	= koefisien regresi variabel X2
Berdasarkan perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program statistik yaitu program SPSS maka diperoleh hasil yang selengkapnya dapat dilihat pada tabel 4.24 dibawah ini :


Tabel 4.24
Persamaan Regresi Linier Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.055
	.166
	
	6.345
	.000

	
	Citra Merek
	.435
	.055
	.536
	7.941
	.000

	
	Kelompok Referensi
	.287
	.054
	.356
	5.270
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil olah data SPSS

Dari output di atas diketahui nilai kontstanta dan koefisien regresi sehingga dapat dibentuk persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y1 = 1,055 + 0,435 X1+ 0,287X2
Persamaan di atas dapat diartikan sebagai berikut:
a =1,055	jika variabel X1 dan X2 bernilai nol (0), maka variabel Y akan bernilai 1,055 satuan.
b1=0,435	jika Citra Merek (X1) meningkat sebesar satu satuan dan variabel lainnya konstan, maka variabel Y akan meningkat sebesar 0,435 satuan. Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta meningkatkan citra mereknya maka keputusan pembelian terhadap produk ABN Aneroid Sphygmomanometer akan meningkat pula. Senada dengan penelitian Nurhidayat
Jati Ilham pada tahun 2009 yang menyatakan bahwa citra merek dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
b2=0,287	jika Kelompok Referensi (X2) meningkat sebesar satu satuan dan variabel lainnya konstan, maka variabel Y1 akan meningkat sebesar 0,287 satuan. Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta menerapkan strategi pada kelompok referensi maka keputusan pembelian terhadap produk ABN Aneroid Sphygmomanometer akan meningkat pula. Hal ini juga diungkapkan oleh Jennifer Edson Escalas dan James R. Bettman (2003) bahwa masukan dari kelompok akan mempengaruhi pemakaian orang-orang yang ada dalam forum tersebut.


[bookmark: _Toc366643016]4.4.2.2	Analisis Korelasi
Analisis ini digunakan untuk mengetahui derajat atau kekuatan hubungan antara variabel X (Citra Merek dan Kelompok Referensi) dengan variabel Y (Keputusan Pembelian) secara bersamaan. Berdasarkan perumusan yang telah disajikan pada Bab III, maka perhitungan koefisien korelasi berganda dari output SPSS yang diperoleh nilai hubungan untuk kedua variabel bebas dengan variabel terikat disajikan pada tabel berikut:





Tabel 4.25
Analisis Korelasi
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.799a
	.638
	.632
	.276

	a. Predictors: (Constant), Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



 

Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan output SPSS di atas didapat nilai koefisien korelasi ganda sebesar 0,799. Berdasarkan kriteria koefisien korelasi yang dikemukakan (Sarwono, 2006:85) nilai sebesar 0,799 termasuk kedalam korelasi yang sangat kuat yaitu berada diantara >0,75-0,99.
[bookmark: _Toc366643017]4.4.2.3	Analisis Koefisien Determinasi
Analisis determinasi dalam regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui presentase sumbangan pengaruh variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen.Regresi dengan lebih dari dua variabel independen atau bebas digunakan  sebagai koefisien determinasi.
Besar pengaruh Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian secara simultan dapat dinyatakan oleh Koefisien Deterimasi (KD atau R2) simultan yang disajikan pada output SPSS berikut ini:




Tabel 4.26
Analisis Koefisien Determinasi Simultan
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.799a
	.638
	.632
	.276

	a. Predictors: (Constant), Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan output di atas diperoleh nilai R2 (R square) sebesar 0,638 atau 63,8%. Dengan demikian Citra Merek dan Kelompok Referensi memberikan pengaruh terhadap Keputusan Pembelian secara simultan sebesar 63,8%. Sedangkan sisanya 36,2% merupakan pengaruh dari variabel lain yang tidak diteliti. Faktor lain tersebut dapat berupa aktivitas bauran promosi yang dilakukan PT. Abadinusa Usaha Semesta, ataupun latar belakang sosial-ekonomi responden.
[bookmark: _Toc366643018]4.4.3	Pengujian Hipotesis
Pada pembahasan ini akan dijelaskan bagaimana pengaruh secara dari masing-masing variabel Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian baik secara simultan atau parsial. Pembahasan ini dilakukan berdasarkan hasil regresi yang ditunjukkan dari hasil perhitungan dengan menggunakan program SPSS versi 17
[bookmark: _Toc366643019]4.4.3.1 Uji Simultan (Uji F)
Untuk mengetahui apakah variabel Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian secara keseluruhan, maka penulis akan mengujinya dengan penggunaan statistik Uji F dengan hipotesis sebagai berikut:
H0 : 	b1, b2, = 0, berarti antara Citra Merek dan Kelompok Referensi tidak terdapat pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian
H1 : b1, b2, ≠0, berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian
Dengan taraf signifikansi sebesar 5% makarumusyang digunakan untuk pengujian hipotesis Uji F adalah sebagai berikut:



F =
Dimana : 
JKresidu	= Koefisien Korelasi Ganda
K	= Jumlah variabel bebas
n 	= Jumlah anggota sampel       16,250/2	    = 106,618
9,221/{124-(2+1)


F =
Ketentuan sebagai berikut:
· 

Jika F≥ F makaHo ditolak (signifikan)
· 

Jika F<F makaHo diterima (tidak signifikan)
Dimana F tabel = F (0,05 ; 2;121) = 2,9957
Dari hasil perhitungan di atasjika dilakukan dengan menggunakan software SPSS, maka hasilnya adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.28
Uji Hipotesis Simultan (Uji F)

	ANOVAb

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	16.250
	2
	8.125
	106.618
	.000a

	
	Residual
	9.221
	121
	.076
	
	

	
	Total
	25.470
	123
	
	
	

	a. Predictors: (Constant), Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan output di atas dapat diketahui bahwa nilai F hitung adalah sebesar 106,618 dengan p-value (sig) 0,000. Dengan α=0,05, df1=2, dan df2= 121 (n-k-1), maka di dapat F tabel 2,9957. Dikarenakan nilai F hitung > F tabel (106,618 >2,9957) maka H0ditolak. Dengan cara melihat p-value, dari output di atas diperoleh nilai p-value sebesar 0,000 < 0,05 sehingga H0 ditolak. Dengan demikian, maka dapat disimpulkan bahwa variabel bebas (citra merek dan kelompok referensi) secara simultan mempengaruhi keputusan pembelian secara signifikan. 
Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta meningkatkan strategi citra merek dan kelompok referensi maka akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen kearah yang lebih baik. Sulistyawati (2011) menyatakan bahwa citra berpengaruh terhadap keputusan pembelian  konsumen dengan koefisien variabel citra merek yang bernilai 0,250, angka signifikansi sebesar 0,017 (kurang dari 0,05) yang artinya signifikan. Badura, 1977; Clark, et al., 2001; Lync, 2007 dalam Toomey (2011) menyatakan bahwa kelompok referensi secara langsung maupun tidak langsung dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Untuk melihat lebih rinci pengaruh secara parsial dari variabel bebas terhadap variabel terikat, berikut disajikan uji hipotesis secara parsial menggunakan uji t.
[bookmark: _Toc366643020]4.4.3.2 Uji Parsial
Untuk melihat lebih lanjut variabel mana saja yang memberikan pengaruh yang signifikan atau tidak terhadap variabel Y, berikut akan disajikan uji hipotesis secara parsial dengan menggunakan uji t.
Tabel 4.29
Uji Hipotesis Parsial
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.055
	.166
	
	6.345
	.000

	
	Citra Merek
	.435
	.055
	.536
	7.941
	.000

	
	Kelompok Referensi
	.287
	.054
	.356
	5.270
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil olah data SPSS

1. Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan software SPSS diperoleh nilai thitung untuk X1 sebesar 7,941. Dengan mengambil tingkat signifikan α = 0,05 dan df=121, maka di dapatnilai ttabel 1,984. Dikarenakan nilai thitung>ttabel(7,941>1,984) maka H0ditolak. Berdasarkan hasil analisis tersebut maka diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian. Jika disajikan dalam kurva Uji t maka dapat dilihat pada gambar di bawah ini:


Gambar 4.8
Kurva Uji-t Variabel Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian
	- 1,984		           0		   1,984
						     		7,941

Daerah penolakan Ho
   Daerah Penerimaan H0
Daerah penolakan Ho

Berdasarkan hasil perhitungan uji-t dan gambar di atas, maka dapat diketahui bahwa nilai t hitung berada dalam daerah penolakan H0, dengan demikian dapat dinyatakan bahwa dengan taraf signifikansi sebesar 5% atau dengan taraf kepercayaan 95% diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang signifikan antara citra merek terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa citra merek berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen ABN Aneroid Sphygmomanometer. Hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Praba Sulistyawati (2010) yang menunjukkan bahwa citra merek merupakan aspek yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

2. Berdasarkan hasil perhitunganyang dilakukan dengan menggunakan software SPSS diperoleh nilai thitung untuk X2 sebesar 5,270. Dengan mengambil tingkat signifikan α = 0,05 dan df=121, maka di dapatnilai ttabel 1,984. Dikarenakan nilai thitung>ttabel (5,270>1,984) maka H0ditolak. Berdasarkan hasil analisis tersebut maka diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian. Jika disajikan dalam kurva Uji t maka dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 4.9
Kurva Uji-t Variabel Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian
	   - 1,984		     0	     	        1,984
								  5,270

Daerah penolakan Ho
   Daerah Penerimaan H0
Daerah penolakan Ho

Berdasarkan hasil perhitungan uji-t dan gambar di atas, maka dapat diketahui bahwa nilai t hitung berada dalam daerah penolakan H0, dengan demikian dapat dinyatakan bahwa dengan taraf signifikansi sebesar 5% atau dengan taraf kepercayaan 95% diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang signifikan antara Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa kelompok referensi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen ABN Aneroid Sphygmomanometer. Hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Ran Jin dan Weeramon Punpanich (2011) yang menunjukkan bahwa kelompok referensi merupakan aspek yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
[bookmark: _Toc366643021]4.4.4 Regresi Sub-Struktur II (Pengaruh X1, X2 dan Y1 terhadap Y2)
Pengujian Hipotesis ini dimaksudkan untuk memberikan bukti empiris apakah terdapat pengaruh Citra Merek, Kelompok Referensi dan Keputusan Pembelian terhadap Loyalitas
[bookmark: _Toc366643022]4.4.4.1	Model Regresi
Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui adanya pengaruh antar variabel X (Citra Merek dan Kelompok Referensi) dan Y1 (Keputusan Pembelian) terhadap variabel Y2 (Loyalitas Pelanggan). Tujuannya adalah untuk meramalkan atau memperkirakan nilai variabel dependen dalam hubungannya dengan nilai variabel lain. Model regresi berganda yang akan dibentuk adalah sebagai berikut:
		Y2= a + b1 X1 + b2 X2 + b3 Y1
Dimana:
Y2	= Loyalitas Pelanggan
Y1	= Keputusan Pembelian
		X1	= Citra Merek  
		X2	= Kelompok Referensi 
		a	= bilangan konstanta 
		b1	= koefisien regresi variabel X1
		b2	= koefisien regresi variabel X2
b1	= koefisien regresi variabel Y1
Berdasarkan perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program statistik yaitu program SPSS maka diperoleh hasil yang selengkapnya dapat dilihat pada tabel 4.22 dibawah ini :
Tabel 4.30
Persamaan Regresi Linier Berganda
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t

	
	B
	Std. Error
	Beta
	

	1
	(Constant)
	.829
	.296
	
	2.798

	
	Citra Merek
	.270
	.104
	.267
	2.589

	
	Kelompok Referensi
	.111
	.093
	.110
	1.190

	
	Keputusan Pembelian
	.455
	.140
	.365
	3.239


Sumber: Hasil olah data SPSS

Dari output di atas diketahui nilai kontstanta dan koefisien regresi sehingga dapat dibentuk persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y2 = 0,829 + 0,270 X1+ 0,111X2 + 0,455Y1
Persamaan di atas dapat diartikan sebagai berikut:
a =0,829	jika variabel X1, X2, dan Y1 bernilai nol (0), maka variabel Y1 akan bernilai 0,829 satuan.
b1=0,270	jika Citra Merek (X1) meningkat sebesar satu satuan dan variabel lainnya konstan, maka variabel Y2 akan meningkat sebesar 0,270 satuan. Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta meningkatkan citra mereknya maka loyalitas konsumen terhadap produk ABN Aneroid Sphygmomanometer akan meningkat pula. Hal ini senada dengan hasil penelitian Dr. Hamza Salim Khraim (2011) yang menyatakan bahwa citra merek memiliki pengaruh yang positif terhadap loyalitas konsumen.
b2=0,111	jika Kelompok Referensi (X2) meningkat sebesar satu satuan dan variabel lainnya konstan, maka variabel Y2 akan meningkat sebesar 0,111 satuan. Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta menerapkan strategi pada kelompok referensi maka loyalitas konsumen terhadap produk ABN Aneroid Sphygmomanometer akan meningkat pula. Banna (2012) dalam penelitiannya mengungkap bahwa kelompok referensi mempunyai pengaruh yang positif terhadap loyalitas konsumen.
b3=0,455	jika Keputusan Pembelian (Y1) meningkat sebesar satu satuan dan variabel lainnya konstan, maka variabel Y2 akan meningkat sebesar 0,455 satuan. Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta meningkatkan citra mereknya maka loyalitas konsumen terhadap produk ABN Aneroid Sphygmomanometer akan meningkat pula. Telly Lyonita dan Dyah Budiastuti, Ir., MM (2011) menyatakan bahwa keputusan pembelian mempengaruhi secara postitif terhadap loyalitas konsumen.

[bookmark: _Toc366643023]4.4.4.2	Analisis Korelasi
Analisis ini digunakan untuk mengetahui derajat atau kekuatan hubungan antara variabel X (Citra Merek dan Kelompok Referensi) dan Y1 (Keputusan Pembelian) dengan variabel Y2 (Loyalitas Pelanggan) secara bersamaan. Berdasarkan perumusan yang telah disajikan pada Bab III, maka perhitungan koefisien korelasi berganda dari output SPSS yang diperoleh nilai hubungan untuk ketiga variabel bebas dengan variabel terikat disajikan pada tabel berikut:

Tabel 4.31
Analisis Korelasi
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.671a
	.450
	.436
	.426

	a. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian, Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan


Sumber: Hasil olah data SPSS

Berdasarkan output SPSS di atas didapat nilai koefisien korelasi ganda sebesar 0,671. Berdasarkan kriteria koefisien korelasi yang dikemukakan (Sarwono, 2006:85) nilai sebesar 0,671 termasuk kedalam korelasi yang kuat yaitu berada diantara >0,5-0,75.
[bookmark: _Toc366643024]4.4.4.3	Analisis Koefisien Determinasi
Analisis determinasi dalam regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui presentase sumbangan pengaruh variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen.Regresi dengan lebih dari dua variabel independen atau bebas digunakan  sebagai koefisien determinasi.
Besar pengaruh Citra Merek dan Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian secara simultan dapat dinyatakan oleh Koefisien Deterimasi (KD atau R2) simultan yang disajikan pada output SPSS berikut ini:

Tabel 4.32
Analisis Koefisien Determinasi Simultan
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.671a
	.450
	.436
	.426

	a. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian, Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan

	Sumber: Hasil olah data SPSS

	


Berdasarkan output di atas diperoleh nilai R2 (R square) sebesar 0,450 atau 45,0%. Dengan demikian Citra Merek, Kelompok Referensi dan Keputusan Pembelian memberikan pengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan secara simultan sebesar 45,0%. Sedangkan sisanya 55,0% merupakan pengaruh dari variabel lain yang tidak diteliti. Faktor lain tersebut dapat berupa kualitas produk, kualitas layanan  yang dilakukan PT. Abadinusa Usaha Semesta, ataupun kepuasan responden.
[bookmark: _Toc366643025]4.4.5	Pengujian Hipotesis
Pada pembahasan ini akan dijelaskan bagaimana pengaruh secara dari masing-masing variabel Citra Merek, Kelompok Referensi, dan Keputusan Pembelian terhadap Loyalitas Pelanggan baik secara simultan atau parsial. Pembahasan ini dilakukan berdasarkan hasil regresi yang ditunjukkan dari hasil perhitungan dengan menggunakan program SPSS versi 17
[bookmark: _Toc366643026]4.4.5.1 Uji Simultan (Uji F)
Untuk mengetahui apakah variabel Citra Merek, Kelompok Referensi dan Keputusan Pembelian terhadap Loyalitas Pelanggan secara keseluruhan, maka penulis akan mengujinya dengan penggunaan statistik Uji F dengan hipotesis sebagai berikut:
H0 : 	b1, b2, = 0, berarti antara Citra Merek, Kelompok Referensi dan Keputusan Pembelian tidak terdapat pengaruh yang signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan
H1 : b1, b2, ≠0, berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara Citra Merek, Kelompok Referensi dan Keputusan Pembelian terhadap Loyalitas Pelanggan
Dengan taraf signifikansi sebesar 5% maka rumus yang digunakan untuk pengujian hipotesis Uji F adalah sebagai berikut:



F =
Dimana : 
JKresidu	= Koefisien Korelasi Ganda
K	= Jumlah variabel bebas
n 	= Jumlah anggota sampel       17,812/3	    = 32,696
21,791/{124-(3+1)


F =

Ketentuan sebagai berikut:
· 

Jika F≥ F makaHo ditolak (signifikan)
· 

Jika F<F makaHo diterima (tidak signifikan)
Dimana F tabel = F (0,05 ; 3;120) = 2.6802
Dari hasil perhitungan di atasjika dilakukan dengan menggunakan software SPSS, maka hasilnya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.34
Uji Hipotesis Simultan (Uji F)
	ANOVAb

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	17.812
	3
	5.937
	32.696
	.000a

	
	Residual
	21.791
	120
	.182
	
	

	
	Total
	39.602
	123
	
	
	

	a. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian, Kelompok Referensi, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan


Sumber: Hasil olah data SPSS


Berdasarkan output di atas dapat diketahui bahwa nilai F hitung adalah sebesar 32,696 dengan p-value (sig) 0,000. Dengan α=0,05, df1=3, dan df2= 120 (n-k-1), maka di dapat F tabel 2.6802. Dikarenakan nilai F hitung > F tabel (32,696 >2.6802) maka H0ditolak. Dengan cara melihat p-value, dari output di atas diperoleh nilai p-value sebesar 0,000 < 0,05 sehingga H0 ditolak. Dengan demikian, maka dapat disimpulkan bahwa variabel bebas (citra merek, kelompok referensi dan keputusan pembelian) secara simultan mempengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan.
Artinya jika PT. Abadinusa Usaha Semesta meningkatkan strategi citra merek, kelompok referensi dan keputusan pembelian maka akan mempengaruhi loyalitas pelanggan kearah yang lebih baik. Hal ini diperkuat oleh Tri Ariprabowo (2007) di dalam jurnalnya mengatakan bahwa ada pengaruh positif dari citra merek terhadap loyalitas pelanggan. Kotler dan Keller (2012) menyatakan bahwa kelompok referensi dapat membuka wawasan dan mengubah gaya hidup seseorang. Berarti dengan gaya hidup yang berubah sesorang akan membeli produk sesuai dengan kelasnya secara berulang (loyal). Tjiptono (2012) menyatakan bahwa loyalitas adalah pembelian yang berulang disebabkan oleh berbagai sebab. 
Untuk melihat lebih rinci pengaruh secara parsial dari variabel bebas terhadap variabel terikat, berikut disajikan uji hipotesis secara parsial menggunakan uji t.

[bookmark: _Toc366643027]4.4.5.2 Uji Parsial
Untuk melihat lebih lanjut variabel mana saja yang memberikan pengaruh yang signifikan atau tidak terhadap variabel Y2, berikut akan disajikan uji hipotesis secara parsial dengan menggunakan uji t.

Tabel 4.35
Uji Hipotesis Parsial
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t

	
	B
	Std. Error
	Beta
	

	1
	(Constant)
	.829
	.296
	
	2.798

	
	Citra Merek
	.270
	.104
	.267
	2.589

	
	Kelompok Referensi
	.111
	.093
	.110
	1.190

	
	Keputusan Pembelian
	.455
	.140
	.365
	3.239


Sumber: Hasil olah data SPSS


1. Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan software SPSS diperoleh nilai thitung untuk X1 2,589. Dengan mengambil tingkat signifikan α = 0,05 dan df=120, maka di dapatnilai ttabel 1,984. Dikarenakan nilai thitung>ttabel(2,589>1,984) maka H0 ditolak. Berdasarkan hasil analisis tersebut maka diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Citra Merek terhadap Loyalitas Pelanggan. Jika disajikan dalam kurva Uji t maka dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 4.10
Kurva Uji-t Variabel Citra Merek Terhadap Loyalitas Pelanggan
	- 1,984		           0		   1,984
						     		2,589

Daerah penolakan Ho
   Daerah Penerimaan H0
Daerah penolakan Ho

Berdasarkan hasil perhitungan uji-t dan gambar di atas, maka dapat diketahui bahwa nilai t hitung berada dalam daerah penolakan H0, dengan demikian dapat dinyatakan bahwa dengan taraf signifikansi sebesar 5% atau dengan taraf kepercayaan 95% diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang signifikan antara citra merek terhadap loyalitas pelanggan.
Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa citra merek berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen ABN Aneroid Sphygmomanometer. Hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Mohammad  Rizan (2012), Basrah Saidani (2012), dan Yusiyana Sari (2012) yang menunjukkan bahwa citra merek merupakan aspek yang mempengaruhi loyalitas konsumen.

2. Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan software SPSS 17 diperoleh nilai thitung untuk X2 sebesar 1,190. Dengan mengambil tingkat signifikan α = 0,05 dan df=120, maka di dapatnilai ttabel 1,984. Dikarenakan nilai thitung<ttabel (1,190<1,984) maka H0diterima. Berdasarkan hasil analisis tersebut maka diketahui bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Kelompok Referensi terhadap Loyalitas Pelanggan. Jika disajikan dalam kurva Uji t maka dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 4.11
Kurva Uji-t Variabel Kelompok Referensi terhadap Loyalitas Pelanggan
	   - 1,984		     0	     	        1,984
						1,190
Daerah penolakan Ho
   Daerah Penerimaan H0
Daerah penolakan Ho

Berdasarkan hasil perhitungan uji-t dan gambar di atas, maka dapat diketahui bahwa nilai t hitung berada dalam daerah penerimaan H0, dengan demikian dapat dinyatakan bahwa dengan taraf signifikansi sebesar 5% atau dengan taraf kepercayaan 95% diperoleh kesimpulan tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Kelompok Referensi terhadap Loyalitas Pelanggan.
Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa Kelompok Referensi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen ABN Aneroid Sphygmomanometer. Hal tersebut tidak sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Mohammad Gezah Al Banna (2012) yang menunjukkan bahwa kelompok referensi merupakan aspek yang mempengaruhi loyalitas konsumen. Kemungkinan ini terjadi karena objek penelitian Banna adalah pemasaran jasa, dimana bila diamati konsumen cenderung menggunakan ulang (loyal) terhadap produk jasa yang sama apabila sudah dirasa nyaman. Berbeda dengan barang, karena konsumen cenderung akan membeli barang terbaru yang lebih modern.

3. Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan software SPSS diperoleh nilai thitung untuk Y1 3,329. Dengan mengambil tingkat signifikan α = 0,05 dan df=120, maka di dapatnilai ttabel 1,984. Dikarenakan nilai thitung > ttabel (3,329 > 1,984) maka H0 ditolak. Berdasarkan hasil analisis tersebut maka diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Keputusan Pembelian terhadap Loyalitas Pelanggan. Jika disajikan dalam kurva Uji t maka dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 4.12
Kurva Uji-t Variabel Keputusan Pembelian Terhadap Loyalitas Pelanggan
	- 1,984		           0		   1,984
						     		3,329

Daerah penolakan Ho
   Daerah Penerimaan H0
Daerah penolakan Ho

Berdasarkan hasil perhitungan uji-t dan gambar di atas, maka dapat diketahui bahwa nilai t hitung berada dalam daerah penolakan H0, dengan demikian dapat dinyatakan bahwa dengan taraf signifikansi sebesar 5% atau dengan taraf kepercayaan 95% diperoleh kesimpulan terdapat pengaruh yang signifikan antara keputusan pembelian terhadap loyalitas pelanggan.
Berdasarkan perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa Keputusan Pembelian berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen ABN Aneroid Sphygmomanometer. Hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Telly Lyonita dan Dyah Budiastuti, Ir., MM (2011) yang menunjukkan bahwa keputusan pembelian merupakan aspek yang mempengaruhi loyalitas konsumen.
[bookmark: _Toc366643028]4.4.6 Path Analysis  
[bookmark: _Toc366643029]4.4.6.1 Sub-Struktur I (Pemgaruh X1 dan X2 terhadap Y1)
	Hasil SPSS 17 menunjukan Analisis Koefisien Determinasi Parsial di sub bab sebelumnya tercantum bahwa Standart Coeffients Beta untuk Sub-Struktur I adalah Citra Merek = 0,536 dan Kelompok Referensi = 0,356. Korelasi antara citra merek dan kelompok referensi adalah 0,586.  Sedangkan pada Tabel 4.26 Analisis Koefisien Determinasi Simultan tercantum R Square = 0,638. Maka dari R Square tersebut dapat diperoleh koefisien variabel lain dengan rumus: e1 = √(1-0,638) = 0,602.


Gambar 4.13
Sub-Struktur I
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PY1X2
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Persamaan:
Y1 = 0,536X1 + 0,356X2 + e1
Besarnya pengaruh secara proporsional
Pengaruh X1
Pengaruh langsung				= PY1X1 x PY1X1
 				  	 		= 0,536 x 0,536
 							= 0,287
Pengaruh tidak langsung 	 		= PY1X1 x rX2X1 x PY1X2
 							= 0,536 x 0,586 x 0,356
 							= 0,112
Pengaruh X1 ke Y1 secara total 	= 0,287 + 0,112
 							= 0,399
Pengaruh X2
Pengaruh langsung				= PY1X2 x PY1X2
 				  	 		= 0,356 x 0,356
 							= 0,127
Pengaruh tidak langsung 	 		= PY1X2 x rX2X1 x PY1X1
 							= 0,356 x 0,586 x 0,536
 							= 0,112
Pengaruh X2 ke Y1 secara total 	= 0,127 + 0,112
 							= 0,239
Pengaruh gabungan oleh X1 dan X2 ke Y1 adalah 0,399 + 0,239 = 0,638, yang tidak lain adalah besarnya R square = 0,638 (lihat tabel 4.26.
Atas dasar perhitungan di atas bisa dikemukakan hal-hal sebagai berikut:
1. Kekuatan X1 yang secara langsung menentukan perubahan-perubahan Y1 adalah 28,7% (0,287), dan yang melalui hubungannya dengan X2 sebesar 11,2% (0,112), dengan demikian, secara total X1 menentukan perubahan-perubahan Y1 sebesar 39,9%
2. Secara total 23,9% (0,239) dari perubahan-perubahan Y1 merupakan pengaruh X2, dengan perincian 12,7% (0,127) adalah pengaruh langsung dan 11,2% (0,112) lagi melalui hubungannya dengan X1.
3. X1 dan X2 secara bersama-sama mempengaruhi Y1 sebesar 39,9% + 23,9% = 63,8% (R2= 0,638). Besarnya pengaruh secara proporsional yang disebabkan oleh variabel lainnya di luar variabel X1 dan X2, dinyatakan oleh e1, yaitu sebesar (0,6016)2 = 0,3619 atau sebesar 36,2%.
4. Besarnya pengaruh yang diterima oleh Y1 dari X1 dan X2, dan semua variabel di luar X1 dan X2 ( yang dinyatakan oleh variabel residu ε) adalah R2Y1(X1X2) + e12 = 63,8% + 36,2% = 100%

[bookmark: _Toc366643030]4.4.6.2 Sub-Struktur II (Pengaruh X1, X2 dan Y1 terhadap Y2)
Hasil pengujian hipotesis pada Sub-Struktur II mengatakan bahwa variabel kelompok referensi (X2) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel loyalitas (Y2) karena t hitung < t tabel (1,190 < 1,984). Oleh karena itu perlu dilakukan regresi ulang dengan menghilangkan variabel kelompok referensi (X2). Tabel correlation, model summary, coefficients, persamaan, dan gambar sub-struktur II sebagai berikut:

Tabel 4.36
Tabel Korelasi Sub-Struktur II

	Correlations

	
	
	Loyalitas Pelanggan
	Citra Merek
	Keputusan Pembelian

	Pearson Correlation
	Loyalitas Pelanggan
	1.000
	.603
	.637

	
	Citra Merek
	.603
	1.000
	.745

	
	Keputusan Pembelian
	.637
	.745
	1.000

	Sig. (1-tailed)
	Loyalitas Pelanggan
	.
	.000
	.000

	
	Citra Merek
	.000
	.
	.000

	
	Keputusan Pembelian
	.000
	.000
	.

	N
	Loyalitas Pelanggan
	124
	124
	124

	
	Citra Merek
	124
	124
	124

	
	Keputusan Pembelian
	124
	124
	124


Sumber: Hasil olah data SPSS


Tabel 4.37
Tabel Model Summary Sub-Struktur II
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate
	Durbin-Watson

	1
	.666a
	.443
	.434
	.427
	1.857

	a. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian, Citra Merek

	b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan


Sumber: Hasil olah data SPSS



Tabel 4.38
Tabel Koefisien Sub-Struktur II
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients

	
	B
	Std. Error
	Beta

	1
	(Constant)
	.883
	.293
	

	
	Citra Merek
	.292
	.103
	.289

	
	Keputusan Pembelian
	.527
	.127
	.422

	a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan


Sumber: Hasil olah data SPSS



Hasil SPSS 17 menunjukan pada Tabel 4.38 tercantum Standart Coeffients Beta untuk Sub-Struktur II adalah Citra Merek = 0,289 dan Keputusan Pembelian = 0,422. Korelasi antara citra merek dan keputusan pembelian adalah 0,745. Sedangkan pada Tabel 4.37 tercantum R Square = 0,443.  Maka dari R Square tersebut dapat diperoleh koefisien variabel lain dengan rumus: e2 = √(1-0,443) = 0,746.
Gambar 4.14
Sub-Struktur II


e2
0,746
Citra MerekCitra Merek
( X1)

PY2X1
0,289

Loyalitas
( Y2 )

PY2Y1
0,422
Citra MerekKeputusan Pembelian
( Y1)



rY1X1
0,745



Y2 = (PY2X1)X1 + (PY2Y1)Y1 + e2


Besarnya pengaruh secara proporsional
Pengaruh X1
Pengaruh langsung				= PY2X1 x PY2X1
 				  	 		= 0,289 x 0,289
 							= 0,084
Pengaruh tidak langsung 	 		= PY2X1 x rY1X1 x PY2Y1
 							= 0,289 x 0,745 x 0,422
 							= 0,0909
Pengaruh X1 ke Y2 secara total 	= 0,0835+ 0,0909
 							= 0,1744

Pengaruh Y1
Pengaruh langsung				= PY2Y1 x PY2Y1
 				  	 		= 0,422 x 0,422
 							= 0,1781
Pengaruh tidak langsung 	 		= PY2Y1 x rY1X1 x PY2X1
 							= 0,422 x 0,586 x 0,289
 							= 0,0909
Pengaruh Y1 ke Y2 secara total 	= 0,1781 + 0,0909
 							= 0,269
Pengaruh gabungan oleh X1 dan X2 ke Y1 adalah 0,1744+ 0,269 = 0,4434, yang tidak lain adalah besarnya R square = 0,443 (lihat tabel 4.37)
Atas dasar perhitungan di atas bisa dikemukakan hal-hal sebagai berikut:
1. Kekuatan X1 yang secara langsung menentukan perubahan-perubahan Y2 adalah 8,4% (0,084), dan yang melalui hubungannya dengan Y1 sebesar 9,09% (0,0909), dengan demikian, secara total X1 menentukan perubahan-perubahan Y2 sebesar 17,44%
2. Secara total 26,9% (0,269) dari perubahan-perubahan Y2 merupakan pengaruh Y1, dengan perincian 17,81% (0,1781) adalah pengaruh langsung dan 9,09% (0,0909) lagi melalui hubungannya dengan X1.
3. X1 dan X2 secara bersama-sama mempengaruhi Y1 sebesar 17,4% + 26,9% = 44,3% (R2= 0,443). Besarnya pengaruh secara proporsional yang disebabkan oleh variabel lainnya di luar variabel X1 dan Y1, dinyatakan oleh e2, yaitu sebesar (0,746)2 = 0,5565 atau sebesar 55,7%.
4. Besarnya pengaruh yang diterima oleh Y2 dari X1 dan Y1, dan semua variabel di luar X1 dan Y1 ( yang dinyatakan oleh variabel residu ε) adalah R2Y2(X1Y1) + e22 = 44,3% + 55,7% = 100%
[bookmark: _Toc366643031]4.5	Keterbatasan Penelitian 
1. Penelitian ini merupakan penelitian sampel dengan cara penentuan unit sampel dengan cara stratified random  sampling.
2.  Penelitian hanya dibatasi oleh 3 faktor yaitu citra merek, kelompok referensi dan Keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengolahan data terdapat faktor-faktor lain yang lebih besar pengaruhnya terhadap loyalitas pelanggan produk Aneroid Sphygmomanometer ABN.
74
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