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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Media Periklanan, Promosi, dan Penjualan Personal terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur. Data yang dikumpulkan kemudian diolah dengan menggunakan program SPSS versi 24. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen di 3 Kota di Jawa Timur (Sidoarjo-Surabaya-Malang). Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel yaitu Purposive Sampling dengan Jumlah sampel sebanyak 80 responden. Pada penelitian ini menggunakan alat  analisis regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Media Periklanan, Pormosi, dan Penjualan Personal berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap Loyalitas Konsumen. Sedangkan variabel Media Periklanan mempunyai pengaruh dominan terhadap Loyalitas Konsumen.
Kata kunci : Media Periklanan, Promosi, Penjualan Personal, Loyalitas Konsumen
ABSTRACT

The purpose of this research is to know the influence of media advertising, promotion, and personal selling on customer loyalty of Sari Roti. The data have been collected and the processed using SPSS 24 version. The population used in this research is  sari  roti’s customer  of  3  cities  in  the East  Java  (Sidoarjo,  Surabaya,  Malang). Population used in this study were consumers in 3 cities in East Java (Sidoarjo-Surabaya- Malang). This study used a sampling technique that is Purposive Sampling with a total sample of 80 respondents. In this study using a multiple linear regression analysis. The results of this study indicate that the Media variable Advertising, Promotion, and Personal Sales have a simultaneous and partial effect on Consumer Loyalty. Advertising Media Variables have a dominant influence on Consumer Loyalty.
Keywords : Media Advertising, Promotion, Personal Selling, Customer Loyalty
PENDAHULUAN
Di era globalisasi saat ini dunia usaha di Indonesia sedang berkembang dengan pesat, hal ini disebabkan oleh beberapa kebijakan ekonomi yang diluncurkan Pemerintah sejak tahun 1983 dalam bentuk deregulasi dan debirokrasi. Perdagangan bebas AFTA di tahun 2003  yang  memberikan  kesempatan  produsen  untuk  memasarkan  secara  bebas. Persaingan di dunia usaha tampak kian gencar seiring dengan tumbuhnya perekonomian.

Semarak dengan perkembangan teknologi, sari roti juga tidak mau kalah memperkenalkan berbagai varian produknnya yang halal, berkualitas tinggi dan harga terjangkau untuk semua konsumen di Indonesia.
Periklanan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian rupa melalui diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan atau keuntungan suatu produk supaya menimbulkan keinginan untuk melakukan pembelian (Harman Malau, 2017:85). Hal ini bukan berarti tanpa tujuan, dengan iklan produk yang unik dan menarik di berbagai media tentunya konsumen akan lebih mudah mengetahui dan mengingat bahwa produk sari roti tidak main-main dalam mengenalkan produknya.

Abdul Manap (2016:301) Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang atau jasa. Adanya media promosi membuat konsumen tertarik dengan program promo potongan harga dan penawaran paket hadiah (Permatasari, 2018).

Penjualan personal (personal selling) adalah interaksi tatap muka dengan satu atau lebih calon pembeli untuk melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan mendapatkan pesanan (Tjiptono, 2015:400). Penjualan personal (personal selling) memberikan pelayanan yang terbaik dengan tujuan tercapainya kepuasan konsumen.

Untuk mengetahui loyalitas konsumen produk sari roti maka peneliti mengambil objek penelitian di wilayah Jawa Timur, khususnya di kota Surabaya, Sidoarjo, dan Malang. Tiga kota tersebut dapat mewakili tempat pendistribusian produk sari roti dari beberapa kota yang ada di Jawa Timur. Peneliti memilih tiga kota Surabaya sebagai pusat kota, Sidoarjo sebagai kota industri dan Malang sebagai kota wisata. Berikut tabel data kota pendistribusian produk sari roti di Jawa Timur. Melihat permasalahan yang ada pada produk sari roti, maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan mengambil judul “PENGARUH MEDIA PERIKLANAN, PROMOSI DAN PENJUALAN PERSONAL TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN PRODUK SARI ROTI   DI JAWA TIMUR”.
METODE PENELITIAN
Populasi dan Sampel
Populasi adalah sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono 2016:117). Populasi yang diambil untuk penelitian ini adalah menggunakan purposive sampling dengan mengambil 400 populasi dari konsumen yang melakukan pembelian produk sari roti lebih dari 5 kali.
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang memiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono 2018). Berdasarkan perhitungan dari jumlah populas 400 yang ada dalam penelitian ini makadiperoleh jumlah sampel sebanyak 80 responden.

Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan untuk mengumpulkan data dalam penelitian ini menggunakan teknik kuesioner, wawancara, dan observasi yang diperoleh melalui konsumen yang membeli produk sari roti lebih dari 5 kali pembelian.
HIPOTESIS
a. Variabel   periklanan,   promosi,   dan   penjualan   personal   secara   simultan berpengaruh terhadap loyalitas konsumen produk sari roti.

b. Variabel periklanan, promosi, dan penjualan personal secara parsial berpengaruh terhadap loyalitas konsumen produk sari roti.

c. Variabel  penjualan  personal  berpengaruh  secara  dominan  dan  signifikan terhadap loyalitas konsumen produk sari roti.
KERANGKA KONSEPTUAL
Berdasarkan tinjauan landasan teori dan penelitian terdahulu, maka dapat disusun suatu kerangka pemikiran dalam penelitian ini, seperti yang disajikan dalam gambar 1.
HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Analisis Data Menggunakan Regresi Liner Berganda
Dari hasil analisis regresi linier berganda yang dilakukan dengan bantuan progam komputer SPSS 24 for windows diperoleh persamaan regresi Tabel 1.
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Gambar 1

Kerangka Konseptual
Tabel 1
Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficientsa
	Model
	Unstandardized

Coefficients
	Standardized

Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std.

Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	3.336
	1.469
	
	2.271
	.026

	
	PERIKLANAN
	.275
	.094
	.313
	2.933
	.004

	
	PROMOSI
	.140
	.065
	.235
	2.143
	.035

	
	PENJUALAN

PERSONAL
	.183
	.085
	.221
	2.165
	.034


Sumber: Data diolah peneliti (2019)
Tabel 2

Uji Simultan (Uji f)

ANOVAa

[image: image2.png]Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
T Regression 117352 3 39117 14527 000°
Residual 204648 76 2693
Total 322,000 7





Sumber: Data diolah peneliti (2019)
Dari hasil persamaan regresi linier berganda diatas tabel 4.3.1  maka dapat dianalisis sebagai berikut :

a. Konstanta sebesar 3,336 menyatakan bahwa jika variabel bebas yaitu Media Periklanan, Promosi, dan Penjualan Personal dianggap konstan, maka Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur mendapat penilaian sebesar 3,336. Artinya untuk mendapatkan Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur yang tinggi tanpa ketiga variabel bebas yang telah disebutkan maka estimasi Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur belum ada tanda-tanda perubahan  berpengaruh,  meskipun  hasil  pengujian  pada  tingkat  signifikiansi 0,000<0,05.

b. Koefisien regresi (b1) sebesar 0,275 memberikan arti bahwa Media Periklanan (X1) dalam  Loyalitas  Konsumen ada peningkatan sebesar satu  persen  maka Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur (Y) dapat meningkat 0,275 dengan anggapan variabel Promosi (X2) dan Penjualan Personal (X3) dianggap konstan.

c. Koefisien regresi (b2) sebesar 0,140 memberikan arti bahwa Promosi (X2) dalam Loyalitas Konsumen ada peningkatan sebesar satu persen maka Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur (Y) dapat meningkat 0,140 dengan anggapan variabel Media Periklanan (X1) dan Penjualan Personal (X3) dianggap konstan.

d. Koefisien regresi (b3) sebesar 0,183 memberikan arti bahwa Penjualan Personal (X3) dalam  Loyalitas  Konsumen ada peningkatan sebesar satu  persen  maka Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur (Y) dapat meningkat 0,183 dengan anggapan variabel Media Periklanan (X1) dan Promosi (X2) dianggap konstan.
Pengujian Hipotesis

Uji F

Dari tabel 2, diperoleh analisis bahwa variabel bebas yaitu Media Periklanan, Promosi dan Penjualan Personal yang diuji secara simultan terhadap Loyalitas Konsumen ditunjukkan dengan hasil tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Sedangkan hasil uji F diperoleh Fhitung = 14,527 > Ftabel = 2,49 (df=76). jadi hasil pengujian membuktikan bahwa hipotesis Ho ditolak dan ha diterima.
Uji t

Berdasarkan  hasil output pada tabel 3, dapat diketahui bahwa :
Tabel 3

Uji Parsial (Uji t)

Coefficientsa
	Model
	Unstandardized

Coefficients
	Standardized

Coefficients
	T
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	3.336
	1.469
	
	2.271
	.026

	
	PERIKLANAN
	.275
	.094
	.313
	2.933
	.004

	
	PROMOSI
	.140
	.065
	.235
	2.143
	.035

	
	PENJUALAN

PERSONAL
	.183
	.085
	.221
	2.165
	.034


Sumber: Data Diolah, 2019

Tabel 4

Koefisien Standar Regresi Beta (Uji Dominan)

Coefficientsa

	Model
	Unstandardized

Coefficients
	Standardized

Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std.Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	3.336
	1.469
	
	2.271
	.026

	
	PERIKLANAN
	.275
	.094
	.313
	2.933
	.004

	
	PROMOSI
	.140
	.065
	.235
	2.143
	.035

	
	PENJUALAN

PERSONAL
	.183
	.085
	.221
	2.165
	.034


a. Dependent Variable: LOYALITAS KONSUMEN

Sumber : Peneliti (2019)

· Variabel  Media Periklanan  memiliki  pengaruh  positif dan  signifikan  terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur dengan ditunjukan dari besarnya nilai t-hitung 2,933 > t-tabel = 1,990 dengan tingkat signifikansi 0, 004 <0,05. Artinya, variabel Media Periklanan ini mendukung terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur, dan hasil pengujiannya menyatakan Ho ditolak dan Ha diterima.

· Variabel Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap  Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur, dengan ditunjukan dari besarnya nilai t-hitung 2,143 > t-tabel = 1,990 dengan tingkat signifikansi 0,035 < 0,05. Artinya, variabel Promosi ini mendukung terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur, dan hasil pengujiannya menyatakan Ho ditolak dan Ha diterima.

· Variabel Penjualan personal memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur, dengan ditunjukan dari besarnya nilai t-hitung 2,165 > t-tabel = 1,990 dengan tingkat signifikansi 0,034 <0,05. Artinya,  variabel  Penjualan  Personal  ini  mendukung  terhadap  Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur, dan hasil pengujiannya menyatakan Ho ditolak dan Ha diterima.
Uji Dominan
a. Koefisien regresi (b1) sebesar 0,313 memberikan arti bahwa Media Periklanan (X1) memberikan pengaruh terhadap Loyalitas Kosnumen sebesar 31%.

b. Koefisien  regresi  (b2)  sebesar  0,235  memberikan  arti  bahwa  Promosi  (X2) memberikan pengaruh terhadap Loyalitas Konsumen sebesar 23%.

c. Koefisien regresi (b3) sebesar 0,221 memberikan arti bahwa Penjualan Personal (X3) memberikan pengaruh sebesar 22%.

Maka dapat disimpulkan bahwa Media Periklanan (X1) berpengaruh lebih dominan terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur (Tabel 4).

SIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut. Uji Simultan, Media Periklanan, Promosi dan Penjualan Personal ditingkatkan secara bersama- sama maka  Loyalitas  Konsumen akan  meningkat,  ditunjukkan dengan  hasil  tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Sedangkan hasil uji F diperoleh Fhitung = 14,527 > F tabel = 2,49 (df=76). sehingga hasil pengujian membuktikan bahwa hipotesis Ho ditolak dan ha diterima. Uji Parsial, a) Variabel Periklanan (X1). Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa analisis uji t untuk variable. Media Periklanan diperoleh nilai thitung positif 2,933 lebih besar dari nilai ttabel 1,990 dengan tingkat singnifikansi 0,004 < 0,05. Artinya, terdapat pengaruh secara parsial antara variabel Media Periklanan terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur. b) Variabel Promosi (X2), Penelitian ini menunjukkan hasil analisis uji t untuk variabel Promosi diperoleh nilai thitung positif 2,143 lebih besar dari nilai ttabel 1,990 dengan tingkat singnifikansi 0,035 < 0,05. Artinya, terdapat pengaruh secara parsial antara variabel Promosi terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur. Dengan demikian dapat  disimpulkan bahwa jika Promosi ditingkatkan maka Loyalitas Konsumen akan meningkat. c) Variabel Penjualan Personal (X3), penelitian ini menunjukkan hasil bahwa analisis uji t untuk variabel Penjualan Personal diperoleh nilai thitung positif 2,165 lebih besar dari nilai ttabel 1,990 dengan tingkat singnifikansi 0,034 < 0,05. Artinya, terdapat pengaruh secara parsial antara variabel Penjualan Personal terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa jika Penjualan ditingkatkan maka Loyalitas Konsumen akan meningkat. Uji Dominan,  pada pene;itian ini menunnjukkan hasil bahwa Media Periklanan merupakan variabel yang berpengaruh lebih dominan terhadap Loyalitas Konsumen Produk Sari Roti di Jawa Timur. Kesimpulan ini berdasarkan nilai thitung dan nilai standardized of coefficients Beta paling besar dibandingkan variabel Promosi dan Penjualan Personal. Dapat diartikan bahwa pengaruh periklanan merupakan pengaruh yang lebih besar.
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