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Dunia Pendidikan di Indonesia saat ink mengalamt masa; naik daun, hal ini dapajt k:ta cermatl y
dan amati secara seksama seiring dengan berlakunya Undang- undanj Sistem Pendrdlka(L S
Nasional No. 20 tahun:2003 dan Undang- undang'Guru dan Dosen’ No. 15 tahun 2005, serta -
naiknya anggaran pendidikan 20" %- yang ‘dlcanangkan oleh pemerintah, ‘memberikan
gambaran kepada kita bahwa Presiden Soesilo Bambang Yoedoyono mempunyai komitmen: . .
sangat tinggl'dan posmf untuk mendukung dan melaksanakan isi dan‘amanat kedua Undang G e
undang tersebut. : yh

Bukti kongkret yang dapat k)ta nhatdan amatl saat ini pemermtah dalam hal inf Departemen i &
Pendidikan Nasional Republik:Indonesia; ‘tengahimelaksanakan program sertifikasi terhadap. .
guru dan dosen, sebagai bentuk pelaksanaan amanat dari Undang- undang Guru dan Dosen
No. 15 tahun 2005. Pelaksanaan'sertifikasi Guru dan Dosen tentunya disambut positif oleh
para Guru dan Dosen, karena dengan serfifikasi profesionalisme Guru dan Dosen dihargaitt '3
dandinyatakan'secara eksplisit melaluf pembeﬁah ser lflkat Tidak hanya itu proses sertifikasi
Guru dan Dosen mempunyai “implikasi “pa ,,'esejahteraan guru dan dosen, sehingga
amatlah wajar kalau guru dan dosen beﬂomba lomba . untuk memperoleh kesempatan,
melaksanakan sertifikasi Nampaknya stereo type yang sudah tumbuh dan berkembang di | .
masyarakat-kita menyangkut penilaian-anggota. masyarakat terhadap profesi pendidik dalam..- -
hal ini guru dan dosen yang selama ini dianggap profesi yang mulia namun tidak membuat e
sejahtera mulai terkikis.
Kenaikan anggaran pendidikan-20 % yang telah- dicanangkar oleh- pemerintah sekarang-
tentunya tidak ditujukan semata-mata untuk kesejahterdan Guru dan Dosen, tetapi yang lebih
penting lagi adalah untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas pendidikan secara merata baik:
dafam jenjang pendidikan dasar dan menengah serTa ‘pendidikan’ nggl dari Sabang sampal
. Werauke atau wzlayah !ndonesna ‘ v ;
Tulisan: Diah- Haduah berjudul” Anggaran Pendld(kan dan Peran Serta Masyarakat dalamg- s
Peningkatan Pendidikan Dasar”, menarik untuk’ dISImak Seram tullsan ersebut masih banyak

- tulisan-tulisan lain yang menank kaml sajakan pada ed|s; bulan inien Gl g
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Redaksi dapat menyingkat dan-meémperbaiki tulisan: yang-akdn-dimuat; tanpa mengubah isi:gan’ maksudnya.; Naskah
ditulis dalam bahasa Indonesia. atau bahasa. Inggris, dengan. dlleogkapl abstrak-bahasa Indonesxa/lnggns ‘masing-
masing tidak lebih dari 200 kate, diketik pada kertas kuarto, )arak dua spas, disusun dengan urutan: xudul tulisan,
nama penulis, abstrak, isi tulisan, daftar pustaka-dan diléngkapi riwayat: hidup penulis, dengan Yrutan: nama-lengkap
dengan gelar resmi yang dipakai, tempat tanggal lahir, riwayat pendidikan, riwayat peker)aan/]abatan sampai yang
terakhir. Jika tulisan berupa hasil penelitian, isi dususun dengan urutan: pendahuluan, latar ‘belakang yang ‘mecakup
pokok permasalahan dan tujuan penelitian, tinjauan pustaka, pendekatan atau bahan dan metode, hasil dan
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catatan pada halaman pertama. Naskah dikirim ke redaksi rangkap dua termasuk aslinya dan dialamatkan ke: Redaksi
Majalah Wawasan TRIDHARMA, Kantor Koperasi Kapertis Wilayah IV, JI. P.H. Hasan Mustafa No. 38 Tip. (022) 7272531
~ 7275630 Bandung. Bagi Naskah yang dimuat disediakan honorarium yang dapat diambil di Sekretariat Redaksi.
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\?'Pengaruh Kmerja Bauran Pemasaran terhadap‘LoyalltaS l\/lerek
AII‘ Minum dalam Kemasan (AMDK) o

Abstrak |
Permintaan dan memprodukSI produk” air minum dalam kemasaran (AMDK)
terus meningkat dengan bauran produk dan merek yang beragam untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan pelanggan baik dari quantity, quality, harga, dan bentuk.

Penelitian ini bertuman untuk mengetahui kinerja produk,

"'.';.fi:;ioreh: Heti Suherti/

harga, distribusi,.

yang ber merek

dan pemasaran

mana yang paling domman mempengaruhl loyalitas pelanggan pada merek AMDK. -
Berdasarkan . hasil penguuan statistik - ternyata kinerja bauran pemasaran betpengaruh secara
signifikan terhadap loyalitas merek' AMDK. Pengaruh yang paling dominan adalah distribusi.
Perusahaan mengkaji terus menerus bauran pemasaran dalam memberikan kontribusi yang lebih
kreatif. Dengan memperhatikan perilaku konsumen pada tingkat kekuatan dan kualitas produk
untuk tumbuh-dan beltahan dari loyalitas pelangcan

Pendahuluan
1. Latar Belakang .
Kondisi pasar yang _dapat
dikatakan dinamis memungkinkan
berubah setiap saat. Hal ini ber-
pengaruh terhadap pola konsumsi
(makan dan  minum) konsumen
dalam memenuhi kebutuhan, dan
keinginan yang tidak terpuaskan.
Produsen menciptakan berbagai

produk melalui  penelitian  dan
pengembangan  produk inovasi
yang lebih _berkualitas. = sebagai

suatu peluang pasar yang -akan
terjadi di masa depan

Kebutuhan _akan. alr minum
yang._ bersih dan sehat cenderung
meningkat. Hal ini dipacu tidak
hanya oleh . kebutuhan . dan
keinginan tetapi disebabkan. oleh

beragam

yang - - sangat .- untuk
memenuhi  kebutuhan, dan: ke-
inginan' . pelanggan:- baik dari
quantity, guality, harga, dan
bentuk. Hal ini diiringi- dengan
tumbuh  kembangnya  produk
sejenis serta banyaknya depo-

depo |51 ulang langsung dengan
harga yang relatif murah

2. Rumusan Masalah ;
"'Berdasarkan latar  belakang

penelitian yang telah dnura|kan di

atas, = dapat dndentnﬂkasr per-

masalahan . yan.g berhubunrgan
dengan penelitian ini yaitu: -

1. Bagaimana - variabel' “kinerja
produk, harga, distribusi, dan
~ promosi mempengaruhi
“loyalitas pelanggan terhadap

manakah. yang paling.dominan
mempengaruhi ~loyalitas
pelanggan. = terhadap  AMDK
yang bermerek?

3s TUJuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelman
ini.adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui kinera
produk, harga, distribusi dan
promosi. . terhadap - loyalitas
pelanggan  pada. AMDK. ber-
merek.

2 Untuk mengetahui . kinerja

produk, harga, distribusi, dan

promosi yang paling dominan
-..mempengaruhi. loyalitas

pelanggan pada AMDK.

Kajian Pustaka

peningkatan kesadaran konsumen A : " a. Kinerja =

akan_pentingnya air minum yang 5 EEishE yar;g ermered K ~Untuk - menjangkau . . pasar
bersih dan  sehat. Penmgkatan Ly dlanbara merjda prg Hi gl 0d, sasaran.. yang telah . ditetapkan,
konsumsi AMDK dengan produk istribusi, L promosi, setiap perusahaan perlu  me-
Wawasan TRIDHARMA No. 1 Tahun XXI Agustus 2008 35



ngelola kegiatan pemasaran
dengan baik. Perusahaan harus
dapat menyusun serta meng-
gunakan controllable marketin g
variable (marketing mix), untuk
mengantisipasi  perubahan  dari
uncontollable marketing variable,
serta untuk mempengaruhi per-

mintaan, produk perusahaan,. Qleh .
sebab itu perusahaan‘memerlukan

kinerja khusus untuk menghadapi-:
nya. o
Konsep kinerja beranjak dari
konsep produktivitas kerja per-
usahaan, seperti yang dikemuka-

kan  Greenberg vyang dikutip
Sinungan, {1992:8), “sebagai per-
bandingan antara totalitas Pe-

ngeluaran pada suatu . tertentu
dibagi totalitas masukan selama
periode  tertentu”.  Pengertian
kinerja menurut As’ad (1992:47),
“kinerja sebagai kesuksesan se-
seorang (perusahaan)  di “dalam
melaksanakan suatu pekerjaan”.

Kinerja (performance) -
karakteristik opersi. .pokek.  dari
produk inti yang dibeli, . pada

dasarnya merupakan hasil dari
kesatuan rencana pemasaran yang
ditetapkan dalam mencapai tujuan
pemasaran (/marketing objectives)
dan telah “ditentukan vyaitu” pen-
jualan yang akan menghasilkan
efektivitas  penjualan, ' pangsa
pasar, dan tingkat laba dengan
target kepuasan dari pelanggan
serta tujuan pangsa pasar - diukur
oleh penjualan perusahaan
(company  sales) dan penjualan
industri (industrial sales). -

b. Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran’ digunakan
dalam dunia bisnis sebagai alat
untuk mencapai tujuan perusahaan
dan sebagai strategi perusahaan
dalam “mencapai  sasaran’ pe-
masaran  pada pangsa  pasar.
Seperti yang ™ dikemukakan  Kotler
(2000:15), “Marketing mix Js the
set of marketing ‘toofs' ‘that “the
firms uses to persue its markermg
objektives “in- the target market”,
bauran pemasaran sebuah “alat

-mempengat uhi, 2T

(1999:439),

Vang ‘ramit,

pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mencapai tujuan
dengan elemen-elemen product,
price, place, and promotion. Ke-
putusan dari kinerja bauran pe-
masaran yang tertintegrasi dalam
usaha mencapai tujuan per-
usahaan, serta digunakan untuk

konsumen ‘dalai! membel produk

 dipengaruhj -diantaranya: oleh | ;-

1) Produk
Produk  merupakan  segala
sesuatu yang ditawarkan produsen

atau perusahaan untuk diperhati-

kan, diamati, dicari, dibeli, di-
gunakan, atau dikonsumsi pasar
~sebagai pemenuhan - kebutuhan .,

‘atau keinginan pasar yang ber-
“sangkutan. 4 produk is anyz‘h/ng

that can be offered to'a market for
attention, acquisition; - ‘use’" or'

kgputuaan -

consumption. that might  satisfy &

want or need. It includes, phuysical
objects,  service . persons, places,-

.Qrgnizations  and Adeas’. . (Kotler
and Amstrong, 199, 238) ‘
Secara konseptual "produk

adalah pemahaman “'subjektif ‘dari’

produsen atas sesuatu yang bisa
ditawarkan untuk bersaing. Maka

perusahaan - mampu: . memberi
kepuasan kepada  :konsumen
dengan- =‘menjual  sproduk yang

mutunya sesuai dengan keinginan
konsumen..

2)

Harga ) ]

Harga merupakan e!emen
terpenting dari bauran pemasaran
yang menghasnlkan turnover pada
perusahaan,. Kotler .dan . Amstrong
harga adalah jumlah
uang yang dibebankan atas suatu
produk atau jasa; maka keputusan
harga “adalah “suatu™“keputusan
karema harga® harus
mencerminkan  ‘hubungan : per-
mintaan dan- penawaran”
3).., D|Str1bu5| :
Umumnya produsen bekerja
sama dengan perantara untuk
menyalurkan produk produknya ke
pasar. Para perantara . akan

membentuk  saluran  pemasaran
yaitu - saluran distribusi  untuk
memperlancar dan mempermudah
konsumen mendapatkan barang,
hal tersebut memberi kepuasan
pada konsumen dan akan mem-
pengaruhi untuk membeli ber-
ulang ulang karena mudah didapat.
inerja»saluran penting_dilihat
darn ifg ?tmk pandgng, g;J?:fs'ffzj“:-ima
Settag,,a,\anggota tertarik mengenai
seberapa jauh saluran tersebut
memenuhi tujuan anggota. Kedus,
organisasi yang mengelola saluran
berkepentingan terhadap kinerja
saluran secara menyeluruh.
4) Promosi dens da
":Pada‘hakikatnyai;promosi me-
r,upakan .suatu: komunikasi  pe-
masaran yang herusaha:menyebar-
kan mformas;,_ :mempengaruhi,
mengmgatkan pasar sasaran dan
produk’ agar bersedia menenma
‘membeli’ dan loyal pada produk
'perlisahaan tersebut.: ‘

1 ¢t'Dikemukakan . oleh Shimp
(20001508), !'Promotion refers to
any. . 4ncentives ' used .by a

manufacturer to introduce a trade
(whole salles and retailers) and or
consumer to buy a brand and to
encourage the salles /‘orces to

aggressme/y sell " it” ,D,engan
promos: dthafapkan konsumen
akan “*dapat dipengaruhi’ dalam
mengambil “keputusan ' untuk
membeli” ‘Bahkan menjadl loyal
pada produk tertentu
c Loyahtas Merek

“"Dalam "’ membentuk loyahtas

perlu diketahui syarat yang ‘harus
drpenuhl oleh suatu - perusahaan
salah satunya dengan memberi
kepuasan kepada . pelanggan
karena pelanggan akan mem-
bandmgkan kinerja (hasil)~ bauran
pemasaran dengan’ yang d:harapf
kar, maka dlsaat itulah™“proses
reak5| perilaku . konsumen dalam
mengambtl keputusan pembehan
hal itu pula bisa ter}adl pembenan
rutm (IOyaD Loyalitas’ menurut
anfm (1995 4), Loya/ Is deﬁneda5
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non random. purchase:- expressed

-over time. overi by same deC/S/Of)

making unit”. i
Memiliki  konsumen sebagal
palanggan yang loyal dalam tujuan
akhir  dari - semua . perusahaan,
tetapi  kebanyakan .- perusahaan
mengabaikan loyalitas ' konpsumen.

Loyalitas dibentuk bisa,.melalui -

produk, harga, distribusi, promosi
dan melalui merek, bahkan.mem-
posisikan pemasaran - dalam me-
ngembangkan dan merebut market
share melalui merek, Merek me-
rupakan nama yang mengindentifi-
kasikan  suatu  produk - yang
dihasilkan perusahaan, - identifikasi
tersebut berfungsi membedakan
produk yang ditawarkan . oleh
pesaing, maka merek juga me-
rupakan nilai tangible  dan
intangible dalam sebuah trademark
yang lebih menguntungkan-sebagai
aset yang prestisius ‘bagi per-
usahaan, sedangkan bagi kon-
sumen merek adalah yang dibeli,
gengsi dan ada perlindungan.
Kenny (2001:120) menyatakan
bahwa:. "Brand - names. . have
become  increasingly . - valuaable
assets for many companies. in an
oge of growing globalised business.

Brand add value to. consumer

goods by supplying meaning;- -as
well  as  communicating: --com-
petence, standard and image to
the consumer”.

Ukuran keterkaitan pelanggan
ke sebuah merek dengan memberi
gambaran: tidak beralih' ke “produk
lain yang sejenis. Dengan demikian
brand /oya//ty salah satu |nd|kator
inti dari brand  equity yang ‘kuat,
dimulai = ‘dari  other propr/e[ary
brand assets menuju . ke .brand

loya /zy

5. Hipotesis
Sebagai hipotesis dalam pe-

nelitian ini adalah:

1. Ada/tidak ada pengaruh secara
persial yang signifikan dari
produk, harga, distribusi dan
promosi  terhadap loyalitas

mpelangganx pada ‘AMDK  ber-
merek. 63 (s dengy
2. Ada/tidak ada secara., per5|al

yang signifikan- diantara kinerja it

. _produk, | harga distribusi, dan
'promosa yang pahng domman

lteljasi :_l?eﬁrt;m

U'variabel.  dependen - dan
swindevenden. i
Tarapnyata  (¢=0,05)  an

2.

3

kuasa'wji ($=0,95) " yang

diinginkandalam:penelitian.

Nilai Z.a-« = 1,96 dan Z.1-
e et

2

dp*—*Lﬂl+0J = 0,309519604
i |

.. U,

L (96 +1,645)%
| (0:309519604)°

Lterasi Kedua

I JH-().)

0,3

+3=138,6545033

N

=0,310609288

Y

90+ 645)
(0.310609288)?

Iterasi Ketiga .

-0.3 2(1286345()%?--1)

+3. =137, 7043673

Y0, 500 4

o TS
Up==Ln
AL 245 03] 2(1377043623——,”

(1 9641 645) :
T 0.310616862)

= 'tﬁempehgarUhi ldyalitas
-pelanggan . terhadap — merek
AMDK. -

Prosedur Penelitian

1. Populasi dan sampel
Populasi dari penelitianini

adalah seluruh pelanggan AMDK di

delapan Kecamatan yang berada di

Kota Tasikmalaya, karena--jumiah -

populasi tidak dapat diketahui atau

2)

o

tidak dapat ditentukan - maka ..

penarikan, sampel ; menggunakan - .
bi

statistik . path ‘ana/ysis . dengan

rumus sampel minimal koefisien -

yang “dilakukan_-'secdra- ‘iteratif.

Seperti yang dikemukakan oleh Al-

Rasyid (1997) dengan menentu-

kan:

1. Harga koefisien korelasi
(P=0,30) terkecil antara

=0,310610862

+3=137.6977934 = 138

'[3=1.645 maka proses interasi
sebagai berikut:
+Harga  bilangan vyang sama

“untuk n berada pada iterasi ke

"2 dan 3, maka ukuran sampel

minimum 138.

Metode Analisis -

Metode analisis dalam pe-
Jltlan ini-adalah sebagai berikut:
Metode .. kualitatif . .dengan
.-menggunakan  method  of
successive interval,

Metoda kuantltatlf Dengan
alat « statistk  untuk  me-
nganalisis  hubungan® antar
variabel yang diteliti  ber-
“dasarkan analisis deskriptif dan
analisis inferensi yaitu:

1) -Analisis jalur (path

analysis).

Wawasan TRIDHARMA No. 1 Tahun XXI. Agustus 2008
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2) -Koefisien jaluricisimultan, -2) Hubungansq kausahsiscantara o -3
dengn wji; vepstatistik vanabel (S!multan)ﬂmu.;
« distribusi F-Snedecor. - , iAeh
3) : Koefisien . jalursi persial, -

-dengan statistik uji t.
) ! : et@{nglnBSI ini

wilainaayang: tidak:s-ditelitis

CPye -@(o

Besar zpengaruhncfaktor-faktor
adalah

sebagai berikut: m
,7491)2 =0, 5611

besar pengaruh faktor-

’N
\ SivA : ST 56193
Hasil Penelitian gapaf dunterpr:\ztasnl;?nb Isebsegt;aan faktor' Jain 'yang tidak i‘diteliti
a. Analisis deskriptip eoar  PENGIIYil XRrANS > terhadap Varlabel Y adalah sebesar
SKBERSER P e —— terhadap variabel tadak‘bebas Jadi ~‘56‘ 1% o dutradib: -
veriabls dalam _ . penelitian ini  43,88% il ‘,U\u :
variabel ;Y dipengaruhi  oleh
= 5 G % 5 “b.' Analisis inferensi'” .
X1 | 1,0000 | -0,0400 | -0,2685 | -0.1829 | -0.0381 L Péngaruh koefisien Ja"ff..secafa
R= | x2_ | 00400 | .1,000 1| 0.2646°7] 0.9766' | .0,2215 ~mlian P ngh R
1 X3 | -0,2685 | 0,2646 | 1,0000 ] 10,4209 | 0,5546 ' Snedecor
X4_| 0,1829 | 0,2765 | 0,4209 | 1,0000 0,5356 ~1"Untuk 'menguji-apakah secara
i Yy | -0,0381 | 0,2215 | 0,5546 | 0,5356- |..1,0000 _ bersama sama X1, X2, X3 dan' X4
berpengaruh terhadap Y, dapat
1) Menghitung koefisien jalur X1,X2,X3, dan X4. © diuji melalui ujitF dengan hipotesis
Dengan menggunakan nilai- Koefisien v jalur -, faktor-faktor ' StatlStlk sebaga! ber:kut o
nilai yang ada pada “‘matriks fain yang tidak diteliti adalah ,
korelasi antar variabel di atas, sebagai berikut: - (138‘*‘ L e e
dapat dihitung koefisien . jalur N Ceo L 00 d i Sttt =0
dengan langkah-langkah sebagai Fre= 1_/\?2 i \j el el 25, 9980 ’
berikut: 0,753 o Rt (10 4388)
a) Susunan matriks korelasi-antar sub-variabel bebas. S ot Ka‘rena Friting > Fravel, | Yaitu
| i | ox [ 03 A 25,9980 > 2,4403 maka H, ditolak
’ X1 1,0000 | 0,040, 7| 70,2685 | 0,182 pada tingkat ‘signifikansi 0.05. jadi
o [ ae e UG TOBS T raaran pase 1 g
| X 0.1829 | 0,2765 | 0.4209 | 1.0000 dengan’ tingkat "kepercayaan"95%.
gosean - ; — Berarti'dapat disimpulkan bahwa
b)  Hitung invers dari matriks korelasi antar variabel bebas tersebut. ‘subvariabel- “+“Kinerja” - “bauran
X1 [ X2 X3 X4 “-pemasaran’ dapat’ menunjukkan
“ ) X1 11,0873 -0,0546 0,2629 |. 0,1034 dari: - seluruh “'variabel - prédictor
U Ry X2 -0,0546 | 1,1178 -0,2141 7|7 -0,2290 (produk;*harga; distribusi, promosi)
.‘ %3 0,2629 -0,2141 1 71,3151 -0,4462 ‘secara™ simultan ~ “berpengaruh
{ | X4 0,1034 -0,2290 -0,4462 1,2700 terhadap loyalitas merek AMDKi\‘
c) -Susunan:matriks korelasi variabel bebas dengan variabeltidak:bebas,-. heSerEEn TR
- - v s Al 2)Pengujian . koefs:en ngqr
J B X1 -0,0318 5 : - secara parsial .dengan_stat&_s,tnk
| R X2 D0 e bt i et e
A X3 0,5546. . . Statlsmk uji yang dxguuakan
e s X4. 10,5356 T untuk penguyan secara mleldua|
i ' ' ) pada ‘masing-masing sub vanabel
d)  Untuk memperoleh- koefisien jalur, Kalikan mvers dari- matrsks korel, asr: adalah " statistik Uji- t dengan
antar variabel bebas tefhadap matriks korelasis B menggunakan Sformals éebagai
Poi 1,0873% -0,0546" 0;2629' 01034~ bl Wi
P = 20,0546 1,1178 H0;21417-0,2290
Pixs 720,2629¢ -0,2141. .1,3151 !%-,0;4462 Statstih uic 1
Pixa ©0,10341 -0,2290,:50,4462 11,2700 | S
e) Koeﬂs:en jalur untuk masmg masing sub var\abef bebas sebagay berlkut
vax 0,1477 e - : o ' FiBae i o H_()ug'{ &
Pyxa = .0,0083 R PR T S0
Pyy3 0,4329 ° 1 : LR b '” 93 is!
Pyxa 0,3781 ! & .
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Ntatistin uji: ¢ AN 7

HU R AN IR EEY]

(el

Statistih utic i, Sdos

Kriteria pengujian “tolak Hy jika
thiwng > tber”, dengan nilai tipe
didapat dari tabel tgugent dengan
tingkat  signifikansi  (0.05) dan
derajat bebas (n-k-1), dimana dari
tabel teraent diperoleh nilai
(to,05/2:132) ) = 1,9781. ,

Karena = nilai thiyng ~ UNtuk
koefisien  jalur variabel bauran
pemasaran lebih besar’ dari tipe,
yaitu 5,1600 > 1,8781,, maka
dengan tingkat kepercayaan 95%
dapat disimpulkan bahwa variabel
bauran pemasaran berdasarkan
subvariabel berpengaruh terhadap
loyalitas merek. ;

Ke5|mpulan

Berdasarkan mformasn obyektxf,

bahwa dari empat sub-variabel
yaitu produk berkualitas prima
banyak manfaatnya. Harga relatif,
tapi pelanggan paham dan dapat

diterima karena sesuai dengan
kelebihannya. Distribusi yang
memadai, lancar dalam ~mem-
berikan  kontinuitas ‘pada  pe-
langgan.” Informasi keberadaan
produk cukupjelas dengan adanya
promaosi.

Secara simultan sebosa

43,88%, merupakan prilaku kon-
sumen dalam mendapat kepuasan
serta dijadikan keputusan “untuk
tetap- loyal pada produk AMDK
yang bermerek. Dipengaruhi pula
oleh faktor lain yang ‘tidak diteliti
dalam penelitian ini, yaitu 56,11%
yang juga  turut —“mempengaruhi
loyalitas merek AMDK. i

Dari  keseluruhan variabel
bauran pemasaran bahwa kinerja

distribusi merupakan éub-voriab,el :

promosi

penyampaian

yang paling dominan berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan
produk AMDK vyang mempunyai
merek. Sedangkan untuk harga
secara statistik ternyata kecil
pengaruhnya.

Secara substansi atau konteks-
tual bahwa produk, distribusi dan
mempengarghl
merek~ AMDK, sedangkan - harga

~yang ‘diberikan kecil pengaruhnya
' terhadap loyalitas. merek-AMDK: :

Saran

Untuk: .smenjaga. ;, pelanggan ;

tetap onahtas "maka perusahaan
tetap menjaga kualitas produk,
dengan melakukan pengawasan
tidak hanya pada proses produksi
tetapi -~ Yjuga pada ‘pengawasan
dalam proses ‘pemasaran teruama
distribusi. Berkenaan:  dengan
harga,  kegiatan ..promosi harus
dilakukan secara. berkesinambung-
an.. dalam . menjelaskan . tentang
keberadaan produk terutama
manfaat yang lebih dalam  me-

‘ngimbangi- harga. Distribusi -harus

betul-betul: menempatkan’ fungsi-
nya,--bukan . hanya: tempat 'dan
produk  kepada

harus berperan

konsumen, tapi

juga dalam pengendalian mutu, hal _

ini untuk menjaga image merek.
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