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Abstract

This study aims to analyze the effect of advertising, brand image and service quality
on purchasing decisions for medical devices (orthopedics) at PT. Adiska Sarana
Medika. The sample analysis technique used purposive sampling method, where the
sample is a customer of PT. Adiska Sarana Medika, as many as 80 people. The
analysis technique used is to use Multiple Regression Analysis, which has
previously been tested for validity, reliability test and classical assumption test. The
results of the analysis show that 1) Advertising has a positive and significant effect
on the decision to purchase medical devices (orthopedics) at PT. Adiska Sarana
Media. 2) Brand image has a positive and significant effect on purchasing decisions
for medical devices (orthopedics) at PT. Adiska Sarana Media; 3) Service quality
has a positive and significant effect on purchasing decisions for medical devices
(orthopedics) at PT. Adiska Sarana Media; and 4) Advertising, brand image and
service quality have a positive and significant effect on purchasing decisions for
medical devices (orthopedics) at PT. Adiska Sarana Media. The implication in this
research is that PT. Adiska Sarana Media needs to improve advertising, brand
image and service quality in an effort to improve purchasing decisions.
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PENDAHULUAN

Semakin ketatnya persaingan maka berdampak pada persepsi dan
di dunia bisnis, perusahaan harus keyakinan dari konsumen atas produk
mampu memberikan produk/jasa yang tersebut sehingga dapat membentuk
sesuai  dengan  kebutuhan dan sebuah  citra.  Tjiptono  (2009)
keinginan  kosumen. perkembangan menyatakan,  kualitas  pelayanan
teknologi yang sangat pesat dan (service quality) merupakan tingkat
melihat perilaku masyarakat modern keunggulan yang diharapkan dan
yang bergantung dengan teknologi pengendalian atas tingkat keunggulan
khususnya smartphone, radio, dan tersebut untuk memenuhi keinginan
televisi perusahaan dapat pelanggan.
memanfaatkan media tersebut untuk Salah satu perusahaan yang
melakukan  perencanaan  startegi memerlukan iklan, citra merek dan
promosi dengan melalui iklan. Selain kualitas pelayanan sebagai faktor
iklan, faktor lain yang perlu penting dalam memasarkan suatu

diperhatikan untuk  meningkatkan produknya adalah PT. Adiska Sarana
penjualan adalah citra merek. Dengan Medika, PT. Adiska Sarana Medika
semakin terkenalnya sebuah merek, merupakan salah satu jenis perusahaan
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yang menjual alat bantu kesehatan

(ortopedi). Ada beberapa

permasalahan yang terdapat di PT.

Adiska Sarana Medika salah satunya

adalah iklan. minimnya melakukan

periklanan jadi menimbulkan citra
merek yang kurang baik.

Selama ini PT. Adiska Sarana
Medika menyediakan produk alat
kesehatan (ortopedi) bermerek
German dan sebagian bermerek
China. Seperti yang diketahui merek
German di masyarakat sudah dikenal,
mempunyai hama dan kualitas yang
bagus.

Dari paparan tersebut di atas
maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian  mengenai  “Pengaruh
Iklan, Citra Merek Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian Alat Kesehatan
(Ortopedi) PT. ADISKA SARANA
MEDIKA Di Denpasar”

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang
permasalahan di atas, maka yang
menjadi rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah:

1. Apakah iklan  berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada PT.
Adiska Sarana Medika.

2. Apakah citra merek berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada PT.
Adiska Sarana Medika.

3. Apakah  kualitas  pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian alat kesehatan
(ortopedi) pada PT. Adiska
Sarana Medika.

4. Apakah iklan, citra merek dan
kualitas pelayanan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada PT.
Adiska Sarana Medika

Tujuan Penelitian
Adapun yang menjadi tujuan
dilaksanakannya penelitian ini adalah:

1. Untuk menganalisis pengaruh
iklan terhadap keputusan
pembelian alat kesehatan

(ortopedi) PT. Adiska Sarana
Medika di Denpasar.

2. Untuk mengenalisis pengaruh citra
merek terhadap keputusan
pembelian alat kesehatan
(ortopedi) PT. Adiska Sarana
Medika di Denpasar.

3. Untuk menganalisis pengaruh
kualitas  pelayanan  terhadap
keputusan pembelian alat

kesehatan (ortopedi) PT. Adiska
Sarana Medika di Denpasar.

4. Untuk menganalisis pengaruh
iklan, citra merek dan kualitas
pelayanan secara simultan
terhadap keputusan pembelian alat
kesehatan (ortopedi) PT. Adiska
Sarana Medika di Denpasar.

TINJAUAN PUSTAKA
Iklan

Iklan adalah segala bentuk
presentasi non-pribadi dan promosi
gagasan, barang, atau jasa oleh
sponsor tertentu yang harus dibayar
(Kotler dan Keller, 2007). Tjiptono
(2001) iklan dapat dimanfaatkan
secara efektif untuk membangun citra
jangka panjang produk maupun
perusahaan dan juga dapat memicu
pembelian segera. lklan merupakan
media informasi yang dibuat
sedemikian rupa agar dapat menarik
minat  khalayak, orisinal, serta
memiliki Kkarakteristik tertentu dan
persuasive sehingga para konsumen
atau khalayak secara suka rela
terdorong untuk melakukan suatu
tindakan  sesuai dengan  yang
diinginkan pengiklan (Jefkins, 1997).
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Citra Merek
Citra  merek  merupakan
interprestasi  akumulasi  berbagai

informasi yang diterima konsumen
(Simamora & Lim, 2002). (Bilson
Simamora, 2004) mendefinisikan citra
merek sebagai seperangkat keyakinan,
ide, dan kesan yang dimiliki oleh
seseorang terhadap suatu merek,
karena itu sikap dan tindakan
konsumen terhadap suatu merek
sangat ditentukan oleh citra merek
tersebut. Menurut Biel (dalam Farida
dan Dini, 2009) citra merek adalah
citra tentang suatu merek yang
dianggap sebagai kelompok asosiasi
yang menghubungkan pemikiran
konsumen terhadap suatu nama merek.
Kualitas Pelayanan

Tjiptono (2009) menyatakan,
service quality merupakan tingkat
keunggulan yang diharapkan dan
pengendalian atas tingkat keunggulan
tersebut untuk memenuhi keinginan
pelanggan. Tjiptono dan Chandra
(2009) menyatakan,  keunggulan
layanan dapat dibentuk melalui
pengintegrasian empat pilar service
excellence yang saling berkaitan erat,

)
IKLAN

(X1)

KUALITAS
—|] PELAYANAN

Y2

—
4

yaitu: kecepatan, ketepatan,
keramahan dan kenyamanan
pelayanan. Menurut Tjiptono (2002)
menyatakan bahwa service quality
adalah pemenuhan kebutuhan dan
keinginan pelanggan serta ketepatan
penyampaiannya untuk mengimbangi
harapan pelanggan
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian
merupakan sikap seseorang untuk
membeli atau menggunakan suatu
produk baik berupa barang atau jasa
yang telah diyakini akan memuaskan
dirinya dan kesediaan menanggung
resiko yang mungkin ditimbulkanya.
Keputusan pembelian yang diambil
oleh pembeli sebenarnya merupakan
kumpulan dari sejumlah keputusan
yang terorganisir (Adirama Aldi:
2012). Junidah Alfianasari (2010),
keputusan  pembelian  konsumen
merupakan sikap konsumen dalam
menentukan arah dan tujuan akhir
dalam proses pembelian suatu produk.

Kerangka Konseptual

KEPUTUSAN
PEMBELIAN

v\

Kerangka Konseptual
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Hipotesis

Penelitian  ini  merupakan
penelitian dengan pendekatan ilmiah
maka dapat ditarik beberapa hipotesis.
Menurut Sugiyono (2014) “Hipotesis
merupakan  jawaban  sementara
terhadap rumusan masalah
penelitian”. Berdasarkan hal-hal yang
telah disampaikan di atas, maka
peneliti dapat menarik beberapa
hipotesis sebagai jawaban sementara
atas masalah yang telah dirumuskan
dan yang akan diuji serta dibuktikan
kebenarannya, yaitu antara lain:

H1: Iklan  berpengaruh  positif
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada
PT. Adiska Sarana Medika.

H2 : Citra Merek berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada
PT. Adiska Sarana Medika.

H3 : Kualitas Pelayanan berpengaruh
positif ~ terhadap  keputusan
pembelian  alat  kesehatan
(ortopedi) pada PT. Adiska
Sarana Medika.

H4 : Iklan, Citra merek dan Kualitas
pelayanan berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian
alat kesehatan (ortopedi) pada
PT. Adiska Sarana Medika.

Definisi Operasional

Dalam penelitian ini
digunakan  definisi operasional
variabel agar menjadi petunjuk dalam
penelitian ~ ini.  Maka  definisi
operasional tersebut dapat diuraikan
sebagai berikut:

Iklan (X1)

Merupakan  suatu  bentuk
komunikasi nonpersonal mengenai
produk yang ditawarkan PT. Adiska
Sarana Medika yang ditujukan kepada
masyarakat. Indikator iklan pada
penelitian ini adalah adalah dapat
menimbulkan perhatian, dapat

menimbulkan keinginan, dan
menghasilkan suatu tindakan
Citra Merek (X2)

Persepsi masyarakat terhadap
produk yang ditawarkan PT. Adiska
Sarana Medika. Indikator citra merek
pada penelitian ini adalah Kesan
professional, Kesan Modern,
Melayani semua segmen, Perhatian
kepada konsumen
Kualitas Pelayanan (Xz)

Ukuran seberapa baik tingkat
layanan yang diberikan PT. Adiska
Sarana Medika mampu sesuai dengan
ekspektasi  pelanggan.  Indikator
kualitas pelayanan pada penelitian ini
adalah Tengibles, Reability,
Responsiveness,  Assurance, dan
Emphaty
Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembeli adalah
tindakan dari konsumen untuk mau
atau tidak membeli produk dari PT.
Adiska Sarana Medika. Konsumen
akan mendapatkan kepuasan tersendiri
setelah melakukan pembelian produk
di perusahaan tersebut. Indikator
keputusan pembelian adalah
Kebutuhan yang dirasakan, Kegiatan
sebelum membeli, Perilaku waktu
memakai, Perilaku pasca pembelian

METODE PENELITIAN
Populasi dan Sampel

Populasi penelitian ini adalah
pelangganpada PT. Adiska Sarana
Medika. Teknik pengambilan sampel
adalah suatu cara yang dipergunakan
untuk menentukan sampel penelitian.

Responden ditetapkan dengan
menggunakan  teknik  purposive
sampling. Pertimbangan yang

digunakan dalam memilih responden

berdasarkan ketentuan  sebagai

berikut:

a. Pelanggan pada PT. Adiska
Sarana Medika minimal pernah
membeli 2 (dua) kali atau lebih.
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b. Pelangganpada PT. Adiska Sarana
Medikayang berumur minimal 17
tahun.

Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam

penelitian ini antara lain:

1. Data kuantitatif, yaitu data dalam
bentuk angka-angka yang meliputi
jumlah pelanggan yang dijadikan
samper dan hasil kuesioner yang
dibagikan  kepada  beberapa
pelanggan.

2. Data kualitatif, yaitu data yang
berbentuk informasi lisan maupun
tulisan yang berperan selaku
pendukung data yang lain yang
berkaitan dengan masalah yang
dibahas.

Metode Pengumpulan Data

Adapun teknik pengumpulan data

yang penulis gunakan dalam penelitian

ini sebagai berikut:

1. Kuisoner

2. Wawancara

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden

Data dalam penelitian ini
diperoleh  melalui kuisioner yang
disebarkan kepada 80 orang responden
yang merupakan pelanggan PT.
Adiska Sarana Medika.

Data menunjukkan bahwa
responden didominasi oleh pelanggan
yang berjenis kelamin laki-laki yaitu
46 orang atau 57,5 persen. Sedangkan
responden yang berjenis kelamin
perempuan sebanyak 34 orang atau
42,5 persen. Hasil ini menunjukkan
bahwa pelanggan PT. Adiska Sarana
Medika lebih  banyak adalah
pelanggan yang berjenis kelamin laki-
laki. Berdasarkan karakteristik usia
menunjukkan bahwa responden lebih
banyak berusia antara 31 sampai 40
tahun yaitu sebanyak 33 orang atau
41,3 persen. Diikuti oleh responden
yang berusia lebih dari 40 tahun yaitu

sebanyak 28 orang atau 35 persen.
Sisanya responden yang berusia 21
sampai 30 tahun sebanyak 19 tahun
atau 23,8 persen. Hasil analisis ini
menunjukkan bahwa pelanggan PT.
Adiska Sarana Medika merupakan
pelanggan yang tergolong masing
sangat produktif.Berdasarkan
karakteristik pendidikan dijelaskan
bahwa sebagian besar responden
memiliki pendidikan Sarjana (S1)
sebanyak 62 orang atau 77,5 persen,
dilanjutkan responden  yang
berpendidikan Diploma sebanyak 11
orang ataua 13,8 persen. Sisanya
adalah responden yang berpendidikan
SMA/K sebanyak 7 orang atau 8,8
persen. Hasil ini menunjukkan bahwa
pelanggan PT. Adiska Sarana Medika
memiliki tingkat pendidikan yang
tergolong tinggi. Karakteristik
berdasarkan pekerjaan menunjukkan
pekerjaan responden lebih banyak
sebagai lain-lain (pegawai swasta, ibu
rumah tangga, guru, dosen) sebanyak
39 orang atau 48,8 persen. Sebagai
wirausaha sebanyak 27 orang atau
33,8 persen, PNS sebanyak 13 orang
(16,3 persen) dan sebanyak 1 orang
berprofesi sebagai pengusaha.
Tanggapan Responden
Variabel  Iklan (X1), Data
menunjukkan iklan yang ada di PT.
Adiska Sarana Medika tergolong baik
yang ditunjukkan dari rerata iklan
sebesar 3,88. Dari ketiga indicator
yang digunakan dalam pengukuran
variable iklan, indicator pertama yaitu
dapat menimbulkan perhatian
mendapatkan  tanggapan  tertinggi
dengan rerata sebesar 3,94. Sedangkan
indicator yang mendapatkan
tanggapan terrendah adalah indicator
menghasilkan suatu tindakan dengan
rerata sebesar 3,83. Hasil ini bermakna
bahwa iklan yang dibuat dan di
sebarkan oleh PT. Adiska Sarana
Medika di nilai mampu menarik
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perhatian pelanggan sehingga
menimbulkan  Kketertarikkan  atau
keinginan untuk melakukan
pembelian. Tanggapan Responden

Variabel Citra Merek (X2), Data
menunjukkan bahwa citra merek PT.
Adiska Sarana Medika tergolong
sangat baik yang dilihat dari nilai
rerata 4,42. Dari empat indicator yang
digunakan untuk mengukur citra
merek, indicator perhatian kepada
konsumen mendapatkan tanggapan
tertinggi  dengan  rerata  4,50.
Sedangkan indicator terendah terdapat
pada indicator kesan modern dengan
rerata 4,35. Hasil ini bermakna bahwa
citra PT. Adiska Sarana Medika yang
baik lebih dinilai dari karyawan
memberikan pelayanan dengan baik
sesuai dengan keinginan konsumen.
Tanggapan  Responden  Variabel
Kualitas Pelayanan (X3), Data
menunjukkan kualitas pelayanan PT.
Adiska Sarana Medika dinilai sangat
baik dengan rerata sebesar 4,53. Dari
kelima indicator yang digunakan
dalam mengukur kualitas pelayanan,
indicator empathy  mendapatkan
tanggapan tertinggi dengan rerata
sebesar 4,70. Sedangkan indicator
yang mendapatkan tanggapan
terendah terdapat pada indicator
assurance dengan rerata sebesar 4,40.
Hasil ini menunjukkan bahwa kualitas

pelayanan yang diberikan kepada
pelanggan PT. Adiska Sarana Medika
sudah sangat baik yang lebih terlihat
dari karyawan memberikan perhatian
kepada setiap kebutuhan pelanggan.

Tanggapan  Responden  Variabel
Keputusan Pembelian (Y), Data
menunjukkan  bahwa  keputusan

pembelian pelanggan PT. Adiska
Sarana Medika tergolong baik dengan
rerata sebesar 4,02. Dari keempat

indicator yang digunakan dalam
mengukur  keputusan  pembelian,
indicator yang mendapatkan

tanggapan tertinggi adalah perilaku
pasca pembelian dengan rerata 4,009.

Sedangkan indicator yang
mendapatkan tanggapan terendah
terdapat pada kebutuhan yang

dirasakan. Hasil ini bermakna bahwa
keputusan pembelian pelanggan PT.
Adiska  Sarana  Medika lebih
dikarenakan pelanggan merasa puas
setelah menggunakan produk alat

kesehatan (ortopedi) PT Adiska
Sarana dan akan melakukan pembelian
ulang.

Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk
menguji  apakah residual yang
digunakan dalam penelitian
berdistribusi normal ataukah tidak
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HASIL UJI NORMALITAS (KOLMOGOROV-SMIRNQOV)

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize

d Residual
N 80
Normal Parameters®®  Mean .0000000
Std. Deviation 1.79614277
Most Extreme Absolute 074
Differences Positive 052
Negative -.074
Kolmogorov-Smirnov Z .663
Asymp. Sig. (2-tailed) 172

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas
dilakukan untuk mengetahui ada atau
tidaknya gejala multikolinearitas pada

model regresi yang dibuat dilihat
berdasarkan matriks korelasi antar
variabel independen

HASIL UJI MULTIKOLENIARITAS

Coefficients?

Collinearity Statistics
Tolerance  VIF

Model

1 X1
X2
X3

945 1.058
715 1.399
745 1.342

a. Dependent Variable: Y

Uji Heteroskedastisitas

Uji  heteroskedastisitas ini
bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan
varians dari residual satu pengamatan
ke pengamatan yang lain
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HASIL UJI HETEROKEDASTISITAS

Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -.792 -.445 .658
X1 071 A17 1.017 312
X2 131 197 1.489 141
X3 -.041 -.065 -.505 .615

a. Dependent Variable: ABS

Analisis Regresi Linier Berganda
Setelah  dipastikan  bahwa

model regresi memenuhi  Kketiga

persyaratan asumsi klasik, maka
model dapat dikatakan ideal atau baik
untuk menguji hipotesis penelitian.

HASIL ANALISIS REGRESI BERGANDA

Variabel B Beta t Sig. t
Constanta -6,821 - -2,261 0,027
Iklan (X1) 0,742 0,512 6,239 0,000
Citra Merek (X2) 0,415 0,262 2,773 0,007
Kualitas Pelayanan (X3) 0,307 0,205 2,213 0,030
R = 0,718 F hitung = 26,989
R Squared = 0,516 SignifikansiF = 0,000
Adjusted R Squared = 0,497 t-tabel = t(a;df)= t (0,05; 76) =

1,665
F-Tabel (3;76)= 2,72

Tabel di atas, dapat
dirumuskan persamaan regresi sebagai
berikut :

Y = -6,821 +0,742X1 + 0,415X2 +
0,307X3

Berdasarkan  persamaan  regresi
tersebut, maka dapat diketahui nilai
pengaruh iklan, citra merek, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian yang dapat dijelaskan
sebagai berikut:

1. Konstanta = -6,821; artinya apabila
tidak terjadi perubahan pada iklan,
citra merek dan kulitas pelayanan
maka keputusan pembelian akan
mengalami  penurunan  sebesar
6,821.

. B1 = 0,742; artinya jika iklan

ditingkatkan sebesar 1 %, maka
akan diikuti dengan adanya
peningkatan keputusan pembelian
sebesar 74,2%, dengan asumsi
faktor lainnya dianggap konstan.

. B2=0,415; artinya jika citra merek

meningkat sebesar 1%, maka akan
diikuti dengan peningkatan
keputusan pembelian sebesar 41,5
persen, dengan asumsi faktor
lainnya dianggap konstan.

. Bz = 0,307; artinya jika kualitas

pelayanan meningkat sebesar 1%,
maka akan  diikuti  dengan
peningkatan keputusan pembelian
sebesar 30,7%, dengan asumsi
faktor lainnya dianggap konstan.
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SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

1. Hasil analisis menunjukkan, nilai
koefisien regresi berganda (Bl)
sebesar 0,742 yang artinya bahwa
setiap peningkatan pemasangan
iklan ~ sebesar 1%  dapat
meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 74,2%. Hasil ini

menunjukkan bahwa iklan
berpengaruh positif dan
singnifikan terhadap keputusan
pembelian Alat  Kesehatan

(Ortopedi) Pada PT. Adiska
Sarana Medika.

2. Hasil analisis menunjukkan, nilai
koefisien regresi berganda (B2)
sebesar 0,415 yang artinya bahwa
setiap peningkatan citra merek
sebesar 1% dapat meningkatkan
keputusan  pembelian  sebesar
41,5%. Hasil ini menunjukkan
bahwa citra merek berpengaruh
positif dan singnifikan terhadap
keputusan  pembelian Alat
Kesehatan (Ortopedi) Pada PT.
Adiska Sarana Medika.

3. Hasil analisis menunjukkan, nilai
koefisien regresi berganda (B3)
sebesar 0,307 yang artinya bahwa
setiap peningkatan kulitas
pelayanan sebesar 1%  dapat
meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 30,7%. Hasil ini
menunjukkan  bahwa  kulitas
pelaynan berpengaruh positif dan
singnifikan terhadap keputusan
pembelian Alat  Kesehatan
(Ortopedi) Pada PT. Adiska
Sarana Medika.

4, Hasil ini diperkuat oleh nilai t
hitung sebesar 2,773 dengan
signifikan sebesar 0,007. Nilai t
hitung 2,773 lebih besar dari nilai
t-tabel yaitu sebesar 1,665. Dengan
demikian hipotesis Ho ditolak dan
hipotesis H2 diterima. Artinya
bahwa citra merek berpengaruh

positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian Alat
Kesehatan (Ortopedi) Pada PT
Adiska Sarana Medika.
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