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ABSTRAK

Optik Ras Eye berdiri di Serang Banten merupakan salah satu usaha yang melayani masyarakat pada bidang kesehatan mata dan menjual berbagai produk salah satunya adalah softlens mata atau Lensa kontak. Optik Ras eye sendiri tergolong dalam optik yang besar yang sudah dikenal di masyarakat Serang Banten, Seperti optik Ras eye, optik melawai, optik seis, optik ganesha dan lain-lain.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga, baik secara parsial maupun secara simultan terhadap loyalitas pelanggan pada produk softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten.
Desain penelitian penelitian yang digunakan, yaitu desain assosiatif, karena penulis berusaha untuk mengetahui atau menganalisis pengaruh promosi dan harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada Softlens mata pada  optic Ras Eye di Serang Banten. Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan dari pada pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye Serang Tangerang, sedangkan sampel dalam penelitian ini ditetapkan dengan menggunakan insidential sample yaitu sampel diambil berdasarkan kebetulan yang bertemu dengan peneliti dan jumlah sampel yang ditetapkan sebanyak 70 responden. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini analisis regresi sederhana dan berganda yang dilanjutkan dengan uji hipotesis dengan menggunakan uji t dan uji F.
Hasil penelitian menunjukan bahwa promosi berpengaruh terhadap tingkat Loyalitas Pelanggan.  Harga pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Loyalitas Pelanggan. Serta  Promosi dan Harga terdapat pengaruh yang positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Pemeliharaan kesehatan pada dasarnya sangat penting pada sebagian masyarakat karena dengan tubuh yang sehat  akan membuat seseorang mempunyai semangat dalam menjalani aktivitasnya.  Tidak luput juga dari perhatian seseorang tentang kesehatan yaitu mata, karena mata adalah bagian tubuh yang sangat penting untuk menjalani aktivitas hidup.  Untuk memenuhi hal tersebut banyak perusahaan yang menawarkan pengobatan dan alat untuk menjaga mata agar menjadi sehat, salah satunya adalah Optik Ras Eye di Serang Banten.
Optik Ras Eye berdiri di Serang Banten merupakan salah satu usaha yang melayani masyarakat pada bidang kesehatan mata dan menjual berbagai produk salah satunya adalah softlens mata atau Lensa kontak. Optik Ras eye sendiri tergolong dalam optik yang besar yang sudah dikenal di masyarakat Serang Banten, Seperti optik Ras eye, optik melawai, optik seis, optik ganesha dll. Optik Ras eye sudah berdiri sejak tahun 2017 dan telah memproduksi berbagai macam produk Softlens mata dan sudah memiliki beberapa cabang, Tahun 2017 Ras eye memiliki store pertamanya di Ramayana Serang, 2018 Ras eye membuka cabang di Cilegon dan Store ke Tiganya bertempat di Citraland serang.
Dalam menjalankan usahanya Optik Ras Eye Serang melaksanakan berbagai macam bauran pemasaran agar dapat bersaing dengan pesaing-pesaing yang ada diekitarnya juga untuk mendapatkan pelanggan yang setia. Yang paling banyak menjadi perhatian bagi pelanggan Optik Ras Eye serang adalah yang berhubungan promosi dan penetapan harga  produk.  Sebagaimana kita ketahui promosi Menurut Buchari Alma (2018: 181) promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang menyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Sehingga dengan promosi tersebut pelanggan akan mengetahui secara jelas tentang produk Optik Ras Eye Serang tersebut.
Disamping promosi yang telah dijelaskan sebelumnya faktor lain yang dapat menunjang loyalitas pelanggan adalah penetapan harga.  Menurut Alma (2018: 171) Harga (price) adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang. Dengan penetapan harga yang tepat maka akan membuat pelanggan puas dan setia. Sebagaimana diketahui loyalitas pelanggan menurut Menurut Kotler dan Keller (2019: 153) loyalitas atau kesetiaan didefinisikan sebagai komitmen yang dipegang kuat untuk membeli atau berlangganan lagi produk atau jasa tertentu dimasa depan.
Dengan demikian dapat dilihat bahwa promosi dan harga produk yang ditetapkan oleh Optik Ras Eye mendukung loyalitas pelanggan, namun dampak nyata dari hasil penjualan membandingkan dengan penjualan softlens mata dari tahun 2018-2019 sebagai berikut:
Tabel 1
Data Penjualan Softlens Mata 
Optik Ras Eye Tahun 2018-2019
	Bulan
	Tahun 2018
	Tahun 2019

	Januari
	680
	1995

	Febuari
	875
	2605

	Maret
	921
	2635

	April
	995
	2665

	Mei
	1603
	3267

	Juni
	2838
	2878

	Juli
	1787
	1924

	Agustus
	2174
	4319

	September
	2193
	2752

	Oktober
	2277
	2239

	November
	2761
	2490

	Desember
	2610
	3051

	Total
	21714
	32820


Sumber : PT Ras Global Indonesia 
               (Ras Eye)
Berdasarkan pada tabel di atas dapat dilihat bahwa jumlah penjualan produk softlens mata Optik Ras eye Serang Banten dari tahun 2018 sampai 2019 mengalami peningkatan, pada tahun 2018 penjualan Softlens mata sebanyak 680 pcs dan naik pada bulan juni sebanyak 2838 pcs penjualan yang tinggi di tahun 2018 tersebut, Pada tahun 2019 terlihat penjualan softlens mata naik drastis pada bulan Agustus 2019 sebanyak 4319 pcs yaitu penjualan tertinggi dari dua tahun berturut- turut.
Berdasarkan uraian tersebut bahwa ada katerkaitan antara promosi dan harga terhadap loyalitas pelanggan,sehingga penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul : “Pengaruh Promosi  Dan Harga  Terhadap  Loyalitas  Pelanggan Produk Softlens Mata Pada Optik Ras Eye di Serang Banten     

B. Perumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh promosi terhadap loyalitas Pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten ?
2. Bagaimana pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten ?
3. Bagaimana pengaruh promosi dan harga secara simultan terhadap loyalitas pelanggan pada produk softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten?

C. Batasan Masalah
Pada penelitian ini penulis membatasi masalah yang akan diteliti,dengan maksud agar tidak terjadi bias dalam penelitian tersebut.  Adapun pembatasan masalah pada penlitian ini yaitu:
1. Penelitian ini hanya meneliti tentang promosi, harga dan loyalitas pelanggan produk Softlen mata  pada Optik Ras Eye di Serang Banten
2. Objek penelitian dilaksanakan di Optik Ras Eye Serang Banten yang beralamat di Citraland Puri blok B9 no 16, kota Serang Banten.
3. Responden dari peneliti ini adalah customer atau pelanggan dari Optik Ras eye di serang.
4. Tahun penelitian dilaksanakan 2019-2020.
C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang dilakukan sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui sejauhmana  pengaruh promosi terhadap loyalitas Pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten 
2. Untuk mengetahui sejauhmana pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten 
3. Untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga secara simultan terhadap loyalitas pelanggan pada produk softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten
D. Manfaat Penelitian
Penulisan ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi perusahaan PT Ras Global Indonesia (Ras eye), antara lain sebagai berikut.
1. Bagi perusahaan 
a. Hasil dari penelitian yang dilakukan dapat membantu Owner dalam menentukan kebijakan-kebijakan atau keputusan yang nantinya akan diambil dalam menyelesaikan suatu masalah yang sedang dihadapi. 
b. Memberikan tambahan informasi dan menjadi dorongan dan bahan serta masukan bagi perusahaan untuk mengembangkan produknya sehingga dapat memenuhi harapan konsumen yang akan berdampak pada meningkatnya suatu kepuasan atau kepercayaan konsumen.
2. Peneliti Selanjutnya
a. Diharapkan melalui penelitian ini dapat bermanfaat sebagai bahan referensi bacaan untuk menambah wawasan serta menambah pemahaman dalam mengadakan penelitian lebih lanjut dimasa yang akan datang. 


b. Sebagai bahan referensi dalam ilmu pengetahuan karya tulis skripsi agar peneliti berikutnya lebih baik dari peneliti sebelumnya dalam hal promosi dan harga terhadap Loyalitas Pelanggan


LANDASAN TEORI

A. Konsep Pemasaran
Kotler dan Amstrong (2008) mendefinisikan pemasaran sebagai berikut Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan perutukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain.
Alma (2018: 1) pemasaran adalah segala kegiatan untuk menyampaikan barang-barang ke tangan (rumah tangga) dan ke konsumen industri, tetapi tidak termasuk kegiatan perubahan bentuk barang.
Kotler dan Amstrong (2001:7) banyak orang mengira bahwa pemasaran hanya sekedar penjualan atau periklanan. Namun, penjualan dan periklanan hanyalah gunung es pemasaran. Sekarang, pemasaran harus dipahami tidak dalam pengertian lama (katakan dan jual), tetapi dalam pengertian baru yaitu memuaskan kebutuhan pelanggan.

B. Konsep Promosi
Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh pelaku usaha untuk mempromosikan, mengenalkan, mempublikasikan produknya agar dapat diterima oleh masyarakat. Tujuan dari promosi adalah konsumen tertarik pada produk itu, karena ketertarikan ini maka konsumen berkeinginan untuk membeli produk itu.
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:204) promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan untuk membeli produk itu.
Elemen-elemen promosi menurut Kotler dan Amstrong (1991:432) dalam Buchari Alma (2018:184) sebagai berikut:
1. Periklanan (Advertising)
	Menyampaikan pesan-pesan penjualan yang diarahkan kepada masyarakat melalui cara-cara atau persuasive yang bertujuan untuk menjual barang, jasa atau ide. Media iklan berupa media cetak seperti koran, pamflet, brosur, spanduk, baliho. Media iklan berupa elektronik seperti televisi, radio dan internet.
2. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
	Komunikasi secara langsung yang digunakan dari mail, telepon, fak atau internet untuk mendapatkan tanggapan langsung dari konsumen secara jelas dan terarah.
3. Hubungan Masyarakat (Public Relation)
	Hubungan masyarakat yaitu membangun hubungan yang baik dengan berbagai publik perusahaan supaya memperoleh publisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang bagus dan menangani atau meluruskan rumor, cerita serta event yang tidak menguntungkan.
4. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
	Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Melalui promosi penjualan dapat menarik pelanggan baru dan mempengaruhi pelanggan untuk mencoba produk baru.


C.  Konsep Harga
Menurut Basu Swasta (2010:147) harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.
Menurut Tjiptono (2007:151) harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa.
Menurut Kotler dan Keller (2019:67) harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan, fitur produk, saluran dan bahkan komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu.
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:23) dalam variabel harga ada beberapa unsur kegiatan utama harga yang meliputi tingkatan harga, diskon, potongan harga dan periode pembayaran dan jangka waktu kredit. Terdapat juga 4 indikator yang mencirikan harga yaitu :
1. Keterjangkauan Harga
	Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek harganya juga berbeda dari yang termurah sampai termahal. Dengan harga yang ditetapkan para konsumen banyak yang membeli produk.
2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk
	Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen orang sering memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena mereka melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang cenderung beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik.
3. Kesesuaian Harga dengan Manfaat
	Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat produk lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang.
4. Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan produk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya suatu produk sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli produk tersebut.

D.  Konsep Loyalitas Pelanggan
Menurut Kotler dan Keller (2019:153) loyalitas atau kesetiaan didefinisikan sebagai komitmen yang dipegang kuat untuk membeli atau berlangganan lagi produk atau jasa tertentu dimasa depan. Loyalitas pelanggan akan menjadi kunci sukses, tidak hanya dalam jangka pendek tetapi keunggulan bersaing secara berkelanjutan, meskipun ada pengaruh situasi dan usaha pemasaran yang berpotensi menyebabkan perubahan prilaku.
Tjiptono dan Chandra (2012) menyatakan bahwa selama ini loyalitas pelanggan kerap kali di kaitkan dengan prilaku pembelian ulang, keduanya memang berhubungan, namun sesungguhnya berbeda. Dalam konteks merek misalnya loyalitas mencerminkan komitmen psikologis terhadap merek tertentu, sedangkan prilaku pembelian ulang semata mata menyangkut pembelian merek tertentu yang sama secara berulang kali (bisa dikarenakan memang karena satu satunya merek yang tersedia, merek termurah dan sebagainya).
Loyalitas pelanggan menurut Jill Griffin ( dalam Customer Loyalty) adalah : “How to earn it to keep”. Bahwa loyaitas pelanggan cenderung ebih dekat dengan prilaku (Behavior) bukan sikap (attitude). Dengan demikian jika seorang pelanggan telah membeli dua atau tiga kali produk yang sama maka otomatis dimasukkan sebagai pelanggan loyal
Pelanggan yang loyal merupakan aset penting bagi perusahaan, hal ini dapat dilihat dari karakteristik yang dimilikinya, sebagaimana diungkapan oleh Jill Griffin (Kotler dan Amstrong, 2019:158) pelanggan yang loyal memiliki karakteristik sebagai berikut :
1. Melakukan pembelian secara teratur atau pembelian ulang
	Konsumen melakukan pembelian secara kontinue pada suatu produk tertentu..
2. Membeli diluar lini produk atau jasa (pembelian antar lini produk)
	Konsumen tidak hanya membeli jasa dan produk utama tetapi konsumen juga membeli lini produk dan jasa dari perusahaan yang sama. 
3. Merekomendasikan Produk atau jasa kepada orang lain:
	Dimana konsumen melakukan komunikasi dari mulut ke mulut (word of mouth) bekenan dengan produk tersebut. 
4. Menunjukan kekebalan terhadap tarikan dari pesaing
	Konsumen menolak untuk menggunakan produk atau jasa alternatif yang ditawarkan pesaing.

D.  Kerangka Kerja Teoritis
Kerangka kerja teoritis penelitian yang berjudul Pengaruh Promosi dan Harga Tehadap Loyalitas Pelanggan, sebagai berikut: 
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Gambar 1. Kerangka Kerja Teoritis
E. Hipotesis
Sugiono (2019:64) menyatakan bahwa “Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan”. 
Berdasarkan uraian permasalahan dan kerangka pemikiran diatas maka hipotesis dinyatakan sebagai berikut:
1. Ha	:	Terdapat pengaruh antara promosi terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Otik Ras Eye di Serang Banten 
	Ho	:	Tidak terdapat pengaruh antara promosi terhadaployalitas pelanggan product Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten 
2.  Ha	: Terdapat pengaruh antara harga terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten 
Ho	: Tidak terdapat pengaruh antara harga terhadap loyalitas pelanggan product Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten 
3.  Ha	: 	Terdapat pengaruh antara Promo
		si dan harga secara simultan terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Optik  Ras Eye di Serang Banten
	Ho : Tidak terdapat pengaruh antara promosi dan harga secara simultan terhadap loyalitas pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye di Serang Banten.

METODOLOGI PENELITIAN

A. Desain Penelitian Dan Jenis Penelitian
1  Desaian Penelitian
Desain penelitian adalah pedoman atau prosedur serta teknik dalam perencanaan penelitian yang berguna sebagai panduan untuk memabangun strategi yang menghasilkan model atau blue print penelitian. Menurut Nazir (2017: 70) mengatakan bahwa “Penelitian adalah suatu proses mencari sesuatu secara sistematik dalam waktu yang lama dengan menggunakan metodologi ilmiah serta aturan-aturan yang berlaku”. Adapun macam-macam desain penelitian sebagai berikut:
a.  Desain Penelitian Deskriptif
	Sesuai dengan namanya, desain ini bertujuan untuk menguraikan sifat atau karakteristik dari suatu fenomena tertentu. Jadi dalam riset dengan desaim ini jangan melakukan kesimpulan yang terlalu jauh atas data yang ada karena tujuan dari desain ini hanya mengumpulkan fakta dan menguraikan secara menyeluruh dan meneliti sesuai dengan penelitian yang akan dipecahkan.
b. Desain Penelitian Komparatif
	Penelitian komparatif adalah penelitian yang bersifat membandingkan, penelitian ini dilakukan untuk membandingkan persamaan dan perbedaan dua atau lebih fakta-fakta dan sifat-sifat objek yang diteliti berdasarkan kerangka pemikiran tertentu. Jadi pengertian komparatif adalah jenis penelitian yang digunakan untuk membandingkan antara dua kelompok atau lebih suatu variabel tertentu.
c.  Desain Penelitian Assosiatif 
	Desain assosiatif kausal berguna untuk menganalisis pengaruh ataupun hubungan-hubungan antara suatu variabel dengan variabel lainnya atau bagaimana suatu variabel mempengaruhi variabel lainnya.
Adapun desain penelitian yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah desain penelitian assosiatif, karena penulis berusaha untuk mengetahui atau menganalisis pengaruh promosi dan harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada Softlens mata pada  optic Ras Eye di Serang Banten.
2.  Jenis-Jenis Penelitan
Jenis-jenis penelitian Menurut Sugiyono (2019: 16) antara lain:
a. Metode Kuantitatif
		Metode kuantitatif dinamakan metode tradisional, karena metode ini sudah cukup lama digunakan sehingga sudah mentradisi sebagai metode untuk penelitian. Metode ini disebut sebagai metode positivistik karena berlandaskan pada filsapat positivisme, metode ini sebagai metode ilmiah karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu konkrit atau empiris, objektif, terukur, rasional dan sistematis.      Metode ini juga disebut metode konfimatif, karena metode ini cocok digunakan untuk pembuktian atau konfirmasi. Metode ini disebut kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik.
b. Metode Kualitatif
	Metode penelitian kualitatif dinamakan sebagai metode baru, karena popularitasnya belum lama, dinamakan metode postpositivistik karena berlandaskan pada filsafat postpositivisme. Metode ini disebutjuga sebagai metode artistik, karena proses penelitian lebih bersifat seni (kurang terpola) dan disebut sebagai metode interpretive karena data hasil penelitian lebih berkenan dengan interprestasi terhadap data yang ditemukan. Metode ini juga sering disebut sebagai metode konstruktif, karena dengan metode kualitatif dapat ditemukan data-data yang berserakan, selanjutnya dikonstruksikan dalam suatu tema yang lebih bermakna dan mudah difahami.
3.  Metode Penelitian Kombinasi
	Metode penelitian kombinasi, merupakam metode penelian yang berlandaskan pada filsafat pragmatisme (gabungan postivisme dan postpositivisme). Digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah maupun buatan (laboratorium) dimana peneliti bisa sebagai instrumen dan menggunakan instrumen untuk pengukuran, teknik pengumpulan data dapat menggunakan tes, kuesioner dan triangulasi (gabungan) analisi data bersifat induktif (kaulitatif) dan deduktif (kuantitatif), serta hasil penelitian kombinasu bisa untuk memahami makna dari dan membuat generalisasi.
Adapun metode penelitian yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif, karena data dalam penelitian ini berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik.
B.	Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel
1. Variabel Penelitian
Sugiyono (2019:67) menyatakan bahwa “variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya”. Macam-macam variabel dalam penelitian dapat dibedakan menjadi:
a. Variabel Independen (Bebas)
	Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, antecedent. Variabel bebas merupakan variabel yan mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulanya variabel dependen (terikat). Variabel bebas dalam penelitian ini adalah Promosi  (X1) dan Harga  (X2).
b. Variabel Dependen (Terikat)
	Sering disebut sebagai variabel output, kriteria, konsekuen. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah Loyalitas Pelanggan (Y).

2. Definisi Operasional Variabel
Definisi untuk setiap variabel dalam penelitian ini sebagai berikut:
a. Promosi (X1)
Promosi merupakan kegiatan yang oleh Optik Ras Eye Serang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen/ member agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh Optik Ras Eye Serang kepada konsumen dan kemudian konsumen menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
b. Harga (X2)
Harga merupakan jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Dengan kata lain harga adalah nilai dari suatu produk dalam bentuk uang yang harus dikeluarkan guna untuk memebli produk Softlens mata pada Optik Ras Eye Serang. Harga yang dikeluarkanpun sangat terjangkau sesuai dengan manfaat yang diterima oleh pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye Serang.
c. Loyalitas Pelanggan (Y)
Loyalitas Pelanggan merupakan komitmen yang dipegang kuat oleh pelanggan OptikRas Eye untuk membeli atau berlangganan lagi produk Softlens mata dimasa depan.

C. Pemilihan Populasi dan Sampel
1. Populasi
Sugiyono (2019:126) menyatakan bahwa: “populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”.  Jadi populasi bukan hanya orang tetapi juga obyek benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah yang ada pada obyek  atau subyek yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristik atau sidat yang dimiliki oleh subyek atau obyek itu.
Adapun populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan dari pada pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye Serang Tangerang.
2. Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang digunakan untuk penelitian (Sugiyono, 2016:118). Pengambilan sampel dilakukan dengan pertimbangan bahwa populasi yang ada sangat besar jumlahnya, sehingga tidak memungkinkan untuk meneliti seluruh populasi yang ada, sehingga dibentuk sebuah perwakilan populasi.
Berdasarkan penjelasan diatas, maka ukuran sampel dalam penelitian ini ditetapkan dengan menggunakan insidential sample yaitu sampel diambil berdasarkan kebetulan yang bertemu dengan peneliti dan jumlah sampel yang ditetapkan adalah 70 responden.
D. Jenis Sumber Data
Data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga menghasilkan informasi atau keterangan, baik kualitatif maupun kuantitatif yang menunjukan fakta. Menurut Sugiyono (2015:20) sumber data dibedakan menjadi 2 yaitu :
1.  Data Primer
Adalah sumber data yang langsung diperoleh dari data pertama di lokasi penelitian atau objek penelitian. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dengan cara melakukan menyebarkan kuisioner kepada responden. Metode yang dapat digunakan untuk mengumpulkan data primer yaitu melalui wawancara, penyebaran kuisioner dan observasi langsung kepada individu atau perseorangan.
2.  Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung atau melalui pihak lain atau laporan historis yang telah disusun dalam arsip yang dipublikasikan atau tidak. Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini berupa studi kepustakaan, jurnal, literatur-literatur yang berkaitan dengan permasalahan, hasil penelitian sebelumnya, dan majalah-majalah perekonomian dan informasi dokumentasi lain yang dapat diambil melalui internet.
E. Metode Pengumpulan Data
 Teknik mengetahui teknik data yang memenuhi standar data yang ditetapkan”. Berikut merupakan macam-macam teknik pengumpulan data yaitu:
1.  Observasi 
Observasi Sebagai teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu wawancara dan kuesioner. Jika wawancara dan kuesioner selalu berkomunikasi dengan orang lain, maka observasi tidak terbatas pada orang, tapi juga obyek-obyek alam yang lain.
2.  Wawancara
Wawancara merupakan teknik pengumpulan data apabila ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit/ kecil. Teknik pengumpulan data ini mendasarkan diri pada laporan tentang diri sendiri atau self-repost atau setidaknya pada pengetahuan dan keyakinan pribadi.
3.  Angket/ Kuisioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Metode pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan angket atau kuisioner, yaitu teknik pengumpulan data yang digunakan dengan cara memberi daftar pertanyaan kepada responden. sesuai dengan permintaan penggunan. Skala pengukuran untuk semua indikator pada masing-masing variabel dengan menggunakan skala likert. Skala ini berarti bahwa jika nilainya semakin mendekati 5 berarti semakin setuju.

Tabel 2 Skala Likert

	Pernyataan
	Nilai

	Sangat tidak Setuju
	1

	Tidak Setuju
	2

	Ragu-Ragu
	3

	Setuju
	4

	Sangat Setuju
	5


E. Metode Analisis Data
Menurut Widodo (2017:75) “Metode analisa data adalah cara-cara yang digunakan untuk menganalisis data penelitian. Dimana data yang diperoleh dari kuisioner akan diolah secara kuantitatif”. Proses pengolahan data yang telah dikumpulkan sebelumnya. Supaya data yang dikumpulkan bermanfaat, maka harus diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga dapat dijadikan sebagai dasar dari pengambilan keputusan. 
1. Uji Validitas Instrumen dan Uji Realibilitas 
Menurut Sugiyono (2019:364) “Uji keabsahan data penelitian seringkali hanya ditekankan pada uji validitas dan reliabilitas”.
a. Uji Validitas
Menurut Sugiyono (2019: 175) “Instrumen yang valid berartii alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data itu valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur data itu valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang hendak diukur. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r tabel dimana df = n-2 dengan sig 5%. Jika r hitung > r tabel maka Valid”.




Keterangan:
X	= Skor yang diperoleh subjek dari seluruh item
Y	= Skor yang diperoleh dari seluruh item
∑X		= 	Jumlah skor dari distribusi X
∑Y		= 	Jumlah skor dari distribusi Y
∑X²	=	Jumlah kuadrat dalam skor distribusi X
∑Y²	= 	Jumlah kuadrat dalam skor distri-
		busi Y
n		= Banyaknya responden
rhitung	= Koefisien korelasi

Berdasarkan hasil koefisien korelasi kemudian dibandingkan dengan rtabel dengan kriteria sebagai berikut:
Hasil rhitung  > rtabel = Valid
Hasil rhitung  < rtabel = Tidak valid

b.  Uji Reliabilitas
Menurut Sugiyono (2019:176) “Dapat dilakukan secara eksternal dan internal. Secara eksternal, penguji dilakukan dengan test-retest (stability), equivalent dan gabungan keduanya. Secara internal pengujian dilakukan dengan menganalisis konsistensi butir-butir yang ada pada instrument dengan teknik-teknik tertentu”.
Reliabilitas atau keterandalan ialah indeks yang menentukan sejauh mana suatu alat ukur dapat dipercaya atau diandalkan. Butir kuisioner dikatakan reliabel atau andal apabila jawaban seseorang terhadap kuisioner adalah konsisten, dalam penelitian ini untuk menentukan kuisioner reliabel atau tidak reliabel menggunakan alpha cronbach. Kuisioner dikatakan reliabel atau tidak reliabel jika alpha cronbach ≥ 0.60 dan tidak reliabel tidak sama dengan atau dibawah 0,60. Untuk mengetahui hasil reabilitas dengan bantuan aplikasi program spss versi 18 dengan menggunakan rumus sebagai berikut:



Keterangan dimana:
r	= Koefisien reabilitas instrumen (alpha cronbach)
K	= Banyaknya butir item pernyataan 
 	= Total varians butir
α²	= Total varians
2. Analisis Deskriptif
Menurut Sugiyono (2016: 147) “Analisis deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. 
Penelitian yang dilakukan pada populasi (tanpa diambil sampelnya) jelas akan menggunakan statistik deskriptif dalam analisisnya. Tetapi bila penelitian dilakukan pada sampel, maka analisisnya dapat menggunakan statistik deskriptif maupun inferensial. Statistik deskriptif dapat digunakan bila peneliti hanya ingin mendeskripsikan data sampel dan tidak ingin membuat kesimpulan yang berlaku untuk populasi, maka teknik analisis yang digunakan adalah statistik inferensial”.
Mean adalah salah satu teknik penjelasan kelompok yang berdasarkan atas nilai rata-rata dari kelompok tersebut Hal ini dapat dirumuskan sebagai berikut:
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Dimana :
Me = mean (rata-rata)
Xͥͥі	= Nilai ke i samapai ke n
N	= Jumlah Data

B. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Ghozali (2016: 154) menyatakan bahwa “Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah nilai residu (perbedaan yang ada) yang diteliti memiliki distribusi normal atau tidak”. Ada beberapa teknik yang digunakan untuk menguji normalitas antara lain uji Chi Kuadrat, uji Kolmogrov-Smirnov dan pendekatan kurva normal P-P Plot. Pada penelitian ini menggunakan 2 teknik yaitu sebagai berikut:
a. Pendekatan kurva normal P-P Plot
Dasar pengambilan keputusan pada uji ini adalah data dinyatakan normal atau mendekati normal apabila gambar distribusi dengan titik-titik data yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik-titik sata searah mengikuti garis diagonal.
b.    Uji One Sample Kolmogrov-Smirnov
Dasar pengambilan keputusan pada uji ini adalah apabila nilai signifikansi (Asymp.Sig 2-tailed) > 0.05 atau alpha 5% maka data berdistribusi normal.

2.   Uji Multikolinieritas
Ghozali (2016: 103) menyatakan bahwa “Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antara variabel independent. Multikolinieritas dapat dilihat dari nilai tolerance dan lawannya, VIF (Variance Inflaction Factor). Nilai yang umum dipakai untuk menunjukan adanya multikolinieritas adalah tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF > 10”. Pada penelitian ini peneliti menggunakan teknik yaitu sebagai berikut: Uji Regresi dengan nilai ini patokan VIF lebih kecil dari 10 dan nilai tolerance lebih besar dari 0,10 maka pada model regresi tidak terjadi masalah multikolinieritas.
3.  Uji Heteroskedastisitas
Ghozali (2016: 134) menyatakan bahwa “Uji heteroskedastisitas bertujuan apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedatisitas dan jika berbeda disebut heterokedatisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskedatisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas”.
C. Uji Analisis Korelasi
1.  Uji Korelasi Parsial
Menurut Sugiyono (2015:235) berpendapat  bahwa “Korelasi parsial merupakan angka yang menunjukan arah dan kuatnya hubungan antara dua variabel atau lebih, setelah satu variabel yang dapat mempengaruhi hubungan variabel tersebut tetap dikendalikan”.
Untuk mengetahui beberapa besar hubungan antara variabel bebas dengan variabel terkait, maka digunakan rumus sebagai berikut:








2. Uji Korelasi Simultan
Menurut Sugiyono (2015: 231) berpendapat bahwa “Korelasi ganda merupakan angka yang menunjukan arah dan kuatnya hubungan antara dua variabel independent secara bersama-sama atau lebih dengan satu variabel dependent”. Adapun rumus korelasi berganda menurut Sugiyono (2015: 233) secara simultan sebagai berikut:



Keterangan:  
 : Korelasi berganda antara X1 dan X2 terhadap Y

D. Uji Koefisien Determinasi
Selanjutnya untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dapat dilakukan uji determinasi dimana menurut Noor (2014: 209) “Koefisien determinasi adalah angka yang menyatakan atau digunakan untuk mengetahui kontribusi atau sumbangan yang diberikan oleh satu variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat. Untuk mengetahuinya dapat menggunakan rumus sebagai berikut:


Keterangan :
Kd	=	Besarnya koefisien penentu (determinan)
r	= 	Koefisien korelasi
Menurut Sugiyono (2014:210) pengaruh tingkat determinasi dinyatakan sebagai berikut:
Tabel 3
Tabel Tingkat Determinasi
	Nilai
	Keterangan

	0,00 – 0,199
	Sangat Rendah

	0.20 – 0,399
	Rendah

	0,40 – 0,599
	Sedang

	0,60 – 0,799
	Kuat

	0,799 – 1.00
	Sangat Kuat




E. Uji Analisis Regresi
Menurut Nazir (2017: 405) “Regresi adalah mempelajari bagaimana eratnya hubungan antara satu atau beberapa variabel inependen dengan sebuah variabel dependen. Uji regresi adalah langkah lanjutan dari korelasi, uji analisis regresi ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar nilai variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).

Uji regresi memiliki dua macam uji teknik regresi linier yang sering digunakan yaitu:
1.  Uji Regresi Linier Parsial
Digunakan untuk mengetahui pengaruh dari vaiabel bebas terhadap variabel teriakat atau dengan kata lain untuk mengetahui seberapa jauh perubahan variabel bebas dalam mempengaruhi variabel terikat. Persamaan umum regresi linier sederhana yaitu :

Y= a+ bx

Keterangan :
Y	=	Variabel terikat
a 	= Konstanta
b 	= Koefisien regresi
x 	= subjek pada variabel independent

2.  Uji Regresi Linier Simultan
Uji regresi berganda merupakan pengembangan dari uji regresi sederhana. Dimana kegunaannya untuk meramaikan nilai variabel terikat (Y) apabila memiliki variabel bebas (X) lebih dari 2.
Persamaan regresi linier berganda untuk dua variabel bebas yaitu :

Y= a + b1X1+ b2X2

Keterangan :
Y	= Variabel keputusan pembelian
A	= Bilangan konstanta
b1	= Koefisien regresi promosi
b2	= Koefisien kualitas pelaynan
X1	= Promosi
X2	= Kualitas pelayanan

F. Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis pada penelitian digunakan untuk mengetahui apakah nilai dugaan dari penelitian terhadap suatu objek yang diteliti telah sesuai atau tidak dengan kenyataan dan bagaimana hubunangan yang terjadi antara variabel bebas dengan variabel terikat.
1.  Uji t 
Menurut Sugiyono (2015:288) Uji ini digunakan untuk menguji signifikansi hubungan yang terjadi diantara dua variabel yang saling berhubungan dimana rumus yang digunakan yaitu:





Keterangan :
r	= Koefisien korelasi
n	= Jumlah responden
t	= thitung yang selanjutnya dibandingkan dengan ttabel
Dasar pengambilan keputusan:
· Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi atau kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.
· Jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi 
Syarat a = 0,05 atau 5%.

2.  Uji F (Simultan)
Menurut Sugiyono (2015:297) Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah koefisien korelasi mempunyai pengaruh yang signifikan atau tidak secara simultan antara vaiabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Fhitung dapat dicari dengan menggunakan rumus sebagai berikut :

 (
F
hitung
 = 
)


Keterangan :
R2	= Koefisien korelasi ganda
n	= Jumlah data sampel
k	= Jumlah variabel bebas
F tabel dan F hitung dengan tingkat kepercayaan sebesar 95% atau taraf signifikan sebesar 5% (0,5 =  ), maka :
a) Jika Fhitung < Ftabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak, berarti masing-masing variabel independen secara bersama-sama tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen
b) Jika Jika Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima berarti masing-masing variabel independen secara bersama- sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.





ANALISIS DATA & PEMBAHASAN

A. Gambaran Optik Ras Eye Serang
PT Ras Global Indonesia berdiri dikota Serang Banten dan memiliki sebuah toko yang bernama Optik Ras Eye merupakan usaha yang melayani di bidang Kesehatan mata dan menjual berbagai produk salah satunya adalah softlens mata atau Lensa kontak. Optik Ras eye sendiri tergolong dalam optik yang besar yang sudah dikenal
 di masyarakat Serang Banten, Optik Ras eye sudah berdiri sejak tahun 2017 dan telah memproduksi berbagai macam produk Softlens mata dan sudah memiliki beberapa cabang, Tahun 2017 Ras eye memiliki store pertamanya di Ramayana Serang, 2018 Ras eye membuka cabang di Cilegon dan Store ke Tiganya bertempat di Citraland serang. Optik Ras Eye sendiri diambil dari nama pemiliknya yaitu RAS singkatan dari “Ratu Ani Staffianie”. Optik Ras Eye adalah salah satu anggota dari Gapopin Indonesia. Dan sebelum berdirinya Optik Ras Eye pun sudah mulai berjualan sejak tahun 2014 saat itu belum mempunyai offline store dan masih berjualan online. Optik Ras eye yang paling banyak diminati adalah Softlens mata, konsumen juga cenderung lebih memilih produk Softlens mata karena banyak konsumen memilih berdasarkan kualitasnya yang sudah bisa diterima konsuman.


B. Data Responden 
Dalam penelitian ini, responden yang dilibatkan adalah responden konsumen/pelanggan Optik Ras Eye di Serang Banten. Profil responden ditampilkan pada tabel berikut:
Tabel 4
Data Responden Berdasarkan Usia

	No
	Usia (Tahun)
	Jumlah
	Presentase

	1
	< 20
	10
	15 %

	2
	20 – 30
	46
	65 %

	3
	> 0
	14
	20 %

	
	
	70
	100 %




Berdasarkan tabel di atas responden berdasarkan usia dapat diketahui responden dengan Usia dibawah 20 tahun adalah 10 orang dengan persentase 15%, responden yang berusia sekitar 20-30 tahun adalah 46 orang atau 65%, dan responden yang berusia diatas 30 tahun adalah 14 orang atau 20%, sehingga dapat disimpulkan sebagian besar responden dalam penelitian ini berusia sekitar 20-30 tahun.
Tabel 5
Data Responden Berdasarkan
Jenis Kelamin
	No.
	Jenis Kelamin
	Jumlah
	Presentase

	1
	Laki-laki
	24
	34%

	2
	Perempuan
	46
	66%

	
	
	70
	100%




Berdasarkan tabel di atas responden berdasarkan jenis kelamin diketahui laki-laki sebanyak 24 orang (34%) dan perempuan 46  orang (66%), sehingga dapat disimpulkan 70 bahwa sebagian besar responden berjenis kelamin perempuan.
C. Analisa dan Pembahasan
Semua data yang telah diperoleh dari responden akan dilakukan analisa data kemudian dijelaskan dengan melalui pembahasan.
1. Uji Instrumen
a. Uji Validitas
Berikut adalah uji validitas  Variabel X1 (Promosi) dengan menggunakan SPSS versi 18, selanjutnya dibawah ini merupakan hasil dari pengujian instrumen terhadap 70 orang yang semuanya konsumen/pelanggan Optik Ras Eye Serang. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dari tabel berikut:
Tabel 6
Hasil Uji Validitas Promosi (X1)
	No
	Instrumen
	r hitung
	r Tabel
	Keterangan

	1
	Item 1
	0.624
	0,2352
	Valid

	2
	Item 2
	0,741
	0,2352
	Valid

	3
	Item 3
	0,713
	0,2352
	Valid

	4
	Item 4
	0,592
	0,2352
	Valid

	5
	Item 5
	0,652
	0,2352
	Valid

	6
	Item 6
	0,509
	0,2352
	Valid

	7
	Item 7
	0,579
	0,2352
	Valid

	8
	Item 8
	0,791
	0,2352
	Valid

	9
	Item 9
	0,597
	0,2352
	Valid

	10
	Item 10
	0,541
	0,2352
	Valid

	11
	Item 11
	0,476
	0,2352
	Valid


Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Berdasarkan hasil analisa didapatkan nilai skor item dan nilai skor total. Nilai ini kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel dicari pada signifikan 5% dengan uji 2 sisi dan N = 70, maka di dapat r tabel sebesar 0,2352. Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan yang ada pada variabel promosi (X1) adalah Valid. Hal ini dilihat dari r hitung lebih besar dari pada r tabel 0,2352 
Tabel 7
Hasil Uji Validitas Harga (X2)
	No
	Instrumen
	r Hitung
	r Tabel
	Keterangan

	1
	Item 1
	0,477
	0,2352
	Valid

	2
	Item 2
	0,546
	0,2352
	Valid

	3
	Item3
	0,627
	0,2352
	Valid

	4
	Item 4
	0,424
	0,2352
	Valid

	5
	Item 5
	0,667
	0,2352
	Valid

	6
	Item 6
	0,595
	0,2352
	Valid

	7
	Item 7
	0,638
	0,2352
	Valid

	8
	Item 8
	0,683
	0,2352
	Valid

	9
	Item 9
	0,551
	0,2352
	Valid

	10
	Item 10
	0,637
	0,2352
	Valid


Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Menggunakan SPSS versi 18.0
Dari hasil analisa didapatkan nilai skor item dan nilai skor total. Nilai ini kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel dicari pada signifikan 5% dengan uji 2 sisi dan N = 70, maka di dapat r tabel sebesar 0,2352. Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan yang ada pada variabel harga(X2) adalah Valid. Hal ini dilihat dari r hitung lebih besar dari pada r tabel 0,2352.
Tabel 8
Hasil Uji Validitas
Loyalitas Pelanggan (Y)
	No
	Instrumen
	r Hitung
	r Tabel
	Keterangan

	1
	Item 1
	0,480
	0,2352
	Valid

	2
	Item 2
	0,648
	0,2352
	Valid

	3
	Item 3
	0,637
	0,2352
	Valid

	4
	Item 4
	0,441
	0,2352
	Valid

	5
	Item 5
	0,701
	0,2352
	Valid

	6
	Item 6
	0,528
	0,2352
	Valid

	7
	Item 7
	0,587
	0,2352
	Valid


Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Menggunakan SPSS versi 18.0
Berdasarkan hasil analisa didapatkan nilai skor item dan nilai skor total. Nilai ini kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel dicari pada signifikan 5% dengan uji 2 sisi dan N = 70, maka di dapat r tabel sebesar 0,2352. Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan yang ada pada variabel loyalitas pelanggan (Y) adalah Valid. Hal ini dilihat dari r hitung lebih besar dari pada r tabel 0,2352.
b. Uji Realibilitas
Pengujian reliabilitas mengingatkan alat pengukur yang di gunakan untuk mengukur variabel-variabel dalam penelitian ini adalah kuesioner yang terdiri dari berbagai pertanyaan, maka akan perlu di uji reliabilitas dari variabel yang digunakan dalam pengujian SPSS versi 18. Item kuesioner di katakan reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh item pernyataan. Jika nilai Alpha > 0,60 maka reliabel.
Tabel 9
Hasil Uji Realibilitas Promosi (X1)
	Cronbach's Alpha
	N of Items

	761
	11


Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Menggunakan SPSS versi 18.0
Berdasarkan hasil uji reliabilitas di dapat nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0, yang artinya lebih besar dari 0,60, maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut di nyatakan reliabel. Artinya item-item pernyataan variabel Promosi (X1) telah sesuai sebagai alat pengumpulan data, dan dapat dilakukan uji selanjutnya.
Tabel 10.
Hasil Uji Realibilitas Harga X2)
	Cronbach's Alpha
	N of Items

	805
	10


Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Menggunakan SPSS versi 18.0
Berdasarkan hasil uji reliabilitas di dapat nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0, yang artinya lebih besar dari 0,60, maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut di nyatakan reliabel. Artinya item-item pernyataan Vafriabel Harga  (X2) telah sesuai sebagai alat pengumpulan data. Dan dapat dilakukan uji selanjutnya.
Tabel 11
Hasil Uji Realibilitas Variabel
Loyalitas Pelanggan  (Y)
Sumber: Data Primer yang Diolah Data 
Menggunakan SPSS versi 18.0

Berdasarkan hasil uji reliabilitas di dapat nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0, yang artinya lebih besar dari 0,60, maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut di nyatakan reliabel. Artinya item-item pernyataan Vafriabel Loyalitas Pelanggan  (Y) telah sesuai sebagai alat pengumpulan data. Dan dapat dilakukan uji selanjutnya.

2. Analisis Deskriptif
	Cronbach's Alpha
	N of Items

	719
	7


Analisis deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. Hasil uji analisis deskriptif pada penelitian ini sebagai berikut:


Tabel 12.
Hasil Uji Analisis Dekriptif
	Descriptive Statistics

	
	N
	Range
	Minimum
	Maximum
	Mean
	Std. Deviation

	
	Statistic
	Statistic
	Statistic
	Statistic
	Statistic
	Std. Error
	Statistic

	Promosi
	70
	14
	31
	53
	45.91
	,287
	3.256

	Harga
	70
	31
	19
	50
	38,10
	,287
	5.156

	Loyalitas Pelanggan
	70
	21
	14
	35
	26.89
	,287
	3,610

	Valid N (listwise)
	70
	
	
	
	
	
	



Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 18


Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa: 
a. Variabel Promosi (X1) dijawab oleh 70 responden (N), dengan 70 reponden menjawab variabel X1 dengan nilai minimum yaitu , sedangkan nilai maksimum sebesar 53, nilai rata rata atau mean pada kualitas produk adalah 45,91. Karena X1 memeiliki 11 item pertanyaan maka 45.91/11 = 4,173 artinya kualitas produk soflen Optik Ras Eye di Serang Banten menunjukan kualifikasi baik. Nilai standar deviasi adalah 3,256, artinya besar perbedaan sampel dengan rata-rata sampel adalah 3.256
b. Variabel Harga (X2) dijawab oleh 70 responden (N), dengan 70 reponden menjawab variabel X1 dengan nilai minimum yaitu , sedangkan nilai maksimum sebesar 50, nilai rata rata atau mean pada kualitas produk adalah 38,10. Karena X2 memiliki 10 item pertanyaan maka 38.10/10 = 3.81, artinya kualitas produk soflen Optik Ras Eye di Serang Banten menunjukan kualifikasi baik. Nilai standar deviasi adalah 5,156, artinya besar perbedaan sampel dengan rata-rata sampel adalah 5.156
c.	Variabel Loyalitas Pekanggan (Y) dijawab oleh 70 responden (N), dengan 70 reponden menjawab variabel Y dengan nilai minimum yaitu, 
sedangkan nilai maksimum sebesar 35, nilai rata rata atau mean pada kualitas produk adalah 26,89. Karena Y memeiliki 7 item pertanyaan maka 26,89/7 = 3,841 artinya kualitas produk soflen Optik Ras Eye di Serang Banten menunjukan kualifikasi baik. Nilai standar deviasi adalah 3,610, artinya besar perbedaan sampel dengan rata-rata sampel adalah 3,610.

3. Uji Asumsi Klasik
Metode analisa data bertujuan untuk memberikan kepastian bahwa persamaan regresi yang didapatkan memiliki ketepatan dalam estimasi, dalam penelitian ini uji metode analisa data yang digunakan yaitu uji normalitas, uji multikolinieritas dan uji heteroskedastisitas.
a. Uji Normalitas
Dalam penelitian ini menggunakan uji normalitas dengan metode probability plotdan metode one sample kolmogorov smirnov. Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data berdistribusi normal atau tidak.


1) Metode Probability Plot
Hasil uji normalitas dengan menggunakan metode P-P Plot dapat dilihat melalui gambar di bawah ini:
[image: ]
 (
Gambar 
1 
Hasil Uji Normalitas
)

Berdasarkan gambar 4.1. hasil uji normalitas dengan menggunakan metode P-P Plot di atas, maka diperoleh hasil titik-titik yanga menyebar dan mengikuti garis diagonal, dengan demikian, maka dapat kita simpulkan bahwa data tersebut berdistribusi normal, dan selanjutnya dapat digunakan untuk persyaratan regresi.
2) Metode One Sample Kolmogorov Smirnov

Tabel 13 Hasil Uji Normalitas Kolmogrov Smirnov
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Promosi
	Harga
	Loyalitas_pelanggan

	N
	70
	70
	70

	Normal Parametersa,b
	Mean
	45.91
	38.10
	26.89

	
	Std. Deviation
	3.256
	5.156
	3.610

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.104
	.127
	.159

	
	Positive
	.072
	.127
	.159

	
	Negative
	-.104
	-.118
	-.112

	Kolmogorov-Smirnov Z
	.868
	1.065
	1.329

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.439
	.206
	.059

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.


Sumber: Data primer yang diolah dengan SPSS versi 18
	



Berdasarkan hasil di atas uji normalitas dengan menggunakan metode one sample kolmogorov smirnov diperoleh nilai Asymp. Sig. (2-tailed) untuk variabel Promosi (X1) sebesar 0,439 variabel Harga (X2) 0,206 dan variabel Loyalitas Pelanggan (Y) sebesar 0,059 karena nilai asymp. Sig (2-tailed) > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.
b. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan asumsi klasik multikolinieritas yaitu adanya hubungan linier antar variabel independen dalam model regresi.

Tabel 14
Hasil Uji Multikolinearitas
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	2.087
	2.170
	
	.962
	.340
	
	

	
	Promosi
	-.016
	.039
	-.014
	-.411
	.683
	.959
	1.043

	
	Harga
	.670
	.024
	.957
	27.423
	.000
	.959
	1.043

	a. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan


Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 18


Berdasarkan hasil pengolahan SPSS diatas, diperoleh nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk Kualitas produk (X1), Iklan (X2) keduanya sebesar 1,043. Hal ini menunjukan bahwa nilai VIF kurang dari 10 dan nilai tolerance untuk kedua variabel adalah 0,959 > 0,01, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah multikolinearitas.
c.. Uji Heteroskedastisitas
Dalam penelitian ini uji heteroskedastisitas menggunakan metode regresi linier dan metode glesjer. Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk menilai apakah ada ketidaksamaan varian residual untuk semua pengamatan pada regresi linier.

[image: ] 
 Sumber: Data Primer yang di olah dengan SPSS versi 18

Gambar 2
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan dari hasil grafik scatterplot di atas tampak bahwa titik-titik menyebar dan tidak membentuk pola tertentu. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedasitisitas.

4.  Uji Korelasi
a. Korelasi Parsial
Korelasi sederhana (Bivariate Correlation) digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan antara dua variabel dan untuk mengetahui arah hubungan yang terjadi.
1. Uji Korelasi Variabel Promosi (X1) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y).

Tabel 15
Hasil Uji Korelasi Variabel Promosi (X1)
Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Correlations

	
	Promosi
	Loyalitas_pelanggan

	Promosi
	Pearson Correlation
	1
	.680**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000

	
	N
	70
	70

	Loyalitas_pelanggan
	Pearson Correlation
	-.208
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.084
	

	
	 N
	70
	70


**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 18
Berdasarkan hasil uji korelasi sederhana diperoleh nilai pearson correlation Promosi (X1) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) diperoleh nilai sebesar 0,680berada diantara (0,60-0,799). Sehingga disimpulkan bahwa Promosi (X1) memiliki hubungan yang kuat dengan Loyalitas Pelanggan (Y). Sedangkan arah hubungan positif, berarti jika Promosi (X1) naik, maka Loyalitas Pelanggan (Y) akan naik. Pada sig (2-tailed) diperoleh nilai sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari 0,05. Jadi dapat disimpulkan bahwa antara Promosi dengan Loyalitas Pelanggan memiliki hubungan yang kuat dan signifikan.
2. Uji Korelasi Vaariabel Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Tabel 16
Hasil Uji Korelasi Variabel Harga (X2)
Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Correlations

	
	Harga
	Loyalitas_
Pelanggan

	Harga
	Pearson Correlation
	1
	.960**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000

	
	N
	70
	70

	Loyalitas_Pelanggan
	Pearson Correlation
	.960**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	

	
	N
	70
	70

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


Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 1
Berdasarkan hasil uji korelasi sederhana diperoleh nilai pearson correlation Harga (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) diperoleh nilai sebesar 0,960 berada diantara (0,80 - 1,000). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel bebas harga (X2) memiliki hubungan yang sangat kuat dengan variabel terikat Loyalitas Pelanggan (Y). sedangkan arah hubungan adalah positif, berarti jika Harga (X2) naik maka Loyalitas Pelanggan (Y) akan naik. Pada sig (2-tailed) diperoleh nilai sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari 0,05. Jadi dapat disimpulkan bahwa antara variabel Promosi dengan Loyalitas Pelanggan memiliki hubungan yang sangat kuat dan signifikan.

b. Korelasi Simultan
Uji korelasi simultan digunakan sebagai alat ukur mengenai hubungan yang terjadi antara variabel yang terikat (Y) dan dua atau lebih variabel bebas (X1 dan X2)
Tabel 17
Hasil Uji Korelasi Secara Simultan Promosi (X1)dan Harga (X2) Tehadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	 Model Summary

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

	1
	Dimension
	.960a
	.922
	.919
	1.025

	a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi


Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 1
Berdasarkan hasil uji korelasi secara simultan diperoleh nilai R sebesar 0,960 (0,80 - 1,000) yang artinya bahwa hal ini menunjukkan hubungan yang sangat kuat antara variabel Promosi (X1) dan Harga (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y).

5.  Uji Koefisien Determinasi
Uji koefisien determinasi dilakukan untuk mengetahui berapa besar nilai variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).
a. Uji Koefisien Determinasi Variabel Promosi (X1)Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Tabel 4.14
Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel
Promosi (X1) Terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y)
Model Summary
	Model
	R
	R Square
	Adjusted 
R Square
	Std. Error of the Estimate

	
	
	
	
	

	1
	,960a
	,922
	,919
	1,019

	a. Predictors: (Constant), Promosi


Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 18
Data output model summary, diketahui berdasarkan hasil uji koefisien determinasi di dapat nilai R Square sebesar 0,922. Maka dapat di simpulkan bahwa hubungan antara Promosi dan Loyalitas Pelanggan sebesar 92,2% dan sisanya 7,8% di pengaruhi oleh faktor lain.

b.	Uji Koefisien Determinasi Variabel Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)


Tabel 18
Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel
Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Model Summary
	Model
	R
	R Square
	Adjusted 
R Square
	Std. Error of the Estimate

	
	
	
	
	

	1
	,960a
	,922
	,920
	1,025


a. Predictors: (Constant), Harga
Sumber: Data primer yang di olah dengan SPSS versi 18


Data output model summary, diketahui berdasarkan hasil uji koefisien determinasi di dapat nilai R Square sebesar 0,922. Maka dapat di simpulkan bahwa hubungan antara Harga dan Loyalitas Pelanggan sebesar 92,2% dan sisanya 7,8% di pengaruhi oleh faktor lain.



6.  Uji Regresi
Secara umum rumus persamaan regresi linier sederhana adalah Y=a+bX sementara untuk mengetahui nilai koefisien regresi tersebut kita dapat berpedoman pada output SPSS versi 18 yang berada tabel berikut:
a. Uji Regresi Linier Sedehana
1) Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Promosi (X1) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

	Tabel 19
Hasil Uji Regresi  Sederhana Variabel
Promosi (X1) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	7.474
	6.053
	
	6.191
	.000

	
	Promosi
	.431
	.032
	.208
	11.754
	.000

	a. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan




Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi (X1) dengan loyalitas pelanggan (Y) karena Nilai t hitung sebesar 11,754 > t tabel sebesar 1,996 sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Oleh karena itu dapat dilakukan analisis berikutnya untuk membuat persamaan regresi.
Nilai constant sebesar 7,474 dan koefisien regresi sebesar 0,431 sehingga dapat dibuat persamaan regresi sederhana sebagai berikut:
Y = a + bX1
Y = 7,474 + 0,431 X1 atau
Loyalitas Pelanggan = 7,474 + 0,431 (promosi).
Berdasarkan persamaan tersebut dapat diintrepretasikan sebagai berikut:
a. Nilai konstanta sebesar 7,474 hal ini menyatakan bahwa jika tidak ada promosi (X1) maka tingkat atau besarnya loyalitas pelanggan (Y) sebesar 7,474
b. Nilai koefisien regresi sebesar 0,431 hal ini menyatakan bahwa setiap penambahan sebesar +1 untuk harga (X1) maka akan meningkatkan loyalitas pelanggan (Y) sebesar 0,431. Dan sebaliknya jika harga (X1) turun sebesar-1, maka loyalitas pelanggan (Y) juga diprediksi turun sebesar 0,431. 
2) Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
 



Tabel 20
Hasil Uji Regresi  Sederhana Variabel Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.279
	.914
	
	1.399
	.166

	
	Harga
	.672
	.024
	.960
	28.261
	.000

	a. Dependent Variable: Loyalitas_Pelanggan



Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS terdapat pengaruh yang signifikan antara harga (X2) dengan loyalitas pelanggan (Y) karena Nilai t hitung sebesar 28,261> t tabel sebesar 1,996 sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Oleh karena itu dapat dilakukan analisis berikutnya untuk membuat persamaan regresi.
Nilai constant sebesar 1,279 dan koefisien regresi sebesar 0,672 sehingga dapat dibuat persamaan regresi sederhana sebagai berikut:
Y = a + bX1
Y = 1.279 + 0,672 X1 atau
    = 1,279 + 0,672(Harga).
Berdasarkan persamaan tersebut dapat diintrepretasikan sebagai berikut:
a. Nilai konstanta sebesar 1,279 hal ini menyatakan bahwa jika tidak ada harga (X2) maka tingkat atau besarnya loyalitas pelanggan (Y) sebesar 1,279
b.  Nilai koefisien regresi sebesar 0,672 hal ini menyatakan bahwa setiap penambahan sebesar +1 untuk harga (X2) maka akan meningkatkan loyalitas pelanggan (Y) sebesar 0,672. Dan sebaliknya jika harga (X2) turun sebesar -1 maka loyalitas pelanggan (Y) juga diprediksi turun sebesar 0,672.




B. Uji Regresi Linier Berganda

Tabel 21.
Uji Regresi Promosi (X1) dan Harga (X2) Terhadap 
Loyalitas Pelanggan (Y)
	ANOVAb

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	828.720
	2
	414.360
	394.540
	.000a

	
	Residual
	70.366
	67
	1.050
	
	

	
	Total
	899.086
	69
	
	
	

	a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi

	b. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan



Berdasarkan hasil perhitungan menggunakan bantuan SPSS V.18 seperti pada tabel diatas, ditemukan fhitung sebesar 394,540 dan Ftabel 3,13. Hal ini dapat disimpukan bahwa fhitung > ftabel (394 > 3.13) dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan anatara variabel Promosi (X1) dan Harga(X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Dengan demikian dapat dibuatkan persamaan regresi.





Tabel 22
Hasil Uji Coefficients Promosi (X1) dan Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	2.087
	2.170
	
	.962
	.340
	
	

	
	Promosi
	,416
	.039
	,514
	,411
	.683
	.959
	1.043

	
	Harga
	.670
	.024
	.957
	27.423
	.000
	.959
	1.043

	a. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan




Berdasarkan hasil uji regresi berganda X1,X2,Y dengan perhitungan SPSS, didapatkan persamaan linier regresi sebagaiberikut:
Y = a + bX1+ bX2
Y = 2,087+ 0,416 X1+ 0,670X2

Berdasarkan persamaan tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut:
a)	Nilai konstanta sebesar 2.087 artinya jika nilai promosi(X1) dan harga (X2) adalah nol maka loyalitas pelanggan (Y) sebesar 2,087 satuan.
b)	Koefisien regresi promosi (X1) sebesar 0,416 artinya setiap penambahan 1 satuan Promosi (X1) maka akan terjadi penaikan loyalitas pelanggan sebesar 0,416 satuan, saat mana promosi (X1) dianggap tetap (cateris paribus).
c)	Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,670 artinya setiap penambahan 1 satuan promosi (X2) maka akan terjadi peningkatan loyalitas pelanggan sebesar 0,670 satuan, saat mana promosi (X2) dianggap tetap (cateris paribus).
d)	Nilai Beta pada promosi (X1) sebesar 0,514 atau 51,4% dan variabel harga (X2) nilai beta sebesar 0,957 atau 95,7 %. Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai beta pada promosi  (X1) < harga (X2) atau yang berarti promosi (X1) lebih berpengaruh dibanding dengan harga (X2) terhadap loyalitas pelanggan (Y).

4.5.  Hipotesis
Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Uji ini dapat di lakukan dengan membandingkan nilai thitung dengan nilai ttabel, atau membandingkan nilai Fhitung dengan nilai Ftabel. Pengujian ini dapat di lakukan dengan menggunakan SPSS.

A.  Uji t
Pengujian ini di lakukan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap variabel terikat dengan membandingkan nilai thitung dengan ttabel berdasarkan kriteria sebagai berikut:
1) Jika nilai thitung ≥ nilai ttabel maka Ho di tolak dan Ha di terima artinya terdapat pengaruh secara parsial antara variabel bebas terhadap variabel terikat.
2) Jika nilai thitung ≤ nilai ttabel maka Ho diterima dan Ha di tolak artinya tidak terdapat pengaruh secara parsial antara variabel bebas terhadap variabel terikat.





















a. Uji t Promosi (X1) terhadap Loyalitas
Pelanggan 



Tabel 23
Hasil Ujit Promosi (X1) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	7.474
	6.053
	
	6.191
	.000

	
	Promosi
	.431
	.032
	.208
	11.754
	.000

	a. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan




Berdasarkan hasil uji hipotesis di ketahui nilai thitung 11,754 dan t tabel dengan tingkat kepercayaan 95% maka diperoleh t tabel sebesar 1,996 maka aturan pengambilan keputusan adalah sebagai berikut.
1)	Jika thitung > ttabel maka ha diterima dan ho ditolak
2)	Jika thitung< ttabel maka ha ditolak dan ho diterima
Berdasarkan aturan tersebut dengan melihat hasil yang didapat yaitu nilai jika thitung > ttabel (11,754 > 1,996), maka ha diterima dan ho ditolak, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

b. Uji t Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Tabel 24
Hasil Uji t Harga (X2) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.279
	.914
	
	1.399
	.166

	
	Harga
	.672
	.024
	.960
	28.261
	.000

	a. Dependent Variable: Loyalitas_Pelanggan




Berdasarkan hasil uji hipotesis di ketahui nilai thitung 28,261 dan t tabel dengan tingkat kepercayaan 95% maka diperoleh t tabel sebesar 1,996 maka aturan pengambilan keputusan adalah sebagai berikut.
1)	Jika thitung > ttabel maka ha diterima dan ho ditolak
2)	Jika thitung< ttabel maka ha ditolak dan ho diterima
Berdasarkan aturan tersebut dengan melihat hasil yang didapat yaitu nilai jika thitung > ttabel (28,261 > 1,996) maka ha diterima dan ho ditolak, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan

B. Uji F
Uji F atau uji simultan untuk mengetahui signifikansi variabel Promosi (X1) dan Harga (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan Y. Uji ini dilakukan dengan cara membandingkan dengan cara  F hitung dengan  F tabel.




Tabel 25
Hasil Uji F hipotesis simultan Promosi (X1) dan Harga (X2) terhadap 
Loyalitas Pelanggan (Y)
	ANOVAb

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	828.720
	2
	414.360
	394.540
	.000a

	
	Residual
	70.366
	67
	1.050
	
	

	
	Total
	899.086
	69
	
	
	

	a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi

	b. Dependent Variable: Loyalitas_pelanggan



Untuk mengetahui pengaruh secara simultan antara variabel Promosi (X1) dan Harga (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) dilakukan dengan uji F yaitu dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Dimana jika nilai Fhitung < Ftabel artinya semua koefisien regresi secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan pada taraf signifikan 5%. Namun jika nilai Fhitung > Ftabel artinya semua koefisien regresi secara bersama-sama berpengaruh signifikan pada taraf signifikan 5%. Diketahui nilai ftabel ¬dalam penelitian ini adalah sebesar 3,13.
Berdasarkan hasil uji hipotesis F diketahui nilai Fhitung sebesar 394,540 dan Ftabel dengan df pembilang = k dan df penyebut = n-k-1 = 70-2-1=67 sebesar 3,13 artinya nilai Fhitung > Ftabel sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi dan variabel harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya di bab IV tentang “Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Produk Soflent Mata pada Optik Ras Eye Serang Banten”, dapat disimpulkan bahwa:
1.	Promosi berpengaruh  positif dan signifikan terhadap variabel Loyalitas Pelanggan, pernyataan ini dibuktikan berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) sebesar thitung = 11,754 > ttabel = 1,996. Dari hal tersebut dapat disimpulkan nilai thitung > ttabel maka dengan demikian Ho ditolak Ha diterima. Artinya promosi yang telah dilaksanakan oleh Optik Ras Eye Serang Banten berpengaruh terhadap tingkat Loyalitas Pelanggan Optik Ras Eye Serang, dan pelaksanaan promosi di Optik Ras Eye Serang sudah berjalan dengan baik
2.	Harga terdapat pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Loyalitas Pelanggan, pernyataan ini dibuktikan berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) sebesar thitung = 28,261 > ttabel = 1,996. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan nilai thitung > ttabel maka dengan demikian Ho ditolak Ha diterima. Artinya harga yang ditetapkan oleh  Optik Ras Eye Serang berpengaruh terhadap tingkat loyalitas pelanggan pada Optin Ras Eye Serang, dan penetapan harga oleh Optik Ras Eye Serang sudah cukup tepat.
3. Promosi dan Harga terdapat pengaruh yang positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan, pernyataan ini dibuktikan dengan hasil uji hipotesis secara simultan (uji f), F hitung 394,540 >f F tabel = 3,13 Dari hal tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai  F hitung > t tabel maka dengan demikian Ho ditolak. Artinya terdapat pengaruh yang signfikan antara Promosi dan Harga secara simultan terhadap Loyalitas Pelanggan produk Soflent Mata Optik Ras Eye Serang Banten. 

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas yang telah dijelaskan oleh peneliti tentang pengaruh promosi dan harga terhadap loyalitas pelanggan produk Soflens Mata pada Optik Ras Eye Serang, maka peneliti memberikan saran yang dapat dijadikan bahan masukan dan bahan pertimbangan bagi perusahaan yaitu sebagai berikut:
1. Perusahaan dapat lebih banyak ragam dalam melakukan promosi agar pelanggan merasakan banyak manfaat yang didapat pada Optik Ras Eye Serang . Selain itu perusahaan sebaiknya lebih banyak perhatian pelanggan dengan memberikan hadiah kepada pelanggan yang loyal.
2. Saat penetapan harga perusahaan memerlukan analisa yang seksama yaitu dengan melakukan riset pasar dan analisa dengan perrbandingan harga pesaing yang ada di kota Serang Banten.
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ABSTRAK

 

 

Optik Ras Eye berdiri di Serang Banten merupakan salah satu usaha yang melayani 

masyarakat pada bidang kesehatan mata dan menjual berbagai produk salah satunya adalah 

softlens mata atau Lensa kontak. Optik Ras eye sendiri tergolong dalam optik yang besar y

ang 

sudah dikenal di masyarakat Serang Banten, Seperti optik Ras eye, optik melawai, optik seis, 

optik ganesha 

dan lain

-

lain.

 

Penelitian ini bertujuan 

u

ntuk menget

ahui pengaruh promosi dan harga, baik secara 

parsial maupun secara simultan 

terhadap 

loyalitas pelanggan pada produk softlens mata pada 

Optik Ras Eye di Serang Banten

.

 

D

esain penelitian

 

penelitian yang digunakan, yaitu desain

 

assosiatif, karena penulis 

berusaha untuk mengetahui atau menganalisis pengaruh promosi dan harga terhadap Loyalita

s 

Pelangga

n

 

pada Softlens mata pada  optic Ras Eye di Serang Banten

. Po

pulasi dalam penelitian 

ini adalah keseluruhan dari pada pelanggan produk Softlens mata pada Optik Ras Eye Serang 

Tangerang

, sedangkan s

ampel dalam penelitian ini ditetapkan dengan meng

gunakan insidential 

sample yaitu sampel diambil berdasarkan kebetulan yang bertemu dengan peneliti dan jumlah 

sampel yang ditetapkan 

sebanyak

 

70 responden.

 

Teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini analisis regresi sederhana dan berganda yan

g dilanjutkan dengan uji hipotesis 

dengan menggunakan uji t dan uji F.

 

Hasil penelitian menunjukan bahwa

 

promosi berpengaruh terhadap tingkat Loyalitas 

Pelanggan

. 

 

Harga pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Loyalitas Pelanggan

. Serta 

 

Promosi

 

dan Harga terdapat pengaruh yang positif signifika

n terhadap loyalitas pelanggan.

 

 

K

ata Kunci: Promosi, Harga

, Loyalitas Pelanggan

 

`

 

 

PENDAHULUAN

 

 

A. 

Latar Belakang Masalah

 

Pemeliharaan kesehata

n pada 

dasarnya sangat 

penting pada sebagian 

masyarakat kare

na dengan tubuh yang sehat 

 

akan membuat seseorang mempunyai 

semangat dalam menjalani aktivitasnya.  

Tidak luput 

juga 

dari perhatian seseorang 

tentang kesehatan yaitu 

mata, karena mata 

adalah 

bagian tubuh yang sangat penting 

untuk menjalani aktivitas hidup.  Untuk 

memenuhi hal tersebut banyak perusahaan 

yang menawarkan pengobatan dan alat 

untuk menjaga mata agar menjadi sehat, 

salah satunya adalah Optik Ras Eye di 

Serang Banten.

 

Optik Ras Eye b

erdiri di Serang 

Banten merupakan salah satu usaha yang 

melayani masyarakat pada bidang 

kesehatan mata dan menjual berbagai 

produk salah satunya adalah softlens mata 

atau Lensa kontak. Optik Ras eye sendiri 

tergolong dalam optik yang besar yang 

sudah diken

al di masyarakat Serang Banten, 

Seperti optik Ras eye, optik melawai, optik 

seis, optik ganesha dll. Optik Ras eye sudah 

berdiri sejak tahun 2017 dan telah 

memproduksi berbagai macam produk 

Softlens mata dan sudah memiliki beberapa 

cabang, Tahun 2017 Ras e

ye memiliki store 

pertamanya di Ramayana Serang, 2018 Ras 

eye membuka cabang di Cilegon dan Store 

ke Tiganya bertempat di Citraland serang.

 

