Header halaman genap: Nama Jurnal. Volume 01 Nomor 01 Tahun 2012, 0 - 216
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Abstrak
Tujuan dari penelitian ini untuk menganalisis dan memberikan bukti secara empiris pengaruh Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga, kepuasan Siswa dan Loyalitas Siswa Pada SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.Populasi dalam penelitian ini adalah Siswa Pada SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.. Jumlah sampel sebanyak 100 orang dengan metode pengambilan sampel insidental sampling. Analisis data yang dilakukan berupa uji validitas, uji reliabilitas, uji linieritas, uji analisis jalur, uji t, uji F, uji koefisien deteminasi (R2), dan uji korelasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan siswa. Promosi berpengaruh positive dan tidak signifikan terhadap kepuasan siswa. Kualitas pelayanan, promosi, dan kepuasan siswa berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap loyalitas siswa. Harga berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap loyalitas siswa. Kualitas pelayanan, harga, dan promosi tidak efektif meningkatkan loyalitas siswa baik melalui pengaruh langsung maupun pengaruh tidak langsung. Sehingga kepuasan siswa tidak mampu memediasi pengaruh promosi, kualitas pelayanan dan harga terhadap loyalitas konsumen.

Kata kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga, Kepuasan Siswa, dan Loyalitas Siswa.

Abstract

The purpose of this study is to analyze and provide empirical evidence of the effect of promotion, service quality, and price on student  loyalty of  SMK Mandala Bhakti Surakarta.The population in this study were consumers of student SMK Mandala Bhakti  in the city of Surakarta. The number of samples as many as 100 people with incidental sampling sampling method. Data analysis was carried out in the form of validity test, reliability test, linearity test, path analysis test, t test, F test, determination coefficient test (R²), and correlation test.The results showed that product quality and price had a positive and significant effect on consumer satisfaction. Promotion has a negative and insignificant effect on consumer satisfaction. Product quality, promotion, and customer satisfaction have a positive and insignificant effect on consumer loyalty. Price has a negative and insignificant effect on consumer loyalty. Product quality, price, and promotion are not effective in increasing consumer loyalty either through direct or indirect effects. So that consumer satisfaction is not able to mediate the effect of product quality, price, and promotion on consumer loyalty.
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PENDAHULUAN
Persaingan di dunia pendidikan kejuruan semakin besar untuk memperebutkan konsumen. Produsen berdasarkan hal ini, terlebih dahulu harus memahami konsumen, mengetahui apa yang dibutuhkannya, apa seleranya dan bagaimana melihat konsumen mengambil keputusan dalam melakukan penggunaan suatu produk jasa, Semakin berkembangnya sekolah kejuruan khususnya yang ada di kota besar yang salah satunya di kota Surakarta, memacu para masyarakat untuk memaksimalkan dalam mempertahankan atau meningkatkan upaya sekolah agar dapat bersaing dengan sekolah kejuruan lainnya. Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin banyaknya jumlah penduduk menyebabkan meningkatnya kebutuhan, tak terkecuali pendidikan yang tepat untuk masa depan anak di tengah semakin majunya zaman. 
Pada saat ini meningkatnya pertumbuhan penduduk di Indonesia mengakibatkan meningkatnya perubahan gaya hidup masyarakat yang berpengaruh juga terhadap pola pikir masyarakat. Pola pikir masyarakat yang sangat beragam tersebut diimbangi munculnya berbagai perusahaan produk maupun jasa. Sekarang ini banyak sekolah bergerak dalam bidang kejuruan yang sama. Perkembangan perusahaan tersebut membuat konsumen semakin mudah untuk mendapatkan produk jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan seleranya. 

Seiring dengan itu, persaingan di dunia pendidikan kejuruan semakin besar untuk memperebutkan konsumen. Produsen berdasarkan hal ini, terlebih dahulu harus memahami konsumen, mengetahui apa yang dibutuhkannya, apa seleranya dan bagaimana melihat konsumen mengambil keputusan dalam melakukan penggunaan suatu produk jasa. Pada hakekatnya memahami dan mempelajari perilaku konsumen sangatlah penting karena pada hakikatnya untuk mengetahui “Mengapa konsumen melakukan dan apa yang mereka lakukan”. Schiffman dan Kanuk (2013) mengemukakan bahwa studi perilaku konsumen adalah suatu studi mengenai bagaimana seorang individu membuat keputusan (membeli) untuk mengalokasikan sumber daya yang tersedia (waktu, uang, usaha, dan energi). Konsumen memiliki keragaman yang menarik untuk dipelajari karena konsumen meliputi seluruh individu dari berbagai usia, latar belakang budaya, pendidikan, dan keadaan sosial ekonomi lainnya. Oleh karena itu, sangatlah penting untuk mempelajari bagaimana konsumen berperilaku dan faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku tersebut .

Semakin berkembangnya sekolah kejuruan khususnya yang ada di kota besar yang salah satunya di kota Surakarta, memacu para masyarakat untuk memaksimalkan dalam mempertahankan atau meningkatkan upaya perusahaan agar dapat bersaing dengan sekolah kejuruan lainnya. Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin banyaknya jumlah penduduk menyebabkan meningkatnya kebutuhan, tak terkecuali pendidikan yang tepat untuk masa depan anak di tengah semakin majunya zaman. 

Analisis mengenai loyalitas masyarakat tentu sangat penting dilakukan oleh sekolah-sekolah yang bergerak di dunia kejuruan . Urgensi atau pentingnya dilakukan analisis mengenai loyalitas konsumen yaitu agar sekolah dapat menjaga dan meningkatkan volume daya tarik masyarakat  melalui analisa faktor atau atribut apa saja yang menjadi pertimbangan masyarakat dalam memberi sebuah kepercayaan terhadap sekolah. Sekolah harus menyadari bahwa setiap masyarkat  memiliki motif yang berbeda dalam memberikan sebuah kepercayaan.

Perilaku konsumen menjadi salah satu faktor yang perlu dipertimbangkan dalam usaha pemasaran jasa. Strategi pemasaran yang tepat merupakan salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga tercipta pelayanan jasa yang tepat. Perusahaan diharapkan dapat mencapai peningkatan volume penjualan dan memenangkan persaingan. Kualitas pelayanan adalah faktor utama perusahaan dalam memberikan kepuasan terhadap konsumen, persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan tersebut dapat mempengaruhi loyalitas konsumen.

Mowen dan Minor (2018) mengemukakan bahwa loyalitas konsumen sebagai kondisi di mana konsumen mempunyai sikap positif terhadap suatu objek, mempunyai komitmen pada objek tersebut, dan bermaksud meneruskan pembeliannya di masa mendatang. 

Makna loyalitas bagi SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta dipandang sangat penting untuk menjaga eksistensi keberlangsungan lembaga, mengingat dengan tingkat loyalitas masyarakat yang tinggi untuk terlibat dalam proses pendidikan di SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta, akan mampu menjamin keberlangsungan SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta, artinya sebagai kondisi di mana konsumen (siswa)  mempunyai sikap positif terhadap suatu objek (SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta), mempunyai komitmen pada objek tersebut (SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta), dan bermaksud meneruskan pembeliannya (keterlibatan siswa dalam menjelakan nilai atau hal-hal yang positip pada SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta) di masa mendatang seperti yang diungkapkan oleh Mowen dan Minor (2018).

HIPOTESIS

Berdasarkan landasan teori dan hasil penelitian sebelumnya dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1:Promosi berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan 

Siswa

H2:Kualitas Layanan berpengaruh signifikan terhadap

Kepuasan Siswa

H3:Harga berpengaruh signifikan terhadap 

Kepuasan Siswa

H4:Promosi berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Siswa
H5:Kualitas Layanan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Siswa

H6:Harga berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas

Siswa
H7:Kepuasan Siswa berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Siswa
 METODE

Teknik pengambilan sampel yang digunakan yaitu incidental sampling. Analisis data yang dilakukan berupa uji validitas, uji reliabilitas, uji linieritas, uji analisis jalur, uji t, uji F, uji koefisien deteminasi (R²), dan uji korelasi.
Analisis regresi jalur adalah pengembangan langsung bentuk regresi berganda dengan tujuan untuk memberikan estimasi tingkat kepentingan (magnitude) dan signifikansi (significance) hubungan sebab akibat hipotetikal dalam seperangkat variabel.

Hubungan kausalitas akan digunakan analisis jalur dan intervening. Pada penelitian ini variabel kepuasan konsumen ditempatkan sebagai variabel intervening untuk variabel kualitas produk, harga, dan promosi terhadap loyalitas konsumen.

Y1 = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e1 ……….. (1)

Y2 = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + e2 ……….. (2)

Keterangan:

Y2
: Loyalitas Siswa

X1
: Promosi

X2
: Kualitas Pelayanan

X3
: Harga

X4/Y1
: Kepuasan Siswa

Β1… β3
: Koefisien regresi

e1…e2 
: Residual

HASIL PENELITIAN

Tabel 1

Hasil Analisis Jalur Persamaan I
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Tabel 2

Hasil Analisis Jalur Persamaan II
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Tabel 3

Hasil Uji F Persamaan II
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Tabel 4

Koefisien Determinasi (R²) Persamaan I
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Tabel 5

Koefisien Determinasi  (R²) Persamaan II
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Tabel 6

Koefisien Korelasi
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Berdasarkan hasil analisa jalur dapat diperoleh hasil sebagai berikut:

Persamaan I:

Y1 = 
0,280X1 + 0,426 X2 + 0,084 X3

Sig (0,017) (0,000) (0,487)**

Persamaan II:

Y1 =
0,010 X1 - 0,152 X2 + 0,208 X3 - 0,162 X4

Sig (0,063) (1,002) (1,254) (-1,154)**

METODE HASIL ANALISIS
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Gambar 1. Hasil Analisis Jalur

PEMBAHASAN

1. Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Siswa melalui Kepuasan Siswa

Hasil penelitian menunjukkan pengaruh langsung variabel Promosi terhadap Loyalitas Siswa sebesar 0,025 dan tidak signifikan, hal ini berarti jika Promosi SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta ditingkatkan maka Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta akan meningkat namun tidak signifikan.Temuan penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Sari dkk (2019) dimana dalam penelitiannya tersebut menemukan hasil bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas siswa. Berdasarkan analisis pengaruh tidak langsung, diketahui Kualitas Pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap Kepuasan Siswa, dan Kepuasan Siswa berpengaruh positif tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen dengan nilai koefisien sebesar 0,019.Kualitas Pelayan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Siswa mendukung penelitian yang dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Juniantara dan Sukawati (2018) dimana dalam penelitiannya Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen. Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Juniantara dan Sukawati (2018) dimana dalam penelitiannya Kepuasan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen.Berdasarkan pembahasan analisa jalur di atas, peningkatan Loyalitas Siswa dari Promosi tidak efektif baik melalui pengaruh langsung maupun tidak langsung. Sehingga upaya yang dilakukan yaitu mempertahankan Promosi terhadap perilaku Loyalitas Siswa sesuai dengan kondisi saat ini, hal ini tentunya dilakukan dengan memperhatikan nilai indikator uji validitas variabel Promosi yang mempunyai skor tertinggi yaitu terletak pada item pernyataan ke 4, 1, dan 3. Ini artinya item pernyataan tersebut yang dominan membentuk Promosi. Adapun langkah-langkah yang dapat dilakukan yaitu sebagai berikut:

a. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus bisa mempertahankan kualitas pelayanan sesuai kondisi saat ini.
b. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus bisa mempertahankan harg yang sesuai dengan keadaan saat ini .
2. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap     Loyalitas Siswa melalui Kepuasan Siswa
Hasil penelitian menunjukkan pengaruh langsung variabel Kualitas Pelayanan terhadap Loyalitas Siswa sebesar -0,048 dan tidak signifikan, hal ini berarti jika Loyalitas siswa ditingkatkan maka Loyalitas Siswa SMK Mandala Bhakti Surakarta akan menurun namun tidak signifikan.Temuan penelitian ini tidak mendukung hasil dari penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Sari dkk (2019) dimana dalam penelitiannya tersebut menemukan hasil bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Berdasarkan analisis pengaruh tidak langsung, diketahui Promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Kepuasan Konsumen, dan Kepuasan Konsumen berpengaruh positif tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen dengan nilai koefisien sebesar -0,001.Promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Kepuasan Konsumen tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh Juniantara dan Sukawati (2018) dimana dalam penelitiannya tersebut menemukan hasil bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen. Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Juniantara dan Sukawati (2018) dimana dalam penelitiannya Kepuasan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Berdasarkan pembahasan analisa jalur di atas, peningkatan Loyalitas Konsumen dari Promosi tidak efektif dilakukan baik melalui pengaruh langsung maupun pengaruh tidak langsung. Sehingga upaya yang dilakukan yaitu mempertahankan Promosi terhadap perilaku Loyalitas Konsumen sesuai kondisi saat ini, hal ini tentunya dilakukan dengan memperhatikan nilai indikator uji validitas variabel Promosi yang mempunyai skor tertinggi yaitu terletak pada item pernyataan ke 1, 3, dan 2. Ini artinya item pernyataan tersebut yang membentuk perilaku Promosi. Adapun langkah-langkah yang dapat dilakukan yaitu sebagai berikut:

a. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus bisa mempertahankan fasilitas yang memadai untuk siswa

b. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus memiliki emphaty terhadap siswa
3. Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Siswa Kepuasan melalui Siswa

Hasil penelitian menunjukkan pengaruh langsung variabel Harga terhadap Kepuasan Siswa sebesar 0,354 dan tidak signifikan, hal ini berarti jika Harga SMK Kesehatan Mandala Bhakti ditingkatkan maka Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti akan meningkat namun tidak signifikan.Temuan penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Sari dkk (2019) dimana dalam penelitiannya tersebut menemukan hasil bahwa Harga berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. 

Berdasarkan analisis pengaruh tidak langsung, diketahui Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen, dan Kepuasan Konsumen berpengaruh positif tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen dengan nilai koefisien sebesar 0,020.Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen mendukung penelitian yang dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Juniantara dan Sukawati (2018), Nurrohman dkk (2019) dimana dalam penelitiannya tersebut menemukan hasil bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen. Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh Sigit dan Soliha (2017), Juniantara dan Sukawati (2018) dimana dalam penelitiannya Kepuasan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Berdasarkan pembahasan analisa jalur di atas, peningkatan Loyalitas Siswa dari Kualitas Pelayanan tidak efektif dilakukan baik melalui pengaruh langsung maupun pengaruh tidak langsung. Sehingga upaya yang dilakukan yaitu mempertahankan Kualitas Pelayanan terhadap perilaku Loyalitas Siswa sesuai kondisi saat ini, hal ini tentunya dilakukan dengan memperhatikan nilai indikator uji validitas variabel Kualotas Pelayanan yang mempunyai skor tertinggi yaitu terletak pada item pernyataan ke 4, 3 dan 5. Ini artinya item pernyataan tersebut yang dominan membentuk perilaku Kualitas Pelayanan. Adapun langkah-langkah yang dapat dilakukan yaitu sebagai berikut:

a. Konsumen akan memberikan rekomendasi kepada orang lain untuk bersekolah di SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.

b. Konsumen megajak orang lain untuk bersekeolah di SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta

PENUTUP

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan sebagaimana telah disajikan pada bab bab sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
2. Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
3. Promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Kepuasan Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
4. Promosi berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
5. Kualitas Pelayanan berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
6. Harga berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadapSiswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
7. Kepuasan Siswa berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
8. Secara bersama-sama variabel Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga dan Kepuasan Siswa berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta.
9. Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta. dijelaskan oleh Promosi, Kualitas Pe;ayanan dan Harga dengan Kepuasan Siswa sebagai variabel intervening sebesar 36,5% sisanya sebesar 64,5% dijelaskan oleh variabel lain diluar model penelitian, misal variabel citra merek, lokasi penjualan, kualitas layanan, dan lain-lain.
10. Kesimpulan analisis jalur pada penelitian ini menunjukkan bahwa tidak terdapat jalur yang efektif untuk meningkatkan Promosi, Kualitas Pelayanan dan Harga maka cukup dipertahankan. Namun diantara ketiga variable independent tersebut terdapat jalur yang paling dominan yaitu pengaruh langsung Promosi terhadap Loyalitas Siswa.
Saran

Berdasarkan pada pembahasan, kesimpulan dan keterbatasan penelitian, untuk meningkatkan perilaku Loyalitas Konsumen Minuman Sari Buah Siiplah di Kota Surakarta maka dapat disampaikan beberapa saran sebagai berikut:
1. SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta mempertahankan kualitas pelayanan sesuai kondisi produk saat ini.
2. SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta mempertahankan  harga yang sesuai dengan keadaan saat ini .
3. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus bisa mempertahankan fasilitas yang memadai untuk siswa

4. SMK Kesehatan Mandala Bhakti harus memiliki emphaty terhadap siswa

5. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai dasar kebijakan stratejik pada masa yang akan datang, yaitu dengan merujuk pada implikasi manajerial yang dibahas pada bab IV sebelumnya dengan mencermati kebijakan kongkrit yang dikedepankan dalam implikasi manajerial.

6. Bagi peneliti yang akan datang hendaknya dapat mengembangkan kuesioner dan item pertanyaan lain yang relevan dengan loyalitas konsumen sehingga mampu mengembangkan indikator maupun variabel baru dalam kajian loyalitas konsumen.

7. Obyek yang dipilih sebagai sampel diupayakan dan dikembangkan pada responden yang memahami karakteristik Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta, sehingga diperoleh jawaban atas kuesioner yang obyektif.
8. Hasil penelitian ini direkomendasikan untuk diuji kembali atau dikembangkan pada penelitian yang akan datang, sehingga akan mampu memperbaiki kualitas penelitian ini, khususnya dalam mengkaji Loyalitas Siswa SMK Kesehatan Mandala Bhakti Surakarta, maka manfaat bagi akademisi dapat selalu dikembangkan seiringdengan perkembangan pengetahuan.
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