
A. PENDAHULUAN

Tantangan bisnis yang menjanjikan bagi
peruEahaan yang ada di lndonesia saat iniadalah
Era globalisasi. Nilai positil dari globalisasi bagi
perusahaan di lndonesla adalah memperluas
pasar, sedangkan nilaitantangan yang berat adalah
munculnya persaingan yang semakin kelat baik
antara perusahaan domestik inaupun dengan
perusahaan asing.

Persaingan yang ada dalam era globalisasi akan

semakin mengarahkan s'stem perekonornian ln-

donesia ke mekanisme pasar yang memposisikan
perusahaan untuk selalu mengembangkan dan
merdtiut pangsa pasar lnarket sharel. Salah satu

aset untuk mencapai keadaan tersebut adalah
merek {brano) produk yang dewasa iniberkembang
menjadi wmber asct lerbesar bagi perusahaan.

:

Denganjdemikian dapat diketahui adanya ikatan
emosiohal yang tercipta antara konsumen
dengan tperusahaan penghasil produk melalui
merek. Perusahaan pesaing bisa saja ilBrrowot-
kan produk yang mirip, tetapi mereka tidak
mungkin menawarkan janii emosiorral yang
sama.

Dalam kondisi pasar yaE kompetitif , pref rjrensi dan

loyalitas pelanggan idalah kunci kesuksesan.
Dengan kordisi sekarang ini, nilai suatu rnerek yang

mapan sebanding dengan realitas makin sulilnya
menciptakan suatu merek. Beberapa produk
dengen kualitas, model, karakerislik tambahan dar i

produk lfeaturesl,sedb krtalitas yang relatif sama,

dapat memiliki kineria yan3 bebeda-beda di pasar

karena pefiedaan persepsi dari produk tersebut
d benak konsumen.

"'-l
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Membangun persepsi dapat dilakukan melalui falur
rnerek dan memahamiperilaku merek. Merekyang
prestisius dapat disebut memiliki ekuitas merek

I,trand equtfil yang kuat. $uatu merek memiliki
ekuitas merek yang kuat atau lemah dindikasil€n
oleh persopsi kualitas (percenruad QuaW,loyalihs ,

merek (brand loyaltll dan aset-aset lain seperti
palen, trademarkdan hubungan dengan perantara
(Srmamora, 2001:67).

Fersaingan yang ketat tanrpak pada pasar produk
minyak pelumas yang akrab disebut oli, tenrtama
segmen pelumas sepeda motor. Persaingan bisni6
pelumas ini juga ditandai banyaknya produsen
pelumas dianlaranya seperti :

1. PT Pertamina (persero), ,,.i -';

PT Wiraswasta Gemilang lndonesia (WGl), ,,,0i,, '

PT Castrol lndonesia, :rit,liti:
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BraN equty is an imprtant means of winning market campetion. Therefore it is necessary to the .,,:
mmpanies to design grand strategy related to the brand image of the producl. The strategy is designed ,.

to slimulate and dreghten he existenq of the product. The research showed that brand equity of IOP- ,,;,''
14T is stilllow.

2.

3.

4.

5.

6.

PT Nusaraya Putramandiri, :,:,,,,:,,

PTAgip Lubrindo Pratama, dan ,*,*i
PT Dirga Buana Nusantara. ..r.iil:li

",il;

Data menyebutkan, pada tahun 2004lalu, banyah#
produsen pelumas lokal dan impor .ydn$;;:
menjajakan sekitar 250 merek Tetapi dad ratusan..ijr
merek itu yang erdistribusi secara nagional dan
memiliki volume penjualan cukup besar, yakni
Mesran, Tofl 4L Evalube, lndomobil Oil, Fed-'
eral, Pennzoil, Agip, BB Castrol, Mobil-l, Shbll .'
Helix, Fuchs Oli, Total, dan Motul. Pertamina
seb^agai produsen pelumas lokal, telah r:'-

memproduksi 25 merek utama, seperti Mesrari?jr',
F rima XB Fastron, Meditran, Rored dan Prima XPI
4T (www.suaramerdeka.com). tr?i,

Menurut data Asosiasi Produsen petumas' diffiiy;
donesia {Aspelindo), Pertamina yaftffi#
meluncurkan berbagai macam produk peluiiih6l#

ffi



menguasai pangsa pasar pelumas lndonesia
seliitar 54%. Kemudian disusul pelumas merek

Pennzoildan Evalube dari PT WGI sebesar 12%,

Top 1 sebesar 11o/o,0astrol sebesar 50/0, Shell

dan Agip 3%, serta Motul 1%. Sisanya
diperebutkan berbagai merek pelumas lainnya.

Walaupun hingga kini Pertamina masih meniadi

market leader. Namun, pangsa pasar Pertamina

terus menurun (www.suaramerdeka.com).

Bila dicermati, persaingan yang kian marak akhir-

akhir ini, tidak lerlepas dari kebilakan pemerintah

yang tertuang dalam Keppres Nomor 21 Tah.ln

2001 tentang Penyediaan dan Pelayanan Pelumas.

Dengan adanya Keppres itu, perdagangan
pelumas tidak lagi menjadi monopoli Pertamina

(Www.suaramerdeka.com).Kerasn ya

memperebutkan pasar pelumas ini, juga

dipengaruhioleh pertumbuhan pasar sepeda mo-

tor dan peningkatan produksi sepeda motor lndo-

nesia (AlSl), tahun 2006 lalu produksisepeda motor

naik 318 dibanding tahun sebelumnya, yailu dari

2,18 jula unil tahun 2005, naik menjadi 3,9 iuta
unit lahun 2006. Pada tahun 20018 sekitar 15 juta

unit sepeJa motor berseliweran di lndonesia, sekitar

70% bernesin 4 tak (www.suaramerdeka.com).

Minyak pelumas merek Prima XP kategori merek
yang sudah cukup lama.

1.1. Perumusan Masalah

Berdasarkan lalar, belakang di atas, maka
dirumuskan permasalahan bagaimana ekuitas
merek pelumas Prima XP dilihat dari variabel :

Persepsi kualitas (perceived quality) dan Loyalitas

merek (brand loyaltyl ?

1.2. Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah di atas, nnaka

penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk
mengetahui ekuitas merek pelumas Prima XP
dilihal dari vanable: 1. Persepsi liualitas {perceived
quaffi,Z. Loyalitas merck (brand loyalty)

B.PEMAPARAN TEORI

2.1. Pengertian Merek

Menurut Aaker dalam Rangkuty (2002:36), merek

adalah nama dan atau simbol yang bersifat
membedakan (seperti sebuah logo, cep atau

kemasan) dengan maksud mengidentifika;i
barang dan jasa dari seorang penjual atau seb uah

kelompok pen;ual tefientu. Dengan demikian sualu
merek membedakannya dari barang dan jasa yang

dihasilkan oleh pesaing.

Mer:k mengandung janjiperusahaan untuk secara

konsisten memberikan ciri, manfaat, dan jasa

tertentu kepada pembeli. Menrrrut Kotler
(2002:a60), merek lebih dari sekedar jaminan

kualitas karena didalamnya tercakup enam
pengertian berikut:
1. Atribut Produk

Merek mengingatkan pada alrrbut-atribut
tertentu.

2. Manlaat

Atribut perlu diterjemahkan menjadi manlaat
fungsional dan emosional. Konsumen sebe-
narnya membeli manfaat dari produk yang

dibelinya.

3. Nilai

Merek menyatakan sesualu tentang nilai
produsen.

4. Budaya

Merek mencerminkan budaya lertentu.
5. Kepribadian

Merek mencerminkar kepribadian tertentu.

6. Pemakai

Merek menunjukan jenis konsumen yang
membeli alau menggunakan produk targbrd.

Sedangkan menurul Simamora (2001:51), merek
adalah nama, tanda, simbol, des:lln atau
kombinasinya, yang ditujukan untuk mengidenlifi-
kasi dan mendelerensiasi barang atau layanarr

suatu penjual dari barang dan layanan.penjual
laiu. Berdasad<an delinisidi atas dapat disimpr:lxan
bahlua merek mempunyai dua unsur, yaltu brand
image yang terdiri dari huruf-huruf atau kata-kata
yang dapat dibaca, serta brano mark yang
berbentuk simbol, desain, atau wama tertentu yang

spesifik. Kedua unsur dari sebuah merek, sclain
berguna untuk membedakan satu produk oari
produk pesairgnya juga berguna unluk
mempermudah konsumen untuk mengenali dan
mengidentifikasi barang atau jasa yang hendak
dibeli.

2.2. Ekuitas Merek (Bnnd Equitll

Menurut Aaker dalan Rangkuty (2002:39); ekuitas

merek adalah seperangkat aset dan liabilitas merek
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yang be*aitan dengan suatu merek, r.ama dan
simbolnya yang marnpu menambah alau
mer.gurangi nilai yang diberikan oleh sebuan
barang atau iasa kepada perusahaan atau kepada
pelanggan perusahaan. Sedangkan rnenurut
Dudamo dan kawan*awan (2001:4), ekuilas merek
merupa-kan seperangkat aset dan liabilitas merek
yang berkaitan dengan suatu merek, nama, simbol
yang mampu menambah atau mengurangi nilai
yang dibedkan oleh sebuah produk baik pada
perusahaan maupuri pada pelar,ggan.

Menurut Simamora (2001:618), ekuitas merek
tiJak te{adi dengan sendirinya. Ekuitas merek
dibangur oleh elemen-elemen ekuitas merek yang
terdiridari:
a. Kesadaran merek (brand awareness)
b. Asosiasi rnerek (brand asociation)
c, Persepsi kualitas (perreiveC Qualitg
d. Loyalitas merek (Drand loya$

Aset-asel merek lainnya (other proprietary brand
assets), sepefii hak paten, akses terhadap pasar,
akses tefi adap teknologi, akses terhadap sumber
dayii. dan lain-lain.

2.3. Elemen{lemen Ekultas Merek

2.3.1. Persepsi Kualltas (Pereived eualiffi

Menurut A aker dalam Ran gkuty (20 Q2:41),persepsi
kualitas, adalah persepsi pelanggan terhadap
keselln:han kualitas atau keunggulan suatu produk
ataujasa layanan yang sama dengan maksud yang
diharapknnya. Simamona (2001 :718) menyatakar,
bahwa persepsi kualitas adalah persepsi
pelanggan lerhadap kualitas atau kdunggulan
suatu produk alau jasa layanan ditinjau dari
fungsinya secara relatif dengan produk-produk lain.
Sedangkan menurut Durianto dan kawan-kawan
(2t101 :96), persepsi kualitas merupakan persepsi
p,elanggan terhadap keseruruhan kualitas atau
keunggulan suatu produk atau jasa layananl'
berke itan dengan ipa yang diharapkan oleh
pelanggan.

i)ersepsi kualitas mencerminkan perasaan
pelanggan secara menyeluruh mengenai suatu.i.
merek. Untuk memahami prsepsi kualitas sualu
merek diperlukan pengukuran terhadap dimensi
yang terkait dengan karaheritik prodt*. Mengacu
kepada pendapat David A. Garvin dalam Durianto,

'i,ffi
":,::

dan kawan-kawan (2001:g1B), dimensi persepsi""$'
kualitas dibagi menjaditujuh, yaitu : '.;,r :r

1. Kinerja , ': :,l
Melibitkan berbagai karakterisrik oper.siondi iilutama. ..,.ii

2. Pelayanan

Mencerminkan kemampuan memberirafil$

_ pelayanan pada produk tersebul. ,.,; , : ' i
3. Kelahana ,r'"

Mencerminkan umur ekonomis dari produk .,

lersebut.
4. Keandalan ,,,,;iri!

Konsistensi dari kinerja yang dihasilkan suatu:i*i;
produk dari satu pembeliin ke pernhelian.i.,
berikutnya. ,,, :i,

5. Karakteritik produk .,.,. 'i
Bagian{agian tambahan dari produk (fea tu relt.
Penambahan ini biasanya digunakan sebagai :

pembeda yang penting ketika dua meck
produk terlihat hampir sama.

6. Kesesuaian dengan spesifikasi
Merupakan pandangan mengenai kualitas
proses manulaktur (tidak ada cacat produl(i",:i:
sesuai dengan spesilikasi yang telah ditentukaq.:,
dan diuji. ,,,n*'i;

7. Hasil .,. i:ri,,
Vengarah kepada kualilas yang dirasakan yang :

melibatkan enam dimensi sebelumnya; Jika '

perusahaan tidak dapal menghasilkan'hasiPi.'.
produk yang baik maka kemungkinan prduf '

tersebut tidak akan mempunyai atribut kualitas
yang penting

Persepsi kualitas mempunyai peranan yang
penting dalam membangun suatu merek, dalam
banyak konteks persepsi kualitas sebuah merek ,

dapat menjadi alasan yang penting pembelian
serta merek mana yang akan diperlirnbangkan
pelanggan yang pada gilirannya akan
mempengaruhi pelanggan dalam memutuskah
merek mana yang akan dibeli. Secara umum
menuM Dudanto dan kawan-kawan (200.l:101),
atau pada gambar I dibaruah.ini, persepsikualitas. 

,'

dapat menghasilkan nilai-nilaiberikut: ; , ,.tl
1. Alasan untuk mernbeli '

Keterbatasan informasi, uang dan waktu
membual keputusan pembelian konsumen
sangat dipengaruhi oleh persepei kualitas suatu
merek yang ada di benak konsumen, sehingga
sering kali alasan keputusan pembeliannya
hanya didasarkan kepada persepsi kualitas dafi
merek yang akan dibelinya. .. '
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i

Diferensiasi atau posisi

Suatu karakteristik penting dari merek adalah
posisinya dalam dimensi persepsi kualitas,
yaitu apakah merek tersebut superoptimum,
optimum, bernilai, atau ekonomis. Juga,
brleona*n d*n$sa Fer*sFri kusllRs, 6p6ksh
merek tersebut tcibaik atau sekedar kompetitif
terhadap merek-rnerek lain.
Harga optimurn _

Keuntungan p-qlg9pgi l$alitras rrlcrnbcrrkan
pilihan-pilihan dalam penetapan harga oolimurn

(price premium). Harga optimum bisa
meningkatkan laba dan/atau memberi surber
daya untuk reinvestasi pada merek tersebut.
Berbagai sumber daya ini digunakan untuk
membangun merek, seperti menguatkan
kesadaran atau asosiasi atau mutu produk.

funbs: fu rfu$o dan lawar-.l<asu. (m41 6)

Gambar 1. Nilai-Nilai Persepsi Kualitas

4. Minat saluran distribusi

Penepsi kualitas,juga punya arti penting bagi
para pengecer, digkibulor, dan be'bagai pos

saluran lainnya. $ebuah pengecer atau pos
saluran lainnya flapat menawarkan sualu
produk yang memiliki persepsi kualitas yang
linggi dengan harga yang menarik dan
menguasai lalu $ntas distribusi lersebut. Pos
salunn distribusi dimotivasi untuk menyalur-kan

merek-merek yang diminati oleh konsumen.
5. Perluasan merek

Sualu merek dengan peJsepsi kralilas yang

kuat dapat dieksploitasi ke arah perluasan
merek. Merek dengan persepsi kualitas yang
kuat dapat digunakan unluk memperkenalkan
kategod produk lraru, yang beraneka macam.
Produk dengan persepsi kualitas yang kuat
akn mempunyai kemungkinan sukses yang
lebih besar dibandingkn dengan merek yang
persepsi kualitasnya lemah, sehingga per-
luasan produk dari merek dengan persepsi
kualitas yang kuat memungkinakan perolehan
pangsa pasar yang lebih besar lagi. Dalam hal

ini perseosi kualitas merupakan jaminan yang

signifikan atas perluasan-perluasan merek
lersebut.

2.3.2. loyalitae Merek (Bnnd Loyaltll

Menurut Rangkuty (2002:60), loyalitas merek
adalah salu ukuran kesetiaan konsumen terhadap
suatu merek. Simamora (4001t70) n,enyatakan
bahwa loyalitas msrek adalah ukuran kedekaran
pelarggan pada seburh merek. Sedangkan
menurut Durianto dan kawan-kawan (2001:126),

loyalitas mereK merupakan sualu ukuran
keterkaitan seorang pelanggan kepada sebuah
merek.

Berdasarkan'clelrnisi di atas dapat disimpulkan
bahwa loyalitas merek merupakan ukuran
kesetiaan, kedekatan atarr keterkaitan pelanggan
pada sebuah merek. Uhnan ini mampu rnernberilcan
gambaran tentarg mungkin tidakrrya seorang
pelanggan beralih ke merek pro'Juk yang lain,
terutama jika pada merel: tersebut dihadapi adanya
perubahan, baik nenyangkut haga maupnr atrftxrt
lainnya.

Dalam kaitannya dengan loyalitas mereii suatu
produk, didapati aJanya beberapa tingkatan
ioyalitas merek. Masing-rnasing tingkatannya
menunjukan tantangan Femasaran yang ha'us
dihadapi sekaligus aset yang dapat dimanfaatkan.
Adapun tingkatan loyalitas merek tersebul menurut
Aaker dalam Durianto dan kawan-kavran {2004: 1 g),

adalah sebagai berikut :

1. Switcher(Berpindah-pindah)
Adalah tingkatan loyalitas paling d:sar.
Semakin sering pembelian konsumen
berpindah dari suatu merek ke meiek yang lain
mengindikasikan hahwa mereka tidak loyal,
semua merek dianggap memadai. Dalam hal
ini merek memegang peranan kecil dalam
keputusan pembelian. Ciri yang paling tanpak
darijenis pelanggan ini adalah mereka membeli
suatu produk karena harganya murah dan
banyak konsumqn lain yang membeli merek
tersebut.

2. Habitual Buyer (Pembeli yang bersiiat
kebiasaan) , ,,0i,
Adalah pembeliyang tidak mengalami' ketftdak-
puasan dalam mengkonsumsi suatu me;'ek



3.

produk. Tidak ada alasan yang kuat baginya
untuk membeli merek produk larn aiau
berpindah merek, terulama jika peralihan itu
membutuhkan usaha, biaya, atau peng:rbanan
lain. Jadi, pembeli ini dalam membeli suatu
merek karena alasan kebiasaan.

Satrsfied Euyer (Pembeli yang puas dengan
biaya peralihan)

Adalah kategori pembeli yang puas dengan
merek yang dikonsumsi. Namun pembeli ini
dapat saja berpindah merek dengan
menanggung biaya peratihan (switching cosg,
seperti waktu, biaya, atau resiko yang limoul
akibal tindakan peralihan merek tenebut. Unluk
menarik minat pembeli kategori ini, pesaing
perlu meirgatasi biaya peralihan yang harus
ditanggung pembeli dengar menawarkan
be6agai manlaat sebagai kompensasi.

LikesTt:rt BraN l$enyukd merek)
Adahh kategod pembeli yang sungguh*ungguh
nnnyuloi merek tercebut. Rasa asosiasiyang
ber{Gilan dengan simbrt, rangkaian pengralannn
menggunakan merek ilu sebelumnya, alau
persepsi kualitas yang lingggi. Dan mereka
ntetqanggap rnerek sebagai sahabat.

Comnifted Euyer (Pembeli yang berkomiten)
Adalah kategori pembeli 1'ang setia. Pembeli
ini mempunyai kebanggaan dalam menggu-
nakirn suatu merek. Merek tersebul bahkan
rneniadi sangat penting baik dari segi fungsi
mar$un sebagai ekspresi siapa sebenarnya
penglunanya. Ciri yang tampak pada kategori
ini" adalah tindakan pembeli untuk
merekomendasikan/menpromosikan merek
yan$ digunakannya kepada orang lair.

*tn:De: Aaker, (1997:CA)

Gambar 2. Piramida Loyalitas Merek

Dengan pengelolaan dan pemanlaatan yang benar, ,.

loyalitas merek dapat menjadi aset strategis bagi
perusahaan. Menurul Durianto dan kawan-kawan
(2004:21), loyalitas merek dapat memberikan nilai
kepada perusahaan dalam bentuk:

1. Mengurangi biaya pemasaran
(reduced marketing cost$ l

Biaya pemasaran untuk mempertahankah
pelanggan akan lebih murah dibandingkaif ',,

dengan biaya pemasaran untuk mendapat-kan: ,.
pelanggan baru. Jadi, biaya pemasaran akan ,,-,

semakin kecil jika loyalilas merek meningkat;,'ri1,
2. Meningkalkan perdagan gan (trade leverag$iii, " ;

Loyalitas yang kuat teilradap suatu merek akan ,

menghasilkan peningkatan perdagangan dan;;,i
m em perkuat keyakipan perantara pemasatan.r -,'

Dapat disimpulkan bahwa pembeli ini dalah:
membeli suatu merek didasarkan atds
kebiasaan mereka selama ini.

2.4. Kerangka Pemikiran

3. Menarik minat pelanggan baru ' ";'.',

{aftracting new customersl 't.'
Perasaan ruas dan si€ tertndap sudt rrerekakan :',

rnenirn!rulkan perasaanyakinh$cabn lcasumen'
untuk rnengkorsumsi rn€rek tercehfr dan biasanya
akannrer@*ltk..
yang ia pakai kepada orang lain, sehinggi .

kernurgkinan dapat nrenatft kornunen [En . ,.,,,&.,,,,

{. Memberi waktu untuk merespon ancamanrli
persaingan (provide time to resputd fo conii:;;:

5.

S ecara sistematis kerangka pemikiran penelitian :i

inidapatdigambarkansebagaiberikut:,,''€,

petitive threats) .,,

Bila pesaing mengmbangkan produk yang

Ganbar 3. Kerangka Pemikiran



C. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 PopulasiDan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yangterdiri
atas obyeldsubyek yang mempunyai kualitas dan
karaktedstik tertentu yang diletapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyon o 2002:7 Zl. populasi

dalam penelitian ini adalah semua wa,.ga di RW
11, Kelurahan Gaga yang mengunakan pelumas
merek Prima XP 4T untuk sepeda motornya.
Jumlah populasi dalanr penelitian ini tidak dapat
diketahui secara pasti.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karak.enstK
yang dimiliki oleh populasi tersebut {sugiyono
2Cfr2:73). Mengingat jumlah poputasi yang tidak
diketahui secara pasti, maka penentrian jumlah
sampelyang akan dQunakan dalam penelitian ini
adalah menggunakan rumus dad Rao purba (1996).

n t,
4 moe

dimana:

= jumlah sampel

= tingkat keyakinan yang dalam penelitian
sampel 95%=1,96

Moe = margin of error alau kesalahan
' maksimum yang bisa ditoleransi, disini

ditetapkan sebesar 10%

Berdasarkan rumus di alas, diperoleh jumlah
sampel sebagai berikut:

, 196
4qf

,3,18416
0q4

n 96,Q4

Jadi berdasarkan rumus di atas dapat d:ambil
sampel dari populasi sebanyak g6,04 orang,
namun karena ada unsur pembulatan dan untuk
mempermudah perhitungan maka peneliti
mengambil sampel sebanyak 100 responden,
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan metode accidental sampting, Acci-

lentgl samplingadalah teknik pengambilan sampel
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yanrl

secara kebetulan berternu dengan peneliti dapal
digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang
yang kebetulan ditemui itu cocok sebagaisurnber
data (Sugiyono 2A02:7T1. Sampel yanE dian,brt
adalah warga yang ditemui peneliti di lingkungan
RW.11 Kelurahan Gaga, dimana calon responden
sebelumnya ditanya terlebih dahulu.

3.2 Operasional Variabel penelitian

Ekuitas merek merupakan ukuran bagi .lrodusen
untuk menilai kinerja kekuatan dai nrerek pefumas
Prima XP 4T yang dipasarkannya. pengukuran

kuatnya ekuitas merck pada pelumas prinra Xp 4T
nelalui dua variabel : Persepsi kualitas tperceived
qualitfl', dan loyatitas merek (brand nyrit/1.

l. Varrabel Persepsi Kualitas lpereeived qualrtfr
Persepsi kualitas ciapat dilihat dari penepsi
konsumen terhadap keseruruhan elribut
kualitai alau keunggulan pelumas prima

XP 4T berkaitan dengan apa yang diharadan
konsumen. Persepsi kualilas yang lerdapat
pada pelumas prima Xp 4T meliputi :

berkualitas, tahan lama, kental, mampu
menghindari slip pada'kopling, mampu
melindungimesin dalam segala kordisi, marnpu
mencegah deposit pada pislon dan
mampu me018gil kebersihan mesin.

2. Variabel Loyali.as l,lierek (brand byatU)
Loyalitas merek dapat dilihat dari keterkaitan
seorang pelanggan iiepada sebuah merek.
Sejauhmana tingkat loyalitas merek konsumen
terhadap pelumas prima Xp 4T. pengukuran

loyalitas merek tersebut meliputi : switcher
(pembeli yang berpindah-pindah), habi:ual
buyer (penbeli yang bersifa, kebiasaan), saf-
isfied buyer (pembeli yang puas dengan biaya
peralihan), dan liking the brand (pernbeli yang
menyukai merek), dan committed buyer
(pembeli yang berkomiten).

3.3 Jenis Dan Sumber Data

Jenis Jata yang digunakan dalam penetitian ini
adalah data primer. Data primer adalah data yang
diperoleh langsung dari responden yang telah
mengisi kuesioner penel,tian.

!.u.rOrl data dalam penelitian ini adalah data yang
didapatkan secara langsung dari objek yang ditelili.

n
z



Dalam hal lni data dad responden Tang telah mengisi

kuesionel fren€,litian.

3.4 ltretode Pengumpulan Data

Metode pengun'pulan dalayang Cigunakan dalam
penelitian iniadalah melode survey dengan teknik
kuesioner (angket). Kuesioner adalah sejumlah
pertanyaan lertulis yang digunakan untuk
memperoleh inlormasi dari responden dalam
artilaporan lentairg pribadinya atau hal-hal yang ia

ketahu i (Arikunto, 20A2:1 21 81. Dalam penelitian ini
peneliti menggunakan kuesioner terbuka dar,
lertutup. Metode in, digunakan untuk memperoleh
dala tentang ekuitas merek pelumas Prima XP 4T.

Kuesioner ini tefuagi dalam 5 bagian yaitu:

1 Data responden yang berisi data jenis kela.nin,
pengeluaran per bulan dan me.ek kendaraan
yang dipakai dengan bentull jawaban pilihan

ganda.

2. Daftar pertanyaan untuk variabel persepsi
kualitas merekyang bedsiT pertanyaan tentang

kine{a (performarw) dan7 pertanyaan tentang

tingkat kepentingan (importance) dengan
masingmasing 5 pilihan jawaban (skala /rkerl).

3. Daftar pertanyaan urrluk variabel loyalitas
merek yang berisi 19 pertanyaan tentang
tingkatan loyalitas merek, yaltu switche4 ha-
bitualbuyer, sat'sfied buyer, likes the brand,
dan committed buyer dengan masing-masing
5 pilihan jawaban (skala /rkerl).

3.5 Metode Analisis Data

Dalam plenetitian ini untuk mengukur ekuitas mer?k,

maka pengukuran dilakukan terhadap dua variabel

ekuitas mereK yaitu :

3.5.1. Variabel persepsi kualitas mereh

Pengukuran lerhadap persepsi kualitas digunakan
untuk mengelahui persepsi pelanggan terhadap
keseluruhan kualitas alau keunggulan suatu
prudrk yang berkailan dengan apa yanE

diharapkan oleh pelanggan. Analisis variabel
persepsi kualilas dilakukan dengan cara
membandirEkan rata*ata hasil jawaban responden

unluk setrap item pertanyaan tentang tingkat
kepentingan limportarwl dengan rata-rata has il
jawaban responden untuk seliap item perlanyaan

tentang kine{a produk (perlormancel rata-rata

':i
tersebut digunakan untuk mengetahui ukuonii,
pemusatan jawaban respnden. ' 'i '.!rl{ ''j

l, .: t*a,ll

Persepsi kualitas pelumas merek Prima XP 4T. ..

diinterpreslasikan sebagai bedkut: , , '
1. Persepsi kualitas baik bila rata-rata hasil' ,

keseluruhan pertormartce lebih tinggi dari
rala-rata hasil keseluruhan importane,', :' "',

2. Persepsi kualitas buruk bila rata-rata hasil
keseluruhan pertormancelebih rendah dari,
rata-rata hasil keseluruhan impoftance.

Agar interpreslasi yang dilakukan lebih teninci maka
l-.bih baik melakukan perbandingan untuk tiap rata-
rata hasil tiap item pertanyaan tentangpertormane
dan inpftance dengan rata-rata total pertormane
dan importance tiap dimensi persepsi kualitas
kenudian dimasukan ke dalam diagram Carlcdw ,.

yang terbagialas empat kuadran. Sumbu mendatar, ',

adalah tingkat pertormanee, sedangkan suffibul
vertikal adalahtingkat imporkne. u,,, ,

Kuadran pertama bercirikan, pertormance rendah r,

lelapi importance tinggi maka disebut iuga urderl,:
acf. Dalam kuadran kedua, pertormane tinggi',r:,:

diikuti oleh importanceyang tinggi pula sehinggh ,

keadaan ini harus terus dipelihara disebut juga:'
maintain. Dalam kuadran ketiga, tingkat peilot-
mance rendah dan tingkat importaneiuga rendah
sehingga disebut daerah low priority. Dalam
kuadran keempat, tingkal prtormance linggi tetapi
tingkat importance rendah dan inidisebut overad.

Berikut ini adalah gambar diagram Carfeirus
berdasarkan kuadrannya (Durianto dan kawan-
kawan.2001:109) :

Kuadran ll
Underact

naintain"

Gambar 4. Diagram Carteslus persepsl kuallhr



3.5.2. Variabel loyalitas merek

Pengukuran lerhadap loyalitas nl€r€k
digunakan untuk pengetahui keterkaitan
pelanggan kepada sebuah merek, yaitu
sejauhmana loyalitas mereknya disetiap
tingkatan loyalitas merek. Pengukuran loyalitas
m?rek ini dilakukan dengan cara perhitungan
rata-rata untuk tiap item pertanyaan yang
menunjukan tingkatan loyalitas merek:. Alat
analisi$ yang digunakan untuk mengukur
variabel loyalitas merek dalam penelitian ini
adalah nilai rata-rata (meansl, (Durianto dan
kawan-kawan. 2001 :33).

xi.fi
Rata-rata =

n

dimana:
xi = nilai pengukuran ke-1

li = llskusnsi kelas ke-1

n = banyaknya pengamatan

Hasil dari nilai rata-rata dipetakan ke rentang skala
yang mempertimbangkan infonnasi interval berikut
ini:

a. Responden Berdasarkan Jenis Ketamin

Tabel 1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Sumber : Kuesioner dioleh 2M

Berdasarkan label 1 diketahui bahwa responden
dalam oenelitian ini sebagian besar berjenis
kelamin pria, yaitu sebanyak gZ% responden.
Sedangkan sisanya berjenis llelamin wanita, yaitu
sebanyak 1B % responden.

b Responden Berdasarkan
Pengeluaran pe'bulan

Tabel 2. Responden Berdasa'kan
pengeluaran per bulan

Sumber: Kuesimet doleh 2006

Berdasad€n tabel 2 diketahui balwa rqorden ialam
penelitian ini sebagian besar pengeluanan per btdan
antara Rp. 1 .0@.000s/dRp.2.000.000, yaih r sebanyak
71% r,esponden. Pada posisi :kedua;,antara
Rp.2.000.00 1 s/dRp,3. 000.000, yaitu gbanyaf 1 5%
respmden Kernrrdan pcxlid kdiga d dasft.9.000.0rn,
sebanyak 8Vo sedangkan respgnder_t "dengan
pengeltnnan hrr4g dari fu.1 000.000 sebanyak 6'/0.

c. Responden Berdasarkan Merek Kendaraan
yang dimilikinya

Tabel 3., Responden Berdasarkan Merek

Setelah besarnya interval diketahui,, kemudian
dibuat rentang skala sehingga dapat diketahui
dimana letak rata-rata penilaian responden
terhadap setiap unsur diferensiasinya dan sejauh
mana variasinya.

D. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1.1. Gambaran Profil Responden

Untuk menganalisis ekuitas merek pelumas
merek Prima XP 4f, peneliti melakukan survei
terhadap 100 warga diRW.11 Kel. Gaga. Dalam
penelitian ini akan disajikan gambaran profil
responden dengan memperh ltikan beberapa
data responden seperti jenis kelamin,
pengeluaran, dan merek kendaraan yang
dimilikinya.

Jenis kelamin Jumlah Persentias
Pria 92 92%
Wanita ', 18 18%
Total 100 100 7o

Pengeluaran Percentase

<Rp.1.000.000 6 670
F.p. 1 .@0.001 -Rp.2.000.000 71 71 o/o

8p.2.00{t. m1 -Rp.3.000.000 '15 15 o/o

>Rp.3.000.000 I 8o/o

Iotal 100 100 %

Kendaraan

Merer Kendaraan Jumlah Persentase

Suzuki 33 33r/o
Honda 42 420/o

Yamaha 15 150/o

Lain-lain 10 10 9o

Jumlah J00 lqt%
Sunber : Dah priner yng clidaf



Berdasaftan label 3 diketahui bahwa responden
dalam penelitian ini sebagian besar memakai
kendaraan merek honda, yaitu sebanyak 4To/o

responden. (emuoian disusul merek suzuki, yaitu

sebanyak 33% resnonden. Sedangkan di posisi

ketiga ditempali merek yanraha sebanyak 15o/o

respoilden. Dan sisar,ya sebayak 1ff/o responden

memakai kendaraan dengan nuek yang lainnya.

4.1.X Analisis Hasil Penelitian

dntuk mengetahui ekuitas merek pelumas Prima

XP4T aoa dua variabel yang dianalisis dalam
penelitian i.ri, yaitu :

l. Variabel persepsi kualitas (perceived qualitfl
2 Vadabelloyalitas merek (brand hialU

a. Anatisis Persepsi Kualitas

Pengnrkunan brhadap persepsi kualitas diguna-kan
untuk mengetahui percepsi peianggan terhadap
keseruru*nn kualihs atau kemggulan suatu produk
yarg oed<ailan dergan apa yang diharapkan oleh
peianggan. Analisis persepsi kualitas dilakukan
dedgan cana nrembanlingkan rata+ata hasil jawaban

responden untuk setiap item pertanyaan tentang
klre{a produk (prk'rmarw) dengan rata-rata hasil

iawaban responden untuk setiap item pertarryaan

tentang tingkat kepentingan (impftane). Adapun
persepsi kualita.s yang digunakan untuk meneliti
pefumas merek Prima XP 4T rneliputi:

1. Kualitas
2. Daya tahan (lahan la'na)
3. Kekentalan

4. Kemampuan menghindarislip pada kopling
5. Kemannpuan melindungi mesin dalam segala

kondisi
6. Kemampuan mencegah deposit pada piston

7. Kenampuan menjaga kebersihan mesin

Tabef 4. Rata-r'ata Pertormanedan lmportane

ffi
Hasil analisis persepsi kualitas pelumas mer
Prima XP +T iecara keseturuhan *rnun;rrri'iif}it
lahwa merek Prima XP 4T memitiki pertormanci$
(3,93) lebih rendal daripada inprtancatya(48);..: ,1:

Fenomena ini menunjukkan bahwa persepsi
kualitas responden terhadap merek Pdma XP,4Ta:,i
bel'rm memenuhi tingkat kepentingan atribut,,;
produk itu sendiri. Namun bila dilihat secara lebih;i.i
rinci pada label25 persepsikualitas untuk pelumas :i;

Peformane dan inprtane pada masing-msingri
kuadran dad empat kuadan yang ada padadagram;

o()
(6
Loo.

5 1II

7 6'

ItI

4 2

w

5

4,5

4

l<
J

2,3

2

1,5

I

0,5

0

3.6 3,7 3,18 3,9 4 4,1 4,2 43

Performance
Sunfur: Data Winetyary 6oW

4,4 ,

,: a1t:.1

;li:ll;i:lr,-: ilrtri i:
tu',,'l'::t

Gambar 5. Diagram Carteslushasil persepsl ,

kualitas -r,^ S*.. ,

' .. "-2 I,..

r,1 ';.;'11'

Kuadran I : Kuadran ini menggambarkan posi6i
dimana kondisi Perfarmmc- rendah tetapi rizpor.
iane lingEi, sehingga disebut daerah uMemdirg,
yaitu pada persepsi kualitas mampu melindungi mesin
dalam segala kondisi, Oleh karena ilu dapat dil€tal€n
bahwa untuk persepsi kualitas mampu melindun$
mesin dalam segala kondisi, kinerJanya masih lsih
rendah dad pada tingkat kepentingan responden.
Kuadran ll: Kuadran ini menggambarkan posisi
dimanakondisi Pelormanetinggi diikuti oleh rmpoi-
tane yang tinggi pula, sehingga pensepsi kualitai ,
pelumas yang bertualitas, tahan hma dan mar{di.,':
menghindad slip pada kopling harus tetap dipelihflla,:.

: ,i:ll.

&ttber : llasil kuesilner Mh M6



lmanwq. uaam nalm Denaru Danwa peumas merel(

Pdma XP 4T telah mempunyai kualitas yang baik
dalam ketiga oersepsi kualitas tersebut sehingga
hann terus tetap dipenahankan. Kuadran lll : Kudran
ini menggambarkan posisi dimana kondisi Feftor-
man& rendah rliikuti oleh importance yang rendah
puQ sehingga disebut daenh low prbrity,yaitu pada
persepsi kualitas pelumas yang kental, mampu
mencegah deposit pada piston, dan mampu
meniaga kebersihan mesin. Dalam ketiga persepsi

kualitas lersebut responden menganggap tidak
terlalu penling dan dalam kenyataannya ketrga
persepsi kualitas tersebut memang mempunyai
kinerja rendah dalam kualitas pelumas Prima XP 4T.

Kuadran lV: Kuadran ini menggambarkan posisi

dimana kondisi Pertormance tinggi tetapi impor-
fance rendah, sehingga dis ebul overacting. Namun

dalam penelitian ini, responden menganqgap
bahwa tidak ada tingkat Pedormance yang tinggi
dengan imprtanre rendah.

b. Analisis Loyalitas Merek

Pengukuran terhadap loyalilas merek digunakan
untuk mengetahui keterkaitan p :langgan kepada
sebuah merek, yaitu sejauhmana loyalitas
mereknya disetiap lingkatan loyalitas merek.
Pengukuran loyalitas merek dilakukan dengan
cara perhitungan rata-rata untuk ,iap item per-
lanyaan yang rylenunjukkan tingkat loyalitas
merek. Dari nilai rata-rata tersebut selanjutnya
di-kategorisasikan untuk masing-masing
tingkatan.

1. Analisis Switcher

Switcher merupakan tingkatan terendah dari
loyalitas merek. Pada tingkatan ini biasanya
konsumen sangat sensitif terhadap perubahan
harga. Berikut ini adalah rata-rata perhitungan
jawaban responden terhadap pertanyaan switche r
untuk pelumas merek Prima XP 4T.

Tabel 5. Rata*ata Switcher

No Pertanyaan Rata-rata

1 PS-1 2,5i

2 PS-2 2,018

3 PS"3 2,30

4 PS.4 2,99

Totalrata-rata 2,47

&tnber: llasil kuestoner dohh 2W6

tse-dasarkan tabel 5 terlihal bahwa nilai rata-rala
tolal responden swilcher, yailu 2,47 masuk
dalam kategori rara-rata responden jarang
berpindah merek (rentang i, 1 80-2,60).

Apabila konsumen jarang berpindah rnerek berarti
konsumen tersebut bukan kategori switcher.
Dengan demikia,t konsumen yang bukan kategori

snnldrerakan masuk dalam kategori habitual buyer.

2. Analisis HabitualEuyer

Habitual buyer merupakan tingkalan kedul dari
loyalitas me,rek. Pada tingkatan ini konsurwn maiuk
dalan kaiegori pembeliyang mernbell Prirna XP4T
karena kebiasaan, mereka merasa puas atau
setidaknya mereka lioak mengdad keticlakpuasar,

dalam menggunakan produk tersebut. Berikut ini
adalah rata-rata perhitungan jawaban responden
terhaCap pedanyaan habitual buyer.

$tnfur : Hasil kuesiuter dolal X)06

Berdasarkan tabel6 terlihat bahwa nilai rala-.rata
total respond e\ h abitu al b uye r, yailu 3,45 masuk
dalam kategori rata-rata responden setuju bahwa
keputusan pembelian pelumas me rek Prima XP
4T adalah karena kebiasaan {rentang 9,40 -
4,20). lpabila konsumen setuju bahwa keputusan
penrbelian karena llebiasaan berarti konsumen
tersebut masuk ka:egori habitual buyer.

Dengan demikian konsumen yang masuk kategori
habitual buyer akan cenderung mengarah pada
konsumen yang'terpuaskan oleh merek yang
dibelinya, dengan kata lain masuk dalam ktegori
satisfied buyer.

3. Analisis Satisfied Buyer

Satisfied buyet merupakan tingkatan ketiga ,lari

loyalitas rnerek. Pada tingkatan ini' konsurnen
masuk dalam kategori pembeli yang puEs, natnufl,
demikian bisasaja mereka memindahkan
pembeliannva ke n.erek lain.

Tabel 6. Hata-rata Habitual Buyer

No Pertanyaan Rala+ata

1 PHB..I 3,46

2 PHB.2

3 PHB.3 3,65

Totalrata+ata

t0



TabelT. Rata*ata Satislied Buyer

No Pertanyran Rata-rati

1 . PS&' 3,76

2 PSB-2 3 ri4

3 PSB.3 3,53

4 PS84 3,33

Totalrata*ata 2,57

"e'n0ar: lfussioner doldr fr06

Berdasadqan tabel 7 lerlihal bahwa nilai.rata-rata total
responden salisfied bryer, yaitu 3,57 masuk dalam
kategori rata-r'ata responden merasa puas terhadap
pelumas merek Prima XP 4T (rentang3,4L - 4,20).

Apabila konsumen merasa puas berarti konsumen

tersebut masuk kategori satisfied buyer. Dengan

demikian konsumen yang masuk kategod satified
buyer al<an cenderung mengarah pada konsumer,
yang rneyulcai merekyang dbelinya, dengan kata lain

masuk dalam kategoi lking he brand.

4. Analisis Liking the Brand

Liking the brand mewpakan tingkatan keempat
dari loyalitas merek Pada tingkatan ini konsumen

masul: kategori pembeli yarg sungguh-sungguh
menyukai rnerek tersebd. Berikut ini adalah rata-
rata perhitungan jawaban responden ternadap
pefianyaan liking te bad.

Tab€|8. Rala-rata l-king he Brand

.ltnDor : tfasd,rue*ru &ldt ffi6

Eerdasartenlabel 8 tertilrat bahna nilai nata-nata tohl
rcoponden ltldrg tB bwyl,lradfru3,41 I masuk dalam
kategoritrat+^rata responden merasa menyukai
pelumas m:rek Pdma XP 4T (;entang 3,40-4,20).
Apabila konsumen n€yukai merek yang,Jibelinya

berarti konsumen tercehlt masuk kategori //nrp fie
D,and. Dengan dernikian konsumen yang rnasuk
kategofi lking ffie bndakan ce, rderung mgngarah
pada konsumen yang memiliki komitmen;:pada
merek 'yang dibelinya, dengan kata fain..$isuk
dalam kategoi nmmittd kryen 

', ,*ti
. 

t, 
.'''

5. Analisis CommittedBuyer ' .,.';

Conmitted buyermerupakan tingkatan tertinggi dadl ,

loyalitas merek. Pada tingkatan ini konsumen masuk
kategori pemtrcliyang setia, salah salurrya dengan
melakukan tindakan merekomendasikan rdani,l

mempromosikan merek tersebut kepada orang lhin;,'

Tabel9. Rata-rata Committed Buyer

No Peilanyaan Rata-fata: ,rri.i;'r.

1 PCB.i 2,97 1.'::'":l

2 PC&2 3,54
a PCB.3 2,196 '. fl

4 PC&4 2,53 '; j

Total rala-rata 2.918

Sumber: Kuxioner dolah zffi
riri
b.,

Berdasailcan tabel g terlihat bahwa nilai rah*da bhl
responden commifted buyer, yatfu 2,gl8 mastflii;;
dalam kategori rata+ala responden kadangikaddffi :i
menyarankan dan mempromosikan pelumasmeiH(:l1
Prima XP 4T kepada onang lain (renkng 2,b0-4,401$ji
Apabila konsumen rnerasa kadang-kadartg'
menyarankan dan mempromosikan merek yang 

".
dibelinya berarti konsumen tersebut belum mtstft -;;

kategori committed buyer. Dengan
konsumen yang belum masuk kalegod
Drrye4 masuk pada kategori konsumen yan$
memiliki komitmen pada nerek yang
dergan kata lain loyalitas mereknya rnasftr

/\

:.:. t.irrjj;;

/*i{
/ *"#rY \

/ stansy:fryil \ i: k?ir{hil

/ llabttud9uydr \3.45 \
.,;oi*ifit, 

'..,l,li li
/ tuMprlPdnetyer
/ z.at \

i;gt:

'1, 
}.i'

' 
Loyalias Merek

4.1,3 Analisis

ll

?
I
4

PLB.2

PLE3

Berdasarkan pembahasan hasil penelitftft ;
men unjukkan bahwa ekuitas merek pelumas Prinfil 

;ir

XP 4T masih lemah. Hal ini karena elemen-elemdi ,,



ekuilas merek yang terdiri dari elemen persepsi

kualitas (perceived quality), dan loyalitas merek
(brand loyaltyt masih rendah. Sualu merek
dikatakan memiliki ekuitas merek yang kuat apabila

mereknya berada pada lingkatan yang paling aias
yailu top of mind, persepsi kualitas secara
keseluruhan baik, dan loyalitas mereknya iuga baik

berada pada kategori committed buyer.

Kedua elemen utama dalam penelitian ini
mempunyaiperan yang besar dalam membangun

ekuitas merek yang kuat. Elemen-elemen tersebul

saling mempengaruhi satu sama lain dalam
membenluk ekuitas merek. Semakin kual masing-

masing elemen tersebut, maka semakin ,<uat pula

ekuitas secara keseluruhan. Dimulai dari elemen
pensepsi kualitas terhadap merek produk tersebut
di mata konsumen, Kernudian persepsi kualitas

keseluruhan darisuatu produk akan menciptakan
loyalitas tertradap merek produk tersebut. Dengan

kata lain, loyalitas terbentuk dari persepsi kualitas,
persopsi kualitas teftentuk karena loyalilas.

a. Persepsi kualitas

Persepsi kualitas adalah persepsi pelanggan

terhadap keseluruhan atau keunggulan suatu
produk atau jasa layanan berkaitan dengan apa
yang diharapkan oleh pelanggan. Peran persepsi

kualitas dalam membangun ekuitas merek
terganlung pada baik atau buruknya persepsi
kualitas secara keseluruhan. Persepsi terhaciap

kualitas keseluruhan dari suatu produk dapat
menentukan nilai dari produk tersebut dan
berpengaruh secara langsung kepada keputusan
petnbelian dan menciptakan loyalitas terhadap
merek produk tersebut. Bila nilai kualitas
keseluruhannya baik maka ekuitas mereknya kuat.

Dari data hasil penelitian menunjukkan bahwa
persepsi kualitas pelumas Prima XP 4T memiliki

tingkat performance (3,93)lebih rendah dari pada

tingkat importance {4,i3\. Dengan demikian
pelumas Prima XP 4T memiliki persepsi kualitas

secara keseluruhan yang masih kurang baik
sehingga ekuitas mereknya masih lemah.

b. Loyalitas merek

Loyalitas merek adalah suatu ukuran keterkaitan

$eorangpelanggan kepada sebuah merek. Peran

loyalitas merek dalam membangun ekuitas merek

tergantung pada keterkaitan pelanggan kepada

sebuah merek, yaitu sejarh-mana tingkat loyalitas

merek konsumen terhadap suatu merek produk,

Konsumen yang sangai loyal kepada suatu merek

tidak akan der'gan mudah memindahkari
pembeliannya ke merek lain, apapu r yang terjadi

clengan merek tersebut. Dan pada akhirnya
konsumen yang loyalbiasanya menyarankan dan

mempromo-;ikan merek produk yang tJibelinya

kepada orang lain. Bila banyak konsumen da i

suatu me iek masuk dalam kategori ini berarti merek

tersebut memiliki ekurlas merek yang kuat. Dari
data hasil penelitian me,runjukkan bahwa
loyalitas merek untuk tingkatan switchersampai
liking the brandmasuk kategori baik tetapi untuk
tingkatan committed buyer, masuk kategori
kurang baik karena konsumen Prima XP 4T
masih kadang-kadang menyarankan dan
mempromosikan pelumas merek Prima XP 4T
(2,918). Dengan demikian loyalitas lerhadap
merek Prima XP 4T masih rendah sehingga
ekuilas mereknya masih lemah. Hal ini karena
persepsi kualitas secara keseluruhan masih
kurang baik dan perusahaan belum menerapkan
program r elationship narketing.

E. KESIMPULAN

Hasil analisis dua elemen ekuitas merek pelumas

Prima XP 4T dalam penelitian ini dapat d'simpulkan

bahwa ekuitas merek pelumas Prima XP 4T masih
lemah. Hal ini karena elemen persepsi kualitas
(perceived quality), dan loyalitas merek (brand loy-

a/ty) masih rendah.

Persepsi Kualitas Pelumas Prima XP 4T memili,ii
persepsi kualitas seEra keseluruhan masih kurang
baik terbukti hasil analisis rala-ra,a prtormarw3.93
di bawah dan importae 4,13, hal ini menunjukkan

bahwa persepsi kualitasnya masih rendah. Untuk
itu perlu meningkatkan dan memperoaiki kualilas

nyata dari produknya terutama pada persepsi

kualilas pelumas yang berkualitas, pelumas yang

mampu melindungi mesin dalam segala kondisi,

mampu nencegah deposit pada plston, dan mampu

menjaga kebdrsihan mesin. Perusahaan juga perlu

meningkatkan program promosi yang dapat
meyakinkan konsumen bahwa pelumas Prihu XP
4T merupakan produk berkualilas, seperti
kerjasama dengan berbaga: pabrikan motor,
komunitas perkumpulan motor atau mensponsoi
event-event balapan baik skala kecil rnaupun skala
besar.
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Llyalitas Merek Loyalitas terhadap rnerek Prima

XP 4T belum mencapai tingkat comttifted buyer

* sehingga loyalitas mereknya masih rendah. Untuk

itu perusahaan perlu selalu memperbaiki dan

meningkatkan kualitas produknya secara
keseluruhan agar konsumen semakin percaya dan

mau menyarankan dan mempromosikan kepada

orang lain. Selain i,u perusahaan juga perlu

menerapkan program r elatio.tship marketing, yailu

menjaga hubungan dan kedekatan yang saling

menguntungkan dengan memberikan pelaya,tan

ekstra atau gratis dan hadiah kepada konsumen
untuk menlngkatkan loyalrtasnya.
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