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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Prestise Merek dan Hambatan Berpindah terhadap Retensi 

Pelanggan pada produk Exeucive cabang Megamall Manado. Jenis pendekatan kajian yang digunakan dalam penelitian ini yakni 

pendekatan kuantitatif. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling. Pengumpulan data untuk 

penelitian ini dengan menggunakan kuesioner yang dinilai berdasarkan poin dengan skala likert. Kuesioner disebarkan kepada 

100 responden yang merupakan pengguna atau pembeli produk Executive cabang Megamall Manado. Alat statistik yang 

digunakan dalam pengolahan data dilakukan dengan menggunakan regresi linear berganda dengan SPSS 27. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa prestise merek dan hambatan berpindah secara simultan dan parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap retensi pelanggan pada produk Executive cabang Megamall Manado. Hasil dalam penelitian ini diharapkan bisa 

menjadi masukan bagi produk Executive untuk memanfaatkan prestise merek dan hambatan berpindah sebagai strategi dalam 

menarik dan meningkatkan retensi pelanggan. 

Kata Kunci : Prestise Merek, Hambatan Berpindah, Retensi Pelanggan 

 

Abstract: This study aims to determine the effect of Brand Prestige and Switching Barriers on Customer Retention on Exeucive 

products at Megamall Manado branch. The type of study approach used in this research is a quantitative approach. The 

sampling technique used was purposive sampling. Data collection for this study using a questionnaire that is scored based on 

points with a Likert scale. The questionnaire was distributed to 100 respondents who were users or buyers of Executive products 

at Megamall Manado branch. The statistical tools used in data processing were carried out using multiple linear regression 

with SPSS 27. The results showed that brand prestige and switching barriers simultaneously and partially had a positive and 

significant effect on customer retention in Executive products at Megamall Manado branch. The results in this study are expected 

to be input for Executive products to utilize brand prestige and switching barriers as strategies in attracting and increasing 

customer retention 

Keywords: Brand Prestige, Switching Barrier, Customer Retention 

 

PENDAHULUAN 

 

Latar Belakang  

Pesatnya perkembangan zaman membawa trend fashion mengalami kemajuan berkesinambungan sepanjang 

waktu. Kehadirannya yang tak terhindarkan dalam di kehidupan sehari-hari hingga menjadi bagian dari kebutuhan 

primer manusia sehingga membuatnya sangat dibutuhkan. Fashion di anggap penting dalam kehidupan manusia 

karena bukan hanya pakaian yang dikenakan setiap hari, namun juga mencerminkan identitas diri, budaya, bahkan 

strata sosial. Industri fashion di Indonesia sendiri mengalami pertumbuhan yang sangat pesat. Perkembangan fashion 

di Indonesia mengalami transformasi yang signifikan seiring dengan pesatnya zaman, perubahan budaya, dan 

pengaruh global. Perkembangan dalam industri bisnis di bidang fashion dapat diraih dengan sukses oleh perusahaan, 

oleh karena ini perusahaan berlomba-lomba dalam membentuk berbagai strategi bisnis. Lingkungan persaingan yang 

ketat, perusahaan harus mempunyai ciri khas yang membedakan diri dari pesaing. Selain itu, dengan memahami 
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kebutuhan dan preferensi pelanggan yang sudah ada, perusahaan dapat terus meningkatkan pelayanan dan 

pengalaman pelanggan, yang pada gilirannya dapat meningkatkan kepuasan pelanggan secara keseluruhan. Strategi 

mempertahankan pelanggan menjadi penting kini dalam menjaga daya saing dan kesuksesan jangka panjang 

perusahaan.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Gambar 1. Grafik Industri Pakaian Jadi dan Tekstil. 

 

Dilansir dalam website Katadata Media Network, produk domestik regional bruto pada menunjukkan lonjakan di 

industri pakaian dan tekstil sebanyak 4,08%, Indonesia telah mengekspor tekstil dan pakaian jadi sebanyak 17,74% 

pada tahun 2021. Hal ini menunjukkan bahwa industri tekstil dan pakaian jadi di Indonesia semakin berkembang 

pesat setiap tahunnya. 

Sebagai Negara yang kaya akan keanekaragaman budaya, Indonesia telah menciptakan identitas fashion 

yang unik dan menarik. Dikenal sebagai salah satu Negara yang menjadi produsen tekstil terbesar di dunia, banyak 

Brand-Brand yang mulai membuka kanca dalam mengibarkan fashion mereka, salah satunya adalah Brand 

Executive. Brand Executive adalah salah satu Brand yang ternama di Indonesia, awal mula di dirikan oleh Johanes 

Farial pada tahun 1979 dengan produksi oleh PT Delami Garment Industries atau sering di sebut juga DelamiBrands. 

DelamiBrand telah meluncurkan celana panjang merek John Far dan Wood sebelumnya. Brand ini juga sempat 

mengalami perubahan nama yaitu Executive 99 di tahun 1984. Resmi berganti pemilik di tahun 2000, DelamiBrands 

secara resmi mengganti nama menjadi The Executive, lalu Brand yang awalnya bernama The Executive kemudian 

mereBranding kembali menjadi Executive di tahun 2022. Sebagaimana visi misi executive dari awal untuk menjadi 

salah satu merek fashion terkenal di Indonesia.  

Tabel 1. Top Brand Award 2023 

Nama Brand  2020  2021  2022  2023  

Executive  23.50%  25.30%  23.40%  21.80%  

Mint  17.50%  13.80%  11.40%  10.40%  

Zara  16.10%  15.70%  14.30%  13.00%  

Mango  10.60%  9.10%  10.00%  9.30%  

Uniqlo  -  -  -  6.20%  

Sumber: Top brand award (2023) 

Berdasarkan pada data di atas, Brand Executive menempati posisi teratas top Brand award untuk kategori 

fashion perlengkapan pribadi dengan total penjualan mencapai 23.50% pada tahun 2020, 25.30% pada tahun 2021, 

23.40% pada tahun 2023 dan 21.80% pada tahun 2023. Hal ini menunjukkan bahwa Brand Executive merupakan 

Brand lokal yang banyak diminati oleh masyarakat Indonesia. Executive terus berinovasi dalam memasarkan 

produk-produk untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dengam penggabungan desain produk yang staylish dan 

bahan yang berkualitas premium.Berdiri hingga 3 dekade, brand Executive beredar di kota-kota besar Indonesia di 

antaranya Banjarmasin, Batam, Medan, Palembang, Manado dan kota lainnya. Tidak hanya itu, Executive juga 

berhasil penembus pangsa pasar internasional untuk bermacam koleksi pada beberapa Negara diantaranya Singapura, 

Australia, China, India, Asia Utara, Sri Lanka, dan Timur Tengah.  

Retensi pelanggan merupakan cerminan keberhasilan dari merek atau jasa sehingga pelanggan terus 

melakukan pembelian atau berinteraksi dengan merek tanpa berpindah ke pesaing sebagaiama yang dijelaskan oleh 

Lewis (dalam Tanjung. 2017) Retensi Pelanggan merupakan kecenderungan seorang pelanggan untuk 
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mempertahankan tetap menggunakan produk dari produsen.  Dalam penelitian ini, penulis memperhatikan faktor-

faktor yang dianggap dapat mempengaruhi retensi pelanggan yaitu prestise merek dan hambatan berpindah. 

Prestise merek mencakup reputasi, pengakuan, serta citra merek yang menjadi faktor penting dalam 

mempengaruhi referensi pelanggan Menurut O’Shаughnеssy dalam Ardelia (2017) prestise merek ekspresi penilaian 

untuk menyampaikan status tinggi atau rendah dari suatu produk, dengan kata lain, prestise sering dijadikan sebagai 

landasan sosial seseorang melalui saitu merek. Prestise, merek fashion yang memiliki prestise yang tinggi dalam 

persepsi masyarakat menyebabkan enggan dalam berpindah atau mencoba produk lainnya. Prestise merek mampu 

menciptakan rasa bangga bagi pelanggan. Hal ini membuat pelanggan lebih cenderung setia mengunakan produk 

sehingga menciptakan retensi pelanggan. 

Hambatan berpindah merupakan strategi yang perlu dilakukan oleh perusahaan untuk menjaga pelanggan 

untuk setia kepada merek atau produk dan menciptakan persepsi pelanggan untuk enggan beralih merek. 

Sebagaimana yang dijelaskan oleh Supriadi (dalam Sari dkk. 2019) kesulitan berpindah terjadi pada konsumen yang 

sulit untuk berpindah ke jasa/layanan lainnya. ketika pelanggan puas pada pengalaman belanja maupun layanan 

tersebut maka semakin tinggi hambatan berpindah, semakin pelanggan akan terus untuk menggunakan produk atau 

sebuah jasa. 

Pilihan objek yang dipilih peneliti adalah Toko Executive cabang Megamall Manado, Alasan penulis 

memilih Brand fashion Executive sebagai objek penelitian karena Brand fashion Executive adalah salah satu Brand 

lokal Indonesia yang diminati khususnya pada masyarakat kalangan menengah sampai ke atas. Tidak hanya 

menawarkan kualitas bahan yang premium, Brand Executive juga terus berinovasi mengeluarkan koleksi-koleksi 

trendy yang sesuai dengan perkembangan jaman. Melihat kecenderungan masyarakat di kota Manado yang masih 

mempunyai persepsi atau anggapan sosial dan strata yang tinggi, menggunakan produk yang cenderung dapat 

meningkatkan status diri sehingga penulis melihat bahwa banyak masyarakat yang menggunakan barang/jasa sesuai 

strata dan gaya hidup mereka sehari-hari. Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan di atas, maka 

penulis tertarik untuk mengkaji dan mengangkat judul penelitian yaitu “Pengaruh Prestise Merek dan Hambatan 

Berpindah terhadap Retensi Pelanggan pada Produk Executive cabang Megamall Manado”. 

 

Tujuan Penelitian 

Mengacu pada latar belakang penelitian, maka tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.  Untuk mengetahui pengaruh secara simultan Prestise Merek dan Hambatan Berpindah terhadap Retensi 

Pelanggan pada Produk Executive Cabang Megamall Manado. 

2. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial Prestise Merek terhadap Retensi Pelanggan pada Produk Executive 

Cabang Megamall Manado. 

3. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial Hambatan Berpindah terhadap Retensi Pelanggan pada Produk 

Executive Cabang Megamall Manado. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Prestise Merek 

Erdogmus & Turan (2012), Prestise merek di katakan sebagai value yang tinggi terkait status pada sebuah 

merek. Adapun indikator Adapun indikator Adapun indikator prestise merek yang digunakan dalam penelitian ini 

menurut Hendika dkk. (2014) produk dikatakan mewah, produk dipandang berkelas, dan harga 

 

Hambatan Berpindah 

Supriadi (dalam Sari dkk. 2019) kesulitan berpindah terjadi pada konsumen yang sulit untuk berpindah ke 

jasa/layanan lainnya ketika pelanggan puas pada pengalaman layanan tersebut. Hambatan Berpindah bisa dalam 

bentuk kendala keuangan, sosial maupun psikologis yang dialami konsumen beralih jasa/layanan baru. Pelanggan 

akan berpikir bahwa tidak ada sarana alternatif lainnnya pada suatu layanan jasa maupun produk sehingga peralihan 

ke produk atau jasa lainnya akan semakin kecil. Semakin tinggi Hambatan Berpindah semakin pelanggan akan 

dipaksa untuk berada pada produk/jasa yang digunakan sekarang. Indikator hambatan berpindah menurut Hartatik 

& Otchman (2010) yaitu pengalaman merek,keterikatan merek,psikologis dan fungsionalitas. 

 

Retensi Pelanggan 

Lewis (dalam Tanjung. 2017) Retensi Pelanggan merupakan kecenderungan seorang pelanggan untuk 

mempertahankan tetap menggunakan produk dari produsen dikarekan faktor seperti harga murah dan terkenalnya 

produk tersebut. Retensi dapat terjadi ketika pelanggan tetap menggunakan jasa/produk tertentu karena merasa 

terpuaskan atau ada kemudahan dan keuntungan tertentu dengan produk maupun jasa tersebut. Adapun indikator 
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retensi pelanggan menurut Buttle (dalam Sanyoto dkk. 2018) yaitu : kunjunngan kembali pelanggan, kepercayaan 

terhadap merek, dan kualitas produk. 

Penelitian Terdahulu 

Pipih Sopiyan (2021) Penelitian ini ditujukan untuk mengatahui dampak nilai yang dirasakan pelanggan dan 

switching barrier terhaadap retensi pelanggan. Penelitian menunjukkan bahwa customer perceived value berdampak 

positif terhadap customer retention dengan tingkat kontribusi 21.71%, sedangkan switching barrier berdampak 

positif dan signifikan terhadap customer retention dengan tingkat kontribusi 21.62%. baik persepsi pelanggan 

maupun switching barrier berdampak positif dan terhadap customer retention dengan tingkat kontribusi masing-

masing 21.62%. untuk penelitian selanjutnya, penting untuk melakukan penelitian yang berkaitan dengan nilai hidup 

konsumen dengan menggunakan 2-3 objek penelitian dan alat analisis yang lebih kompleks. 

Vineza D dan Erdiansyah R. (2021) penelitian ini bertujuan untuk menguji ketiga variabel prestise merek, 

brand credibility dan brand knowlwdge pada niat beli inline skate flying eagle Jakarta. Metode yang digunakan 

dalam penelitian ini mengguanakan regresi linear berganda dengan analisis deskriptif menggunakan IBM SPSS. 

Penyebaran kuisioner melalui online dengan responden sebanyak 125 orang. Hasil yang diperoleh dalam penelitian 

ini, semua variabel independen berpengaruh terhadap variabel kredibilitas merek dan pengetahuan merek. 

Sedangkan prestise merek tidak berpengaruh terhadap minat beli. 

Hipotesis Penelitian 

 

H1:  Prestise Merek dan Hambatan Berpindah secara simultan berpengaruh terhadap retensi pelanggan pada produk 

Executive cabang Megamall Manado  

H2:   Prestise Merek secara parsial berpengaruh terhadap retensi pelanggan pada produk Executive cabang Megamall 

Manado 

H3:  Hambatan Berpindah secara parsial berpengaruh terhadap retensi pelanggan pada produk Executive cabang 

Megamall Manado. 

 

Model Penelitian 

 
                Gambar 2. Model penelitian 

        Sumber: Kajian Peneliti (2024) 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Seperti yang dijelaskan 

Sahir (2021:13), penelitian kuantitatif menggunakan alat statistik untuk analisis data, sehingga menghasilkan data 

dan hasil numerik. Objektivitas adalah fokus utama penelitian kuantitatif, yang dicapai melalui pemberian kuesioner 

untuk memperoleh data yang dapat diuji secara objektif menggunakan ukuran validitas dan reliabilitas. 
 

Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling 

           Dalam penelitian ini populasi yang diambil adalah pelanggan atau pengguna produk Executive cabang 

Megamall Manado.Karena jumlah pasti dari pelanggan yang membeli produk Executive tidak diketahui maka 
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besaran sampel dihitung menggunakan rumus Lemeshow dan ditentukan sampel yang akan diteliti adalah 100 

responden. Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling, yaitu teknik non-probability sampling dengan 

kriteria:Pendapatan rata-rata sebesar Lima Juta Rupiah dan telah melakukan pembelian lebih dari 2 kali pada produk 

Executive cabang Megamall Manado 

 

Jenis dan Sumber Data  

   Jenis dan sumber data dalam penelitian ini yaitu data primer dan sekunder. Data primer diperoleh langsung 

dari responden kuesioner dan data yang didapatkan dari informasi subjek penelitian. Data sekunder didapat dari 

data objek penelitian, website, artikel, temuan penelitian, dan publikasi relevan yang berkaitan dengan penelitian 

ini. 
 

Teknik Pengumpulan Data 

   Penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai metode utama pengumpulan data. Teknik ini melibatkan 

penyajian serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk mengumpulkan informasi. Untuk 

menilai tingkat kesetujuan responden digunakan pendekatan skala Likert. Sebagaimana dijelaskan oleh Widodo 

(2023:73), Skala Likert merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi individu atau 

kelompok terhadap fenomena sosial. Dengan menggunakan kuesioner skala Likert tingkat persetujuan diukur dari 

“Sangat Setuju”, "Setuju”, “Netral”, “Tidak Setuju”, dan “Sangat Tidak Setuju”.  

 

Uji Validitas dan Realibilitas 

 Proses uji validitas berfungsi sebagai sarana untuk mengetahui efektivitas suatu kuesioner dalam penelitian. 

Tujuannya adalah untuk memastikan apakah pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner mampu mencerminkan 

pengukuran yang diinginkan secara akurat. Suatu kuesioner dikatakan valid bila berhasil mengungkapkan informasi 

yang diinginkan (Sujarweni, 2022:178).Tujuan pengujian reliabilitas adalah untuk mengetahui apakah suatu alat 

ukur akan secara konsisten memberikan hasil yang sama bila digunakan berulang kali. Suatu kuesioner dikatakan 

reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu  
 

Uji Normalitas 

Uji Normalitas adalah metode statistik yang digunakan untuk menentukan apakah suatu data yang 

dimiliki berasal dari distribusi normal atau tidak. Dalam memastikan model regresi kuat atau tidak, penting 

untuk dilakukan analisis grafis. 
 

Uji Multikolineritas 

Uji Multikolinearitas Teknik statistik yang digunakan untuk mengidentifikasi kolerasi tinggi antar 

dua variabel independen dari model regresi disebut dengan ujia multikolinearitas. Uji dalam metode 

multikolenearitas dilakukan dengan beberapa metode yaitu dengan menggunakan Variance Inflation 

Factor (VIF) dan menghitung tolerance. VIF > 10 maka dianggap terjadi multikoleniaritas. Sebaliknya, 

multikulinearitas dianggap tidak ada jika VIF < 10 

 

Uji Heterokedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas ialah bentuk pengujian pada model regresi untuk melihat adanya 

ketidaksamaan varians dari residul dari pengamatan satu ke pengamatan lainnya. Cara mendeteksi 

heteroskedastisitas dalam penelitian dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot, jika 

terlihat titik – titik menyebar secara acak baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi. 
 

Analisis Linier Berganda 

Menurut Priyatno (2022: 7), pemanfaatan regresi linier berganda berfungsi sebagai alat untuk mengevaluasi 

dampak variabel independen, baik secara individu maupun kolektif, terhadap variabel dependen. Persamaan regresi 

linear berganda yang digunakan adalah: 

Y = a+b1X1+b2X2 + e 

Keterangan: 

Y  : Retensi Pelanggan 

a : Konstanta  

b1, b2 : Koefisien regresi variabel independen 
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X1 : Prestise Merek 

X2 : Hambatan Berpindah 

e : Error  

 

Uji Hipotesis 

Uji F (Simultan) 

 Uji F digunakan untuk menentukan apakah semua variabel independen secara simultan memiliki 

pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Ghozali (2018 : 148) Apabila Fhitung > Ftabel maka H0 

ditolak dan H1  diterima. Sebaliknya, jika Fhitung < Ftabel maka H1 ditolak dan H0 diterima 
 

Uji t (Parsial) 

 Uji t dilakukan untuk menentukan seberapa besar dampak variabel independen secara individual 

terhadap variabel dependen. Tingkat signifikansi menggunakan 0,05 dengan menguji dua sisi. Jika t 

hitung>t tabel maka terdapat pengaruh signifikan. 

 
Korelasi Berganda (R) dan Koefisien Determinasi (R2) 

Menurut Ghozali (2018 :147) menyatakan bahwa koefisien determinan pada dasarnya untuk mengukur 

seberapa besar kemampuan model menjelaskan variasi vaariabel terikat, dimana kia koefisien korelasi antara 0-1. 

Nilai R2 yang kecil menunjukkan kemungkinan variabel independen memberikan hampir seluruh informasi yang 

diperlukan untuk memprediksi perubahan variabel independen. 

 

 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

   

Hasil Penelitian 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas dan Reabilitas 

Variabel Sig. Rhitung Rtabel Keterangan Cronbach’s 

Alpha 

Nilai 

Ketetapan 

keterangan 

Pretise Merek        

X1.1 0,001 0,595 0,196 Valid 0,821 0,60 Reliable 

X1.2 0,001 0,872 0,196 Valid    

X1.3 0,001 0,859 0,196 Valid    

X1.4 0,001 0,868 0,196 Valid    

Hambatan 

Berpindah 

       

X2.1 0,001 0,722 0,196 Valid 0,805 0,60 Reliable 

X2.2 0,001 0,753 0,196 Valid    

X2.3 0,001 0,675 0,196 Valid    

X2.4 0,001 0,767 0,196 Valid    

X2.5 0,001 0,675 0,196 Valid    

X2.6 0,001 0,698 0,196 Valid    

Retensi 

Pelanggan 

       

Y.1 0,001 0,829 0,196 Valid 0,758 0,60 Reliable 

Y.2 0,001 0,842 0,196 Valid    

Y.3 0,001 0,795 0,196 Valid    

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024) 

Dari tabel di atas terlihat bahwa semua instrumen penelitian dikatakan valid karena seluruh instrumen 

penelitian memiliki nilai r hitung > r tabel, dapat disimpulkan yaitu seluruh butir pernyataan dinyatakan valid. 

Sehingga semua butir pernyataan yang berhubungan dengan ketiga variabel yaitu Prestise Merek, Hambatan 

Berpindah dan Retensi Pelanggan dinyatakan valid.Juga diketahui bahwa masing-masing variabel yaitu Prestise 
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Merek dan Hambatan Berpindah terhadap Retensi Pelanggan memiliki cronbach’s alpha lebih dari 0,6 atau (> 0,6), 

maka hasil uji reliabilitas terhadap keseluruhan variabel adalah reliable. 

 

Pengujian Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 

 
Gambar 3. Hasil Uji Normalitas 

(Sumber: Data Olahan SPSS 27, 2024) 

Berdasarkan gambar 2 terlihat bahwa titik-titik variabel yang mengikuti arah garis diagonal ini menunjukkan 

bahwa data telah terdistribusi normal. 

 

Tabel 3. Uji Multikolinieritas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Prestise Merek 0,474 2,108 Non Multikolinearitas 

Hambatan Berpindah 0,474 2,108 Non Multikolinearitas 

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024) 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel diatas bisa dilihat bahwa semua variabel X yaitu Prestise Merek 

dan Hambatan Berpindah memiliki nilai Tolerance > 0,100 dan nilai VIF < 10,00, maka bisa dikatakan tidak ada 

gejala multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

 
 

Gambar 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024) 

 Berdasarkan hasil pengujian gambar 3 dapat dilihat bahwa titik-titik menyebar secara acak dan tidak 

membentuk pola yang jelas serta penyebaran titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbuh Y. 

Dengan ini dapat disimpulkan bahwa tidak ada gejala heteroskedastisitas.   

 



ISSN N.A.Samsuddin., J. Soepeno., M. H. Rogi 

213 Jurnal EMBA 
   Vol.13 No.1 Januari 2025, Hal. 206-216 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4. Hasil Pengujian Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji T 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,423 0,311  4,579 0,001 

 Prestise Merek(X1) 0,202 0,083 0,264 2,428 0,017 

 Hambatan Berpindah(X2) 0,472 0,112 0,460 4,231 0,001 

a. Dependent Variable : Retensi Pelanggan 

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024)  

  Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan persamaa regresi linear berganda sebagai berikut;  

Y = 1,423 + 0,202 X1 + 0,472 X2 

Penjelasan untuk persamaan statistik diatas adalah: 

-  Nilai konstanta  = 1,423, dimana jika variabel Prestise Merek (X1) dan Hambatan Berpindah (X2) adalah 0, maka 

Retensi Pelanggan (Y) akan tetap 1,423 dengan asumsi variabel lain tetap. 

- Koefisien (β1) = 0,202 menunjukkan bahwa variabel Prestise Merek mempunyai pengaruh positif terhadap 

Retensi Pelangan. Nilai tersebut menunjukkan bila variabel prestise merek meningkat 1 satuan, maka 

variabel retensi pelanggan akan meningkat sebesar 0,202. Dapat dilihat nilai Thitung = 2,428 > Ttabel = 

1,984 dengan tingkat signifikansi 0,017 < 0,05 yang berarti adanya pengaruh positif signifikan variabel prestise 

merek terhadap retensi pelanggan.  

-    Koefisien (β2) = 0,472 menunjukkan bahwa variabel Hambatan Berpindah berpengaruh positif terhadap 

retensi pelanggan. Nilai tersebut menunjukkan bila variabel Hambatan Berpindah meningkat sebesar 1 

satuan maka variabel Retensi Pelanggan akan meningkat sebesar 0,472. Dapat dilihat pada nilai Thitung 

= 4,231 > Ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 0,001 < 0,05 yang berarti adanya pengaruh positing 

signifikan variabel hambatan berpindah terhadap retensi pelanggan. 
 

Uji Hipotesis 

Uji F (Simultan) 

Tabel 5. Hasil Uji F 

Model Sum Of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 19,151 2 9,576 40,775 <,001b 

 Residual 22,779 97 .235   

 Total 41,930 99    

a. Dependent Variable: Retensi Pelanggan 

b. Predictor: (Constant), Prestise merek, Hambatan Berpindah 

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024)  

Berdasarkan tabel 5, diperoleh f hitung 40,775 dengan nilai f tabel 3,090. Dengan demikian, dikarenakan 

nilai f hitung lebih besar dari f tabel yaitu 40,775 > 3,090 dan tingkat signifikan 0,001 < 0,05. Artinya Prestise Merek 

dan Hambatan Berpindah secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Retensi Pelanggan pada produk 

Executive cabang Megamall Manado. 

 

Korelasi Berganda (R) dan Koefisien Determinasi (R2)   

Tabel 6. Model Summary 

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

Estimate 

1 0,676a 0,457 0,446 0,48460 

a. Predictors: (Constant), Prestise Merek, Hambatan Berpindah 

b. Dependent Variable: Retensi Pelanggan 

Sumber: Data Olahan SPSS 27 (2024)  

 

 Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa nilai koefisien korelasi berganda (R) dihasilkan pada model 1 

yaitu sebesar 0,676 artinya mempunyai hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi (R2) adalah 0,472. Hal ini 
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berarti pengaruh variabel prestise merek (X1) dan hambatan berpindah (X2) terhadap variabel retensi pelanggan (Y) 

adalah sebesar 45,7% dan sisanya 54,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

 

Pembahasan  

Pengaruh Prestise Merek dan Hambatan Berpindah terhadap Retensi Pelanggan 

Berdasarkan hasil uji f dalam tabel ANOVA, yang diperoleh dari pengolahan data menggunakan program 

SPSS 27, dapat diketahui bahwa kedua variabel yaitu Prestise Merek (X1) dan Hambatan Berpindah (X2) secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap Retensi Pelanggan pada produk executive cabang Megamall Manado. 

Dimana tingkat signifikan sebesar 0,001 lebih kecil dari 0.05 dan f hitung sebesar 40.775 dengan nilai f tabel 3,090. 

Hal ini menunjukkan bahwa (H1) yang menyatakan bahwa prestise merek dan hambatan berpindah berkontribusi 

dalam mendorong pelanggan untuk melakukan retensi pada produk Executive Cabang Megamall Manado. Mengacu 

pada hasil penelitian yang dilakukan Gilaninia, S. dkk 2012 di mana dalam penelitian tersebut, Prestise merek 

berpengaruh terhadap intensi pelanggan dalam berkunjung/pembelian produk kembali dan mengacu pada penelitian 

yang dilakukan oleh Novianti dkk. 2023 yang menyatakan bahwa hambatan berpindah berpengaruh terhadap retensi 

pelanggan.   

 

Pengaruh Prestise Merek terhadap Retensi Pelanggan 

 Berdasarkan hasil uji t pada pengolahan data menggunakan program SPSS 27, menunjukan bahwa variabel 

Prestise Merek berpengaruh signifikan terhadap Retensi Pelanggan. Dimana uji t hitung dari Prestise merek sebesar 

2.428 lebih besar dari 1,984 dengan signifikansi 0,017 lebih kecil dari 0,05. Hal ini 76 menunjukkan (H2) diterima 

dan H0 ditolak. Dari hasil yang didapatkan menunjukkan bahwa prestise merek secara parsial berpengaruh terhadap 

retensi pelanggan. Hal ini berarti semakin baik prestise merek yang ditampilkan dari produk executive cabang 

Megamall Manado, maka semakin besar kemungkinannya dalam meningkatkan retensi pelanggan. Peneliti 

menyatakan bahwa prestise merek memiliki pengaruh yang signifikan terhadap retensi pelanggan pada produk 

executive cabang Megamall Manado. Hal ini disebabkan oleh kemampuan prestise merek dalam menciptakan 

persepsi pelanggan terhadap brand, yang melibatkan elemen seperti kemewahan produk, ekslusivitas produk, dan 

harga yang akhirnya mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian secara berulang. Hasil penelitian oleh 

Gilaninia, S. dkk (2012) menunjukkan bahwa Prestise merek berpengaruh terhadap intensi pelanggan dalam 

berkunjung/pembelian produk kembali. 

 

Pengaruh Hambatan Berpindah terhadap Retensi Pelanggan 
Berdasarkan hasil uji t pada pengolahan data menggunakan program SPSS 27, menunjukan bahwa variabel 

Hambatan Berpindah secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Retensi Pelanggan. Dimana nilai hasil uji 

parsial t hitung 4.231 lebih besar dari t tabel 1,984 dengan tingkat signifikan sebesar 0,001 lebih kecil dari 0,05. Ini 

menunjukkan bahwa (H3) yang menyatakan bahwa Hambatan Berpindah berpengaruh secara signifikan terhadap 

retensi pelanggan dapat diterima.Secara keseluruhan hal yang mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian 

terhadap produk executive didorong oleh gabungan dari berbagai indikator, seperti pengalaman merek, keterikatan 

merek, psikologis, dan fungsionalitas secara bersama-sama membangun hambatan berpindah. Pengalaman positif 

yang kuat dengan merek, menciptakan daya tarik pelanggan, dengan begitu produk executive cabang megamall 

Manado berhasil mempengaruhi pelanggan untuk cenderung setia sehingga mendorong retensi pelanggan. Hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Sopiyan Pipih (2021) menunjukkan bahwa hambatan berpindah berpengaruh 

terhadap retensi pelanggan. Diperkuat juga dalam penelitian yang dilakukan oleh Martha L & Anugrah D.L (2023) 

hambatan berpindah menunjukkan hasil positif signifikan terhadap retensi pelanggan  

PENUTUP 

 

Kesimpulan 

1. Variabel Prestise Merek dan Hambatan Berpindah secara simultan berpengaruh terhadap Retensi 

Pelanggan pada produk Executive Cabang Megamall Manado. 

2. Variabel Prestise Merek berpengaruh secara parsial terhadap Retensi Pelanggan pada produk executive 

Cabang Megamall Manado. 

3. Variabel Hambatan Berpindah berpengaruh secara parsial terhadap Retensi Pelanggan pada produk 

Executive Cabang Megamall Manado. 
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Saran 

1. Untuk Brand Executive diharapkan agar bisa memberikan perhatian pada faktorfaktor yang 

mempengaruhi retensi pelanggan. Prestise merek berpengaruh secara parsial terhadap retensi pelanggan 

dan menjadi salah satu faktor untuk menarik konsumen, kiranya executive lebih memanfaatkan dengan 

baik sisi prestise pada produk dan menyusun strategi untuk menarik calon konsumen seperti penekanan 

terhadap ekslusivitas produk untuk memperkuat citra premium di mata konsumen. Selain itu, hambatan 

berpindah secara parsial berpengaruh positif terhadap retensi pelanggan dimana pemanfaatan berbagai 

pengembangan program loyalitas pelanggan seperti pemanfaatan akses ekslusif ke koleksi terbaru untuk 

lebih memperkuat keterikan pelanggan terhadap brand executive 

 
2. Untuk peneliti selanjutnya, sangat diharapkan penelitian ini bisa menjadi bahan acuan bagi penelitian sejenis dan 

sekiranya bisa lebih dikembangkan lagi. Selain itu, diharapkan peneliti selanjutnya untuk menambahkan 

dan menguji variabel yang tidak dibahas dalam penelitian ini untuk lebih menganalisis faktor-faktor 

lainnya yang dapat memengaruhi retensi pelanggan. 
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