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» “Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya..”
(Q.S Al-Bagarah : 286).
» “Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila kamu telah selesai
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(Umar bin Khattab)
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ABSTRAK

PENGARUH SELF IMAGE DAN PERSONALIZATION PRODUCT
TERHADAP RELATIONSHIP QUALITY KONSUMEN PERCETAKAN
ABABIL REKLAME KOTA BENGKULU

Oleh:.
Dearlyn Astania’
Reni Indriani, SE., M.M?

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Self Image (X1)
dan Personalization Product (X2) terhadap Relationship Quality (Y) pada
pelanggan Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu. Sampel penelitian
berjumlah 110 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling.
Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif, dan data diolah
menggunakan regresi linier berganda melalui aplikasi SPSS. Hasil data penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial, hasil uji t menunjukkan bahwa Self Image
(X1) memiliki nilai t hitung = 29,637 > t tabel = 1,659 dan signifikansi = 0,000 <
0,05, sehingga Self Image berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Relationship Quality. Dan Personalization Product (X2) memiliki nilai t hitung
=44293> t tabel = 1,659 dan signifikansi = 0,000 < 0,05, sehingga
Personalization Product juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Relationship Quality. Secara simultan, hasil uji F menunjukkan nilai F hitung
=1377,174 > F tabel = 3,08 dan signifikansi = 0,000 < 0,05, sehingga Self Image
dan Personalization Product secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap Relationship Quality dengan nilai koefisien determinasi (R Square)
sebesar 0,963 atau 96,3%, yang berarti variabel Self Image dan Personalization
Product secara bersama-sama mampu menjelaskan 96,3% variasi Relationship
Quality, sedangkan sisanya 3,7% dijelaskan oleh faktor lain di luar model. Hasil
penelitian ini mengindikasikan bahwa peningkatan Self Image dan Personalization
Product secara signifikan dapat meningkatkan kualitas hubungan antara pelanggan
dan Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu. Temuan ini menegaskan
pentingnya strategi personalisasi produk dan pencitraan diri dalam membangun
hubungan pelanggan yang berkualitas tinggi.

Kata Kunci: Self Image, Personalization Product, Relationship Quality



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF SELF IMAGE AND PRODUCT
PERSONALIZATION ON RELATIONSHIP QUALITY OF CONSUMERS
OF ABABIL BILLBOARD PRINTING IN BENGKULU CITY

By:
Dearlyn Astania’
Reni Indriani, SE., M.M?

This study aims to analyze the influence of Self Image (X1) and Personalization
Product (X2) on Relationship Quality (Y) in customers of Ababil Billboard
Printing in Bengkulu City. The research sample amounted to 110 respondents who
were selected using the purposive sampling technique. The research method used
was quantitative, and the data were processed using multiple linear regression
through the SPSS application. The results of the research data showed that
partially, the results of the t-test showed that Self Image (X1) had a calculated t-
value = 29.637 > table t = 1.659 and significance = 0.000 < 0.05, so that Self
Image had a positive and significant effect on Relationship Quality. And the
Personalization Product (X2) has a value of t calculation = 44.293 > t table =
1.659 and significance = 0.000 < 0.05, so that Personalization Product also has a
positive and significant effect on Relationship Quality. Simultaneously, the results
of the F test showed that the value of F calculated = 1377.174 > F table = 3.08 and
significance = 0.000 < 0.05, so that Self Image and Personalization Product
together had a significant effect on Relationship Quality with a determination
coefficient value (R Square) of 0.963 or 96.3%, which means that the variables of
Self Image and Personalization Product together were able to explain 96.3% of
the variation in Relationship Quality. while the remaining 3.7% is explained by
other factors outside the model. The results of this study indicate that improving
Self Image and Product Personalization can significantly improve the quality of
the relationship between customers and the Bengkulu City Billboard Printing
Agency. These findings underscore the importance of product personalization and
self-image strategies in building high-quality customer relationships.

Keywords: Self Image, Personalization Product, Relationship Quality
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perusahaan yang baru berdiri harus memasarkan produknya untuk
memberitahukan bahwa dipasar ada produk baru, tetapi juga untuk produsen yang
produknya mulai memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus kehidupan
produknya ini dapat menggunakan promosi yang sifatnya membujuk. Pemasaran
yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk mempertahankan merk dan
image produk di hati konsumennya, dan ini perlu dilakukan selama tahap
kedewasaan didalam siklus kehidupan barang atau jasa sebagai produksinya
(Arini & Andrayani, 2024).

Keputusan yang selalu diharapkan oleh produsen, apakah pesan yang
disampaikan lewat promosinya telah dapat menjangkau pasar yang telah
direncanakan atau belum. Apabila telah menjangkaunya berarti mencerminkan
keberhasilan promosinya dan sudah barang tentu dapat menaikkan permintaan
konsumen. Suatu perusahaan memproduksi barang dengan kualitas yang baik,
personalisasi relative murah dibandingkan pesaing, dan secara luas tersebar ke
berbagai tempat tetapi apabila calon pembeli tidak diberi tahu adanya produk
tersebut, diingatkan atau dibujuk untuk membelinya, konsumen akan bisa
membayangkan bahwa produk tersebut tidak akan bias laku dipasaran dan segala
sesuatu yang telah dilakukan akan sia-sia.

Persoalan yang dihadapi oleh para pengusaha sekarang ini tidak hanya

bagaimana usahanya untuk meningkatkan hasil produksinya, tapi yang lebih



penting adalah bagaimana cara menjual barang yang ada tersebut. Perusahaan
yang baru berdiri pun harus memasarkan produknya untuk memberitahukan
bahwa dipasar ada produk baru, tetapi juga untuk produsen yang produknya mulai
memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus kehidupan produknya ini dapat
menggunakan promosi yang sifatnya membujuk. Pemasaran yang sifatnya
mengingatkan dilakukan terutama untuk mempertahankan merk dan image produk
di hati konsumennya, dan ini perlu dilakukan selama tahap kedewasaan didalam
siklus kehidupan barang atau jasa sebagai produksinya.

Pentingnya system dan strategi yang tepat dalam menyampaikan pesan
kepada konsumennya dengan melalui media pemasaran yang biasanya
menggunakan salah satu atau kombinasi dari variable-variabel pemasaran. Suatu
perusahaan ingin selalu meningkatkan jumlah penjualannya untuk mendapatkan
laba yang lebih besar, dan kita melihat betapa berperannya pemasaran dalam
upaya untuk dapat mencapai tujuan perusahaan yaitu peningkatan volume
penjualan.

Kualitas hubungan menjadi faktor krusial dalam membangun dan
mempertahankan  hubungan jangka panjang dengan pelanggan agar
mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan. Kualitas hubungan
menurut Sinambela (2022) mencakup interaksi yang saling menguntungkan antara
perusahaan dan pelanggan, di mana pelanggan merasa dihargai, didengar, dan
mendapatkan nilai lebih dari produk atau layanan yang diberikan. Kualitas
hubungan dapat terbentuk dengan kepuasan konsumen terhadap sebuah merek.

Oleh karena itu, sebuah produk yang dapat memenuhi kebutuhan pelanggan



dengan baik, maka dapat dikatakan memiliki kualitas yang tinggi dan dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan untuk waktu yang lama. Terdapat beberapa hal
yang mempengaruhi kualitas hubunga diantaranya adalah self image dan
personalisasi (Setiadi et al., 2025).

Citra diri (self image) adalah persepsi tentang diri kita sendiri, dan
seringkali tidak kita sadari, karena memiliki bentuk yang sangat halus atau
abstrak. Citra diri lebih bersifat global dan bersifat sebagai payung besar yang
menaungi seluruh kecenderungan tindakan kita dalam berpikr atau bertindak.
Citra diri juga sering dianalogikan sebagai kartu identitas diri yang kita
perkenalkan kepada semesta alam (Sesa & Wulandari, 2024).

Personalisasi dapat diartikan sebagai strategi perusahaan untuk
menciptakan interaksi dengan konsumen pada tahap produksi untuk menciptakan
produk yang dipersonalisasi dengan ongkos produksi serta harga yang serupa
dengan produk standard Alasan utama seorang konsumen memilih untuk
melakukan personalisasi terhadap produknya adalah untuk memenuhi
keinginannya yang tidak dapat dipenuhi oleh produk — produk standard (Putra &
Arviansyah, 2023).

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh peneliti dengan
melakukan wawancara kepada kosnsumen terdapat permasalahan mengenai
kualitas hubungan adalah kurangnya perhatian kepada konsumen, kurangnya
komunikasi dengan konsumen dan tidak menepati janji dengan konsumen.
Permasalahan mengenai self image adalah adanya ketidakpuasan konsumen denga

layanan yang diberikan oleh pihakpercetakan. Permasalahan mengenai



personalisasi adalah konsumen beralih merek atau mencari pengalaman yang lebih
baik karena personalisasi tidak sesuai dengan preferensi mereka.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik melakukan
penelitian tentang “ Pengaruh Self Image Dan Personalization Product Terhadap

Relationship Quality Konsumen Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu”

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas,dari hasil Observasi maka didapatkan
masalah sebagai berikut:

1. Permasalahan mengenai kualitas hubungan adalah kurangnya perhatian
kepada konsumen, kurangnya komunikasi dengan konsumen dan tidak
menepati janji dengan konsumen.

2. Permasalahan mengenai self image adalah adanya ketidakpuasan
konsumen denga layanan yang diberikan oleh pihakpercetakan.

3. Permasalahan mengenai Personalization Product adalah konsumen beralih
merek atau mencari pengalaman yang lebih baik karena personalisasi tidak
sesuai dengan preferensi mereka

1.3 Batasan Masalah
Agar penelitian tidak menyimpang dari tujuan penelitian, maka peneliti
membatasi penelitian dengan tiga variabel Self image (X1), Personalization

Product (X2) dan Relationship Quality (Y) pada Percetakan Ababil Reklame

Kota Bengkulu.



1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, rumusan masalah yang akan
dibahas pada penelitian ini adalah:
1. Apakah ada pengaruh self image terhadap Relationship Quality di
Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu?
2. Apakah ada pengaruh Personalization Product konsumen terhadap
Relationship Quality di Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu?
3. Apakah ada pengaruh self image dan Personalization Product terhadap
Relationship Quality di Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu?
1.5 Tujuan Penelitian
Tujuan Penelitian ini berdasarkan identifikasi masalah dikemukakan di
atas, maka tujuan penelitian pada penelitian ini yaitu untuk mengetahui:
1. Untuk mengetahui pengaruh Self image terhadap Relationship Quality di
Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu.
2. Untuk mengetahui pengaruh  Personalization  Product terhadap
Relationship Quality di Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu.
3. Untuk mengetahui pengaruh Self image dan Personalization terhadap

Relationship Quality di Percetakan Ababil Reklame Kota Bengkulu.



1.6 Manfaat Penelitian
Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian yang akan dilakukan yaitu:
16.1 Manfaat Teoritis
Diharapkan penelitian ini dapat mendukung teori pengaruh antara self

image dan Personalization Product terhadap Relationship Quality

1.6.2  Manfaat Praktis

1. Bagi peneliti, sebagai sarana untuk mengembangkan ilmu
pengetahuan dan melatih membuat laporan di bidang penelitian.

2. Bagi percetakan, membantu atau berguna bagi perusahaan dan untuk
kemajuan selanjutnya

3. Bagi pihak lain, dapat dijadikan sebagai bahan tambahan informasi
dan tambahan kepustakaan dalam mengembangkan ilmu manajemen
pemasaran

4. Dapat digunakan sebagai referensi bagi peneliti lanjutan yang
berhubungan dengan pengaruh antara Personalization Product

terhadap Relationship Quality.



