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Abstrak 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis: (1) Komunikasi Pemasaran; (2) Kualitas 
Pelayanan; (3) Citra Perusahaan; (4) Pengaruh Komunikasi Pemasaran terhadap Citra Perusahaan; (5) 
Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Citra Perusahaan; serta (6) Pengaruh Komunikasi Pemasaran dan 
Kualitas Layanan terhadap Citra Perusahaan Imunicare PT Bio Farma (Persero) baik secara simultan 
maupun parsial. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah Deskriptif dan Verifikatif, unit analisis dalam 
penelitian ini adalah para konsumen Imunicare PT Bio Farma (Persero) dengan sampel sebanyak 30 orang. 
Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analisis Jalur dengan bantuan program SPSS for 
Windows. 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh bahwa : (1) Komunikasi Pemasaran di Imunicare PT Bio Farma 
(Persero) adalah sudah baik (2) Kualitas Pelayanan di Imunicare PT Bio Farma (Persero) sudah baik (3) 
Citra Perusahaan di Imunicare PT Bio Farma (Persero) sudah baik (4) Komunikasi Pemasaran 
berpengaruh terhadap Citra Perusahaan di Imunicare PT Bio Farma (Persero) (5) Kualitas Pelayanan 
berpengaruh terhadap Citra Perusahaan di Imunicare PT Bio Farma (Persero) (6) Komunikasi Pemasaran 
dan Kualitas Pelayanan berpengaruh secara bersama-sama terhadap Citra Perusahaan di Imunicare PT 
Bio Farma (Persero). 
Hasil penelitian menunjukan bahwa Komunikasi Pemasaran dan Kualitas Pelayanan terbukti berpengaruh 
terhadap Citra Perusahaan di Imunicare PT Bio Farma (Persero) baik secara parsial maupun simultan, 

namun apabila dilihat secara parsial, ternyata kualitas layanan lebih dominan pengaruhnya 
Kata Kunci:  Komunikasi Pemasaran, Kualitas Pelayanan, Citra Perusahaan 
 

  
Abstract 
The purpose of this study was to determine and analyze: (1) Marketing Communication; (2) Service Quality; 
(3) Company Image; (4) The Effect of Marketing Communication on Company Image; (5) The Effect of 
Service Quality on Company Image; and (6) The Effect of Marketing Communication and Service Quality 
on PT Bio Farma (Persero)'s Immunicare Company Image both simultaneously and partially. 
The research method used in this research is Descriptive and Verification, the unit of analysis in this study 
is the consumers of Imunicare PT Bio Farma (Persero) with a sample of 30 people. The analysis used in 
this research is Path Analysis with the help of the SPSS for Windows program. 
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Based on the results of the study, it was found that: (1) Marketing Communication at Imunicare PT Bio 
Farma (Persero) is good (2) Service Quality at Imunicare PT Bio Farma (Persero) is good (3) Company 
Image at Imunicare PT Bio Farma (Persero) is good (4) Marketing Communication affects the Company 
Image at Imunicare PT Bio Farma (Persero) (5) Service Quality affects the Company Image at Imunicare 
PT Bio Farma (Persero) (6) Marketing Communication and Service Quality jointly affect the Company 
Image at Imunicare PT Bio Farma (Persero). 
The results showed that Marketing Communication and Service Quality proved to have an effect on the 
Company Image of Imunicare PT Bio Farma (Persero) both partially and simultaneously, but when viewed 
partially, it turns out that service quality is the more dominant influence. 
Keywords:  Marketing Communication, Service Quality, Company Image 

PENDAHULUAN  
Industri kesehatan global mengalami perkembangan pesat dalam beberapa dekade 

terakhir, dengan vaksin menjadi salah satu alat paling efektif dalam pencegahan penyakit 
menular. PT Bio Farma (Persero), sebagai produsen vaksin terbesar di Indonesia, memainkan 
peran penting dalam memenuhi kebutuhan vaksin nasional dan internasional. Bio Farma telah 
mandiri sebagai produsen vaksin dan berhasil mengekspor produk ke lebih dari 140 negara 
melalui organisasi internasional seperti UNICEF, WHO, PAHO, dan PATH. Salah satu inovasi 
perusahaan dalam beberapa tahun terakhir adalah layanan vaksinasi Imunicare, yang 
dikembangkan dengan konsep bisnis ritel untuk memudahkan masyarakat mengakses layanan 
vaksinasi. 

Imunicare bertujuan untuk menyediakan layanan vaksinasi komprehensif bagi berbagai 
kelompok usia, termasuk bayi, anak-anak, remaja, dewasa, lansia, serta vaksinasi khusus bagi 
mereka yang bepergian ke luar negeri atau persiapan pernikahan. Strategi pengembangan bisnis 
Imunicare melibatkan dua pendekatan utama, yaitu strategi pull dan push. Strategi pull 
mengandalkan digital marketing untuk menarik pelanggan potensial dengan menggunakan 
kampanye bersifat informatif dan edukatif, sementara strategi push fokus pada kemudahan akses 
terhadap layanan dengan memperluas jaringan mitra dan ketersediaan produk vaksin. 

Meski begitu, meskipun penjualan vaksin Imunicare meningkat dari tahun 2021 hingga 
2022, pada tahun 2023 terjadi penurunan. Penurunan ini menimbulkan kekhawatiran terkait 
efektivitas strategi komunikasi pemasaran dan kualitas layanan yang diterapkan, yang dapat 
mempengaruhi persepsi konsumen terhadap citra perusahaan. Citra perusahaan penting dalam 
industri kesehatan karena dapat memengaruhi kepercayaan konsumen dan loyalitas mereka. 

Komunikasi pemasaran memiliki peran strategis dalam membangun hubungan antara 
perusahaan dan konsumen. Dalam hal ini, PT Bio Farma berusaha menyampaikan nilai produk 
serta layanan Imunicare melalui komunikasi pemasaran yang bersifat persuasif dan edukatif. 
Namun, keberhasilan komunikasi pemasaran bergantung pada bagaimana perusahaan 
menyesuaikan pesan dengan kebutuhan audiensnya dan cara mereka merespons. 

Selain itu, kualitas layanan merupakan elemen kunci lain yang mempengaruhi citra 
perusahaan. Kualitas layanan diukur melalui persepsi konsumen terhadap pengalaman mereka 
dalam menerima layanan dibandingkan dengan ekspektasi awal. Konsumen yang merasa puas 
dengan layanan cenderung membentuk persepsi positif terhadap perusahaan, yang pada 
akhirnya dapat meningkatkan loyalitas mereka. 

 
Namun, penelitian sebelumnya mengenai pengaruh komunikasi pemasaran dan kualitas 

layanan terhadap citra perusahaan masih menunjukkan hasil yang bervariasi. Penelitian terkait 
di sektor farmasi, khususnya di Indonesia, masih terbatas, sehingga penting untuk mengkaji lebih 
lanjut faktor-faktor ini dalam konteks Imunicare PT Bio Farma. Penelitian ini bertujuan untuk 
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menganalisis sejauh mana komunikasi pemasaran dan kualitas layanan mempengaruhi citra 
perusahaan, baik secara simultan maupun parsial. 

Penurunan penjualan yang terjadi pada tahun 2023 menjadi indikasi bahwa strategi 
pemasaran dan layanan mungkin belum sepenuhnya berhasil dalam meningkatkan citra 
perusahaan. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi 
pengembangan strategi pemasaran dan peningkatan kualitas layanan di PT Bio Farma, sehingga 
citra perusahaan dapat diperbaiki dan daya saingnya di industri kesehatan dapat ditingkatkan.  

 

KAJIAN PUSTAKA  
Komunikasi Pemasaran 
“Komunikasi pemasaran (marketing communication) adalah sarana di mana perusahaan 
berusaha menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung 
maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual. Komunikasi pemasaran bagi 
konsumen, dapat memberitahu atau memperlihatkan kepada konsumen tentang bagaimana dan 
mengapa suatu produk digunakan, oleh orang macam apa, serta di mana dan kapan” 
(Firmansyah, 2020). 
“Komunikasi Pemasaran adalah sarana dimana perusahaan berusaha untuk menginformasikan, 

membuat dan meningkatkan konsumen secara langsung atau tidak langsung tentang produk dan 

merek yang mereka jual dalam arti tertentu, mereka mewakili kekuatan perusahaan dan 

mereknya. Mereka adalah sarana di mana perusahaan dapat membangun dialog dan 

membangun hubungan dengan konsumen. Dengan memperkuat loyalitas pelanggan, mereka 

dapat berkontribusi pada ekuitas pelanggan” (Kotler Philips & Armstrong Gary, 2021) 

“Menurut (Kotler Philips & Armstrong Gary, 2021)Komunikasi Pemasaran adalah sarana dimana 

perusahaan berusaha untuk menginformasikan, membuat dan meningkatkan konsumen secara 

langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang mereka jual dalam arti tertentu, 

mereka mewakili kekuatan perusahaan dan mereknya” 

Kualitas Layanan 

Kualitas layanan merupakan sumber kehidupan bagi industri, membawa peningkatan 
perlindungan pelanggan, keunggulan kompetitif dan profitabilitas jangka panjang. (Valarie A. 
Zeithaml, Mary Jo Bitner, 2018) mendefinisikan kualitas layanan sebagai proses dimana 
pelanggan melakukan analisis komparatif dari keseluruhan layanan yang disediakan. Menurut 
(A.Parasuraman, 2014) Kualitas pelayanan secara umum mengacu pada output dari sistem 
penyampaian layanan yang terkait dengan kepuasan konsumen, persepsi, dan pendapat yang 
dibentuk berdasarkan berbagai faktor dan referensi yang berkontribusi. 
Menurut  (Upadhyai et al., 2019) mengemukakan terdapat lima dimensi pokok dalam menentukan 
kualitas layanan, yaitu sebagai berikut: 
1. Reliabilitas (Reliability) 
2. Daya tanggap (Responsiveness) 
3. Jaminan (Assurance) 
4. Empati (Emphaty) 
5. Bukti fisik (Tangibles) 

Citra Perusahaan 

Menurut (Nadia Yuliasti, 2023) mengemukakan bahwa informasi yang lengkap mengenai citra 
perusahaan meliputi empat indikator sebagai berikut: 
1. Karakter 
2. Keyakinan /Nama baik 
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3. Kepedulian/Nilai 
4. Identitas Industri 

 
METODE PENELITIAN   
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif dan verikatif. Metode ini 
digunakan untuk mengetahui dan mengkaji Pengaruh Komunikasi Pemasaran dan Kualitas 
Layanan terhadap  Citra Perusahaan Imunicare Bio Farma. Data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil kuesioner 
yang disebarkan kepada responden (Pelanggan Imunicare Bio Farma) yang meliputi persepsi 
responden terkait Pengaruh Komunikasi Pemasaran dan Kualitas Layanan terhadap Citra pada 
Imunicare Bio Farma.  Data sekunder yang diperlukan merupakan data penunjang yang berkaitan 
dan diperlukan untuk mendukung penulisan penelitian ini, serta studi kepustakaan untuk 
mendukung teori hasil penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah semua pelanggan vaksin 
imunicare PT Bio Farma berjumlah 150 orang. Teknik pengambilan sample berdasarkan Teknik 
purposive sample, dimana pengambilan sample berdasarkan pelanggan yang sudah membeli 
produk Imunicare Bio Farma lebih dari satu kali (2 kali). Dalam penelitian ini sample yang dipakai 
merupakan pelanggan PT Bio Farma yang sempat melaksanakan pembelian sebesar lebih dari 
1 kali sebanyak 2x pembelian yaitu sebanyak 30 orang.  
Pengujian Validitas 
Validitas mengacu pada seberapa baik instrumen atau metode yang digunakan mampu 
mengukur konsep yang dimaksud. Validitas dibagi menjadi dua, yaitu validitas internal dan 
eksternal. Validitas internal menunjukkan bahwa kriteria dalam instrumen telah secara logis 
mencerminkan apa yang diukur, sedangkan validitas eksternal didasarkan pada fakta-fakta 
empiris yang ada. Untuk menguji validitas dalam penelitian ini, digunakan metode Product 
Moment  
Pengujian Reliabilitas 
Reliabilitas menunjukkan sejauh mana data bebas dari kesalahan, sehingga dapat menjamin 
pengukuran yang konsisten. Reliabilitas juga mencerminkan stabilitas instrumen dalam 
mengukur konsep. Metode yang digunakan untuk menguji reliabilitas dalam penelitian ini adalah 
Cronbach's Alpha, yang mengukur seberapa baik item dalam instrumen berkorelasi satu sama 
lain. Koefisien reliabilitas yang mendekati 1 menunjukkan konsistensi internal yang baik. Sebuah 
instrumen dinyatakan reliabel jika koefisien reliabilitasnya lebih besar dari rrr tabel pada tingkat 
signifikansi 5%. 
Uji Hipotesis 
Untuk mengetahui apakah koefisien yang diperoleh signifikan atau tidak, dilakukan pengujian 
hipotesis. Hipotesis nol (H0) menyatakan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
variabel X (variabel bebas) dan variabel Y (variabel terikat). Sedangkan, hipotesis alternatif (H1) 
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel X dan Y. Penelitian ini 
menggunakan tingkat signifikansi 5% (0,05), yang berarti ada probabilitas 95% bahwa hasil yang 
diperoleh benar. 
Analisis Jalur (Path Analysis) 

Teknik analisis jalur merupakan pengembangan dari analisis regresi yang digunakan untuk 
menggambarkan dan menguji model hubungan antar variabel yang berbentuk sebab-akibat. 
Dalam analisis jalur, terdapat variabel independen yang disebut variabel eksogen, dan variabel 
dependen yang disebut variabel endogen. Teknik ini membantu menentukan jalur terpendek dan 
paling tepat dari variabel independen ke variabel dependen. Penggunaan analisis jalur 
didasarkan pada beberapa asumsi, antara lain: 

1. Hubungan antar variabel berbentuk linier, aditif, dan kausal. 
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2. Variabel residual tidak berkorelasi dengan variabel yang mendahuluinya atau variabel 
lainnya. 

3. Dalam model hanya terdapat jalur kausal searah. 
4. Data setiap variabel berskala interval dan berasal dari sumber yang sama. 

Proses analisis jalur melibatkan perhitungan koefisien jalur, yang menunjukkan seberapa kuat 
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Koefisien jalur rendah (di bawah 
0,05) dianggap tidak signifikan dan dapat diabaikan. Untuk memperoleh nilai koefisien jalur, 
pertama-tama dihitung korelasi antar variabel menggunakan rumus Pearson Product Moment. 
Koefisien korelasi ini diinterpretasikan berdasarkan skala berikut: 

 0.00 – 0.199: Sangat rendah 
 0.20 – 0.399: Rendah 
 0.40 – 0.599: Sedang 
 0.60 – 0.799: Kuat 
 0.80 – 1.000: Sangat kuat 

Setelah nilai korelasi diperoleh, langkah berikutnya adalah menghitung koefisien jalur dengan 
cara membuat matriks korelasi antar variabel, menghitung invers matriks untuk variabel 
independen, dan kemudian menghitung koefisien jalur menggunakan rumus yang sesuai. Karena 
perhitungan manual ini cukup kompleks, penelitian menggunakan bantuan perangkat lunak 
statistik seperti SPSS versi 26 untuk mempermudah analisis data. 
Dengan metode ini, peneliti dapat menguji apakah jalur yang dihipotesiskan sesuai dengan data 
yang ada atau perlu disesuaikan. Koefisien jalur yang dihasilkan juga membantu memahami 
bagaimana pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dalam model penelitian. 
Analisis jalur juga memungkinkan peneliti untuk melihat kontribusi langsung dan tidak langsung 
dari variabel eksogen terhadap variabel endogen, serta mengidentifikasi jalur mana yang paling 
signifikan dalam mempengaruhi variabel dependen. 

 

HASIL  
Validitas 

Berdasarkan hasil uji validitas dengan instrument pernyataan tentang variable komunikasi 
pemasaran, variable kualitas layanan, variable citra perusahaan, maka hasil rekapitulasinya 
dapat digambarkan dalam tabel sebagai berikut : 

 
Tabel Rekapitulasi item pernyataan instrument 

Kuesioner/variabel Valid Tidak Valid Total 

Jumlah % Jumlah % Jumlah % 

Komunikasi 
Pemasaran (X1) 

8 47 - - 8 47 

Kualitas Layanan 
(X2) 

5 29 - - 5 29 

Citra Perusahaan 
(Y) 

4 24 - - 4 24 

Jumlah 17 100   17 100 

Sumber : Lampiran hasil uji validitas  

 
Realibilitas 

Hasil uji reliabilitas dapat disimpulkan bahwa semua variabel termasuk kategori reliabel. 
Dengan demikian instrumen penelitian yang digunakan masing-masing variabel pada penelitian 
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ini dapat dinyatakan reliabel dan benar-benar sebagai alat ukur yang handal dan memiliki tingkat 
kestabilan yang tinggi, dalam arti alat ukur tersebut apabila dilakukan secara  berulang, hasil dari 
pengujian instrumen tersebut akan menunjukkan hasil yang tetap. 
 
Analisis Deskriptif 
 

Tabel Rekapitulasi skor variable komunikasi pemasaran 

No Pernyataan Skor 

1 Imunicare Bio Farma melakukan promosi penjualan 124 

2 
Imunicare Bio Farma menyelengarakan pameran 
dalam promosinya 

121 

3 
Imunicare Bio Farma melakukan sosialisasi untuk 
meningkatkan  citra Perusahaan 

122 

4 
Imunicare Bio Farma melakukan promosi di media 
sosial 

130 

5 
Imunicare Bio Farma melakukan pemasaran 
langsung kepada pelanggan 

120 

6 
Imunicare Bio Farma melakukan promosi secara 
interaktif di event nasional 

130 

7 
Imunicare Bio Farma melakukan promosi secara 
verbal melalui keluarga karyawan 

128 

8 
Imunicare  Bio Farma melakukan penjualan kepada 
perseorangan 

107 

Jumlah  982 

Rata-
rata 

 122,75 

            Sumber: Data primer diolah 2024 
 

Berdasarkan bobot skor variabel komunikasi pemasaran di atas, ternyata tergolong baik, 
dalam arti komunikasi pemasaran di Imunicare PT Bio Farma sudah bagus, diantaranya promosi 
penjualan sudah dilakukan melalui media social, secara interaktif sudah dilakukan juga 
denganbaik pada event nasional dan promosi secara verbalpun dilakukan dengan baik di 
keluarga karyawan, namun masih perlu ditingkatkan dalam hal menyelenggarakan pameran-
pameran, sosialisasi, pemasaran kepada pelanggan dan penjualan langsung kepada 
perseorangan. 
 
 

Tabel Rekapitulasi skor variable kualitas layanan 

No Pernyataan Skor 

1 Fasilitas Imunicare Bio Farma amat modern 122 

2 Imunicare Bio Farma berkomitmen penuh pada 
pelanggan 

124 

3 Terdapat interaksi yang positif antara staf 
imunicare Bio Farma dengan konsumen 

125 

4 Staf Imunicare Bio Farma selalu siap untuk 
melayani pelanggan 

126 



 
 
 
 
 

MODENA Journal  Vol. 2 No. 2, Hal 309 - 324  

315 
 

5 Staf Imunicare Bio Farma selalu siap membantu 
pelanggan 

127 

Jumlah  624 

Rata-
rata 

 124,8 

           Sumber: Data primer diolah 2024 
 

Berdasarkan bobot skor variabel kualitas pelayanan di atas, ternyata tergolong baik, 
sudah terdapat interaksi yang positif anatar staf imunicare PT Bio Farma dengan konsumen yang 
baik, staf imunicare selalu siap melayani dan membantu pelanggan, namun masih ada yg perlu 
ditingkatkan fasilitasnya belum begitu modern. 
 
 

Tabel Rekapitulasi Skor Variable Citra Perusahaan 

No Pernyataan Skor 

1 Imunicare Bio Farma adalah layanan 
imunisasi yang dapat diandalkan 

127 

2 Imunicare Bio Farma adalah layanan 
Imunisasi yang menarik 

121 

3 Imunicare Bio Farma adalah layanan 
imunisasi yang memuaskan 

121 

4 Imunicare Bio Farma adalah layanan 
imunisasi yang memiliki reputasi baik 

127 

Jumlah  496 

Rata-
rata 

 124 

           Sumber : Data primer diolah 2024 
 
Berdasarkan bobot skor variabel citra perusahan di atas, ternyata tergolong baik, terlihat 

dari layanan imunisasi imunicare bio farma dapat diandalkan dan sudah memiliki reputasi yang 
baik, namun ada layanan yg masih perlu ditingkatkan yaitu membuat layanan dan memuaskan 
dan menarik. 
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Matriks Korelasi Antar Variable 

 
Sumber: hasil output SPSS 
 
1. Hubungan variabel komunikasi pemasaran (X1) dengan variabel kualitas layanan (X2) 

diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,655. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 
komunikasi pemasaran dan kualitas layanan mempunyai hubungan yang porsitif. 

2. Hubungan variabel antara komunikasi pemasaran (X1) dengan citra perusahaan (Y) diperoleh 
nilai koefisien 0,702. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa komunikasi pemasaran dan 
citra perusahaan mempunyai hubungan yang positif. 

3. Hubungan variabel antara kualitas layanan (X2) dengan citra perusahaan (Y) diperoleh nilai 
koefisien 0,914. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa kualiats layanan dan citra 
perusahaan mempunyai hubungan yang positif. 

 
Pengaruh Komunikasi Pemasaran (X1) Dan Kualitas Layanan (X2) Terhadap Citra 
Perusahaan (Y) Secara Simultan 

 

 
 

 

 

   

  

Tabel Matriks Korelasi Antar Variabel 
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Berdasarkan tabel diatas, bagian ANOVA terlihat bahwa p-value sig 0.000 <0.05 dan F hitung 

78,902 > F table 3,34 (Ftabel dilihat dari tabel F dengan nilai dk penyebut = 30 – 2 – 1 = 27 dan 

dk pembilang = 2 pada taraf signifikansi 5%). Sehingga  dapat disimpulkan bahwa H3 diterima 

yang berarti terdapat pengaruh X1 dan X2 secara simultan terhadap Y. 

Pengaruh Komunikasi Pemasaran (X1) dan Kualitas Layanan (X2) terhadap Citra 
Perusahaan (Y) secara parsial. 
 
S 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Untuk uji hipotesis secara parsial, untuk variabel komunikasi pemasaran (X1) p-value   0.074 
> 0,05 atau t hitung 1,858 < t table 2,052. Kemudian variabel kualitas layanan (X2) p-value 0,000 < 
0,05 atau t hitung 8,175> t table 2,052 
Keputusan dari uji hipotesis parsial adalah: 

1. H1 ditolak berarti tidak terdapat pengaruh komunikasi pemasaran (X1) terhadap Citra 
Perusahaan (Y) 

2. H2 diterima  diterima berarti terdapat pengaruh kualitas layanan (X2) terhadap Citra 
Perusahaan (Y).  

2. Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka nilai koefisien jalur model yang telah direvisi 
pengaruh komunikasi pemasaran(X1) dan Kualitas layanan (X2) terhadap citra 
perusahaan (Y) adalah sebagai berikut: 

 
Tabel  Hasil Perhitungan Jalur 

Variabel Koefsisien Jalur 

Komunikasi pemasaran (X1) 0,181 

Kualitas Layanan (X2) 0,796 

Sumber hasil perhitungan statistic menggunakan SPSS 

 

Tabel Matriks Korelasi Antar Variabel 
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Table diatas menggambarkan hasil perhitungan jalur bahwa variabel X1 mempunyai 

koefisien jalur 0,181 variabel X2 koefisien jalurnya 0,796, hasil tersebut digambarkan dalam 

persamaan jalur seperti dibawah ini: 

 
Gambar Analisa Jalur 

Pengaruh langsung (Direct Effect) dengan analisis jalur dapat di dihitung melalui hasil pengaruh 

perhitungan regresi (X1 dan X2) kemudian dikuadratkan (a2). Sedangkan pengaruh tidak langsung 
terhadap Y dapat dihitung Komunikasi Pemasaran (X1) terhadap Citra Perusahaan (Y) melalui Kualitas 

Layanan (X2), dan Kualitas Layanan(X2) terhadap Citra Perusahaan (Y) melalui Komunikasi Pemasaran 
(X1). 

Dari data di atas dapat diketahui pengaruh langsung (Direct Effect) dan tidak langsung (Indirect 
Effect) dengan analisis jalur dari variabel independen terhadap Y sebagai variabel dependen. Untuk lebih 
jelasnya perhitungan pengaruh dari variabel-variabel di atas dapat di lihat pada tabel perhitungan di 
bawah ini :  

 

Pengaruh Komunikasi Pemasaran (X1) terhadap Citra Perusahaan (Y) adalah: 

 
Tabel Pengaruh Komunikasi Pemasaran (X1) terhadap Citra Perusahaan (Y) 

Variabel 
Interpretasi 
Analisis Jalur 

Proses 
Perhitungan 

Besarnya 
Pengaruh 

X1 
Pengaruh 
langsung ke Y 

0,181 x 0,181 0.032 

 Pengaruh tidak 
langsung melalui 
X2 ke Y 

0, 181x 0,655 x 0, 
796 

0,094 

 Jumlah  0,126 

Sumber : data primer diolah Kembali 
 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa pengaruh Komunikasi Pemasaran secara langsung 
terhadap Citra Perusahaan adalah sebesar 0,032 melalui Kualitas Layanan 0,094 dan secara 
keseluruhan sebesar 0,126 

 

Pengaruh Kualitas Layanan (X2) terhadap Citra Perusahaan (Y) adalah : 
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Tabel Pengaruh komunikasi pemasaran terhadap citra perusahaan 

Variabel 
Interpretasi 

Analisis Jalur 
Proses 

Perhitungan 
Besarnya 
Pengaruh 

X2 
Pengaruh 
langsung ke Y 

0,796 x 0,796 0,634 

 Pengaruh tidak 
langsung melalui 
X1 ke Y 

0,796 x 0,655 x 
0,181 

0,094 

 Jumlah  0,728 

Sumber : data primer diolah Kembali 
 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa pengaruh Kualitas Layanan secara langsung 
terhadap Citra Perusahaan adalah sebesar 0,634 melalui Komunikasi Pemasaran 0,094 dan 
secara keseluruhan sebesar 0,728. 

 

Pengaruh Komunikasi Pemasaran (X1) dan Kualitas Layanan (X2) terhadap Citra Perusahaan (Y) 

adalah : 
Tabel Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terhadap Citra Perusahaan 

Variabel 

Citra Perusahaan (Y) 

Pengaruh 
Langsung 

Pengaruh Tidak Langsung Pengaruh 
Total X1 X2 

Komunikasi 
Pemasaran 
(X1) 

3,2% - 9,4% 12,6% 

Kualitas 
Layanan (X2) 

63,4% 9,4% - 72,8% 

Pengaruh 
Total 

66,6% 9,4% 9,4% 85,4% 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 
 

Berdasarkan table diatas, terlihat bahwa variabel komunikasi pemasaran (X1) mempunyai 
pengaruh langsung sebesar 3,2 %, pengaruh tidak langsung melalui hubungannya dengan 
kualitas layanan (X2) sebesar 9,4% sehingga total pengaruhnya adalah 12,6% 

Variabel kualitas layanan (X2) mempunyai pengaruh langsung sebesar 63,4%, pengaruh 
tidak langsung melalui hubungannya dengan komunikasi pemasaran (X1) sebesar 9,4% sehingga 
total pengaruhnya sebesar 72,8%. 

Sehingga total pengaruh secara keseluruhan komunikasi pemasaran (X1) dan kualitas 
layanan (X2) terhadap citra perusahaan (Y) adalah 85,4% 

Sedangkan factor lain yang tidak diteliti dan turut mempengaruhi terhadap citra 
perusahaan ditunjukkan oleh nilai PyE =0,146 atau sebesar 14,6%. Dengan perhitungn sebagai 
berikut: 

E = 1-R2(0,854) = 0,146 atau 14,6% 
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PEMBAHASAN  
Dalam variable komunikasi pemasaran, item-item yang memiliki skor diatas rata-rata 

adalah Imunicare Bio Farma melakukan promosi penjualan, Imunicare Bio Farma melakukan 
promosi di media social, Imunicare Bio Farma melakukan promosi secara interaktif di event 
nasional, Imunicare Bio Farma melakukan promosi secara verbal melalui keluarga karyawan. 

Dari table hasil pengolahan data terlihat bahwa di dalam variable kualitas layanan, item-
item yang memiliki skor diatas rata-rata adalah terdapat interaksi yang positif antara staf 
imunicare Bio Farma dengan konsumen, Staf Imunicare Bio Farma selalu siap untuk melayani 
pelanggan, Staf Imunicare Bio Farma selalu siap membantu pelanggan. 

Dari table hasil pengolahan data terlihat bahwa di dalam variable citra perusahaan, item-
item yang memiliki skor diatas rata-rata adalah imunicare bio farma adalah layanan imunisasi 
yang dapat diandalkan, imunicare bio farma adalah layanan imunisasi yang memiliki reputasi 
baik. 

Berdasarkan hasil pengolahan data dapat dilihat bahwa pengaruh komunikasi pemasaran 
secara langsung terhadap citra perusahaan adalah sebesar 3,2 %, melalui hubungannya dengan 
kualitas layanan (X2) sebesar 9,4% sehingga total pengaruhnya adalah 12,7%. Hasil ini bermakna 
bahwa komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap citra perusahaan secara parsial. 

Dari hasil pengolahan data dapat dilihat bahwa pengaruh Kualitas layanan secara 
langsung terhadap citra perusahaan adalah 63,4%, pengaruh tidak langsung melalui 
hubungannya dengan komunikasi pemasaran (X1) sebesar 9,4% sehingga total pengaruhnya 
sebesar 72,8%. Hasil ini bermakna bahwa ada pengaruh yang signifikan antara kualitas layanan 
terhadap citra perusahaan secara parsial. Kualitas layanan memiliki pengaruh yang lebih 
dominan dari pada komunikasi pemasaran. 

Berdasarkan hasil pengolahan data, Total pengaruh secara keseluruhan variabel 
Komunikasi Pemasaran (X1) sebesar 12,6% dan variabel Kualitas layanan (X2) sebesar 72,8% 
terhadap variabel Kepuasan Konsumen (Y) adalah 85,4%. 

Kedua variabel bebas (Komunikasi Pemasaran dan Kualitas Pelayanan) mempunyai 
pengaruh yang cukup besar terhadap variabel terikat (Citra Perusahaan). Hal tersebut bermakna 
apabila komunikasi pemasaran lebih digencarkan kepada konsumen dengan lebih banyak lagi 
media yang memudahkan konsumen untuk menjangkau informasi mengenai produk dan kualitas 
layanan ditingkatkan untuk meningkatkan loyalitas dan royalitas konsumen, akan berdampak 
pada peningkatan citra perusahaan pada Imunicare Bio Farma PT Bio Farma (PERSERO). 
 

KESIMPULAN  
Komunikasi pemasaran untuk produk vaksin Imunicare Bio Farma PT Bio Farma 

(PERSERO) berada pada kategori baik. Hal ini ditunjukan dengan telah dilakukannya berbagai 
jenis promosi seperti promosi penjualan, promosi di media social, promosi interaktif di event 
nasional dan promosi melalui keluarga karyawan dimana hal ini memberikan gambaran yang 
komprehensif mengenai efektivitas masing-masing strategi promosi tersebut.. 

Kualitas layanan pada pelanggan Imunicare Bio Farma PT Bio Farma (PERSERO) berada 
pada kategori Baik. Hal ini ditunjukkan dengan adanya  interaksi yang positif antara staf imunicare 
Bio Farma dengan konsumen, Staf Imunicare Bio Farma selalu siap untuk melayani pelanggan, 
Staf Imunicare Bio Farma selalu siap membantu pelanggan. 

Citra perusahaan PT Bio Farma (PERSERO) khusunya dilihat dari sisi pelanggan 
Imunicare berada pada kategori baik. Hal ini ditunjukkan dengan pelayanan imunicae bio farma 
dalam memberikanan layanan imunisasi dapat diandalkan dan memiliki reputasi yang baik. 
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Komunikasi pemasaran dan kualitas layanan berpengaruh terhadap Citra Perusahaan PT 
Bio Farma (PERSERO) khususnya pada pelanggan Imunicare baik secara parsial maupun 
simultan. 
 

SARAN  
1. Saran Praktis:  

 Peningkatan Strategi Promosi: Meskipun komunikasi pemasaran sudah baik, 

perusahaan perlu mengembangkan strategi promosi yang lebih luas, seperti mengadakan 
pameran, sosialisasi untuk meningkatkan citra perusahaan, dan pemasaran langsung 
kepada pelanggan, termasuk penjualan perorangan. 

 Peningkatan Kualitas Layanan: Layanan perusahaan sudah berada dalam kategori baik, 

namun harus terus ditingkatkan dengan menyediakan fasilitas yang lebih modern dan 
berfokus pada pengembangan keterampilan staf melalui pelatihan, serta memanfaatkan 
teknologi modern untuk meningkatkan efisiensi layanan. 

 Meningkatkan Citra Perusahaan: Citra perusahaan dapat diperkuat dengan memberikan 

layanan yang memuaskan, terutama dalam bidang imunisasi, serta memperluas promosi 
penjualan di media sosial, event nasional, dan melalui komunikasi langsung seperti 
keluarga karyawan. 

 Promosi Perorangan: Untuk promosi perorangan, perusahaan perlu strategi yang lebih 
terencana, seperti membangun profil media sosial yang kuat, memproduksi konten 
berkualitas, serta memanfaatkan jaringan profesional untuk meningkatkan citra produk dan 
menarik audiens yang lebih luas. 

 Kualitas Layanan dan Komunikasi Pemasaran: Kedua aspek ini, yang secara 

bersamaan mempengaruhi citra perusahaan, harus terus ditingkatkan untuk memperkuat 
persepsi positif masyarakat terhadap perusahaan. 

2. Saran Teoritis:  
Peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel kualitas produk dan harga, 
yang merupakan bagian dari bauran pemasaran, serta variabel kepuasan pelanggan sebagai 
variabel antara (intervening). Variabel-variabel ini diharapkan memberikan pandangan yang 
lebih komprehensif dalam melihat pengaruh bauran pemasaran terhadap citra perusahaan 
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