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ABSTRACT

This study aims to examine and analyze the influence of price, promotion, salesand
customer loyalty in Indomaret Pedurungan District Semarang. Data collectionthrough
questionnaires distribution, variables used in independent variables andimplemented in
100 shop visitors. Data analysis in this study using SPSS version 17.Sampling technique
using purposive sampling method and data testingtechnique in this research include
validity test with factor analysis, reliability testwith Alpha Cronbach, Test of classical
assumption.Meanwhile, to test and provehypothesis using linear regression alisis, t test
and F test.

The result of analysis shows the first equation is Y1 = 0,282X1 + 0,527X2 +0,315X3
+ e. which means the variable price, promotion and sales of consumerloyalty have a
positive effect. The first hypothesis t-count value> t-table value is4.872> 1.660 while for
a significant value of 0.005 has a positive and significantimpact on consumer
satisfaction. The second hypothesis t-count value> t-table valueis 7,793> 1,660, while
for significance value that is 0,000 <0,05, have positiveinfluence and significant
influence of price, promotion and service to consumerloyalty.The third hypothesis t-count
value> t-table value is 4.653> 1.660, whileforthe significance value is 0,000 <0.05 so it
can be explained that the quality of servicehas a positive and significant impact on
consumer loyalty. Fourth hypothesis F-countvalue of 69.252> F-table 2.70 with a
significance level of 0.0000 smaller than 0.05. Itcan show price variable, promotion and
service to consumer loyalty have positiveand significant influence simultaneously to
customer satisfaction. Hypothesis fifthvalue t-count> t-table value is 3.855> 1.660. As
for the significant value of 0.005>0.05 so that can be explained price, promotion and
service have a positive andsignificant impact on consumer loyalty.
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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh harga, promosi,
penjualan dan loyalitas pelanggan di Kecamatan Indomaret Pedurungan Semarang.
Pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner, variabel yang digunakan dalam
variabel independen dan diimplementasikan pada 100 pengunjung toko. Analisis data
dalam penelitian ini menggunakan SPSS versi 17.Sampling teknik menggunakan metode
purposive sampling dan teknik pengujian data dalam penelitian ini meliputi uji validitas
dengan analisis faktor, uji reliabilitas dengan Alpha Cronbach, Uji asumsi klasik.
Sementara itu, untuk menguji dan membuktikan hipotesis menggunakan regresi linear
alisis, uji t dan uji F.

Hasil analisis menunjukkan persamaan pertama adalah Y1 = 0,282X1 + 0,527X2 +
0,315X3 + e. yang berarti harga variabel, promosi, dan penjualan konsumen memiliki
efek positif. Nilai t-hitung hipotesis pertama> nilai t-tabel adalah 4,872> 1,660
sedangkan untuk nilai signifikan 0,005 memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kepuasan konsumen. Nilai t-hitung hipotesis kedua> nilai t-tabel 7,793> 1,660,
sedangkan untuk nilai signifikansi yaitu 0,000 <0,05, memiliki pengaruh positif dan
pengaruh signifikan dari harga, promosi dan pelayanan terhadap konsumeritas. Ketiga
hipotesis t-hitung nilai> Nilai t-tabel adalah 4,653> 1,660, sedangkan untuk nilai
signifikansi adalah 0,000 <0,05 sehingga dapat dijelaskan bahwa kualitas layanan
memiliki dampak positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Keempat hipotesis
F-hitung dari 69,252> F-tabel 2,70 dengan tingkat signifikansi 0,0000 lebih kecil dari



0,05. Hal ini dapat menunjukkan variabel harga, promosi dan layanan terhadap loyalitas
konsumen berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap kepuasan
pelanggan. Hipotesis kelima nilai t-hitung> nilai t-tabel adalah 3,855> 1,660. Sedangkan
untuk nilai signifikan 0,005> 0,05 sehingga dapat dijelaskan harga, promosi dan layanan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen.

Kata kunci: Promosi Penjualan, Harga, Kualitas Layanan, Kepuasan Pelanggan, dan

Loyalitas
PENDAHULUAN

Indomaret merupakan jaringan mini market
yang menyediakan kebutuhan pokok dan
kebutuhan sehari-hari yang dikelola oleh PT
Indomarco Prismatama. Kemajuan di bidang retail
indomaret saat ini telah membawa akibat
perkembangan yang pesat dalam dunia bisnis retail.
Sejalan dengan hal tersebut banyak yang
bermunculan perusahaan dagang yang bergerak di
bidang retail khususnya barang retail yang
berbentuk toko, mini market, departement
store(toko serba ada) pasar swalayan (supermarket)
dan lain-lain. Hal tersebut akan menimbulkan
pesaingan diantara perusahaan-perusahaan retail.
Agar perusahaan dapat memenangkan persaingan
bisnis dalam dunia retail para perusahaan
memanfaatkan strategi pemasaran yang tepat dalam
rangka untuk menguasaibisnis di dunia retail.

Indomaret mudah ditemukan di daerah
perumahan, gedung perkantoran dan fasilitas
umum karena penempatan lokasi gerai didasarkan
pada motto “mudahdan hemat”.Lebih dari 3.500
jenis produk makanan dan non makanan
tersediadengan harga bersaing, memenuhi hampir
semua kebutuhan konsumen sehari-hari.Didukung
oleh 12 pusat distribusi, yang menggunakan
teknologi mutakhir,Indomaret merupakan salah
satu aset bisnis yang sangat
menjanjikan.Keberadaan Indomaret diperkuat oleh
anak perusahaan di bawah bendera grupINTRACO,
yaitu Indogrosir, BSD Plaza dan Charmant(DA
Krisnawanto, 2016).

Bisnis waralaba kini telah menjamur di
Indonesia. Perkembangannya yangpesat
mengindikasikan sebagai salah satu bentuk
investasi yang menarik,sekaligus membantu pelaku
usaha dalam memulai suatu usaha sendiri
dengantingkat kegagalan yang rendah.Meski bisnis
waralaba yang ditawarkan semakinberagam, namun
untuk menjatuhkan pilihan terhadap bisnis
waralaba  secaratepat, terkadang mengalami
kesulitan. Padahal pilihan awal akan
sangatmenentukan. Ada hal mendasar dalam
menentukan pilihan. Paling tidak bidangusahanya
stabil dan berprospek serta track record pewaralaba
(franchisor)  baikdan  berpengalaman.Sebagai
strategi ekspansi yang melibatkan modal pihak
lain,bisnis waralaba mau tidak mau harus
transparandan  konsepnya salingmenguntungkan
serta saling percaya di antara pewaralaba dengan
waralaba(franchisee). Indomaret yang

tetapkonsisten berkecimpung di bidang minimarket
(lokal) dikelola secara profesionaldan dipersiapkan
memasuki era globalisasi.Tahun 1997 Indomaret
melakukanpola kemitraan (waralaba) dengan
membuka peluang bagi masyarakat luas untukturut
serta memiliki dan mengelola sendiri gerai
Indomaret. Pola waralaba iniditawarkan setelah
Indomaret terbukti sehat dengan memiliki lebih
dari 700gerai, yang didukung oleh sistem dan
format bisnis yang baik.Pengalamanpanjang yang
telah teruji itu mendapat sambutan positif
masyarakat, terlihat darimeningkat tajamnya
jumlah gerai waralabalndomaret, dari 2 gerai pada
tahun1997 menjadi 1097 gerai pada Mei 2008.
Program waralaba Indomaret yangtidak rumit
terbukti dapat diterima masyarakat. Bahkan, sinergi
pewaralaba(Indomaret) dan terwaralaba
(masyarakat) inimerupakan salah satu
keunggulandomestik ~ dalam  memasuki era
globalisasi.Dalam  mencermati  bisnis  baruy,
kadangpebisnis hanya terfokus pada keuntungan
finansial. Padahal banyak keuntunganlain yang bisa
diperoleh, khususnya yang membeli hak waralaba,
dan Indomaretmemberikan berbagai keuntungan
sehingga dapat menjadi kekuatan bagi yanghendak
memasuki dunia wirausaha.

Banyaknya retail membuat persaingan bisnis
semakin ketat, dalam halpersaingan perusahaan
harus jeli dalam menentukan suatu harga jual
produk. Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa
disamakan dengan uang ataubarang lain untuk
manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa
bagiseseorang atau kelompok pada waktu tertentu
dan tempat tertentu. Istilah hargadigunakan untuk
memberikan nilai finansial pada suatu produk
barang atau jasa.Menurut Mc. Charty indikator
sebuah harga di ketahui sebagai berikut:
Tingkatharga,Potongan harga,Waktu pembayaran,
Syarat pembayaran(swasta,2010:125).

Di Indomaret harga biasanya berbeda yang
ada di rak sama di komputer, haltersebut tidak
terjadi di semua indomaret akan tetapi hal seperti
itu sangatmerugikan konsumen, konsumen bisa
kecewa dengan kejadian seperti itu,konsumen
tahunya ya harga yang ada di rak, karyawan
indomaret harus lebihteliti dalam memasang harga.
Pada hakekatnya harga di tentukan oleh
biayaproduksi yang mampu bersaing di dunia
bisnis peritailan, selain itu harga salahsatu faktor
penting konsumen dalam mengambil keputusan
untuk melakukantransaksi atau tidak(wawancara:
Heri/minggu/7/Januari/2018).



Promosi adalah upaya untuk memberitahukan
atau menawarkan produk atau jasapada dengan
tujuan menarik calon konsumen untuk membeli
atau mengkonsumsinya.Dengan adanya promosi
produsen atau distributor mengharapkan
kenaikannya angkapenjualan. Pada saat ada
promosi di indomaret misal beli 1 gratis 1 barang
promotersebut sering kosong jadi konsume merasa
kecewa, peran promosi di lakukakanuntuk
mempengaruhi/membujuk kosumen untuk membeli
barang yang di tawarkan.Promosi di indomaret di
dalam toko di bedakan menjadi dua yaitu promosi
subtitusidan promosi komplomenter, Promosi
subtitusi ~ yaitu promosi untuk pengganti
barangyang akan di beli misal konsumen beli rinso,
rinso di toko stok habis jadi konsumendi tawarkan
produk yang kegunaanya sama misal di tawari daia
dan seterusnyasedangkan promosi komplomenter
promosi untuk perlengkap suatu barang yang
akandi beli misal konsumen beli rokok kasir
menawarkan korek dan seterusnya. Promosidi luar
toko seperti penyebaran brosur, spanduk, baliho,
iklan di tv, sms konsumendan lain-lain(wawancara:
Heri/7/Januari 2018).

Pelayanan adalah menolong menyediakan
segala apa yang diperlukan orang lain seperti
konsumen atau pembeli. Pelayanan di indomaret
sangat kurang memuaskan seperti pada saat
konsumen ingin membeli barang akan dibeli
tetapikonsumen tidak tau tempatnya karyawan
tidak mengantarkan ketempat barangyang ingin di
beli konsumen akan tetapi di tunjukan arahnya saja
hal tersebutmenunjukan betapa buruknya pelayanan
di indomaret. Dalam melayani pembeliatau
konsumen karyawan harus memberikan pelayanan
yang baik karenakualiatas pelayanan yang baik
akan menciptakan kepuasan bagi konsumen,setelah
konsumen merasa puas dengan pelayanan akan
tercipta loyalitas.

Loyalitas berarti pelanggan terus melakukan
pembelian secaraberkala. Loyalitas pelanggan
secara umum  dapat diartikan  kesetiaan
seseorangatas suatu produk, baik barang maupun
jasa tertentu. Terciptanya loyalitaskonsumen dapat
memberikan manfaat diantaranya hubungan
karyawan yangharmonis sehingga memberikan
dasar yang baik bagi pembelian ulang
danterciptanya kesetiaan terhadap merek serta
membuat suatu rekomendasi darimulut ke mulut
(word of mouth) yang  menguntungkan
bagiperusahaan (Tjiptono, 2000:105), keuntungan
strategi bagi perusahaan tentangpentingnya
mempertahankan loyalitas konsumen berdampak
jangka  panjang.Semakin lamanya loyalitas
konsumen akan semakin besar laba yang di
perolehperusahaan, konsumen yang loyal akan
menjadi aset yang sangat bernilai
bagiperusahaan.Berdasarkan uraian diatas maka
penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul:
“PENGARUH HARGA, PROMOSI DAN

PELAYANAN TERHADAP LOYALITAS
KONSUMEN (Studi Pada Konsumen di Indomaret
Kecamatan Pedurungan Semarang)”.

Rumusan masalah dalam penelitian ini antara
lain bagaimana pengaruh harga terhadap loyalitas
konsumen?bagaimana pengaruh promosi terhadap
loyalitas konsumen?bagaimana pengaruh
pelayanan terhadap loyalitas konsumen?bagaimana
pengaruh harga, promosi dan kualitas pelayanan
secara simultanterhadap loyalitas konsumen?

Selanjutnya tujuan dari penelitian yaitu untuk
mengetahui pengaruh terhadap harga terhadap
loyalitas konsumen, untuk mengetahui pengaruh
terhadap promosi terhadap loyalitas konsumen,
untuk mengetahui pengaruh pelayanan terhadap
loyalitas konsumen, untuk mengetahui pengaruh
terhadap harga, promosi dan kualitas pelayanan
secara simultan terhadap loyalitas konsumen.

TINJAUAN PUSTAKA
Indikator Harga

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:52),
didalam variabel harga adabeberapa unsur kegiatan
utama harga yang meliputi tingkatan harga,
diskon,potongan harga, dan periode pembayaran.
Menurut Kotler dan Armstrong(2008:278) ada
indikator yang mencirikan harga yaitu tingkatan
harga adalah rate yaitu angka yang menunjukkan
nilai, harga,kecepatan perkembangan, dan produksi
berdasarkan satuan ukur tertentu, potongan harga
adalah pengurangan harga yang diberikan oleh
penjualkepada pembeli sebagai penghargaan atas
aktivitas tertentu dari pembeliyang menyenangkan
bagi penjual. Biasanya potongan harga ini
diwujudkandalam bentuk tunai ataupun barang dan
dimaksudkan untuk menarikkonsumen.Terdapat
empat jenis diskon, yaitu diskon kuantitas, diskon
musiman, diskon kas, dan trade discount.
Indikator Promosi

Indikator yang mencirikan promosi yang
digunakan dalam penelitian ini, yaitu (Kotler, 1996)
adalah Jangkauan promosi, Kuantitas penayangan
iklan di media promosidan Kualitas penyampaian
pesan dalam penayangan iklan di media
promosi.Promosi merupakan salah satu variabel di
dalam marketing mix yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
pemasaran produk atau jasanya.

Indikator Pelayanan

Dimensi kualitas jasa layanan serqual
merupakan dimensi kualitas jasadimana setiap jasa
yang ditawarkan memiliki beberapa aspek yang
dapatdipergunakan untuk mengetahui tingkat
kualitasnya. Menurut Zeithaml,Parasuraman, dan
Berry (Fandy Tjiptono,2005:53) telah
mengidentifikasilima indikator pelayanan
berkualitas, yaitu:
1. Bukti Langsung (Tangibles)



Pemaparan bukti langsung dalam Lupiyoadi
(2001:148),kemampuan suatuperusahaan dalam
menunjukkan eksistensi kepadapihak
eksternal.Penampilan dan kemampuan sarana
dan prasarana, fisikperusahaan dankeadaan
lingkungan sekitarnya adalah bukti nyata
daripelayanan yangdiberikan oleh pemberi jasa,
yang meliputi fasilitas fisik(gedung, gudang,dan
lain sebagainya). Perlengkapan dan peralatan
yang dipergunakan(tekhnologi) serta
penampilan pegawainya.Bukti langsung dalam
Tjiptono (2005:70), bukti fisik dari jasa, bisa
berupafisik  peralatan  yang  digunakan,
representasi fisik dari jasa(misalnya, kartukredit
plastik).

2. Kehandalan (Reliabilty)
Menurut Lopiyoadi (2001:148) kemampuan
perusahaan untuk memberikanpelayanan sesuai
yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya.
Kinerjaharus sesuai dengan harapan pelanggan
(costumer) yang Dberartiketepatan  waktu,
pelayanan yang sama, untuk semua pelanggan
(costumer)tanpa  kesalahan, sikap  yang
simpatik, dan dengan akurasi yang tinggi.

3. Daya Tanggap (Responsiveness)
Menurut  Lupiyoadi  (2001:148)  suatu
kemampuan untuk membantu danmemberikan
pelayanan yang cepat (responsif) dan tepat
kepada pelanggan(costumer), dengan
penyampaian informasi yang jelas.
Membiarkankonsumen menunggu tanpa adanya
alasan yang jelas menyebabkanpersepsi yang
negatif dalam kualitas pelayanan.

4. Jaminan (Assurance)
Jaminan menurut Lupiyoadi (2001:148),
Pengetahuan, kesopansantunan,dan kemampuan
para pegawai perusahaan untuk menumbuhkan
rasapercaya para pelanggan (costumer) kepada
perusahaan. Terdiri daribeberapa komponen
antara lain komunikasi(communication),
kredibilitas(credibilty), keamanan (security),
kompetensi (competence) dan sopansantun
(courtesy).

Indikator Loyalitas Konsumen

Menurut  Hidayat (2009:103) loyalitas
konsumen merupakan komitmenseorang konsumen
terhadap suatu pasar berdasarkan sikap positif
dantercermin dalam pembelian ulang secara
konsisten.  Indikator dari loyalitaskonsumen
tersebut adalah:

a. Trust merupakan tanggapan kepercayaan
konsumen terhadap pasar.

b. Emotion commitment merupakan komitmen
psikologi konsumen terhadappasar.

c. Switching cost merupakan tanggapan konsumen
tentang beban yangditerima ketika terjadi
perubahan.

d. Word of mouth merupakan perilaku publisitas
yang dilakukan konsumenterhadap pasar.

e. Cooperation merupakan perilaku konsumen
yang menunjukan sikap yangbekerja sama
dengan pasar.

Loyalitas konsumen secara umum dapat
diartikan kesetiaan seseorang atassuatu produk,
baik barang maupun jasa tertentu. Loyalitas
konsumenmerupakan manifestasi dan kelanjutan
dari kepuasan konsumen dalammenggunakan
fasilitas maupun jasa pelayanan yang diberikan
oleh pihakperusahaan, serta untuk tetap menjadi
konsumen dari perusahaan tersebut.

Hipotesis Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan landasan teori
yg telah disampaikan olehpenulis, maka hipotesis
penelitian ini yang dirumuskan sebagai berikut:

H1:Harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas
konsumen di Indomaretkecamatan
Pedurungan Semarang.

H2: Promosi penjualan berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas konsumen dilndomaret
kecamatan Pedurungan Semarang.

H3: Pelayanan berpengaruh terhadap loyalitas
konsumen di Indomaret kecamatan
Pedurungan Semarang.

H4: Harga, Promosi dan Pelayanan secara simultan
berpengaruh terhadaployalitas konsumen di
Indomaret kecamatan Pedurungan
Semarang.

METODE PENELITIAN

Variabel independen (Independent Variable)
dalam penelitian adalahvariabel bebasyangnilainya
tidak tergantung pada variabel lain, dalam
penelitian variabelindepen terdiri dari Harga,
Promosi dan Pelayanan. Sedangkan variabel
dependen (Dependent Variable) adalah variabel
terikat yangnilainya tergantung pada variabel lain,
dalam penelitian ini variabeldependenya adalah
Loyalitas Konsumen.

Populasi  adalah  keseluruhan  subyek
penelitian. Apabila seseorang inginmeneliti semua
elemen yang ada dalam wilayah penelitian,
makapenelitiannya merupakan penelitian populasi
ataustudi populasi atau studysensus (Sabar, 2007).
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
konsumenserta pelanggan di indomaret
sekecamatan Pedurungan Semarang yangberjumlah
17.851 orang.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki karenaharus betul-betul
representatif (mewakili) sampel yang dipilih
sebagaipartisipan adalah teknik yang tidak
memberi peluang/kesempatan yang samabagi setiap
unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi
sampel. Dalam penelitian ini sampel teknik dengan
menggunakan metodesampel purposive sampling.
Untuk menentukan ukuran sampel penelitian dari
populasi tersebutdapat digunakan Rumus Slovin



oleh Sevilla et. Al (1993); dalam Pratiwi (2010)
yaitu:
el’
1+N*(
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Dimana:

n : Ukuran sampel

N: Ukuran populasi

E: Nilai kritis (batasan ketelitian) yang diinginkan
(persen kelonggaran karena ketidak telitian atau
kesalahan pengambilan sampel populasi), yaitu
10%.

Jika tingkat kesalahan yang diinginkan (e) adalah

10% : N=17.581, maka jumlah sampel yang diteliti

adalah sebanyak:

17.581

6
1+17.581%(10)2
= 99,9943123649 dibulatkan menjadi 100
Dari perhitungan tersebut maka dapat diketahui
bahwa jumlah sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah sebanyak 100 orang.

Uji Regresi Linear
Analisis yang digunakan menurut Ghozali
(2006), yaitu:
Y=a+BlX1+B2X2+B3X3+e
Keterangan :
Y= Loyalitas Konsumen
1 = Unstandardized Predicted Value untuk Y
a = Konstanta
B1,82,B3 = Koefisien Regresi
X1 = Harga
X2 = Promosi
X3 = Pelayanan
E = Kesalahan Estiminasi standar

Pengujian Hipotesis
1. Uji Stastistik T

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu  variabel
independen secara individual dalam
menerangkan variasi  variabel = dependen
(Ghozali 2011). Hipotesis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah:

Ho : B0 = 0, artinya variabel-variabel bebas
secara individual tidak mempengaruhi variabel
terikat.
Ha : Bl > 0, artinya variabel-variabel bebas
secara individual mempengaruhi variabel
terikat.

2. Uji statistik F (Uji Simultan)

Uji statistik F digunakan untuk mengetahui
apakah model regresi dapat digunakan untuk
memprediksi variabel dependen atau tidak
secara bersamaan (Priyatno, 2008). Kriteria
pengambilan  keputusan  sebagai  berikut
(Ghozali, 2011):

Dengan menggunakan angka probabiltas
signifikansi, apabila probabilitas aignifikasi >
0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak artinya
semua variabel independen tidak berpengaruh
terhadap variabel dependen. Apabila
probabilitas signifikasi <005, mala Ho ditolak
dan Ha diterima artinya semua variabel
independen signifikan mempengaruhi variabel
dependen. Selanjutnya dengan membandingkan
nilai F bitung dengan F tabel, apabila F tabel >
F hitung, maka Ho diterima dan Ha
ditolak.Apabila F tabel < F hitung, maka Ho
ditolak dan Ha diterima.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Hipotesis Secara Persial (Uji t)

Pengujian hipotesis harga terhadap loyalitas
konsumen.Terdapat pengaruh yang signifikan
antara harga terhadap loyalitas konsumen yang
ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar 0,094
dengan nilai signifikan 0,626 < 1,660, menyatakan
dugaan adanya pengaruh signifikan antara harga
terhadap loyalitas konsumen dapat diterima. Hal ini
dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
apabila harga yang di berikan oleh pihak toko
sesuai dengan harapan konsumen maka loyalitas
konsumen akan mengalami peningkatan.

Pengujian  hipotesis  promosi  terhadap
loyalitas konsumen.Terdapat pengaruh yang
signifikan antara promosi terhadap loyalitas
konsumen yang ditunjukkan oleh koefisien regresi
sebesar -0,074 dengan nilai signifikan 0,185 <
1,660.menyatakan  dugaan adanya pengaruh
signifikan antara harga terhadap loyalitas
konsumen dapat diterima. Hal ini dapat diartikan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, apabila harga
yang di berikan indomaret sesuai dengan harapan
konsumen maka loyalitas konsumen akan
mengalami peningkatan.

Pengujian hipotesis pelayanan terhadap
loyalitas  konsumen.Terdapat pengaruh yang
signifikan antara pelayanan terhadap loyalitas
konsumen yang ditunjukkan oleh koefisien regresi
sebesar 0,098 dengan nilai signifikan 0,378 <
1,660.menyatakan  dugaan adanya pengaruh
signifikan antara pelayanan terhadap loyalitas
konsumen dapat diterima. Hal ini dapat diartikan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, apabila yang di
berikan oleh pihak indomaret sesuai dengan
harapan pelayanan maka loyalitas konsumen akan
mengalami peningkatan.

Uji Hipotesis Serentak (F test)
Pengujian koefisien regresi bertujuan untuk
menguji signifikansi hubungan antara wvariabel
bebas (X) dan variabel terikat (Y), apakah X secara
bersama-sama  mempunyai  pengaruh  yang
signifikan terhadap Y dengan langkah-langkah
sebagai berikut:

Uji F



ANOVA?

Sum of Mean
Model Squares | df | Square F Sig.
1 Regression 108.233| 3| 36.078| 4.016| .010°
Residual 862.357 | 96 8.983
Total 970.590 | 99

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

1. Merumuskan Hipotesis
Ho :f_1:B_2:B_3:0 : Tidak ada pengaruh
secara bersama-sama antara harga, promosi dan
pelayanan terhadap loyalitas konsumen.
Ha :f_1 :00 BO_(2}) : B_3# 0 : Ada pengaruh
secara bersama-sama antara harga, promosi dan
pelayanan terhadap loyalitas konsumen.
Menentukan nilai kritis
Tingkat signifikansi yang dipakai adalah 5%
(0=0,05). Sedangkan degree of freedom (df)
sebesar (dfl=k-1), (df2=n-k). Jadi df yang
digunakan sebesar (df1=3 dan df2=96) = 2.70

2. Mencari f hitung
Dari hasil output dari program SPSS diperoleh f
hitung sebesar 2,236

3. Kesimpulan
Berdasarkan  hasil  perhitungan  dengan
menggunakan program SPSS dan dari tabel f,
dimana f tabel 2,70 sedangkan f hitung 2,236.
Berarti f tabel >f hitung.Maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa koefisien regresi adalah
signifikan atau dapat dianggap variabel, harga
promosi dan pelayanan dalam model regresi
secara bersama-sama mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap loyalitas konsumen
dan hipotesis diterima.

Pembahasan

Dalam  menjalankan suatu usaha, pelaku
bisnis harus dapat memahami perilaku konsumen
berusaha mewujudkan harapannya.Salah satunya,
yaitu penetapan atau memberikan harga yang baik,
promosi yang relatif terjangkau dan pelayanan
yang baik. Dalam usaha jasa, penilaian konsumen
terhadap suatu perusahaan didasari atas apa yang
diperoleh setelah penggunaan jasa tersebut.
Persepsi yang diperoleh dari interaksi konsumen
dengan pengaruh harga, promosi dan pelayanan
yang baik ditetapkan oleh perusahaan berpengaruh
terhadap loyalitas konsumen. Harga, promosi dan
pelayanan adalah beberapa faktor-faktor yang
mempengaruhi loyalitas dan itu sendiri salah satu
faktor yang mempengaruhi loyalitas konsumen, dan
apabila suatu perusahaan penyedia produk maupun
jasa ketika mengharapkan keloyalitasan seorang
konsumen maka harus sangat diperhatikan tentang
harapan konsumen atau pun pasar. Karena ketika
harapan mereka terpenuhi maka dapat dipastikan
bahwa mereka merasa puas akan produk ataupun
jasa yang diberikan suatu perusahaan dan itu secara
otomatis akan berpengaruh untuk meningkatkan
tingkat keloyalitasan konsumen itu sendiri.

Harga memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap loyalitas konsumen pada indomaet yang
ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar 0,029
dengan nilai signifikan 0,626 < 1,660, menyatakan
dugaan adanya pengaruh signifikan antara harga
terhadap loyalitas konsumen dapat diterima. Hal ini
dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
apabila harga yang di berikan oleh pihak toko
indomaret sesuai dengan harapan konsumen, maka
loyalitas konsumen akan mengalami peningkatan.
Harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
loyalitas konsumen pada indomaret semarang yang
ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar -0,074
dengan nilai signifikan 0,185 < 1,660. menyatakan
dugaan adanya pengaruh signifikan antara harga
terhadap loyalitas konsumen dapat diterima. Hal ini
dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
apabila pelayanan yang diberikan oleh pihak
indomaret sesuai dengan harapan konsumen, maka
loyalitas konsumen akan mengalami peningkatan.

Promosi memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap loyalitas konsumen pada toko indomaret
yang ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar
0,255 dengan nilai signifikan 0,034 <
1,660.menyatakan  dugaan adanya pengaruh
signifikan antara promosi terhadap loyalitas
konsumen dapat diterima. Hal ini dapat diartikan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, apabila promosi
yang di berikan oleh pihak toko sesuai dengan
harapan konsumen, maka loyalitas konsumen akan
mengalami  peningkatan. Promosi  memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas
konsumen yang ditunjukkan oleh koefisien regresi
sebesar 0,030 dengan nilai signifikan 0,773 <
1,660. menyatakan dugaan adanya pengaruh
signifikan antara promosi terhadap loyalitas
konsumen dapat diterima. Hal ini dapat diartikan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, apabila promosi
yang di berikan oleh pihak indomaret sesuai
dengan harapan konsumen, maka loyalitas
konsumen akan mengalami peningkatan. Promosi
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
loyalitas  konsumen pada indomaret yang
ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar 0,098
dengan nilai signifikan 0,378 < 1,660.menyatakan
dugaan adanya pengaruh signifikan antara promosi
terhadap loyalitas konsumen dapat diterima. Hal
ini dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima, apabila promosi yang di berikan oleh
pihak indomaret sesuai dengan harapan konsumen,
maka loyalitas konsumen akan mengalami
peningkatan.

Loyalitas konsumen memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada
indomaret semarang yang ditunjukkan oleh
koefisien regresi sebesar 0,298 dengan nilai
signifikan 0,007 < 1,660. menyatakan dugaan
adanya pengaruh signifikan antara kepuasan
konsumen terhadap loyalitas konsumen dapat
diterima. Hal ini dapat diartikan bahwa Ho ditolak



dan Ha diterima, apabila kepuasan konsumen yang
diberikan oleh pihak pemancingan sesuai dengan
harapan konsumen, maka loyalitas konsumen akan
mengalami peningkatan.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah

dilakukan terhadap seluruh datayang diperoleh,

maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

a. Pengujian hipotesis harga terhadap loyalitas
konsumen.Terdapat pengaruh yang signifikan
antara harga terhadap loyalitas konsumen yang
ditunjukkan oleh koefisien regresi, menyatakan
dugaan adanya pengaruh signifikan antara harga
terhadap loyalitas konsumen dapat diterima.
Hal ini dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan
Ha diterima, apabila harga yang di berikan oleh
pihak toko sesuai dengan harapan konsumen
maka loyalitas konsumen akan mengalami
peningkatan.

b. Pengujian hipotesis promosi terhadap
loyalitas konsumen.Terdapat pengaruh
yang signifikan antara harga terhadap
promosi yang ditunjukkan oleh koefisien
regresi .menyatakan dugaan adanya
pengaruh  signifikan antara promosi
terhadap loyalitas konsumen dapat
diterima. Hal ini dapat diartikan bahwa Ho
ditolak dan Ha diterima, apabila promosi
yang di berikan oleh indomaret sesuai
dengan harapan konsumen maka loyalitas
konsumen akan mengalami peningkatan.

c. Pengujian  hipotesis  pelayanan terhadap
loyalitas konsumen.Terdapat pengaruh yang
signifikan antara pelayanan terhadap loyalitas
konsumen yang ditunjukkan oleh koefisien
regresi.menyatakan dugaan adanya pengaruh
signifikan antara pelayanan terhadap loyalitas
konsumen dapat diterima. Hal ini dapat
diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
apabila pelayanan yang di berikan indomaret
sesuai dengan harapan konsumen maka
loyalitas konsumen akan mengalami
peningkatan.

d. Secara simultan variabel harga, promosi dan

pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap loyalitas konsumen. Hal ini dibuktikan
dengan nilai F hitung lebih besar daripada nilai
F tabel.
Koefisien determinasi (R?) sebesar 0,584 yang
menunjukkan bahwa antara harga (X1),
promosi(X2) dan pelayanan (X3) mampu
menjelaskan secara bersama-sama terhadap
loyalitas konsumen (Y) dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti.

Saran

Berdasarkan hasil dari penelitian ini maka

peneliti akan memberi saran kepada pihak

manajemen Indomaret Kecamatan

Pedurungan Semarang :

Diharapkan agar dari pihak manajemen
Indomaret Kecamatan Pedurungan Semarang
harus selalu memperhatikan harga lebih valid,
sehingga dapat menimbulkan image yang lebih
baik dari hari-hari kemarin, kejelasan pesan
dalam  harga lebih  update.  Selain
memperhatikan ~ promosi,  harus  tetap
memperhatikan ~ kualitas pelayanan agar
loyalitas konsumen tetap tertarik untuk
berkunjung.

Begitu juga harga, promosi dan pelayanan
merupakan factor yang paling penting dan
harus diperhatikan, untuk itulah manajemen
Indomaret Kecamatan Pedurungan Semarang
harus selalu menjaga kompetitif harga,
promosi dan pelayanan dari pesaing-pesaing
yang ada atau sejenis.

Dengan saran diatas diharapkan loyalitas
konsumen akan terjaga karena loyalitas konsumen
merupakan hal yang penting untuk diperhatikan
agar dapat meningkatkan penjualan.
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