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Abstrak
Penelitian ini menggunakan 4 variabel yaitu harga,

lokasi, kualitas pelayanan, dan loyalitas pelanggan. Jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
menggunakan pendekatan kuantitatif. Dengan tujuan
penelitian untuk menganalisis pengaruh harga, lokasi dan
kualitas pelayanan terhadap loyalitas pelanggan Mixue di
Kabupaten Klaten. Populasi pada penelitian ini adalah
seluruh konsumen Mixue di Kabupaten Klaten. Teknik
pengambilan sampel menggunakan metode purposive
sampling. Teknik pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Teknik analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah teknik Regresi Linear Berganda dan
Koefisien Determinasi Adjusted R-squared.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, diperoleh
nilai thiung Sebesar 3.200 dan tianer SEbesar 1.984. Sehingga
Ho ditolak atau harga secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas pelangan Mixue di
Kabupaten Klaten. Lokasi, nilai thitung Sebesar 2.269 dan
travel SEDESAr 1.984. Sehingga Ho ditolak atau lokasi secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelangan
Mixue di Kabupaten Klaten. Kualitas Pelayanan,
diperoleh nilai thiwng Sebesar 3,213 dan tiper Sebesar 1.984.
Sehingga Ho ditolak atau kualitas pelayanan secara parsial
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berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelangan Mixue
di Kabupaten Klaten. Secara simultan harga, lokasi, dan
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
loyalitas pelangan Mixue di Kabupaten Klaten.

Kata Kunci: Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan,
Loyalitas Pelanggan, Mixue

PENDAHULUAN
Latar Belakang

Sejak dahulu sampai sekarang kebutuhan pokok terutama pangan selalu
dibutuhkan oleh semua kalangan masyarakat. Mereka butuh untuk memenuhi
kebutuhan jasmani yang setiap hari dibutuhkan. Untuk memenuhi kebutuhan
tersebut, para pelaku ekonomi memiliki peluang bisnis yang sangat
menguntungkan sehingga muncul berbagai macam tren makanan dan minuman
terbaru. Terutama pada minuman, setiap tahunnya akan muncul minuman
terbaru yang menjadi incaran seluruh lapisan masyarakat, hal ini dikarenakan
adanya kemungkinan rasa yang enak, tampilan produk menarik atau bahkan
strategi pemasaran produk pada minuman yang kuat. Masyarakat akan mencari
toko yang terdekat dengan rumah, yang mereka rasa nyaman saat membeli
produk terutama dengan harga yang sangat terjangkau dengan uang yang
mereka miliki. Masyarakat yang merasa puas setelah melakukan pembelian
akan melakukan pembelian ulang kembali dilain waktu.

Menurut Kotler dan Keller (2016:164) loyalitas pelanggan ialah
komitmen yang dipegang secara mendalam untuk membeli dan mendukung
kembali sebuah produk atau jasa yang disukai pada masa depan meski pengaruh
situasi dan usaha pemasaran berpotensi menyebabkan pelanggan beralih.

Salah satu bisnis dalam industri ini yang sangat diminati adalah kedai
minuman Mixue. Mixue Ice Cream and Tea merupakan waralaba internasional
yang menawarkan minuman teh dan es krim. Perusahaan ini menyediakan
minuman seperti fresh ice cream, real fruit tea, fresh tea dan milktea.
Berdasarkan situs resmi perusahaan (http://www.mixue.co.id/), perusahaan es
krim ini pertama kali didirikan pada tahun 1997 oleh Zhang Hongchao. Saat ini
perusahaan ini sendiri dioperasikan oleh Mixue Bingcheng Co., Ltd. Mixue
telah memiliki 33.000 lebih gerai diseluruh dunia. Di Indonesia sendiri Mixue
memiliki kurang lebih sekitar 2.400 gerai yang tersebar di Indonesia.
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Salah satu wilayah di Indonesia yang telah ada Mixue yaitu di
Kabupaten Klaten. Kabupaten Klaten terletak di antara dua kota besar, yaitu
Yogyakarta dan Solo. Dengan luas wilayah mencapai 655,56 km?, Kabupaten
Klaten berbatasan langsung dengan Kabupaten Sukoharjo di bagian Timur,
Kabupaten Gunungkidul (Yogyakarta) di bagian Selatan, Kabupaten Sleman
(Yogyakarta) serta Kabupaten Magelang di bagian Barat, dan Kabupaten
Boyolali di bagian Utara. Lokasi Kabupaten Klaten yang strategis, diapit oleh
jalur Yogyakarta dan Solo, merupakan salah satu keuntungan bagi daerah ini
untuk mengembangkan potensinya, terutama di bidang kuliner.

Di Klaten ada beberapa gerai Mixue yaitu Mixue Merbabu Klaten,
Mixue Wedi, Mixue Prambanan, Mixue Pedan, Mixue Ceper, Mixue Bareng,
Mixue Jatinom, dan masih banyak lagi. Di Klaten sendiri selain Mixue terdapat
beberapa waralaba sejenis yang menjual es krim dan minuman yang sama yaitu
Wedrink, Ai-CHA, Momoyo. Adanya pesaing tersebut diharapkan Mixue di
Kabupaten Klaten dapat mempertahankan dan meningkatkan jumlah pelanggan
setianya. Mixue di Kabupaten Klaten perlu memahami faktor-faktor yang
mempengaruhi loyalitas pelanggan mereka.

Berdasarkan pengamatan pra survei peneliti faktor-faktor yang
mempengaruhi loyalitas pelanggan Mixue di Kabupaten Klaten seperti harga,
lokasi, pelayanan. Untuk memastikan apakah faktor-faktor untuk menentukan
loyalitas pelanggan tersebut harus ada pendukung untuk menguatkan faktor
tersebut.

Didukung dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Triandhika
Saktiyanto (2017) dengan judul “Pengaruh Harga, Lokasi Dan Kualitas
Layanan Terhadap Loyalitas Konsumen Ahass Primadana Motor Pesanggaran
— Banyuwangi”, dalam penelitiannya menyatakan bahwa harga berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan, selain itu lokasi dan kualitas layanan sangat
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan.

Pengaruh harga, lokasi dan layanan terhadap loyalitas pelanggan Mixue
di Klaten, sangat menarik untuk dikaji lebih lagi karena Kabupaten Klaten
sendiri memiliki kuliner minuman sejenis. Berdasarkan latar belakang yang
telah diuraikan, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh
harga, lokasi dan layanan terhadap loyalitas pelanggan.
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LANDASAN TEORI
Pemasaran

Kotler dan Armstrong (2016:27) menyatakan pemasaran adalah proses dimana
perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat
dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai
imbalannya. Kotler dan Keller (2016:27), menyatakan bahwa pemasaran adalah
proses sosial di mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan freering, dan bebas,
bertukar produk dan jasa dari nilai dengan lain.

Manajemen Pemasaran

Menurut American Marketing Society dalam buku (Kotler dan Keller 2016:27)
menyatakan bahwa menyatakan bahwa manajemen pemasaran sebagai seni dan
ilmu memilih target pasar dan mendapatkan, menjaga, dan tumbuh pelanggan
melalui menyampaikan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.
Definisi di atas menunjukkan bahwa manajemen pemasaran adalah segala sesuatu
yang perlu ada perencanaan terlebih dahulu agar segala sesuatu sesuai dengan yang
diinginkan oleh konsumen yang kemudian akan menimbulkan suatu pemasaran.

Loyalitas Pelanggan

Loyalitas merupakan hal yang terpenting dalam kegiatan suatu usaha. Loyalitas
pelanggan menjadi kunci sukses perusahaan, tidak hanya dalam jangka pendek,
tetapi dapat menjadi suatu keunggulan bersaing perusahaan yang berkelanjutan.
Menurut Kotler dan Keller (2016:164) loyalitas pelanggan adalah komitmen yang
dipegang secara mendalam untuk membeli dan mendukung kembali sebuah produk
atau jasa yang disukai pada masa depan meski pengaruh situasi dan usaha
pemasaran berpotensi menyebabkan pelanggan beralih.

Menurut Tjiptono dalam Robby (2017:353) menjelaskan bahwa indikator loyalitas
konsumen sebagai berikut:

1. Melakukan pembelian ulang adalah niat beli yang dilakukan konsumen
lebih dari satu kali pembelian.

2. Merekomendasikan kepada pihak lain adalah menyarankan atau
merekomendasikan kepada orang lain mengenai produk yang ia beli.

3. Tidak berniat untuk pindah adalah konsumen setia terhadap produk atau
merek yang disukai nya dan enggan berpindah merek.

4. Membicarakan hal-hal positif adalah berbicara hal-hal positif produk yang
dibeli.
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Harga

Menurut Tjiptono (2016:218) penetapan harga merupakan salah satu keputusan
terpenting dalam pemasaran. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan,
sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi) menyebabkan
timbulnya biaya (pengeluaran). Disamping itu, harga merupakan unsur bauran
pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. Berbeda
halnya dengan karakteristik produk atau komitmen terhadap saluran distribusi.

Cara mengukur suatu harga menurut Kotler dan Keller (2016:410-411):

1. Analisis titik impas (Break-even Analysis): Metode ini mengukur harga
minimum yang harus ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami
kerugian.

2. Analisis nilai pelanggan (Customer Value Analysis): Metode ini mengukur
harga berdasarkan persepsi nilai yang diperoleh pelanggan dari produk atau
layanan.

3. Analisis pesaing (Competitor Analysis): Metode ini mengukur harga dengan
mempertimbangkan harga yang ditetapkan oleh pesaing.

Lokasi

Definisi lokasi menurut Kotler dan Amstrong (2014: 76), “place include company
activities that make the product available to target consumers”. Kutipan tersebut
ialah lokasi termasuk kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia untuk
menargetan konsumen.

Kualitas Pelayanan

Tjiptono dan Chandra (2016:157) berpendapat bahwa kualitas pelayanan sebagai
ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu terwujud sesuai
harapan konsumen. Sedangkan menurut Lupiyoadi (2014:7) kualitas pelayanan
adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada
pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan
perpindahan kepemilikan apapun.
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KERANGKA PEMIKIRAN

— HARGA
‘ (X1)
LOKASI “ . | LOYALITAS
— (X2) | PELANGGAN
‘ el )
v []
PELAYANAN | -~
(X3)
HIPOTESIS
1. Hi : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap  Loyalitas
Pelanggan
2. H2 . Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan
3. Hs . Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas pelanggan
4. Hs : Harga, Lokasi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif berdasarkan
informasi  statistika. Pendekatan penelitian yang menjawab penelitian
membutuhkan pengukuran yang cermat terhadap variabel-variabel dari objek
penelitian untuk mendapatkan kesimpulan yang dapat diterapkan secara umum
tanpa memandang konteks waktu, lokasi, dan keadaan.

Menurut Sugiyono (2020:16) metode penelitian kuantitatif dapat diartikan
sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada
umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan untk menguiji
hipotesis yang telah ditetapkan.
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Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian dilakukan dalam jangka waktu kurang lebih 1 bulan. Peneliti
mengambil lokasi penelitian di Mixue yang berada di Kabupaten Klaten karena
melihat banyaknya peminat Mixue di Kabupaten Klaten. Penelitian dilakukan
dengan cara penyebaran kuesioner secara online melalui google form dengan link
https://forms.gle/v9x77ht9H]QH4u3e6

Subjek dan Objek Penelitian

Subjek dalam penelitian ini adalah pelanggan dari gerai Mixue yang
berlokasi di Kabupaten Klaten. Pelanggan yang menjadi subjek penelitian adalah
mereka yang pernah melakukan pembelian dan mengonsumsi produk Mixue di
gerai-gerai yang ada di Kabupaten Klaten.

Objek dalam penelitian ini adalah faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas
pelanggan Mixue di Kabupaten Klaten, yaitu:

1. Harga: Mencakup harga produk Mixue yang kompetitif dan sesuai dengan
manfaat yang diterima pelanggan.

2. Lokasi: Mencakup kemudahan akses, kedekatan, dan strategisnya lokasi
gerai Mixue di Kabupaten Klaten.

3. Kualitas Pelayanan: Mencakup kualitas layanan yang diberikan oleh
karyawan Mixue, seperti keramahan, kecepatan, dan kemampuan dalam
memenuhi harapan pelanggan.

4. Loyalitas Pelanggan: Mencakup kecenderungan pelanggan untuk terus
melakukan pembelian ulang, merekomendasikan Mixue kepada orang lain,
serta memiliki komitmen yang kuat terhadap Mixue.

POPULASI DAN SAMPEL
Populasi

Menurut Sugiyono (2020:126) populasi adalah wilayah generalisasi terdiri
atas: obyek atau subyek, yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Populasi bukan sekedar jumlah yang ada pada obyek atau subyek yang diteliti,
tetapi meliputi seluruh karakteristik yang dimiliki oleh obyek atau subyek tersebut.
Populasi yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah customer pada Mixue di
Kabupaten Klaten.

Sampel

Menurut Sugiyono (2020:127) sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti
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tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, contohnya karena
keterbatasan dana, tenaga, waktu maka peneliti dapat menggunakan sampelyang
diambil dari populasi itu. Sedangkan ukuran sampel merupakan suatu langkah
untuk menentukan besarnya jumlah sampel yang diambil dalam melakukan suatu
penelitian. Dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling.
Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu
(Sugiyono 2016: 85).

Kriteria dalam penentuan sampel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Pelanggan yang memiliki usia minimal 15 tahun.

2. Pelanggan Mixue yang berdomisili di Klaten dan melakukan pembelian

Mixue yang berada di Kabupaten Klaten.

3. Pelanggan Mixue yang telah melakukan pembelian minimal 3 Kkali.

4. Mampu dan bersedia menjawab pertanyaan yang diajukan pada kuesioner.

Adapun cara pengambilan sampel menggunakan rumus Lemeshow. Menurut
Riyanto da Hermawan (2020: 13-14) perhitungan sampel dengan pendekatan rumus
Lemeshow dapat digunakan untuk menghitung jumlah sampel dengan total
populasi yang tidak dapat diketahui secara pasti.

z}a, P(1-P)
n = = |

d’f

Keterangan:
n = Jumlah Sampel
z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96
P = Maksimal Estimasi
d = Tingkat Kesalahan
Berikut perhitungannya, .
n=1962x= 025 (1-0,5) /70,102
=3.8416 = 0.25/0.100
=96.04
Jadi berdasarkan hitungan diatas jumlah sampel yvang diambil adalah

100 pembulatan dari 96,04

HASIL PENELITIAN
Gambaran Umum Objek Penelitian

Perusahaan Mixue Ice Cream and Tea ini dirintis oleh seorang pemuda yang
bernama Zhang Hongchao pada tahun 1997. Perjalanan bisnis ini dimulai dari
Zhang semasa kuliah sambil bekerja paruh waktu di toko minuman dingin yang
khusus membuat es serut, setelah mengerti bagaimana cara membuat es serut Zhang
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lalu mendatangi sang Nenek untuk dipinjamkan uang merintis usaha nya, Zhang
lalu mendapatkan pinjaman sebesar 4.000 Yuan atau sekitar 7 Juta rupiah.

Strategi franchise yang di lakukan Mixue mengalami pekembangan yang
pesat, kurang dari satu bulan ada 27 cabang baru di yang berdiri di negri Tiongkok
itu. Zhang sang Owner sadar Mixue tidak akan bisa untung besar kalau hanya jual
es cream terus dengan harga murah maka dari itu perubahan strategi yang awalnya
hanya usaha Food and Baverage saja menjadi waralaba, namun ingin Mixue tetap
pada karakter nya sedari awal menjual ice cream namun dengan harga yang murah
disini terlihat rumus economic of scale yang dijalankan Mixue, bila bisa punya
orderan barang dengan jumlah yang besar maka modal yang dikeluarkan semakin
murah.

Karakteristik Responden

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Cumulative

Frequency Fercent Walid Percent Fercent
Walid Laki- Laki 3e 376 376 7.6
Ferempuan 63 62.4 62.4 100.0
Total 101 100.0 100.0

Berdasarkan data diatas penelitian ini menggunakan responden sebanyak
101 sampel pelanggan dimana dari sampel keseluruhan, didapatkan hasil sampel
berjenis kelamin perempuan sebanyak 62,4% dan laki-laki sebanyak 37,6%.

Responden Berdasarkan Usia

Cumulative

Frequency Fercent  Walid Percent Fercent
Valid =158 Tahun 15 14.9 14.8 14.8
20- 30 Tahun 76 762 75.2 801
35- 60 Tahun 10 94 84 100.0
Total 101 100.0 100.0

Berdasarkkan data yang didapatkan responden berdasarkan usia dibagi
menjadi 3 kelompok yaitu usia 20-3- tahun sebanyak 75,2% kemudian kurang dari
15 tahun sebanyak 14,9%, dan 35-60 tahun sebanyak 9,9%.
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Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian

Cumulative

Frequency FPercent  Valid Percent Fercent
Valid =3 Kali 31 307 307 307
Sering Membeli a5 545 545 a5.1
Tidak Memberikan 15 14.9 14.9 100.0
Jawaban
Total 1M 100.0 100.0

Dari gambar diatas dapat dijelaskan bahwa responden berdasarkan
frekuensi pembelian adalah sebagai berikut, pelanggan dengan frekuensi pembelian
sering membeli dengan 54,5%, sedangkan 30,7% pada intesintas frekuensi
pembelian lebih dari 3.

Responden Berdasarkan Pekerjaan

Cumulative

Frequency Percent  Walid Percent Percent
Yalid FelajariMahasiswa G4 3.4 63.4 63.4
Fegawai Swasta 14 138 1348 772
PHSTMIPOLRI 5 5.0 50 822
Wiraswasta 4 4.0 4.0 86.1
Lainnya 14 134 134 100.0
Total 101 100.0 100.0

Berdasarkan adata ada 5 jenis pekerjaan yang tercatat vyaitu,
pelajar/mahasiswa, pegawai swasta, PNS/TNI/POLRI, Wiraswasta dan lainnya.
Dengan jumlah responden terbanyak adalah dengan jenis pekerjaan sebagai pelajar
atau mahasiswa 64 responden.

Deskripsi Jawaban Responden

arizbal | Fat=-Fata

Harsa
Heterjanskan Harga
¥ ezesnaian Harga dengam Flualitas Produok
Daya sainz harga
FHezesuaian harga dengan manf=ar
Lokasi

Aknex

Tistbhilitas

Fasilitas Parkir
Ekspansi
Limgkunzan
Fiualitas Pelayanan
Tangziblas

Foazbilits
Fespaonsivemess

A ssurance
Emphsthy

Lovalitss Pelansmar
Fepear Purchase
Foeatention

Fafors Others

balbaia b

L R R R A

k| b bal ta

| B
b bl bal 2

bl bl b
| nfha
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Dapat dilihat berdasarkan tabel diatas bahwa terdapat 4 variabel yang diteliti yaitu
harga, lokasi, kualitas pelayanan, dan loyalitas pelanggan.

Analisa Deskriptif

I Minimum = Maximum Mean Std. Deviation

HARGA (1) 101 21 35 29.68 3.452
LOKAS] (£2) 101 29 50 4211 4.829
KUALITAS PELAYAMARN 101 25 50 4225 5.002
(%3

LOYALITAS PELANGGAN 101 21 35 29.67 3121
)

Valid M (listwise) 101

Berdasarkan data diatas menunjukkan bahwa n yakni jumlah responden
sebesar 101. Dengan Variabel X: yaitu harga memiliki nilai minimum 21, nilai
maximum 35 dengan rata-rata 29.68. Standar deviasi sebesar 3.452. Variabel Xz
yaitu lokasi memiliki nilai minimum 29, nilai maximum 50 dengan rata-rata 42,11
dengan standar deviasi 4.829. Variabel X3 yaitu kualitas pelayanan memiliki nilai
minimum 25, nilai maximum 50 dengan rata-rata 42,25 dan standar deviasi 5.092.
Variabel Y yakni loyalitas pelanggan memiliki nilai minimum 21, nilai maximum
35 dengan rata-rata 29,67 dan standar deviasi 3.121.
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Hasil Uji Instrumen

Uji Validitas

Wanobel Indikaior E luzung ol Keleringas
xl.1 ALATH ENECTS WALLL
xl.2 [ ENECTS WALLL
Hargn {X,) L] [T ENECTS WALLL
x4 [ ENECTS WALLL
VI [ ENECTS WALLL
ALn [ ERECTS WALLLD
T [T ERECTS WALLLD
Azl LA ENECTH WALLL
Azl [T ERECTS WALLLD
X3 [EEE ENETTH WALLL
x4 [ ENECTS WALLL
Lok {X5) X213 AL ENECTS WALLL
X0 ALn s ENECTS WALLL
X213 [EE] ENECTS WALLL
XM AL ENECTS WALLL
A1y [ ENECTS WALLL
XL [T ENECTS WALLL
Al [ENE ENECTS WALLL
L e ] [ ENECTS WALLL
Kualitas LR [ ERECTS WALLLD
""ll';'_':"" XA T GRS VAL
LR [T ERECTS WALLLD
kN [T ENETTH WALLL
il AT ENETTH WALLL
XiH [IRE] ERECTH WALLD
R ALEdi] ENEET WALLLY
R 712 [ENECTH WALLLY
¥l 020 ERECTH WALLD
Laryalitos L 41,755 N WALLDY
Pelanggam
I"‘l-'l- ] (IR [ENECTH WALLLY
e [ ERECTH WALLD
LE] dL6dE N WALLDY
T ans] ENECT WALLLY
Y. (IR ERECTH WALLD

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan terdapat 4 variabel yang menjadi
bahan penelitian dari keempat variabel yang diteliti memiliki item pertanyaan yang
berbeda-beda jumlah pertanyaannya. Dari masing-masing item pertanyaan pada
setiap variabel baik independen maupun dependen ternyata memiliki nilai rnitung
lebih besar daripada rwner maka datanya yang didapat dilapangan dapat dinyatakan
valid.
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Uji Reliabilitas

Varmise] Crondzhk 'y | Role of Ksleranger
Alrhs Thumb

Harp: ,E317 ik b Felubel

Lask s 0, s (L8 Eclubel

Wozabitas Pelidyanan | O0,E95 ik b Felubel

Loyadstas Pelanggan | 0,788 i, Felubel

Berdasakan data diatas menunjukkan bahwa pada pengujian ini dilakukan
secara variabel bukan secara item pertanyaan pada setiap variabel yang dapat dilihat
hasilnya adalah nilai cronbah’s alpha lebih besar daripada 0,6 maka dapat

dikatakan reliabel.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Uji Multikolinieritas

Wariabel Twolerarnce WIE Keteransan
Tidak Terjadi
Harga (1) 0.211 4.749 Mmltilcolinieritas

Tidak Terjadi

Lokasi (2 0.188 5,326 hnltilcolinieritas
Tidal Terjadi

Kualitas 0.419 2 389 hiunltikcolinieritas

Pelayanan

(33)

Berdasarkan data menunjukkan bahwa baik harga, lokasi, dan kualitas
pelayanan memiliki nilai tolerance kurang dari 1 dan VIF memiliki nilai kurang dari
10 maka dapat dikatakan data tidak mengalami multikolinieritas (tidak tolak Ho).
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Uji Heterokedastisitas

Model Summalrw':l
Adjusted R Std. Error of
Madel F: F Square Square the Estimate
1 2487 061 -.004 568181

a. Predictors: (Constant), X1x2X3, KUALITAS PELAYAMNAN
(£3), HARGA (1), LOKASI (X2}, X3_KUADRAT,
A1_KUADRAT, X2_KUADRAT

h. DependentWariable: LI2T

Berdasarkan data diatas dapat dijelaskan bahwa nilai R Square sebesar
0,061. Dengan data tersebut dihitung menggunakan c,= (n x R) dimana n: 101 dan
R: 0,061. Diperoleh hasil c2 hitung sebesar (101 x 0,061 = 6,161). Dan c. tabel
dihitung menggunakan (df = k — 1) dimana k: jumlah variabel dependen. Diperoleh
hasil y2 tabel sebesar (df = 7) 14,067. Dari data diatas diketahui bahwa nilai c2
hitung lebih kecil dari pada nilai c> tabel yang dapat disimpulkan bahwa uji white
tidak terjadi gejala heteroskedastisitas.

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorowv-Smirnowv Test

Unstandardi=z
ed Residual

| 101
rormal Parameters?-P Mean Ooo0o0ooo0
Stad. Dewviation 1.639230154
Most Extrerme Differences Absolute os=
FPositive o5z
e gative -.o=s3
Test Statistic os=
Asymp. Sig. (2-tailed) og4a°

a. Testdistribution is MMormal.
b, Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Berdasarkan Tabel 4.11 menunjukkan bahwa nilai yang dihasilkan pada
asym.sig sebesar 0,084 yang dapat dikatakan nilai asymp.sig 0,084 lebih besar
daripada 0,05 maka dapat dikatakan data berditribusi normal.
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Hasil Uji Teknik Analisis Data

Analisis Linier Regresi Berganda

Variabel Eoefizien B Standar Error
Kostanta 5,223 1,344
Harga (X1) 0,336 0,103
Lokasi (X2) 0,181 0,020
Kualitas Pelayanan 0,162 0,051
(23)

Berdasarkan tabel 4.12 diatas menunjukkan koefisien 8 merupakan bentuk

sebuah persamaan regresi yang dapat dihasilkan sebagai berikut:

Y=5225+0336 X+ 0,181 X5+ 0,162 X5

Dari persamaan diatas maka dapat dijadikan acuan untuk diintepretasikan
sebagai berikut:

1.

2.

Koefisien Konstanta bernilai positif artinya bahwa jika variabel X1, X2, X3
sama dengan nol, maka loyalitas pelanggan meningkat sebesar 5,225.
Koefisien regresi harga (b1) 0,336 koefisien regresi positif (searah) artinya,
jika tarif (X1) meningkat sebesar satu satuan, maka loyalitas pelanggan (Y)
akan meningkat sebesar 0,336 satuan dan sebaliknya, dengan asumsi
variabel independen lain konstan.

Koefisien regresi lokasi (b2) 0,181 koefisien regresi positif (searah) artinya,
jika tarif (X2) meningkat sebesar satu satuan, maka loyalitas pelanggan ()
akan meningkat sebesar 0,181 satuan dan sebaliknya, dengan asumsi
variabel independen lain konstan.

Koefisien regresi kualitas pelayanan (bs) 0,162 koefisien regresi positif
(searah) artinya, jika tarif (X3) meningkat sebesar satu satuan, maka
loyalitas pelanggan (Y) akan meningkat sebesar 0,162 satuan dan
sebaliknya, dengan asumsi variabel independen lain konstan.

Koefisien Determinasi Adjusted R-Squared (Rz2)

Model

Model Summarf'

Adjusted R Std. Error of
[ R Square Square the Estimate

1

8517 724 715 1.665

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYAMAMN (£3),
HARGA (%1), LOKASI (x2)

b. DependentVariahle: LOYALITAS PELAMNGGAN (Y)
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Berdasarkan tabel 4.13 diatas dapat dilihat bahwa hasil koefisien determinasi
(Adjusted R Square) sebesar 0,715 atau 71,5% variasi dalam variabel terikat. Atau
dengan kata lain, 71,5% dari perubahan dalam variabel terikat dapat dijelaskan oleh
perubahan dalam variabel-variabel bebas yang ada. Nilai Adjusted R-Squared
sebesar 0.715 menunjukkan bahwa model regresi yang digunakan cukup baik dalam
menjelaskan variasi dalam variabel terikat. Semakin mendekati 1, semakin baik
model tersebut dalam menjelaskan variasi variabel terikat. Sisanya, yaitu 28,5%
dari variasi dalam variabel terikat, dijelaskan oleh faktor-faktor lain di luar model.
Ini berarti masih ada variabel-variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model,
yang juga mempengaruhi variabel terikat.

Hasil Uji Hipotesis

Variabel t hitung Sig Keterangan
Harga 3.200 0,002 Signifikan
Lokasi 2,260 0,025 Signifikan
Kualitas Pelavanan 3,213 0,002 Signifikan
F hitung g4 812 R 0248
F Sig. 0,000 R Sguare 0616

Uji F (Simultan)

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana variabel bebas
yang digunakan mampu menjelaskan variabel terikat. Dalam penelitian ini yaitu
harga (Xi), lokasi (X2), kualitas pelayanan (X3) secara stimultan berkaitan
terhadap variabel terikat yaitu loyalitas pelanggan (), dan apakah model tersebut
sesuai atau tidak. Hasil yang didapat dalam penelitian ini adalah: Berdasar gambar
didapat nilai F hitung 84,812 dengan F sig. 0,000 dimana F sig. 0,000 lebih kecil
daripada 0,05 maka Ho ditolak. Dapat diartikan bahwa secara simultan harga
(X1), lokasi (X2), kualitas pelayanan (X3) beperngaruh signifikan terhadap
loyalitas pelanggan ().

Hasil Uji T (Parsial)

Untuk memberikan interpretasi terhadap uji t dapat dijelaskan pada Gambar

diatas adalah:

a) Nilai t hitung yang dihasilkan pada variabel harga adalah 3,200 dengan sig
0,002. Hasil analisis sig. 0,002 lebih kecil daripada 0,05 artinya secara
individu variabel harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

b) Nilai t hitung yang dihasilkan pada variabel lokasi adalah 2,269 dengan sig
0,025. Hasil analisis sig. 0,025 lebih kecil daripada 0,05 artinya secara
individu variabel lokasi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

c¢) Nilai t hitung yang dihasilkan pada variabel kualitas pelayanan adalah 3,213
dengan sig 0,002. Hasil analisis sig. 0,002 lebih kecil daripada 0,05 artinya
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secara individu variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
loyalitas pelanggan.

PEMBAHASAN
Pembahasan Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, diperoleh hasil bahwa
harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dapat dilihat dari
nilai signifikansi uji t untuk variabel harga yang lebih kecil dari 0,05 (tingkat
signifikansi yang digunakan).

Pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan memiliki arah positif, artinya
semakin baik persepsi pelanggan terhadap harga produk atau jasa, maka akan
semakin tinggi tingkat loyalitas pelanggan tersebut. Sebaliknya, jika persepsi
pelanggan terhadap harga kurang baik, maka loyalitas pelanggan juga akan
cenderung rendah.

Hasil ini sejalan dengan teori dan penelitian sebelumnya Eka dkk (2022),
Jeff et al (2021), Dika et al (2022) yang menyatakan bahwa harga memiliki peran
penting dalam mempengaruhi loyalitas pelanggan. Harga yang terjangkau dan
sesuai dengan manfaat yang diterima pelanggan akan membuat pelanggan merasa
puas dan cenderung loyal terhadap produk atau jasa tersebut.

Temuan ini mengindikasikan bahwa perusahaan perlu memperhatikan
aspek harga dalam upaya meningkatkan loyalitas pelanggan. Perusahaan harus
menetapkan harga yang kompetitif dan sesuai dengan kualitas serta manfaat yang
diterima pelanggan. Selain itu, perusahaan juga perlu mempertimbangkan faktor-
faktor lain yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan, seperti kualitas produk,
citra merek, dan kepuasan pelanggan. Dengan memperhatikan aspek harga serta
faktor-faktor lainnya, diharapkan perusahaan dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan secara berkelanjutan, sehingga dapat mempertahankan keunggulan
kompetitif dan mencapai tujuan bisnisnya.

Pembahasan Pengaruh Lokasi Terhadap Loyalitas Pelanggan

Hasil analisis data menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi uji t untuk
variabel lokasi yang lebih kecil dari 0,05 (tingkat signifikansi yang digunakan).
Pengaruh lokasi terhadap loyalitas pelanggan memiliki arah positif, artinya
semakin strategis dan mudah diakses lokasi suatu perusahaan, maka akan semakin
tinggi tingkat loyalitas pelanggan. Sebaliknya, jika lokasi perusahaan sulit
dijangkau atau kurang strategis, maka loyalitas pelanggan cenderung akan rendah.
Hasil ini sejalan dengan temuan dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Kurniawan dan Mustamu (2013). Dalam penelitiannya, Kurniawan dan Mustamu
menemukan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
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pelanggan pada restoran X di Surabaya. Mereka menyatakan bahwa lokasi yang
strategis dan mudah diakses akan meningkatkan kenyamanan pelanggan, sehingga
mendorong mereka untuk terus melakukan pembelian ulang dan menjadi
pelanggan yang loyal.

Selain itu, Lupiyoadi (2014) juga menyatakan bahwa lokasi merupakan

salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan.
Menurutnya, lokasi yang mudah dijangkau dan strategis akan membuat pelanggan
merasa nyaman dan memudahkan mereka dalam melakukan transaksi, sehingga
dapat meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan.
Temuan dalam penelitian ini mengindikasikan bahwa perusahaan perlu
memperhatikan aspek lokasi dalam upaya meningkatkan loyalitas pelanggan.
Perusahaan harus memilih lokasi yang strategis, mudah dijangkau, dan dekat
dengan target pasar. Selain itu, perusahaan juga perlu mempertimbangkan faktor-
faktor lain seperti kualitas produk, harga, dan pelayanan untuk dapat
memaksimalkan loyalitas pelanggan. Dengan memperhatikan aspek lokasi serta
faktor-faktor lainnya, diharapkan perusahaan dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan secara berkelanjutan dan mencapai keunggulan kompetitif di pasar.

Pembahasan Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Loyalitas Pelanggan

Hasil analisis data menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi
uji t untuk variabel kualitas pelayanan yang lebih kecil dari 0,05 (tingkat
signifikansi yang digunakan).

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap loyalitas pelanggan memiliki arah
positif, artinya semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan,
maka akan semakin tinggi tingkat loyalitas pelanggan. Sebaliknya, jika kualitas
pelayanan yang diberikan kurang baik, maka loyalitas pelanggan cenderung akan
rendah.

Hasil ini sejalan dengan temuan dari penelitian sebelumnya yang

dilakukan oleh Supriyanto dan Masruroh (2021). Dalam penelitiannya, Supriyanto
dan Masruroh menemukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada Restoran Padang di Surabaya.
Mereka menyatakan bahwa pelayanan yang cepat, tanggap, dan memuaskan akan
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.
Selain itu, Putri et al. (2020) juga menyatakan bahwa kualitas pelayanan
merupakan salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi loyalitas
pelanggan. Menurutnya, pelayanan yang ramah, profesional, dan sesuai dengan
harapan pelanggan akan membuat pelanggan merasa dihargai dan loyal terhadap
perusahaan.

Temuan dalam penelitian ini mengindikasikan bahwa perusahaan perlu
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memperhatikan aspek kualitas pelayanan dalam upaya meningkatkan loyalitas
pelanggan. Perusahaan harus memberikan pelayanan yang cepat, tanggap, dan
memuaskan kepada pelanggan. Selain itu, perusahaan juga perlu
mempertimbangkan faktor-faktor lain seperti kualitas produk, harga, dan lokasi
untuk dapat memaksimalkan loyalitas pelanggan. Dengan memperhatikan aspek
kualitas pelayanan serta faktor-faktor lainnya, diharapkan perusahaan dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan secara berkelanjutan dan mencapai keunggulan
kompetitif di pasar.

Pembahasan Pengaruh Interaksi antara Harga, Lokasi dan Kualitas
Pelayanan terhadap Loyalitas Pelanggan

Hasil analisis data menunjukkan bahwa interaksi harga, lokasi dan kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan Didukung dengan
penelitian yang dilakukan oleh Tran et al. (2021) menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh interaksi yang signifikan antara harga, lokasi, dan kualitas pelayanan
dalam mempengaruhi loyalitas pelanggan. Hasil penelitian tersebut
mengindikasikan bahwa efek kombinasi dari ketiga faktor tersebut pada loyalitas
pelanggan lebih kuat dibandingkan pengaruh masing-masing faktor secara
terpisah.

Tran et al. (2021) menjelaskan bahwa harga yang terjangkau akan menjadi
lebih efektif dalam meningkatkan loyalitas pelanggan jika didukung oleh lokasi
yang strategis dan kualitas pelayanan yang baik. Sebaliknya, lokasi yang strategis
dan kualitas pelayanan yang unggul akan memberikan efek yang lebih besar pada
loyalitas pelanggan ketika harga yang ditetapkan juga terjangkau. Temuan ini
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Lestari dan Nugraha (2020). Dalam
penelitiannya, Lestari dan Nugraha (2020) juga menemukan adanya pengaruh
interaksi yang signifikan antara harga, lokasi, dan kualitas pelayanan terhadap
loyalitas pelanggan pada restoran di Kota Bandung. Mereka menyatakan bahwa
kombinasi yang optimal dari ketiga faktor tersebut akan menciptakan kepuasan
pelanggan yang pada akhirnya meningkatkan loyalitas mereka.

Hasil analisis data dalam penelitian Tran et al. (2021) dan Lestari dan
Nugraha (2020) menunjukkan bahwa interaksi antara harga, lokasi, dan kualitas
pelayanan memberikan kontribusi yang lebih besar terhadap loyalitas pelanggan
dibandingkan pengaruh masing-masing faktor secara terpisah. Hal ini
mengindikasikan bahwa perusahaan perlu memperhatikan ketiga faktor tersebut
secara holistik dalam upaya meningkatkan loyalitas pelanggan.

Perusahaan harus mampu menetapkan harga yang terjangkau, memilih lokasi yang
strategis, serta memberikan kualitas pelayanan yang unggul secara bersamaan.
Dengan demikian, perusahaan dapat menciptakan sinergi yang efektif antar ketiga
faktor tersebut, sehingga dapat memaksimalkan loyalitas pelanggan dan mencapai
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keunggulan kompetitif di pasar.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulannya
sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil uji t, diperoleh nilai t-hitung sebesar 3,200 dan t-tabel
sebesar 1.984, sehinga Hipotesis diterima karena harga secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan Mixue di Kabupaten
Klaten.

2. Berdasarkan hasil uji t, diperoleh nilai t-hitung sebesar 2.269 dan t-tabel
sebesar 1.984. Sehinga Hipotesis diterima karena lokasi secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Mixue di Kabupaten
Klaten.

3. Berdasarkan hasil uji t diatas, diperoleh nilai t-hitung sebesar 3,213 dan t-

tabel sebesar 1.984. Sehinga Hipotesis diterima atau kualitas pelayanan
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Mixue
di Kabupaten Klaten.

4. Berdasarkam uji F diperoleh nilai F-hitung sebesar 84,812 dan f-tabel

sebesar 1,984 sehingga F-hitung dan f-tabel, harga, lokasi, dan kualitas
pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas
Pelanggan Mixue di Kabupaten Klaten.

SARAN

Adapun saran — saran yang peneliti berikan setelah meneiliti permasalahan ini
adalah sebagai berikut:

a)

b)

Saran Untuk Mixue di Kabupaten Klaten

Saran dari penelitian ini, perusahaan harus mampu menetapkan harga yang
terjangkau, memilih lokasi yang strategis, serta memberikan kualitas
pelayanan yang unggul secara bersamaan. Dengan demikian, perusahaan
dapat menciptakan sinergi yang efektif antar ketiga faktor tersebut, sehingga
dapat memaksimalkan loyalitas pelanggan dan mencapai keunggulan
kompetitif di pasar

Saran Untuk Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan kajian yang sama dapat
mengembangkan penelitian tujuan yang ingin diteliti dan lebih memfokuskan
terhadap apa yang diteliti. Peneliti harus memahami tentang fokus kajian yang
akan diteliti dengan memperbanyak studi literatur yang berkaitan dengan
fokus kajian yang akan diteliti.
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