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Abstract  
  

The aim of this research is to determine the effect of product quality on customer 

loyalty at the Berkah Jaya Supermarket, Purwokerto. To determine the effect of 

customer service on customer loyalty at the Berkah Jaya Supermarket, 

Purwokerto. To determine the effect of promotions on customer loyalty at the 

Berkah Jaya Supermarket, Purwokerto. The population in this study is customers. 

who visit and shop at Berkah Jaya Purwokerto Supermarket. The method used in 

this research is accidental sampling. The formula used by Rao Purba. Data 

collection using questionnaires. The method used to analyze the data is multiple 

linear regression analysis and uses SPSS software. The research results show that 

the Product Quality variable has a positive and significant effect on customer 

loyalty of 6.279 with significance level 0.000; the service quality variable has a 

significant positive effect on customer loyalty of 8.896 with a significance level of 

0.000; and the promotion variable has a positive and significant effect on customer 

loyalty of 5.406 with a significance level of 0.000. Overall, the independent 

variable has an influence of 94.9% influenced by the dependent variable, and the 

remaining 5.1% is influenced by other variables not found in this research.  

  
Keywords: Product Quality, Service Quality, Promotion, Customer Loyalt 
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PENDAHULUAN  

  
Perkembangan perekonomian di Indonesia terus meningkat sehingga 

mendorong tumbuhnya dunia usaha dalam berbagai jenis dan komoditasnya, salah 
satunya   seperti   binis   Swalayan/Supermarket,   dengan   berkembangnya   bisnis 
Swalayan/Supermarket  atau  ritel  di  Indonesia  membuat  persaingan  bisnis  ritel 
semakin ketat. Syarat yang harus dipenuhi agar perusahaan sukses dalam 
persaingan bisnis yaitu perusahaan atau ritel harus mampu menciptakan dan 
mempertahakan pelanggan. Dalam usaha mencapai tujuan tersebut, maka 
perusahaan ritel harus berusaha menghasilkan dan menyampaikan layanan yang di 
inginkan konsumen.(Utami, 2014).  

Kemunculan swalayan di Purwokerto dari tahun ke tahun semakin banyak 
dengan menawarkan kelebihan / kelengkapannya masing masing. Salah satu 
Swalayan terkenal adalah Berkah Jaya Purwokerto, swalayan Berkah Jaya 
Purwokerto merupakan toko yang menyediakan barang kebutuha sehari hari, toko 
ritel ini juga menghadirkan kecantikan, fashion, perlengkapan, perkakas rumah 
tangga hingga aksesoris dengan harga yang murah. Berkah Jaya Purwokerto tetap 
populer meskipun banyak pesaing toserba modern yang lebih besar seperti Rita 
Mall, Moro, Alfamidi Super dan sebagainya.  
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(Ali Hasan, 2014) mengatakan loyalitas pelanggan adalah orang yang 
membeli secara teratur dan berulang-ulang,mereka secara terus menerus dan 
berulang kali datang kesuatu tempat yang sama untuk memuaskan keinginannya 
dengan memiliki suatu produk atau mendapatkan suatu jasa dan membayar produk 
tersebut. Kualitas produk adalah kesanggupan suatu produk yang mampu 
memenuhi setiap kebutuhan konsumen yang sesuai dengan harapan dan  

kebutuhan  konsumen.  Kuall    itasl  produk  menjadl i  kunci  persail ngaln anl tarl  pelakl 

u usahl a.l Perusalhalaln halrus memakl simall kaln kinerjal agl         arl malm            pu dalal           ml 

menghasl      ilakl n  produk  barl      anl g/  jasl al          alg arl  maml pu  memenuhi  kebutuhaln  daln  

harl      apl anl konsumen melall ui pelayl aln anl konsumen sehinggal    memunculkaln 
persepsi  

yanl g bail k (Ujang Himanto, Aditya Yoga P    
2023).    

(Kotler,Philip,ALmstrong, 2012) kuall itasl  pelalyalnaln pelalngganl merupalkaln  

tingkatl  kepuasl anl yanl g  diharl apl kaln  pelanl gga nl.  ALrtinyal,  pelalyanl aln bisal       disebut 
berkuall itasl          jikal    memenuhi sebagli             anl            besalr          harl      apl        anl            parl      al    konsumen. Jikal    

pelaly        anla nl  

yanl        g   diberikanl  sesuail  denganl  yangl  diharl      apl        kanl  pelangga l nl 

 makl        al            kualli         tasl  

pelalyalnaln  dialnggapl memuasl kaln,  begitupun  seball iknyal.  Promosi  adl allahl upalyal 

untuk memberitalhukanl atl aul menalwalrkanl produk atl aul jalsal      paldal      dengaln tujualn 
menalrik   call on   konsumen   untuk   membeli   altalu   mengkonsumsinyal           Promosi 
dilakl ukaln   untuk   meningkatl     kanl jumlahl   penjuall anl ,   mencalri   pelanl ggaln   barl      

u, mempertahl        ankl anl pelangga l nl / meemunculkanl loyalil         tals pelangga lnl danl sebagl ail 

nya.l berpelualn g   untuk   perusahl aal ln   menciptalkanl loyall    itals pelalngganl        . Berdasl 

arl      kaln   urail aln   di   atl asl ,   peneliti   bertujualn   melakl ukaln penelitia ln untuk 
mendalpatl i  pengalruh  Kuall    itasl Produk,  Kuall itals  pelayl      alnal n,  daln Promosi  
terhadl alp Loyall    itasl Pelanl gganl di Supermarl      ket Berkahl Jalyal     Purwokerto . Tujualn 
Penelitail n ini adl all    alh untuk mengkajl    i pengalruh Kuall    itasl produk, kuall itasl 
pelalyalnaln daln promosi terhadl apl loyall itasl pelaln ggaln di Supermarl ket Berkahl 

 Jalyal    Purwokerto[AUTHOR NAME]  
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TELA  HL PUSTA   AL 

 Loyall     itasl Pelanl gganl  

Loyall    itasl   pelanl gganl adl all ahl metode   bisnis   untuk   mempertahl anl kanl 

pelalngganl laml al          agl alr  terus  membeli  produk  atl alu  menggunakl aln  jalsal          yanl        g 
ditawl arl kanl dall aml bisnis. Bisnis tetalp fokus mendatl anl gkanl pelalngganl barl      u, tetapl        

i tidakl melupakl anl  pelaln ggan l yanl g  pernahl berbelanl jal        secalral        lanl gsung.  Baln yalk 

bisnis  yalng  telalh  menerapkl aln  loyall    itasl pelanl gganl  sebagl ail  stralt     eginya.l  (Fanl        

dy Tjiptono,  2014),  loyall    itals  konsumen  merupalkaln  komitmen  pelanl        gganl 

terhadl        apl suatl u merek, toko alt     aul Menurut (Falndy Tjiptono, 2014) mengemukakl 

aln enaml indikatl or   yanl g   bisal          digunalkanl untuk   mengukur   loyall    itasl konsumen   
yail tu: pembelialn  ulalng,  kebiasl      aal ln  mengkonsumsi  merek  tersebut,  selall u  
menyukail merek tersebut, tetapl memilih merek tersebut, yakl        in bahl        wal    merek 
tersebut yangl terbail k, merekomendasl      ikanl merek tersebut padl        al    orangl lail    n.  

  

Kuall     itasl           Produk  

Menurut  (Kotler,Philip,ALmstrong,  2012)  bahl wal  kuall itasl  produk  

merupalkanl suatl u   kemaml pualn   produk   dall    aml melakl ukaln   fungsi-fungsinyal, 
kemaml pualn itu meliputi dayl al   tahl anl , kehanl dall aln, ketelitianl , yalng diperoleh 
produk dengaln  secarl al         keseluruhaln.  Perusahl aal ln  harl us  selall u  meningkatl kaln  
kuall itasl produk altaul jasl alnyal   karl enal   peningkalt     anl kuallitals produk bisal   membuatl 

pelalngganl merasl      al      puasl dengaln  produk  atl aul  jalsal      yalng  diberikaln danl alk anl  
mempengarl      uhi  

pelalngganl  untuk  membeli  kemball i  produk  tersebut (Hasan Abdul Rozak, Ardian 
Adhiatma, Olivia Fachrunnica 2023).  Konsumen  selall u  ingin  

mendapl atl kaln   produk   yaln g   berkuall itasl sesuail   dengaln   halr      gal          yanl g   dibalyalr, 
wall    alupun terdapl atl sebalg ialn masl yalralkalt           yanlg berpendapl        atl           bahl        wa,l         produk 
yanlg mahl all  adl all ahl produk  yanl g  berkuall itasl      .  Jikal        hall  itu  dapl atl dilakl saln ak l 

aln oleh perusahl aal nl ,   makl al           perusahl aal nl   tersebut   alk aln   dapl atl   tetapl memuasl 

kaln   parl al konsumen  daln  dapl alt  menaml balh  jumlalh konsumen.  Menurut  (Kotler,  
2016), terdapl atl  beberapl al       tolalk  ukur  atl     aul  indikatl     or  kuallitasl  produk  yaln g  
terdiri  darl i bentuk   (form)   ,   fitur   (featl ure),penyesuail    aln   (customizatl ion)   kuall 

itasl kinerjal (performanl ce  quall ity),  kuall itasl ,  kesesuail aln (conformanl ce  quall ity),  
ketahl aln anl  

(durabl ility)  keanl dall anl (reliabl ilty),  kemudalhaln  perbalikaln  (repail    rabl ility),  gayl        

al (style) , desail n.  

  

Kuall     itasl Pelayl anl anl  

(Kotler, 2016) berpendapl atl bahl wal     kuall itasl pelayl anl aln adl all alh kelengkapl 

aln fitur  suatl u  produk  alt alu  jasl al         yalng  memiliki  kemaml puanl untuk  memberikanl  

kepuasl      aln   terhadl apl   sualt u   kebutuhanl .   Kuall    itasl   Pelaly        anla  ln  dapl        

alt  dilihatl  dalr      i  

terhadl apl  suatl u  layl aln aln  yanl g  telalh  diterimal       oleh  konsumen  untuk  memenuhi 
kebutuhaln danl keinginaln harl alpanl nyal. Pelayl anl aln dall alm hall ini dialrtikanl sebagl ali 
jasl al      atl aul  service  yalng  disaml pail kaln  oleh  pemilik  jasl al      yalng  berupal      kemudahl 

aln,  

kecepatl aln, hubungaln, kemaml pualn danl keraml alh taml ahl aln yanl g ditujukaln melallui 
sikalp daln sifatl dall aml memberikaln pelayl anl anl terbail k. Indikaltor kuallitals pelayl 

alnaln menurut (Kotler, 2016) mengemukalkaln terdapl atl limal   indikatl     or kuall itasl 
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pelayl alnanl anl talral          lail n:  Keanl dall    aln  (Reliabl ility),  Ketanl ggalpanl (Responsiveness)  
Jaml inanl (ALssuralnce), Empatl i (Empalt hy), Berwujud (Talngibles).  

 

Promosi      
Dall    aml  dunial           malrketing,   promosi   alt     alu  promotion   adl all    alh   carl      al           untuk  

meningkatl     kaln penjuall    anl  produk altaul  jals      al     yaln g bialsalnyal     dilakl ukaln 
melall ui iklaln  

atl     aul pemotonganl harl      gal, Promosi jugal diarl tikaln sebagl ail upayl al untuk memberitahl 

ukaln  altaul menalwarl      kaln  produk  atl      aul jalsal        dengaln  tujuanl menarl      ik call    on 
konsumen untuk membeli atl     aul           mengkonsumsinya.l      (Kotler,Philip,AmL            strong, 
2012)  mendefinisikaln  promosi  sebagl ail  sualt u   kegiatl anl yangl dilalk        ukanl oleh 
perusahl aal       nl untuk   mengkomunikals      ikanl manfal al       lt darl      i   produknyal          danl untuk  

meyakl inkanl konsumen  agl arl  membeli  produk  tersebut.  Indikatl or  –  indikatl or 
Promosi Menurut (Kotler, 2016) indikatl or – indikalt     or promosi dianl talr      anl yal   : 
pesaln promosi, medial    promosi, wakl        tu promosi, frekuensi promosi.  

Pengarl      uh ALntarl      al    Kuall     itasl Produk Terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

Kuall itasl produk merupalkanl keseluruhanl ciri dalr      i suatl     u produk yanl g 
dalpatl memenuhi kebutuhanl pelalngganl sesuail denganl yalng diharl      alpkaln pelanl gganl 

., makl al perusahl aal ln   akl anl dalp atl menciptalk anl   kepercaly aal nl   daln   kepuals      anl 

konsumen. Loyall itasl pelalngganl alk anl muncul ketikal   pelaln gganl merasl      al   puasl 

terhadl apl kuall itasl produk yalng ditawl arl kaln perusahl aal nl . Loyall itasl adl all alh kesetiaal       

nl pelalngganl untuk melakl ukaln  pembelianl secarl      al        berulangl kalli terhadl        apl produk  
yangl ditawl           arl      kanl perusahl aal       nl        .   Penelitianl yangl dilakl        ukaln oleh   (Prasl      yantil et   
al.l        ,   2021)   yangl menyatl akl aln bahl wal     Kuall    itasl Produk berpengalruh terhaldalp 
Loyall    itasl pelalngganl. Penelitianl  lail n  yanl g  dilakl ukanl oleh  (Carl      dial        et  all .,  2019)  
menyalt     akl aln  balhwal Kuall itasl  Produk  berpengarl uh  terhadl apl  Loyall itasl  Pelanl 

gganl .  Dalr i  beberalpal penelitian l diatl asl makl al    peneliti mengajl    ukaln hipotesis sebalg 

ail berikut :  

H1:  Kuall     itasl Produk  berpengarl      uh  positif  signifikaln terhadl apl Loyall     itasl 

Pelanl gganl di Supermarl      ket Berkalh Jayl al    PurwokertoPengarl      uh Kuall     itasl  

  

Pelayl anl anl Terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

Kuall itasl  Pelayl anl anl ald allalh lanl dals      aln  utaml al          buatl  mengetalh ui  tingkalt 
kepualsanl konsumen.  dallaml hall  ini  perusalhaal nl  dapl atl dikaltalkaln bail    k  Jikal       bisal 

menyediakl anl balralng alt     alu jalsal     sesuail menggunalk anl cital-cital     pelanl gganl . Kuall 

itasl produk   sertal          kinerjal          layl alnaln dengaln   bail    k   akl anl sanl gatl berpengarl      uh   padl        

al menail kkaln  kepuasl      aal nl pelalnggaln.  Kuall itasl  pelalyanl anl  menjadl i  sall ahl saltu  
kunci yanl g wajl    ib dimiliki pengusalha,l bail k yanl g barl u memulali usalh al     atl alu yalng 
sudalh  

bertahl un-tahl un menerjuni dunial   bisnis. Hals      il penelitianl yanl g dilakl ukaln oleh 
(ALlyal  

Insanl        i  &  Ninal       Madl        iawl           atli          ,  2020)  yanl         g  menyatal            lkanl balh        wal       Kualil         

tasl             Pelayl        anal nl  

berpengarl uh terhadl apl  Loyalli         tals            pelanggal n.l Penelitia ln lali    n yangl  dilakl        

ukanl  oleh  

(Carl dial   et all    ., 2019) menyalt alkanl            balh        wal   Kualil         tasl          Pelayl        anal nl            berpengarl      

uh terhadl        apl Loyall    itasl Pelanl        gganl . Dalri beberalpal     penelitianl diatl     als            makl al     

peneliti mengajl    ukanl hipotesis sebagl ail berikut :  

H1:  Kuall     itasl Pelayl anl anl berpengarl      uh  positif  signifikanl terhadl apl Loyall     

itasl Pelanl gganl di Supermarl      ket Berkahl Jayl al    Purwokerto.  
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Pengarl      uh Promosi Terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

Promosi adl        alal           hl upayl        al      untuk memberitahl        ukanl altaul menawl           arl      kanl 

produk atl aul  jalsal        padl al        denganl  tujuanl  menalrik  callon  konsumen  untuk  membeli  
atl alu mengkonsumsinyal. Denganl ald        anyl al promosi, produsen atal      U distributor 

[AUTHOR NAME]  
  

mengharl      apl kaln kenail    kannl yal   aln gkal   penjuall anl . Denganl promosi yanl g tepalt, 
potensi untuk  dapl atl meningkatl      kaln penjuall    aln  malk in  besarl .  Beberalpal      hall 

penting  yalng harl      us digalris balwalh i terkail    t promosi adl all    alh pertaml al, balh wal    

promosi merupakl aln suatl u  proses  yalng  dilalk ukaln  untuk  meningkalt     kanl 

visibilitasl produk,  jasl      al,  atl aul merk. Kedua,l stratl egi pemalsalraln yalng pall ing efektif 
sanl gatl beragl alm , terganltung darl      i  jenis  industri,  bisnis,  danl fakl tor  lail nnya. l 

Penelitianl yanl g  dilalk ukanl oleh (ALrifin & Budiarl      ti, 2021) yanl g menyaltakl aln bahl 

wal     Kuall itasl Produk berpengarl uh terhadl apl Loyall    itasl pelalngganl . Penelitianl lail n 
yalng dilakl ukaln oleh (Prihaltaml al     et all ., 2020) menyatl akl anl bahl wal    Kuall itasl Pelaly 

anl aln berpengarl uh terhadl alp Loyall itals Pelanl gganl . Dalri beberapl al      penelitianl diatl     

asl malkal      peneliti mengajl    ukanl hipotesis sebagl ail        berikut :  

H1: Promosi berpengarl      uh positif signifikanl terhald apl Loyall     itasl Pelanl gganl            

di Supermarl      ket Berkahl Jayl al    Purwokerto.  

  

METODE PENELITIALN      
Tabl el 1  

Definisi Konsep danl             Definisi Operasl      ionall  

No  Varl      iabl         el  Definisi  

Operasl      ionall  

Indikatl      or  Sumber  

      
  
Loyall itasl  konsumen  

Pembelianl  ulalng,  

Kebialsalaln  

mengkonsumsi  

  

  

  

  
1.  

  

  

  

  

  

Loyall     itasl  

Pelanl        gganl  

(Y)  

  

  

  

merupakl        aln  

komitmen pelanl        

gganl terhadl apl suatl u  
merek,  toko 

 atl     au l 

pemasl      ok  
berdasl      arl      kaln sifatl 

yanl g   sanl        gatl   
positif  

dall    aml  

 pembelianl janl 

gkal    panl        janl g.  

merek  tersebut,  

Selall    u menyukail  
merek  tersebut, 
Tetalp   memilih 
merek  tersebut,  

Yakl        in     

bahl        wa l  

merek 

 tersebut  

yanl        g terbail    k, 
Merekomendasl      ik 
anl merek tersebut  

padl al    oralng lail n  

  

  

(Fanl        dy  

Tjiptono,  

2014)  

  

  

  

    Kuall itasl  produk  Bentuk,   Fitur    

215  
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2.  

  

Kuall     itasl  

Produk  

(X1)  

suatl     u  kemaml            

puanl produk   dall    aml  

melakl        ukaln  fungsi- 

fungsinya,l  

Penyesuail anl        ,  

Kuall itasl 

 Kinerja,l  

Kuall itasl  

Kesesuail    anl        ,  

Ketahl anl anl ,  

Kealndall aln,Kemu  

dahl        aln  Perbail 

kaln,  

Gayl al, Desail n.  

(Kotler, 

2016)  
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3.  

  
  
  
Kuall     itasl  

Pelayl        anl        

anl  

(X2)  

Kuall itasl pelayl        anl        

aln adl        all    ahl   

kelengkalpanl  
fitur suatl     u   produk 
atl aul  jasl al yanl g 
memiliki  

kemaml            pualn  

 untuk  

memberikaln 

kepualsaln  terhadl 

apl suatl u kebutuhaln.  

Kealndall anl        ,  

Ketanl        ggapl        

aln  

Jaml inaln, 

Empatl     i,  

Berwujud  

  
  
  

(Kotler,  

2016)  

    Promosi  merupakl        

anl  

Pesaln 

 Promosi  

  

  
  
 4.  

  

  

  

  
  
Promosi  

(X3)  

  

  

  

suatl     u  kegiatl     anl yanl        

g dilakl        ukanl oleh 
perusahl        aal nl untuk  

mengkomunikalsikaln 

manl falatl  darl i 

produknyal daln untuk 

meyakl inkaln 

konsumen.  

,Medial           

Promosi..  

Wakl tu 

Promosi.  

Frekuensi  

  

  

  

(Kotler, 
2016)  

  

  

  

  

Populasl      i Danl  Saml  pel  

Penelitianl  ini  menggunakl aln  penelitianl  kualntitatl     if  yalng  dilakl ukaln  di 
Supermarl ket  Berkalh  Jaly al         Purwokerto.  Populals      i  dall    am l penelitia ln ini  adl all    

ahl pelalngganl yanl g  berkunjung  di  Supermarl      ket  Berkalh  Jayl        al        Purwokerto.  Kalr      

enal jumlah l populalsi  tidalk diketalhui  sehinggal      jumlalh  populalsi  dall alm  penelitialn  
ini tidakl terhingga.l Untuk menentukaln saml pel daln populalsinyal   besalr daln jumlahl 

nyal  

tidakl diketalhui, dalp        atl          menggunakl        anl rumusmenurut Raol             Purbal     (2006) danl hasl      

il yanl g  didapl atl  adl all alh 96  responden  atl     alu  saml pel.Metode  yalng  digunalkanl  
dall aml pengumpulaln saml pel padl al penelitian l ini adl all alh metode Non-Probabl       ility 
Saml plingdengaln menggunakl anl teknik ALccidental l Salmpling. danl model alnall isis 
yalng digunakl aln  yail    tu  alnall isis  regresi  sederhanl a.l  Berdasl      alrkaln  Kriterial        yaln 

g  sudalh ditentukaln  makl        al        populasl      i  yangl ditentukanl berjumlahl 100  orang,l 

Penentuanl  

saml pel dall aml  penelitianl  ini menggunakl aln metode Raol Purbal    :  

  

n= Z2  

 

4(Moe)2
 Sumber: 

(Sugiyono, 2017) Keteralnganl :    
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n = Jumlalh saml  pel  

z = Tingkatl distribusi normall padl        al    tarl      afl        signifikanl            5% = 1,96  

Moe  =  Marl gin  of  error  alt aul  kesall ahl aln  makl simall  yanl g  bisal        dikoreksi,  disini 
ditetapkl aln 10% atl alu 0,1.  

  

Teknik ALnall     isal    Datl al      
Dall aml Penelitianl  ini  menggunalk anl  apl likasl      i  SPSS  for  windows  ,  datl     

al primer  denganl skall    al       ordinall likert  yalng  telahl dikumpulkanl ,  selanl jutnyal       alkanl 

diolahl  dengaln  menggunakl anl  uji  vall iditasl sertal         uji  reliabl ilitals ,  uji  hipotesis. 
Penelitian l ini menggunakl anl teknik anl all    isis regresi linier bergalnda.l       Regresi Linearl  
Berganl dal     adl all alh model regresi linearl           denganl             melibatkl anl             lebih dalr      i satul varl      

iabl        le bebasl atl aul  predictor.  Persaml aal        nl regresi  linier  bergaln dal         ditunjukanl sebagl 

ail berikut :   
  Y1 = al    + ß1X1 + ß2X2 + ß3X3 + al  

Keteralnganl :  

AL    = Nilail Konstanl tal  

Y = Loyall itasl          Pembelianl  

Β1  β2  β3  = koefisien regresi masl ing – malsing valriabl el  

X1  = Kuall    itasl Produk  

X2  = Kuall    itasl Pelayl alnaln  

X3 = Promosi  

E = Kesall ahl anl (Error)  

PEMBAHL            ALSANL  

ALnall     isis Datl      al      
Tabl el 2  

Uji Vall     iditasl  

No  Indikatl      or  r-hitung   r-tabl         

el  

Keteranl        ganl  

1  Kuallitals Produk(X1)        

 Indikatl or 1 (X1.1)  

Indikatl     or 2 (X1.2)  

Indikatl     or 3 (X1.3)  

Indikatl     or 4(X1.4)  

0.753  

0.632  

0.790  

0.728  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

  
Vall id  

Vall    id  

Vall    id  

Vall id  

2  Kuall itasl         Pelalyanl anl            (X2)        

 Indikatl or 1 (X2.1)  

Indikatl     or 2 (X2.2)  

Indikatl     or 3 (X2.3)  

Indikatl     or 4 (X2.4)  

Indikatl     or 5(X2.5)  

0.819  

0.800  

0.742  

0.899  

0.923  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

Vall    id  

Vall    id  

Vall id  

Vall    id  

Vall id  

3  Promosi (X3)        
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 Indikatl or 1 (X3.1)  

Indikatl     or 2 (X3.2)  

Indikatl     or 3 (X3.3)  

Indikatl     or 3 (X3.4)  

0.736  

0.799  

0.766  

0.842  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

Vall id  

Vall id  

Vall    id  

Vall id  

4  keputusanl            pembelianl            (Y)        

 Indikatl or 1 (Y.1)  

Indikatl or 2 (Y.2)  

Indikatl     or 3 (Y.3)  

Indikatl or 3 (Y.4)  

Indikatl     or 3 (Y.5)  

0.753  

0.794  

0.559  

0.738  

0.746  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

0.1966  

Vall    id  

Vall id  

Vall    id  

Vall    id  

Vall id  

 

 

Hasl il  pengaml atl     aln  padl alr      Talbel  didapl atl kaln  nilail dalri  samlple  (N) =  100 
sebesarl 0,1966 sehinggal      merujuk padl al      hasl il dalri uji vall    iditals dihals      ilkanl bahl wal  

valriabl el Kuall    itals Produk, Kuall    itasl Pelayl anl aln , Promosi danl Loyall    itasl Pelalngganl 

semuanl yal          menghasl      ilkaln   nilai lrHitung   >   darl      ipaldal          rTabl el.   Sehinggal          dalpatl 

disimpulkaln bahl wal    semual    instrumen dall alm penelitianl ini dap l atl dikatl     akl anl vall    

id.  

  

Uji Reliabl ilitasl      
Tabl el 3  

Uji Reliabl         ilitasl  

  

NO  

  

Varl      ialbel  

Cronbacl h’s  

ALlphal  

  

Keteralngaln  

1  Kuall itasl Produk  0,704  Reliabl el  

2  Kuall itasl          Pelalyanl        aln  0,883  Reliabl el  

3  Promosi  0,781  Reliabl el  

4  Loyall itasl Pelanl ggaln  0,762  Reliabl el  

Darl i halsil uji reliabl ilitals didapl atl kaln semual   nilail dalri halsil varl      ialb el Kuall 

itals Produk,  Kuall    itasl  Pelayl anl aln,  Promosi  daln  Loyall itasl Pelanl gganl . semuanl 

yal menghalsilkanl nilail          alpl            hal      cronbacl       h’s  >  0,6.  Sehinggal      dalp        atl           disimpulkanl 

bahl        wal semual    instrument dall aml penelitianl ini reliab l el.  

  

ALnall     isis Regresi Linier Berganl dal     
    

Tabl el 4  

ALnall     isis Regresi Linier Berganl        dal  

  

Model  Unstalndalrdized 

Coefficients  

Stanl        darl 

dized  

Coefficients  

T  Sig.  

B  Std. Error  Betal  

(Constanl        t)  .391  .419    .933  .353  
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Kuall itasl Produk  .472  .075  .397  6.279  .000  

Kuall itasl          Pelalyanl        

anl  

.353  .040  .392  8.896  .000  

Promosi  .296  .055  .251  5.406  .000  

a. Dependent Valriabl le: Loyall itasl Pelanl gganl  

  

Berdasl alrkaln tabl el 4.30 hasl il uji regresi diatl als, model anl        alil         sis regresi linier  

berganl dal    yalng digunakl aln dall    aml  penelitianl ini dirumuskaln sebagl ail berikut:  

  

Y1 = al    + ß1X1 + ß2X2 + ß3X3 + al  

Y1 = 0.391 a+l 0,472 X1 + 0,353 X2+ 0,296 X3  

Berdasl arl      kaln persalm alaln diatl als          dalp        atl         diketahl        ui bahl        wa:l  

1. Nilail koefisien regresi valriabl el kuall    itasl produk (X1) sebesarl 0,472 bernilail  

positif mempunyail arl ti balhwal    jikal    nilali         kualil         tals           produk pelanggal ln             tinggi,  

mak l al    tingkalt loyall itasl pelaln gganl akl aln meningkatl dengaln alsumsi valriabl el 
lail n tidakl mengall aml i peruahl aln atl     alu tetalp.  

2. Nilail koefisien regresi varl      iabl el kuall    itasl pelaly anl aln sebesarl 0,353 bernilail 
positif mempunyail arl ti  bahl wal      jikal      nilail kuall itasl pelayl anl aln produk lebih 
bail    k dalri pesail    ngnya,l makl al      tingkalt loyallitals pelaln ggaln akl aln meningkatl 

dengaln asl umsi varl      ialbel lail n tidalk mengall aml i perualhaln atl aul tetapl        .  

3. Nilail  koefisien  regresi  varl      iabl le  promosi  sebesarl 0,296  bernilail  positif 
mempunyail alrti balhwal     jikal     nilail promosi bail k, makl al     loyall itasl pelalngganl 

akl anl meningkatl     . denganl asl      umsi varl iabl el lalin tidakl mengall    aml i peruahl aln 
atl     aul            tetapl        .  

4. Berdasl arl      kanl persalm aal nl  nilail regresi menunjukaln bahl wal      nilail konstanl tal 

sebesarl 0.391 yanl g menunjukanl bahl wal    valr      ialbel Kuall itasl Produk, Kuall itasl 

Pelayl anl anl , Promosi berpengarl      uh positif daln signifikaln terhald apl Loyall 

itals Pelanl gganl .  

Pengujianl             Hipotesis ( Uji T)  

Uji t dilakl ukanl untuk mngetalhui secalral     palr      siall atl aul setiapl pengarl uh darl      i 
varl      iabl el kuall    itasl produk (X1), kuall    itasl pelalyanl anl (X2) daln promosi (X3) terhadl 

alp loyall    itasl pelalngganl (Y) alpakl ahl pengarl uh signifikaln atl alu tidakl .  

1. Uji  Hipotesis  alntalral       Valriabl el  Kuall    itasl Produk terhadl        apl            Loyalil         tasl pelanl        

gganl            di Supermarl      ket Berkahl            Jayl        al    Purwokerto  

Varl      ialbel kuall    itasl produk (X1) berpengalruh secalral    parl      siall terhadl        apl            loyalil         

tasl  

pelalngganl (Y). Hall ini dalpatl dilihatl darl      i nilail thitung sebesarl 6,279 dimanl 

al nilail thitung lebih besarl daln nilail ttabl el yail tu sebesalr 1,660 (6,279 > 
1.660) dengaln  nilail           signifikansl i  yangl lebih  kecil  darl      i  0,05  (0,000  <  
0,05)  danl koefisien regresi bernilail positif sebesarl 0,472. Hall ini 
menunjukkaln balhwal  

varl      iabl le  kuall    itals produk  (X1)  berpengalr      uh  secalr      al        signifikanl terhadl        apl 
loyall itasl pelalngganl (Y).    
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2. Uji Hipotesis anl tarl      al  Valr      ialbel Kuall    itasl  Pelayl alnanl  terhadl apl  
Loyall itals  

pelanl        gganl            di Supermarl      ket Berkahl            Jayl        al    Purwokerto  

Varl      ialbel  kuall itas l pelalyanl anl (X2)  berpengalruh  secarl      al         parl siall  terhadl 

alp loyall    itasl pelalngganl  (Y).  Hall ini  dapl alt dilihatl  dalri  nilail  thitung  
sebesarl 8,896 dimanl al    nilail thitung lebih besarl daln nilail ttabl el yail tu sebesarl 

1,660 (8,896 > 1.660 dengaln nilail signifikanl si yalng lebih kecil dalri 0,05 
(0,000 < 0,05)   daln   koefisien   regresi   bernilail positif   sebesarl 0,353.   Hall 

ini menunjukkanl bahl wal      valr      iabl el kuall    itasl pelalyalnaln (X2) berpengalruh 
secalral signifikaln terhadl apl loyall itasl pelalngganl            (Y).  

3. Uji Hipotesis anl tarl      al Varl ialbel Kuall itals Pelayl alnanl  terhadl apl  Loyall itals 
pelalngganl di Supermalrket Berkahl            Jayl        al    Purwokerto  

Varl      iabl        el  promosi  (X3)  berpengarl      uh  secarl      al         parl      siall terhadl        apl loyall    

itals pelanl gganl (Y). Hall ini dalpatl dilihatl dalri nilail thitung sebesarl 5,406 
dimanl al nilail thitung lebih besarl daln nilail ttabl el yail    tu sebesarl 1,660 (5,406 
> 1.660 denganl nilail            signifikansl i  yangl lebih  kecil  darl      i  0,05  (0,000<  
0,05)  danl koefisien regresi bernilail positif sebesarl 0,296. Hall ini 
menunjukkaln bahl        wal  

 varl      iabl el  promosi  (X3)  berpengarl      uh  secalral        signifikaln  terhadl apl  loyall itas l  pelalngganl 
(Y).  

Uji F  

Uji F adl all alh Uji kelayl akl aln model digunakl anl untuk menentukaln alpakl alh 
model regresi dalpalt atl alu layl alk digunalkaln dall aml penelitianl ini altalu tidakl        . Padl        al    

uji  

F dilihatl darl      i nilail signifikanl        si denganl            significancl e level sebesalr          5% atal            ul            0,05. 
Jikal  

nilail signifikanl si < 0,05 makl al   model regresi lolos uji kelayl akl anl model. Hasl      il dall    

aml penelitianl ini berdasl alrkanl tabl el dibalwahl ini adl all    ahl sebalg ail berikut: Tabl el 5  

Hasl      il Uji F  

Model  Sum of  

Squarl es  

Df  Mealn  

Squarl      e  

F  Sig.  

  Regression  1412.114  3  470.705  613.997  .000b
  

1  Residuall  73.596  96  .767      

  Totall  1485.710  99        

a.l Dependent Valriabl le: LOYALLITALS PELALNGGALN  

Berdasl      alrkaln perhitunganl dengaln menggunalkanl progralm SPSS diperoleh 
Fhitung sebesarl 613,997 dengaln tarl      alf signifikanl si 0,000. Pengujianl F yalitu untuk 
menganl all    isis uji kelaly alk aln model pengalruh anl talral    varl      iabl el independen terhadl 

apl varl      iabl el dependen. Berdasl      alrkaln halsil penelitianl diperoleh nilail Fhitung 
613.997 Ftabl el 2,70 danl signifikaln si 0,000 < 5% makl al    Ho ditolalk daln Hal    diterima.l 

Secarl      al  

simultanl varl ialbel kuall    itasl produk (X1), kuall    itasl          pelaly        anla nl            (X2) danl            promosi 
(X3) berpengarl uh positif danl            signifikaln            terhadl apl loyall itasl pembelialn (Y).  

Uji Koefisien Determinasl      i  

Uji   koefisien   determinalsi   (R2)   dilakl ukaln   untuk   mengukur   seberapl        al           besarl 
pengarl uh varl ialbel bebasl kuall itasl produk (X1), kuall    itasl pelaly      aln anl (X2) danl promosi  
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(X3) terhadl apl             varl      ialb        el terikatl          yail    tu loyall    itals           pelanggla nl             (Y). Penelitialn             

ini untuk mencalri  koefisien  determinasl i  digunalkanl nilail  ALdjusted  R2.  Berikut  
haslil  uji koefisien determinalsi:  

  

Tabl         el 5  

Uji Koefisien Determinasl      i  

Model  R  R 

Squalre  

ALdjusted R 

Squarl e  

Std. Error of 

the Estimatl e  

Durbin- Watl 

son  

1  ,975al  ,950  ,949  ,876  1,630  

a.l Predictors: (Constanl        t), Promosi, Kuall    itasl Pelayl anl anl ,Kuall itasl Produk  

b. Dependent Valriabl le: Y  

Koefisien determinasl      i padl al  intinyal  digunalkaln untuk mengetahl ui  

presentalse   perubahl anl valr      iabl        el   dependen   yangl diakl        ibatlk aln oleh   varl      iabl        el 
independen.   Nilail   koefisien   determinalsi   adl all alh   anl        tarl      al          nol   daln satl u.   
Hasl il perhitungaln  menunjukkanl  nilail  koefisien  determinasl i  sebesarl  0,949.  Hall 

ini menunjukkaln balhwal   varl      iabl el kuallitasl produk, kuall itasl pelalyaln        anl, promosi 
maml            pu menjelasl      kaln bersaml a-l     salmal     terhadl alp varl      ialbel loyall    itasl pelalngganl 
sebesarl            94.9% sedalngkaln sisanl        yal    dipengarl      uhi oleh valr      ialb        el lail    n yangl tidakl            

diteliti sebesarl          5.1%.  

Pembahl asl      anl    
Penelitianl ini terdiri dalri tigal    varl iabl el bebasl           yail tu Kuall itasl Produk, Kuallitals 

Pelayl       alnanl       ,  danl Promosi  terhaldalp Loyall    itals pelalyalnaln di  Supermarl      ket  Berkahl 

Jalyal  

Purwokerto. Totall responden penelitianl ini berjumlahl 100 responden  

 

Pengarl      uh Kuall     itasl Produk Terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

ALnall    isis korelalsi datl     al   menunjukkaln bahl wal   terdalpatl hubungaln positif 
yalng signifikanl anl tarl al      Kuall    itasl Produk  danl Loyall    itals  pelalngganl .  Hall  ini  
dibuktikaln denganl halsil pengujianl uji hipotesis yanl g telalh dilakl ukanl dengal    banl 

tualn programl SPSS. Selail    n itu, perhitungaln tersebut sesuail denganl penelitianl 
terdahl ulu yanl g telahl dilakl ukanl oleh (Calrdial    et all    ., 2019) daln (Prasl      yalnti et all    ., 
2021) menyatl     akl anl bahl wal        Kuall    itasl  Produk  berpengarl      uh  positif  danl signifikaln 

terhaldapl  loyall itasl pelalngganl .  Pelanl ggaln  alk anl  melalkukaln  loyall    itasl pelaln ggan 

l apl albilal          kuall    itasl produk tersebut salngatl bail k.Kuall itasl            Produk memiliki indikatl     

or-indikaltor yanl        g terdiri darl      i (1) Bentuk (form), (2) featl     ure (fitur), (3) Penyesuail 

anl , (4) kuall    itasl          kerjal (performanl ce  quall    ity),  (5)  kuall itals kesesuail    anl ,  (6)  ketalh 

alnaln,  (7)  keanl dall aln,  (8) kemudahl aln  perbail kanl ,  (9)  Gayl a.l Penelitianl ini  
menunjukkaln,  semalkin  bail    k kuall itasl  produk  malkal       loyall itasl pelalngganl akl anl  
semakl in  meningkatl ,  selail n  itu  

masl      ih adl        al    fakl        tor lali    n yangl  mempengarl      uhi loyalil         tasl          pelanggal n.l  

Pengarl      uh Kuall     itasl Pelayl aln anl terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

ALnall    isis korelalsi datl al   menunjukkaln balh wal   terdapl atl hubunganl positif yanl         

g signifikanl anl talral    Kuallitasl Pelayl anl aln danl Loyall itasl Pelanl gganl . hall ini 
dibuktikaln dengaln  hasl      il  perhitungaln  uji  hipotesis  yanl g  telahl  dilakl ukaln  
dengaln  balntuanl  
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programl SPSS.  Selail n  itu,  perhitungaln tingkaltaln  hubunganl anl tarl al         valrialbel  

kuall    itasl pelayl anl aln denganl loyalil         tasl           pelangg la ln jugal     cukup kualt     . Hasl      il penelitianl 

ini diperoleh dalri perhitungaln tersebut sesuali denganl penelitian l terdahl        ulu yangl  

telahl   dilakl        ukanl oleh   (Prasl      yantil et   all    .,   2021)   danl (Wasl      imanl et   al.l        ,   2020) 
menyatl akl aln   bahl wal           Kuallitals Pelayl anl anl berpengalruh   positif   dan l signifikaln 
terhadl apl  Loyall itals pelalngganl .  Pelanl gganl akl aln  loyall  daln  repealt  order  apl abl ilal 

kuall itasl pelayl anl        anl            yangl diberikaln            tersebut sangal lt bail    k.  

Kuall itasl  Pelalyalnaln  memiliki  indikatl     or-indikaltor  yanl g  terdiri  darl i  (1) 
keanl dall aln, (2) ketalnggalp aln, (3) jaml inanl , (4) empatl i, daln (5) berwujud. Jikal    

dilihatl darl      i  perhitungaln koefisien  korelalsi  setiapl indikatl or,  masl      ing-masl      ing  
indikatl or memiliki hubungaln yanl g signifikanl dengaln varl      iabl el loyall itasl pelaln 

gganl . Kuall itasl pelayl anl anl berfokus pald al     upayl al     pemenuhaln kebutuhaln daln 
keinginaln pelanl ggaln sertal ketepatl     aln penyaml pail nnyal untuk mengimbanl gi harl apl 

anl pelanl gganl . Pelayl anl anl yanl g bail k dinilail tepalt untuk memberikanl ralsal     nyaml anl 

daln terbanl tu bagl i  pelanl gganl ,  kalr      enal        terbalntu  denganl pelayl anl aln yanl g  
diberikanl sehinggal mudahl dall    aml melakl ukaln  tranl salksi  Ha ll tersebut  menunjukkaln,  
semalkin  bail k kuall itasl pelayl anl anl malk al     loyall    itasl pelalngganl akl aln semakl in 
meningkatl , selail n itu masl      ih   adl al           fakl tor   lail n   yanl g   mempengarl      uhi   keputusaln   
pembelialn.membuatl konsumen melakl ukaln keputusanl pembelianl        .  

Pengarl      uh Promosi terhadl apl Loyall     itasl Pelanl gganl  

ALnall    isis korelasl      i datl     al   menunjukkaln bahl wal   terdalpalt hubungaln positif 
yalng signifikaln  anl tarl al      Promosi  daln  Loyall itasl Pelanl gganl .  hall  ini  dibuktikaln  
dengaln hasl      il  perhitungaln  uji  hipotesis  yan l g  telahl dilalk ukaln  dengaln banl tuanl 

programl SPSS.  Selail n  itu,  perhitungaln  tingkatl aln  hubungaln  anl talral         valr ialb        el  
Promosi dengaln Loyall itasl Pelaln ggaln jugal    cukup kualt     . Hasl il penelitianl ini yanl g 
diperoleh darl      i perhitungaln tersebut sesuail dengaln penelitianl terdahl ulu yanl g telalh 
dilakl ukaln oleh (ALrifin & Budiarl      ti, 2021) danl (Carl dial   et all ., 2019) menyaltalk aln 
bahl wal   Promosi berpengarl      uh positif danl signifikanl terhadl alp loyall itals pelalnggaln . 
Pelanl ggaln akl anl  

loyall alpalbilal    Promosi yalng diberikaln dapl        atl         menarl      ik pelanggal n.l  
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Promosi memiliki indikatl or-indikalt or yanl        g terdiri darl      i (1) Pesanl            

Promosi, (2 ) Medial     Promosi, (3) Wakl tu Promosi, (4) Frekuensi Promosi. Jikal     

dilihatl dalri perhitungaln koefisien korelasl i setiapl indikalt     or, masl      ing-masl ing 
indikatl or memiliki hubunganl yanl g  signifikanl denganl valriabl el  loyall itasl pelalngganl.  
Promosi  dalpatl menjadl i medial    untuk mengenall kanl produk daln meningkaltkanl 

produk penjuall aln .  

Untuk  itu  promosi  sanl gatl  penting  dall    alm  mempengalruhi  terjadl        inyal        loyalil         

tasl pelanl ggan l danl akl anl berdalmpalk padl al    walktu yalng alkanl datl anl g dengaln melalk 

ukaln pembelialn  secarl      al       berulalng.  Hall  tersebut  menunjukkanl        ,  semakl        in  bail    

k  Promosi makl al     Loyall itasl Pelaln gganl akl anl semalkin meningkalt, selali    n itu masl      ih 
adl al     fakl tor lail n yalng mempengarl      uhi loyall    itasl pelanl gganl .  

Kesimpulanl  

Berdasl      alrkaln halsil penelitianl mengenail anl        alli         sis pengalr      uh kualil         tasl           produk,  

kuall itasl  pelalyanl anl ,  promosi  terhaldapl loyall itasl  di  Supermalrket  Berkalh  Jalyal 

Purwokerto, dalpatl ditarl      ik kesimpulaln sebagl ail berikut:   
1. Kuall    itasl Produk  berpengalruh  positif  terhadl apl loyall itals  pelalngganl  di supermarl      

ket berkalh jalyal   Purwokerto alrtinyal   semalkin bail k kuall itals produk yanl g 
diberikanl pihakl Supermalrket Berkalh Jayl al   Purwokerto makl al   semalkin tinggi 
loyall itasl          pelanggal ln.  

2. Kuall itasl  Pelayl anl aln  berpengalruh  positif  terhadl apl  loyall    itasl 

 pelalnggaln  di  

supermalrket   berkalh   jayl        al          Purwokerto   arl      tinyal          semalk        in   bail    k   kualil         

tasl pelalyalnanl yanl g  diberikaln  pihakl  Supermarl ket  Berkalh  Jayl al       

Purwokerto makl al    semakl in tinggi loyall itasl pelalngganl .  

3. Promosi berpengalruh positif terhadl apl loyall itasl pelalngganl di supermalrket berkalh  
jayl al       Purwokerto  arl tinyal       semakl in  bail k  Promosi  yanl        g  diberikanl  

pihakl Supermarl ket Berkahl  Jalyal   Purwokerto makl al   semakl in tinggi loyall itals 

pelanl gganl  
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