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Abstract. This research aims to test and analyze 1) the direct influence of location on customer loyalty. 2)
the direct influence of promotions on customer loyalty. 3) the influence of location and promotion
simultaneously on customer loyalty. The data collection method used was field research using a
questionnaire. The sample in this study was 100 consumers who had shopped at Indomaret Drive Thru-
Pagedangan with the sampling technique being purposive sampling. The data analysis technique used is
regression analysis with the SPSS program. Based on the results of the hypothesis test, it was concluded
that this research resulted in: 1) Location has a significant direct effect on customer loyalty with the tcount test
result of 7.967 > tiavle, Nnamely 1.98447, 2) Promotion has a direct significant effect on customer loyalty with
the tcount test result of 13.229 > tuane, Nnamely 1.98447, 3) Location and Promotion have a significant effect
simultaneously on customer loyalty, Fcount test results 88.827 > Fiapie, Nnamely 3.09.

Keywords : Location; Promotion; Customer Loyalty; Regression Analysis

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis 1) pengaruh lokasi secara langsung
terhadap loyalitas pelanggan. 2) pengaruh promosi secara langsung terhadap loyalitas pelanggan. 3)
pengaruh lokasi dan promosi secara simultan terhadap loyalitas pelanggan. Metode pengumpulan data yang
digunakan adalah penelitian lapangan dengan menggunakan kuiesioner. Sampel dalam penelitian ini adalah
konsumen yang telah berbelanja di Indomaret Drive Thru-Pagedangan sebanyak 100 responden dengan
teknik pengambilan sampel adalah purposive sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis
regresi dengan program SPSS. Berdasarkan hasil uji hipotesis, disimpulkan bahwa penelitian ini
mengahasilkan diantaranya 1) Lokasi berpengaruh signifikan secara langsung terhadap loyalitas pelanggan
dengan hasil uji thiung7,967 > twber yaitu 1,98447, 2) Promosi berpengaruh signifikan secara langsung
terhadap loyalitas pelanggan dengan hasil uji thitung13,229 > twbel yaitu 1,98447, 3) Lokasi dan Promosi
berpengaruh signifikan secara simulta terhadap loyalitas pelanggan hasil uji Fhitung 88,827 > Ftabe yaitu 3,09.
Kata kunci: Lokasi;Promosi;Loyalitas Pelanggan; Analisis Regresi

PENDAHULUAN
Mendistribusikan produk yang berbeda kepada pelanggan untuk digunakan sendiri adalah
tujuan perusahaan ritel. Mengingat meningkatnya permintaan konsumen, industri ritel merupakan
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salah satu industri yang menjanjikan, dan sebagai hasilnya, banyak pengusaha mulai bersaing
untuk meningkatkan taktik penjualan mereka.

Konsumen kini mempunyai banyak pilihan berkat berkembangnya pasar modern (ritel),
termasuk tempat berbelanja, barang apa yang akan dibeli, dan apakah akan membelinya jika
kualitas dan harga sesuai dengan kebutuhannya. Karena banyaknya pilihan ritel yang tersedia
saat ini, para pengusaha menjadi lebih sadar akan bagaimana konsumen memandang merek
mereka dalam upaya memposisikan perusahaan mereka sebagai merek yang banyak dipilih
konsumen, menarik basis Konsumen yang besar dan meningkatkan pendapatan. Konsumen yang
membeli di pasar lama kemungkinan besar akan beralih ke pasar modern jika pasar modern tidak
segera meningkatkan posisi mereka agar menjadi lebih kompetitif. Merek Menurut Kotler & Keller
(2016) merek adalah nama, istilah, simbol, desain, atau kombinasinya yang bertujuan untuk
mengidentifikasi barang maupun jasa dari satu penjual ke penjual lain dan untuk membedakan
dari kompetitor.

Indomaretialah jaringan minimarket pertama yang melengkapi kebutuhan penting pangan dan
non pangan dan dengan luaswilayah outlet di bawah 200 m2. Diawasi oleh PT Indomarco
Prismatama, pelopor pembukaan Indomaret di Kalimantan serta toko utama yang hendak dibuka
di Ancol, Jakarta Utara. Berikut adalah brand retail makan / minuman teratas.

2 Miliar 4 Miliar & Miliar a Miliar 10 Miliz
lai pendapatan penjualan (USD)

Gambar 1. Toko Retail Terlaris di Indonesia 2022

Berdasarkan data Gambar 1 menunjukkan bahwa Indomaret berada di peringkat 2
dibandingkan dengan alfamart yang berada di peringkat 1 pada tahun 2022. Perusahaan mana
pun membutuhkan pelanggan yang puas agar bisa sukses. Dengan kata lain, tingkat kepuasan
pelanggan merupakan indikasi sejauh mana tujuan organisasi terpenuhi. Kepuasan konsumen
sering kali menghasilkan hubungan yang menguntungkan dan menyenangkan dengan bisnis.
Ketika konsumen puas dengan produk atau layanan yang mereka terima dari suatu perusahaan,
mereka menjadi loyal kepada perusahaan tersebut. Sifat penting dari pemahaman tentang
tingkat loyalitas pelanggan, untuk sebuah organisasi dimasa sekarang merupakan suatu
keharusan untuk menciptakan dan mempertahankan hubungan yang menguntungkan
(Odunlami and Matthew, 2015).

Keuntungan memiliki Konsumen atau konsumen setia mempunyai dampak signifikan terhadap
seberapa baik kinerja perusahaan penjualan ritel. Oleh karena itu, dalam lingkungan perusahaan
yang kejam saat ini, nilai kepuasan dan loyalitas Konsumen tidak dapat dianggap remeh.
Meskipun kepuasan pelanggan tidak menjamin pembelian kembali dari pelanggan, namun
memainkan peran yang sangat penting dalam mencapai loyalitas pelanggan (Tweneboah- Koduah
and Farley, 2015).
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Salah satu strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan agar memengaruhi
minat beli konsumen yaitu bauran pemasaran. Menurut (Suhendi & Sasangka, 2014:71-72)
terdapat empat unsur bauran pemasaran yaitu lokasi, harga, promosi dan produk. Memilih lokasi
harus cermat karena jika lokasi mudah diakses dan dapat dijangkau, maka konsumen akan mudah
memperoleh produk atau jasa yang ditawarkan. Harga pun menjadi tolak ukur yang penting karena
harga akan menjadi patokan bagi para konsumen untuk membeli produk atau jasa yang
ditawarkan. Jika perusahaan memberikan harga yang tinggi, maka konsumen akan lebih berpikir
panjang untuk membelinya.

Untuk membuat pelanggan merasa baik dan bahagia serta mendorong bisnis yang berulang,
bisnis harus bersikap sopan kepada pelanggan mereka selama kampanye pemasaran. Jika
produk memenuhi harapan pelanggan, maka loyalitas dari mereka dapat ditingkatkan. Tujuan
Penelitian yang dilakukan diantaranya yaitu Untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar
pengaruh Lokasi terhadap Loyalitas Pelanggan Indomaret Drive Thru, untuk mengetahui dan
menganalisis seberapa besar pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan Indomaret Drive
Thru, untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar pengaruh Lokasi dan Promosi secara
simultan terhadap Loyalitas Pelanggan Indomaret Drive Thru.

Berdasarkan latarbelakang masalah & tujuan penelitian yang telah di jabarkan maka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian dengan topik “ Pengaruh Lokasi dan Promosi terhadap
Loyalitas Pelanggan (Studi kasus pada Indomaret Drive Thru Pagedangan-Tangerang)”.

TINJAUAN PUSTAKA

Menurut G.R. Terry, manajemen adalah suatu proses atau kerangka kerja, yang melibatkan
bimbingan atau pengarahan suatu kelompok orangorang kearah tujuan-tujuan organisasional atau
maksud-maksud yang nyata. Manajemen juga adalah suatu ilmu pengetahuan maupun seni. Seni
adalah suatu pengetahuan bagaimana mencapai hasil yang diinginkan atau dalam kata lain seni
adalah kecakapan yang diperoleh dari pengalaman, pengamatan dan pelajaran serta kemampuan
untuk menggunakan pengetahuan manajemen. Manajemen merupakan ilmu sekaligus seni dalam
mengatur proses pemanfatan sumber daya manusia dan sumber-sumber daya lainnya secara
efektif dan efisien untuk mencapai suatu tujuan tertentu, dengan adanya manajemen diharapkan
daya guna dan hasil guna unsur-unsur manajemen akan dapat ditingkatkan

Menurut Kotler & Keller (2008:5) dalam Nurcholifah, pemasaran adalah suatu fungsi organisasi
dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai
kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingan. Sedangkan definisi pemasaran menurut
Stanton (1996 : 7-8) pemasaran adalah suatu sistem total kegiatan bisnis yang dirancang untuk
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang dan jasa yang dapat
memuaskan keinginan baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial.

Menurut definisi di atas manajemen pemasaran adalah pengelolaan kegiatan bisnis yang
dirancang untuk menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang dan
jasa yang dapat memuaskan keinginan baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen
potensial.

Lokasi

Lokasi merupakan letak atau toko pengecer pada daerah yang strategis sehingga dapat
memaksimumkan laba (Swastha, 2010:339). Sedangkan menurut Lupiyodi (2001:61)
mendefinisikan lokasi merupakan tempat Dimana perusahaan harus bermarkas melakukan
operasi. Beberapa tipe lokasi yang tersedia bagi ritel memilki kekuatan dan kelemahan sendiri.
Memilih tipe lokasi yang khusus harus menyertakan evalusi serangkaian penjual. Pada umumnya
penjual ini melihat biaya lokasi versus nilainya bagi pelanggan. Menurut Utami (2008:70) ada tiga
lokasi yang bisa di pilih untuk riel diantaranya pusat perbelanjaan, Lokasi di kota besar atau
bertempat di tengah kota, maupun kota kecil, dan Freestanding (bebas).

Lokasi, dalam konteks pemasaran, merujuk pada saluran distribusi atau tempat di mana
produk atau layanan tersedia bagi konsumen. Ini mencakup semua kegiatan yang terkait dengan
penentuan lokasi penjualan, distribusi, penyimpanan, dan transportasi produk dari produsen ke
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konsumen akhir. Lokasi yang tepat dapat mempengaruhi persepsi konsumen tentang merek dan
kemudahan aksesibilitas produk. Mengenai indikator lokasi Fandy Tjiptono (2014 :159) diantranya:

1. Akses

2. Visibilitas

3. Lalu lintas

4. Fasilitas parkir.

Promosi

Menurut Tjiptono (2008:219). Pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi
pemasaran. Adapun yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebabkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan meningkatkan
pasar sasaran atas perusahan dan produknya agar tersedia menerima, membeli, dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahan yang bersangkutan. Selanjutnya kolter (2009:41) menyatakan
bahwa promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahan yang menonjol
keistimewaan- keistimewaan produknya yang membujuk konsumen sasaran agar
membelinya.Kemudian menurut Sistaningrum (2002:235). Promosi merupakan salah satu unsur
kegiatan dan bauran pemasaran (marketing mix).

Tujuan promosi adalah untuk mempengaruhi suatu konsumen dalam mengambil
keputusan untuk meningkatkan volume penjualan, di segi lain ada juga dari promosi yaitu menjual
suatu barang atau jasa. Dalam promosi kita tidak hanya sekedar berkomunikasi ataupun
menyampaikan informasi, tetapi juga mengingikan komunikasi yang mampu menciptakan suasana
atau keadaan dimana para pelanggan bersedia memilih dan memiliki produk. Dengan demikian
promosi yang akan dilakukan haruslah selalu berdasarkan atas beberpa hal sehingga tujuan
yang diharapkan dapat tercapai.

Promosi adalah salah satu elemen dari bauran pemasaran (marketing mix) yang bertujuan
untuk mengkomunikasikan informasi tentang produk, merek, atau layanan kepada target pasar
dengan tujuan meningkatkan kesadaran, minat, dan pembelian. Promosi dapat dilakukan melalui
berbagai saluran komunikasi seperti periklanan, penjualan langsung, pemasaran digital, promosi
penjualan, hubungan masyarakat, dan lain sebagainya. Indikator promosi menurut (Philip Kotler &
Keller, 2015) Bauran promosi ada delapan cara utama untuk promosi diantaranya:

Advertising

Sales promotion

Events sponsorship

Public relations

Direct marketing

Interactive Marketing Word of Mouth
Personal selling

NooahkwnRE

Loyalitas Pelanggan

Loyalitas pelanggan adalah kesetiaan konsumen terhadap suatu produk atau brand.
Loyalitas ini erat sekali kaitannya dengan kepercayaan. Saat konsumen sudah percaya pada
merek tertentu, konsumen tersebut mungkin tidak akan memikirkan lagi merek lain dan hanya mau
menggunakan produk atau jasa yang dipercayainya.

Perusahaan memiliki peluang yang lebih besar untuk membentuk calon pembeli menjadi
pelanggan loyal dan Konsumen perusahaan. Hill menjelaskan bahwa tingkatan loyal terbagi
atas 6 tingkat, sebagai identifikasi strategi meningkatkat loyalitas pelanggan, diantranya Suspects,
Prospects, Disqualified Prospect, First Time Customer, Repeat Customers, Clients, dan
Advocates. Selanjutnya  Griffin ~ (2003) mengemukakan keuntungan- keuntungan yang
akan diperoleh perusahaan apabila memiliki pelanggan yang loyal antara lain :

1. Mengurangi biaya pemasaran (karena biaya untuk menarik pelangan baru lebih mahal).

2. Mengurangi biaya transaksi (seperti biaya nhegosiasi kontrak, pemrosesan pesanan,
dan lain lain).

3. Mengurangi biaya turn over pelanggan (karena pergantian pelanggan yang lebih
sedikit).

4. Meningkatkan penjualan silang yang akan memperbesar pangsa pasar perusahaan.
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5. Word of mouth yang lebih positif dengan asumsi bahwa pelanggan yang loyal juga berarti
mereka yang merasa puas.
6. Mengurangi biaya kegagalan (seperti biaya pergantian, dan lain lain).

Ada beberapa pengertian loyalitas yang dikemukakan oleh para ahli. Salah satunya adalah
Zeithaml et. al. (dalam Edwin, Poppy & Nur : 2007 : 36) tujuan akhir keberhasilan perusahaan
menjalin hubungan relasi dengan pelanggannya adalah untuk membentuk loyalitas yang kuat.
Indikator dari loyalitas ini adalah:

1. Say positive things, adalah mengutamakan hal yang positif tentang produk yang telah
dikonsumsi.

2. Recommend friend, adalah merekomendasikan produk yang telah dikonsumsi kepada teman.

3. Continue purchasing, adalah pembelian yang dilakukan secara terus menerus terhadap
produkyang telah dikonsumsi.

————————————————————————————

H1

Loyalitas Pelanggan
)

(X2) H2

Gambar 2. Kerangka Berfikir

Hipotesis merupakan suatu pernyataan atau asumsi yang diajukan oleh peneliti sebagai
jawaban terhadap pertanyaan penelitian atau untuk menguiji suatu fenomena. Hipotesis biasanya
diajukan berdasarkan pada teori yang sudah ada, observasi, atau pengalaman sebelumnya, dan
dapat diuji melalui pengumpulan dan analisis data dalam penelitian.

1.Lokasi

Ho: Lokasi Indomaret Drive Thru tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap tingkat

loyalitas pelanggan.

Hi: Lokasi Indomaret Drive Thru memiliki pengaruh yang signifikan terhadap tingkat loyalitas

pelanggan

2.Promosi

Ho: Promosi yang dilakukan oleh Indomaret Drive Thru tidak memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap tingkat loyalitas pelanggan.

H.: Promosi yang dilakukan oleh Indomaret Drive Thru memiliki pengaruh yang signifikan

terhadap tingkat loyalitas pelanggan.

3.Loyalitas Pelanggan

Ho: Lokasi dan Promosi yang dilakukan oleh Indomaret Drive Thru tidak memiliki pengaruh

secara simultas terhadap tingkat loyalitas pelanggan.

Hi: Lokasi dan Promosi yang dilakukan oleh Indomaret Drive Thru memiliki pengaruh secara

simultan terhadap tingkat loyalitas pelanggan.
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METODOLOGI PENELITIAN
Populasi

Populasi merupakan sekumpulan objek yang ditentukan melalui suatu kriteria tertentu
yang akandikategorikan ke dalam objek yang akan ditelit. Menurut Sugiyono (2016)
mendefinisikan populasi adalah jumlah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Adapun populasi dalam penelitian berjumlah 100 responden Indomaret Drive
Thru, Kemacatan Pagedangan.
Sample

Menurut Sugiyono (2016)yaitu “Sampel adalah jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasitersebut”’.Sedangkan Suharsini Arikunto (2010) berpendapat bahwa “Sampel adalah
sebagian atau wakil populasi yang diteliti”. Teknik pengambilan sampling dalam penelitian ini
adalah samplel jenuh, dimana semua anggota populasi dijasikan sebagai sampel. Dengan
demikiansampel dalam penelitian ini berjumlah 100 responden. Lokasi (X1) Promosi (X2) Loyalitas
Pelanggan (Y).
Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dipakai adalah asosiatif, dimana tujuannya adalah untuk mengetahui
mencari keterhubungan antara
Teknik Analisis Data

Dalam menganalisis data digunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, korelasi, regresi,
koefisien determinasi dan uji hipotesis.
Variabel & Pengukuraan Data

Menurut Sugiyono (2017:33) berpendapat “variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi
variabel terikat (dependen)”. Variabel bebas merupakan variabel stimulus atau variabel yang dapat
mempengaruhi variabel lain. Variabel bebas merupakan variabel yang diukur atau dipilih oleh
peneliti untuk menentukan hubungannya dengan suatu gejala yang diobservasi.

Variabel Bebas (Independen) yang diteliti dalam penelitian ini meliputi . Lokasi (X1) Promosi
(X2) dan Variabel Terikat (Dependen) yang diteliti dalam penelitian ini yaitu Loyalitas Pelanggan
(Y) dengan pengukuran data menggunakan skala linkert.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden penelitian pada konsumen pengguna Indomaret Drive Thru di
kecamatan pagedangan dapat dilihat dari beberapa kriteria yaitu umur, jenis kelamin dan
pekerjaan.

Tabel 1. Karakteristik Responden

No Variabel Klasifikasi Jumlah (orang) Persentase

1 Umur <17 10 10%
18-30 15 15%
31-40 40 40%
41-50 25 25%
>50 10 10%

Jumlah 100 100%
2 Jenis Kelamis Laki-laki 55 55%
Perempuan 45 45%

Jumlah 100 100%
3 Pekerjaan Mahasiswa/Pelajar 45 40%
PNS 15 20%
Wiraswasta 40 40%

Jumlah » » 100 » 100%

Sumber diolah, 2024

Tabel 1. menunjukkan bahwa pengelompokan responden berdasarkan umur, jenis kelamin dan
jenis pekerjaan. Pada Kelompok umur ternyata 40% responden berada di umur 31-40 hal ini
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karena Indomaret buka 24 jam . Selanjutnya responden 55% berjenis kelamin laki-laku. Serta
respon Indomaret Drive thru di masih diminati oleh kalangan Mahasiswa/Pelajar dengan jumlah
45%.

Suatu instrumen dikatakan valid apabila memiliki koefisien korelasi antara butir dengan skor
total dalam instrumen tersebut lebih besar dari tingkat kesalahan Alpha 0,05. Hasil rekapitulasi uji
validitas dalam penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 2 sebagai berikut:

Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Pertanyaan Koefisien Korelasi Keterangan
Lokasi (X1) X1.1 0.668 Valid
X1.2 0.534 Valid
X1.3 0.631 Valid
X1.4 0.638 Valid
X1.5 0.720 Valid
X1.6 0.753 Valid
X1.7 0.828 Valid
X1.8 0.814 Valid
Promosi (X2) X2.1 0.659 Valid
X2.2 0.709 Valid
X2.3 0.613 Valid
X2.4 0.618 Valid
X2.5 0.694 Valid
X2.6 0.617 Valid
X2.7 0.776 Valid
X2.8 0.650 Valid
X2.9 0.666 Valid
X2.10 0.703 Valid
X2.11 0.604 Valid
X2.12 0.787 Valid
X2.13 0.723 Valid
X2.14 0.717 Valid
Loyalitas Pelanggan Y1 0.867 Valid
(Y) Y2 0.852 Valid
Y3 0.784 Valid
Y4 0.841 Valid
Y5 0.924 Valid
Y6 0.881 Valid

Sumber diolah, 2024

Pada Tabel 2 menunjukkan hasil uji Validitas bahwa seluruh variabel penelitian yang terdiri dari
Lokasi (X1), Promosi (X2) dan Loyalitas Pelanggan (Y) memiliki nilai koefisien korelasi dengan skor
total seluruh item pernyataan lebih besar dari 0.05. Hal ini menunjukkan bahwa butir-butir
pernyataan dalam instrument penelitian tersebut valid.

Uji Reliabilitas terhadap instrumen penelitian ini menggunakan nilai Alpha Cronbach, yakni
untuk mengetahui unidimensionalitas butir-butir pernyataan terhadap variabel laten yang diteliti
(Lokasi (X1), Promosi (X2) dan Loyalitas Pelanggan (Y)). Nilai Alpha Cronbach dinyatakan reliabel
jika nilainya lebih besar atau sama dengan 0,60. Rekapitulasi hasil uji reliabilitas instrumen
penelitian dapat dilihat pada Tabel 3 sebagai berikut

Tabel 3. Hasil Uji Reabilitas

Variabel Cronbach's Alpha Batasan Keterangan
Lokasi (X1) 0,843 0,600 Realibel
Promosi (X2) 0,909 0,600 Realibel
Loyalitas Pelanggan (Y) 0,927 0,600 Realibel

Sumber diolah, 2024
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Pada Tabel 3 Uji Reabilitas menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian yang terdiri dari
Lokasi (X1), Promosi (X2) dan Loyalitas Pelanggan (Y) memiliki koefisien Cronbach’s Alpha lebih
dari 0,60. Hal ini dapat dikatakan bahwa semua instrumen reliabel sehingga dapat digunakan
untuk melakukan penelitian.

Uji normalitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah residual dari model regresi yang dibuat
berdistribusi normal atau tidak. Dalam penelitian ini uji normalitas dilakukan dengan menguiji
normalitas residual dengan menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov. Jika probabilitas signifikansi
nilai residual lebih besar dari 0,05 maka data tersebut dikatakan berdistribusi normal.

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas
Unstandardized Residual

N 100
Normal Parameters®®  Mean .0000000
Std.
_ 2.20575543
Deviation
Most Extreme Absolute .188
Differences Positive .100
Negative -.188
Test Statistic .188
Asymp. Sig. (2-tailed) .0620¢

Sumber diolah, 2024

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 4. didapat nilai signifikansi sebesar 0,620 yang lebih
besar dari 0,05. Oleh karena nilai signifikansi uji KolmogorovSmirnov lebih dari 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa model persamaan regresi tersebut berdistribusi normal.

Model regresi yang baik adalah tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Untuk mendeteksi
ada atau tidaknya korelasi antar variabel bebas dapat dilihat dari nilai tolerance dan nilai variance
inflation factor (VIF). Jika nilai tolerance lebih dari 0.1 atau VIF Kurang dari 10, maka dapat
dikatakan model telah bebas dari multikolinearitas.

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance  VIF
1 (Constant) 4,943 2.199 2.248 .027
Promosi (X2) 439 .053 722 8.348 .000 .486 2.057
Lokasi (X1) 101 .080 109 1.261 .210 .486 2.057

Sumber diolah, 2024

Berdasarkan Tabel 5. dapat dilihat bahwa nilai tolerance dan VIF dari seluruh variable tersebut
menunjukkan bahwa nilai tolerance untuk setiap variabel lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih
kecil dari 10 yang berarti model persamaan regresi bebas dari multikolinearitas.

Analisis koefisien determinasi dimaksudkan untuk mengetahui persentase kekuatan pengaruh
antara variabel independen terhadap variabel dependen baik secara parsial maupun simultan),
dalam penelitian ini adalah variabel Lokasi (X1), Promosi (X;) dan Loyalitas Pelanggan (Y).

Tabel 6. Hasil Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of Keterangan

Variabel R R Square S .
quare the Estimate
Lokasi (X1) & Promosi (X2)  .8042 .647 .640 2.22838 Simultan
Lokasi (X1) .6272 .393 .387 2.90628 Partial
Promosi (X2) .8012 641 .637 2.23507 Partial

Sumber diolah, 2024
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Pada Tabel 6. memberikan hasil dimana diperoleh besarnya adjusted R Square (koefisien
determinasi yang telah disesuaikan) secara simultan adalah sebesar 0,647. Ini berarti Lokasi (X1)
& Promosi (Xz2) pada Indomaret Drive Thru dapat dipengaruhi secara signifikan oleh variabel
Lokasi (X1) & Promosi (X2) sebesar 64,7%, sedangkan sisanya sebesar 35,3% dijelaskan oleh
faktor-faktor lain yang tidak dijelaskan dalam model penelitian. Selanjutnya diperoleh besarnya
adjusted R Square (koefisien determinasi yang telah disesuaikan) secara partial Lokasi (X1)
adalah sebesar 0.393. Ini berarti Lokasi (X1) pada Indomaret Drive Thru dapat dipengaruhi secara
signifikan oleh variabel Lokasi (X1) sebesar 39,3%, sedangkan sisanya sebesar 60.7% dijelaskan
oleh faktor-faktor lain yang tidak dijelaskan dalam model penelitian. Selanjutnya diperoleh
besarnya adjusted R Square (koefisien determinasi yang telah disesuaikan) secara partial
Promosi (X2) adalah sebesar 0,641. Ini berarti Promosi (X2) pada Indomaret Drive Thru dapat
dipengaruhi secara signifikan oleh variabel Promosi (X2) sebesar 64,1%, sedangkan sisanya
sebesar 35,9% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak dijelaskan dalam model penelitian.

Uji regresi ini dimaksudkan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel X; dan X
terhadap variabel Y. Dalam penelitian ini adalah Lokasi (X1) & Promosi (X2) terhadap kinerja
karyawan () baik secara parsial maupun secara berganda.

Tabel 7. Regresi Linear Sederhana Variabel Lokasi terhadap Loyalitas Pelanggan

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.502 2.460 1.830 .070
Lokasi (X1) 579 .073 627 7.967 .000

Sumber diolah, 2024
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 7, maka dapat diperoleh persamaan regresi Y = 4,502
+0,579 X3

Tabel 8. Regresi Linear Sederhana Variabel Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4,319 2.149 2.010 .047
Promosi (X5) 487 .037 .801 13.229 .000

Sumber diolah, 2024

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 8, maka dapat diperoleh persamaan regresi
Y =4,319 + 0,487 X,

Tabel 9. Regresi Linear Berganda Variabel Lokasi & Promosi
Terhadap Loyalitas Pelanggan

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.943 2.199 2.248 .027
Promosi (X2) 439 .053 722 8.348 .000
Lokasi (X1) 101 .080 .109 1.261 .210

Sumber diolah, 2024

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 9, maka dapat diperoleh persamaan regresi
Y =4,943 + 0,439 X;+ 0,101 X>

Pengujian hipotesis variabel Lokasi (X1) & Promosi (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
dilakukan dengan uji t (uji secara parsial). Dalam penelitian ini digunakan kriteria signifikansi 5%
(0,05) dengan cara membandingkan antara nilai thiung dengan tiapel . Untuk Nilai tape yaitu 1.98447.
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Pada Tabel 7 didapatkan uji Hipotesis (Uji t)secara partial antara Variabel Lokasi (X;1) terhadap
Loyalitas Pelanggan (Y) dengan memperhatikan thiwng = 7,967 yang mana hasilnya lebih besar
dari tapel Yaitu 1,98447. Sehingga H, Di Tolak sehingga dapat di simpulkan sebagai hasil
penelitian bahwa terdapat pengaruh singinifikan antara Lokasi (X1) terhadap Loyalitas Pelanggan
(Y) Indomaret Drive Thru. Hasil Penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Maharesta, dkk (2021) menyatakan bahwa Lokasi (X1) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Hal ini berarti lokasi dari sebuah usaha sangat
menentukan loyalitas pelanggan untuk konsumen kembali membeli pada usaha yang sama.

Pada Tabel 8 didapatkan uji Hipotesis (Uji t) secara partial antara Variabel Promosi (X>)
terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) dengan memperhatikan thwung = 13,229 yang mana hasilnya
lebih besar dari tipe yaitu 1,98447. Sehingga H, Di Tolak sehingga dapat di simpulkan sebagai
hasil penelitian bahwa terdapat pengaruh singinifikan antara Promosi (X2) terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y) Indomaret Drive Thru. Hasil Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh I Nyoman Renatha Cardia,dkk (2019) menyatakan bahwa
Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Hal ini berarti
promosi akan membantu usaha dalam menarik konsumen untuk kembali membeli produk pada
usaha yang sama.

Sedangkan untuk uji Hipotesis (Uji F) secara berganda atau simultan antara Variabel Lokasi
(X1) dan Promosi (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Dalam penelitian ini digunakan kriteria
signifikansi 5% (0,05) dengan cara membandingkan antara nilai Fnriung dengan Frabe . Untuk Nilai
Frabel yaitu 3,09.

Tabel 10. Uji Hipotesis (Uji F) Berganda Variabel Lokasi & Promosi
Terhadap Loyalitas Pelanggan

Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 882.170 2 441.085 88.827 .000°
Residual 481.670 97 4.966
Total 1363.840 99

Sumber diolah, 2024

Pada Tabel 10 didapatkan uji Hipotesis (Uji F) secara berganda atau simultan antara Variabel
Lokasi (X1) dan Promosi (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) dengan memperhatikan Fniwng =
88.,827 yang mana hasilnya lebih besar dari Frupe yaitu 3,09. Sehingga H, Di Tolak sehingga
dapat di simpulkan sebagai hasil penelitian bahwa bahwa terdapat pengaruh signifikan secara
simultan antara Lokasi (X1) dan Promosi (X;) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) Indomaret Drive
Thru. Hasil Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang diakukan oleh Alibi (2021)
yang menyatakan bahwa Lokasi (X1) dan Promosi (X2) berpengaruh secara simultan terhadap
Loyalitas Pelanggan (Y).

KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka penulis menyimpulkan
bahwa:

1. Lokasi (X1) berpengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y) di Indomaret Drive Thru-Pagedangan. Hasil t hitung variabel Lokasi (X1)
adalah sebesar 7,967. Nilai ini lebih besar dibandingkan t tabel yaitu 1,98447. pengaruh
langsung harga terhadap loyalitas konsumen adalah sebesar 0.101.

2. Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap Loyalitas
Pelanggan () di Indomaret Drive Thru-Pagedangan. Hasil t hitung variabel Promosi (X>)
adalah sebesar 13,229. Nilai ini lebih besar dibandingkan t tabel yaitu 1,98447. pengaruh
langsung harga terhadap loyalitas konsumen adalah sebesar 0.439.

3. Lokasi (X1) dan Promosi (Xz2) berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap
Loyalitas Pelanggan (Y) di Indomaret Drive Thru-Pagedangan. Hasil F hitung adalah
sebesar 88,827. Nilai ini lebih besar dibandingkan F tabel yaitu 3,09.
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Berdasarkan dari kesimpulan yang diperoleh, maka penulis dapat mencoba memberikan
saran antara lain :

1. Lokasi indomaret drive thru harus memperhatikan lalu lintas sekitar sehingga konsumen
merasa nyaman dalam berkunjung.

2. Promosi Indomaret Drive thru harus ditingkatkan kembali dengan sistem komunikasi (mulut
ke mulut) agar mampu meningkatkan daya loyalitas konsumen.

3. Perlu adanya hadiah bagi konsumen yang sering membeli sehingga mampu meningkatkan
daya Loyalitas pelanggan.
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