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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap
Kepuasan Pembeli Serta Implikasinya Pada Loyalitas Pembeli Depo Air Isi Ulang Biru. Penelitian
ini merupakan penelitian survei dengan menggunakan kuesioner sebagai instrumennya. Populasi
yang digunakan dalam penelitian ini adalah Pembeli Produk Air Biru. Sampel yang digunakan
adalah Pembeli Produk Air Biru lebih dari satu kali dan diambil sebanyak 94 responden dengan
menggunakan metode Purposive sampling.

Data yang digunakan dalam penelitian ini berupa data primer yang dikumpulkan dari hasil jawaban
responden berdasarkan kuesioner yang diberikan, yaitu sebanyak 94 orang. Metode pengolahan
data menggunakan metode analisis jalur (Path Analysis) dengan bantuan SPSS versi 22.0.
Pengujian statistic menggunakan Uji signifikansi parsial (Uji T) dan Uji signifikan simultan (Uji
F).

Hasil penelitian menunjukan bahwa Kualitas Produk berpengaruh secara langsung terhadap
Kepuasan Pembeli, Harga berpengaruh secara langsung terhadap Kepuasan Pembeli, Kualitas
Produk berpengaruh secara langsung terhadap Loyalitas, Harga berpengaruh secara langsung
terhadap Loyalitas, Kepuasan Pembeli berpengaruh secara langsung terhadap Loyalitas, Kualitas
Produk berpengaruh secara tidak langsung terhadap Loyalitas melalui Kepuasan Pembeli Harga
berpengaruh secara tidak langsung terhadap Loyalitas melalui Kepuasan Pembeli.

Kata kunci  : Kualitas Produk, Harga ,Kepuasan Pembeli dan Loyalitas

Abstract

This research aims to determine the influence of product quality and price on buyer satisfaction
and the implications for buyer loyalty at the Blue Refill Water Depot. This research is survey
research using a questionnaire as the instrument. The population used in this research is Blue
Water Product Buyers. The sample used was buyers of Blue Water Products more than once and
94 respondents were taken using the purposive sampling method.
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The data used in this research is primary data collected from the results of respondents’ answers
based on the questionnaire given, namely 94 people. The data processing method uses the path
analysis method (Path Analysis) with the help of SPSS version 22.0. Statistical testing uses a partial
significance test (T test) and a simultaneous significance test (F test).

The research results show that Product Quality has a direct effect on Buyer Satisfaction, Price has
a direct effect on Buyer Satisfaction, Product Quality has a direct effect on Loyalty, Price has a
direct effect on Loyalty, Buyer Satisfaction has a direct effect on Loyalty, Product Quality has an
indirect effect on Loyalty through Buyer Satisfaction. Price has an indirect effect on Loyalty
through Buyer Satisfaction.

Keywords: Product Quality, Price, Buyer Satisfaction and Loyalty

1. PENDAHULUAN

Sekarang ini di Indonesia banyak perusahaan yang sedang bersaing untuk memajukan
penjualan produknya. Contohnya, perusahaan air minum kini hadir dengan berbagai merek di
kalangan masyarakat luas untuk memenuhi kebutuhannya. Kebutuhan masyarakat terhadap produk
air minum belakangan ini sangat banyak. Sehingga konsumen harus bisa memilih suatu produk air
minum yang cocok untuk di konsumsi. Perusahaan harus memiliki strategi yang efektif agar tidak
kalah saing dengan perusahaan-perusahaan lainnya.

Disetiap perusahaan selalu melakukan strategi yang efektif agar persaingan bisnisnya bisa
melaju dengan pesat. Perusahaan lokal, nasional maupun international sekarang ini menjadi pesaing
bisnis yang sangat ketat. Cara mengetahui penyebab jika perusahaan mengalami kegagalan dalam
penjualan yaitu dengan cara menganalisa setiap penjualan sebelumnya. Sebenarnya ada beberapa
faktor dari kegiatan pemasaran yang dapat meningkatkan perusahaan dalam penjualannya.
Marketing mix merupakan bagian dari kegiatan pemasaran dan menjadi salah satu alternatif
perusahaan dalam meningkatkan bisnisnya. Karena masyarakat sekarang ini mulai berfikir selektif
dalam melakukan pembelian pada suatu produk.

Semakin banyaknya pilihan produk yang ada di pasar konsumen selalu memperhatikan apa
kegunaan dan manfaat dalam suatu produk sebelum melakukan pembelian. Perusahaan harus
melakukan strategi yang efektif agar konsumen tertarik untuk membeli produkya. Konsumen akan
menjadi loyal apabila membeli suatu produk merasakan kepuasan. Jika kepuasan pada konsumen
sudah terpenuhi maka pembelian tehadap produknya semakin meningkat.

Jika konsumen merasakan adanya value dari suatu harga yang membuat ketertarikan pada
pembelian suatu produk. Pada kegiatan pemasaran ini konsumen harus mendapatkan perhatian yang
sangat serius. Setiap perusahaan harus membuat evaluasi dalam hal kepuasan konsumen.
Konsumen dapat menilai strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan dengan cara menjadi
pelanggan tetap pada suatu perusahaan.

Perusahaan berharap dengan menggunakan teknologi ozonisasi ini akan memberikan mutu
yang baik bagi masyarakat dengan air minum yang sehat dan harga terjangkau bagi seluruh
masyarakat di Indonesia. Ozonisasi yaitu dengan mesin yang memiliki kestandaran untuk air
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minum sehat sehingga menghilangkan kuman-kuman, mencegah dari zat beracun dan memberikan
rasa air minum yang nyaman di konsumsi. Dalam proses ozonisasi yaitu 100% untuk meningkatkan
air minum dengan rasa lebih segar dengan sesuai standar air minum sehat yang ada di Indonesia.
Air minum isi ualng Air Biru adalah air minum yang di proses dengan tekonologi yang canggih
agar menghasilkan air minum yang bebas polutan dan menyehatkan tubuh. Bisnis air minum isi
ulang Air Biru yang dilakukan oleh PT. Biru Semesta Abadi dimulai pada penghujung tahun 2006
dengan sistem franchise (franchisor). Ide bisnis ini didorong oleh keinginan pendiri PT. Biru
Semesta Abadi untuk menyediakan air minum isi ulang yang sehat, berkualitas namun terjangkau
oleh seluruh lapisan masyarakat di Indonesia.

2.  KAJIAN TEORITIS

2.1 Kualitas Produk

Menurut Buchari Alma (2011:139) mendefinisikan produk sebagai berikut:“Seperangkat
atribut baik berwujud maupun tidak berwujud, termasuk di dalamnya masalah warna, harga, nama
baik pabrik, nama baik toko yang menjual (pengecer), dan pelayanan pabrik serta pelayanan
pengecer, yang diterima oleh pembeli guna memuaskan keinginannya.”Berdasarkan beberapa
definisi di atasdapat diketahui bahwa produk ialah suatu elemen penting yang dimiliki perusahaan
untuk dijual ke konsumen baikberupa barang fisik maupun jasa yang bertujuan untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen.

Kotler dan Armstrong (2012:283) berpendapat bahwa kualitas produk adalah kemampuan
sebuah produk memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas,
ketepatan, kemudahan pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. Kualitas
penting karena merupakan salah satu faktor keunggulan yang kompetitf. Kedudukan kualitas
menjadi sangat penting sejak persaingan pasar dunia semakin ketat. Persaingan yang ketat tersebut
antara lain dipicu oleh kondisi globalisasi yang semakin cepat kemajuannya. Aliran modal, sumber
daya dan produk semakin bebas menembus batas-batas antarnegara.

Pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen tidaklah selalu semudah yang
dibayangkan.Bagian dari kualitas produk adalah perihal kualitas produk. Konsumen tidak selalu
mengatakan apa yang mereka inginkan dan banyak produk yang kurang berhasil karena kegagalan
dalam memahami aspek-aspekyang sesungguhnya bernilai bagi pelanggan mereka seperti kualitas
produk yang handal(Umar, 2013; MBSO, 2014).

Produk yang berkualitas tinggi sangat diperlukan agar keinginan konsumen dapat diperbaiki.
Keinginan konsumen terpenuhi sesuai dengan harapannya akan membuat konsumen menerima
suatu produk bahkan sampai loyal terhadap produk tersebut.Peningkatan kualitas produk
merupakan suatu yang sangatpenting, dengan demikian produk perusahaan semakin lama semakin
tinggi kualitasnya. Apabila peningkatan kualitas produk dilaksanakan oleh perusahaan, maka
perusahaan tersebut akan dapat tetap memuaskan para konsumen dan dapat menmbah jumlah
konsumen.
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2.2 Harga

Definisi harga adalah sesuatu yang memiliki nilai dalam keputusan pembelian yang akan
ditawarkan pada suatu produk. Namun harga akan mempengaruhi keuntungan bagi perusahaan
dalam melakukan penjualan produk. Kemudian konsumen juga mempertimbangkan dari harga
untuk membeli atau tidaknya pada suatu produk yang ditawarkan perusahaan. Maka dari itu
perusahaan harus mampu menyesuaikan harga dari produk dengan kualitas yang terbaik.

Menurut Alma (2015:169) menyatakan bahwa harga yaitu membeli suatu produk ditawarkan
pada umumnya yang dinyatakan dengan nilai berupa uang.

2.3 Kepuasan Pembeli

Memuaskan kebutuhan pelanggan adalah keinginan setiap perusahaan. Selain faktor penting
bagi kelangsungan hidup perusahaan, memuaskan kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan
keunggulan dalam persaingan. Pelanggan yang puas terhadap produk dan jasa pelayanan cenderung
untuk membeli kembali produk dan menggunakan kembali jasa pada saat kebutuhan yang sama
muncul kembali dikemudian hari.

Kepuasan pelanggan atau konsumen berhubungan dengan mutu dari produk yang ditawarkan
oleh mereka. Kepuasaan konsumen mempunyai tingkat masing-masing tergantung apa yang
mereka peroleh, Disini akan diuraikan beberapa definisi kepuasan diantaranya menurut Kotler dan
Keller (2012:173) yang menyatakan bahwa : “Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa
seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap
kinerja (atau hasil) yang diharapkan”.

Kotler dan Armstrong dalam Atmojo (2011:56) menyatakan bahwa kepuasan konsumen
adalah tingkatan dimana anggapan Kkinerja (perceived performance) produk akan sesuai dengan
harapan seorang konsumen. Bila kinerja produk jauh lebih rendah dibandingkan harapan
konsumen, pembelinya tidak puas. Sebaliknya bila kinerja sesuai dengan harapan atau melebihi
harapan, pembelinya merasa puas atau merasa amat gembira. Oliver dalam Atmojo (2011:60)
mengemukakan bahwa kepuasan konsumen merupakan evaluasi terhadap surprise yang inheren
atau melekat pada pemerolehan produk dan/atau pengalaman konsumsi.

2.4 Loyalitas Pembeli

Loyalitas konsumen/Pembeli secara umum dapat diartikan sebagai kesetiaan seseorang atas
suatu produk, baik barang maupun jasa tertentu. Loyalitas konsumen merupakan kelanjutan dari
kepuasan konsumen dalam menggunakan fasilitas maupun jasa pelayanan yang diberikan oleh
pihak perusahaan, serta untuk tetap menjadi konsumen dari perusahaan tersebut. Loyalitas adalah
bukti konsumen yang selalu menjadi pelanggan, yang memiliki kekuatan dan sikap positif terhadap
perusahaan itu. Dari penjelasan diatas dapat diketahui bahwa masing-masing pelanggan
mempunyai dasar loyalitas yang berbeda dan hal ini tergantung dari obyektifitas mereka masing-
masing.

Menurut Rahmayanty (2010 :13) mendefinisikan loyalitas sebagai berikut:“Loyalitas adalah
tentang persentase dari orang yang pernah membelikerangka waktu tertentu dan melakukan
pembelian ulang sejak pembelian yang pertama”
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Menurut Jill Griffin dalam Ratih Huriyati (2010:129) mendefinisikan loyalitas sebagai
berikut: “Komitmen pelanggan bertahan secara mendalam untuk berlangganan kembali atau
melakukan pembelian ulang secara konsisten di masa yang akan datang, meskipun pengaruh situasi
dan pemasaran menyebabkan perubahan perilaku”.

Selanjutnya Pasuraman yang dikutip oleh Sangadji dan Shopiah (2013:104) mendefinisikan
bahwa : “Loyalitas pelanggan dalam konteks pemasaran jasa sebagai respon yang terkait erat
dengan ikrar atau janji dengan memegang teguh komitmen yang mendasari kontinuitas relasi, dan
biasanya tercermin dalam pembelian berkelanjutan dari penyedia jasa yang sama atas dasar dedikasi
dan kendala pragmatis.”

2.5 Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran dalam penelitian ini adalah mengetahui dan menguji apakah terdapat
pengaruh kualitas produk dan Harga terhadap kepuasan Pembeli serta implikasinya pada loyalitas
Pembeli Air Biru.

Berdasarkan teori-teori yang dikemukakan di atas maka penulis berkesimpulan bahwa dengan
Kualitas produk yang baik akanmempunyai dampak pada kepuasan Pembeli dan Harga yang baik
juga akan memberikan kepuasan kepada Pembeli yang menjadi acuan untuk loyalitas Pembeli.
Dimana dalam penelitian ini loyalitas Pembeli diposisikan sebagai variabel mediasi ketiga variabel
dependen.

Kualitas Produk
(X1)
Kepuasan Pembeli > N Loyalitas Pembeli
(Y) (2)
Harga
(X2)

Gambar 2.1 Skema Kerangka Pemikiran

Variabel Independen : Kualitas Produk (X1)
Harga (X2)
Kepuasan Pembeli (YY)
Variabel Dependen : Loyalitas Pembeli (Z2)

2.6 Hipotesis
Berdasarkan kerangka pemikiran maka berikut ini akan disajikan hipotesis sebagai berikut:
H1: Terdapat pengaruh Langsung Kualitas Produk terhadap Kepuasan Pembeli Air
Biru.
H2 : Terdapat Pengaruh Langsung Harga terhadap Kepuasan Pembeli Air Biru.
H3: Terdapat pengaruh Langsung Kualitas produk terhadap Loyalitas Pembeli Air Biru.
H4 : Terdapat pengaruh Langsung Harga terhadap Loyalitas Pembeli Air Biru.
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H5: Terdapat pengaruh Langsung Kepuasan Pembeli
terhadap Loyalitas
Pembeli Air Biru.

H6 : Terdapat pengaruh Tidak Langsung Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pembeli
melalui Kepuasan Pembeli Air Biru.

H7: Terdapat pengaruh Tidak Langsung Harga terhadap Loyalitas Pembeli melalui
Kepuasan Pembeli Air Biru.

3. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Teknik Analisis
a. Uji Validitas
Uji validitas dalam penelitian ini digunakan untuk menguji validitas kuesioner. Validitas
menunjukkan sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi
alat ukurnya (Saiffudin Azwar,2012). Kuesioner dikatakan valid apabila dapat
mempresentasikan atau mengukur apa yang hendak diukur. Langkah selanjutnya adalah
secara statistik, angka korelasi yang diperoleh dengan melihat tanda bintang pada hasil skor
total, atau membandingkan dengan angka bebas korelasi nilai r yang menunjukkan valid. Pada
penelitian ini uji validitas akan dilakukan dengan bantuan program SPSS (Statistical Package
for Social Sciences). Adapun rumusnya adalah:

o nY Xi¥i — (X (X Yi)
W S X2 — (RXDDR Y — (R YD)F)

Keterangan:
rxy = Koefesien korelasi
n = Jumlah responden uji coba

X= Skor tiap item
Y= Skor seluruh item responden uji coba.

Untuk menentukan nomor-nomor item yang valid dan yang gugur, perlu dikonsultasikan
dengan table r produk moment. Kriteria penilaian uji validitas adalah:

a. Apabilar hitung > r tabel, maka item kuesioner tersebut valid.

b. Apabilar hitung < r tabel, maka dapat dikatakan item kuesioner tidak valid.

Kemudian, untuk menguji signifikan hasil korelasi kita gunakan Uji t adapun kriterian
untuk menentukan signifikan dengan membandingkan nilai t-hitung dan t- tabel. Jika t-
hitung>t- tabelmaka dapat kita simpulkan bahwa butir item tersebut VValid. Rumus mencari
t- hitung yang digunakan adalah:

rxy/(n—2)

th:
hitung (1 — rxyz)
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b. Uji Reliabilitas

Pengukuran reliabilitas bertujuan untuk mengetahui tingkat keandalan instrumen.
Saifuddin Azwar (2015), mengatakan bahwa reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian
bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian untuk memperoleh informasi yang
diinginkan dapat dipercaya (diandalkan) sebagai alat pengumpul data serta mampu
mengungkap informasi yang sebenarnya di lapangan. Uji reliabilitas internal adalah cara
menguji suatu alat ukur untuk sekali pengambilan data.Uji reliabilitas yang digunakan di
dalam penelitian ini adalahAlpha Cronbach.Formula ini digunakan untuk melihat sejauh
mana alat ukur dapat memberikan hasil yang relatif tidak berbeda atau konsisten bila
dilakukan pengukuran kembali terhadap suatu fenomena sosial.

3.2 Uji Asumsi Klasik
Sebelum pengujian hipotesis dilakukan, harus terlebih dahulu melalui uji asumsi
klasik.Pengujian ini dilakukan untuk memperoleh parameter yang valid dan handal. Oleh karena
itu, diperlukan pengujian dan pembersihan terhadap pelanggaran asumsi dasar jika memang terjadi.
Penguji-penguji asumsi dasar klasik regresi terdiri dari Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas, dan
Uji Heteroskedastisitas.
a. Uji Normalitas Data
Uji Normalitas digunakan untuk mengetahui data terdistribusi dengan normal atau tidak,
Analisis parametrik seperti regresi linier mensyaratkan bahwa data harus terdistribusi dengan
normal, Uji normalitas pada regresi bisa menggunakan beberapa metode , antara lain dengan
metode Kolmogorov-Smirnov Z untuk menguji data masing-masing variabel.
Metode pengambilan keputusan dengan menggunakan Kriteria :
e Data berdistribusi normal apabila probabilitas > 0,05
e Data tidak berdistribusi normal apabila probabilitas < 0,05

b. Uji Multikolinieritas

Multikolinearitas adalah keadaan dimana antara dua variabel independen atau lebih pada
model regresi terjadi hubungan linier yang sempurna atau mendekati sempurna. Model
regresi yang baik mensyaratkan tidak adanya masalah multikolinearitas.Untuk mendeteksi
ada tidaknya multikolinearitas, ada beberapa metode diantaranya dengan melihat nilai
Tolerance dan VIF.

Menurut Yudiaatmaja (2013, p. 78), untuk mengidentifikasi ada atau tidaknya
multikolinearitas dari nilai Variance Iflation Factor (VIF). Jika nilai VIF <10, maka
dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas. Kebalikannya, jika nilai VIF > 10 maka dinyatakan

terjadi multikolinearitas, VIF ditaksir dengan menggunakan formula 1 / (1-R2), Unsur (1-R2)
disebut dengan Collinierity Toleranceyang berarti bahwa jika Collinierity Tolerance di bawah 0,1
maka ada gejala multikolinearitas.
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c. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini dilakukan untuk menguji kemungkinan terjadinya gejala heteroskedastisitas
dengan menggunakan metode Gletsjer. Caranya adalah dengan melakukan regresi setiap
model. Dari hasil regresi ini ditetapkan nilai absolut dari residual (e). Selanjutnya dilakukan
regresi sederhana antar e absolut sebagai variabel dependen dengan variabel independen dari
model yang diuji. Bila hasil regresi disimpulkan pada model tersebut terdapat pelanggaran
asumsi klasik heteroskedastisitas. Maka dalam penelitian ini untuk uji heteroskedastisitas
dilakukan dengan bantuan program pengolah data statistik SPSS dengan output dalam bentuk
grafik.

3.3 Uji Hipotesis
Uji hipotesis dalam penelitian ini dilakukan berdasarkan tujuan penelitian, dengan tingkat
kepercayaan 95 %, sehingga tingkat presisi atau batas ketidakakuratan (alpha) sebesar 5 % atau
0,05, Dasar dari uji hipotesis ini, yaitu :
» Sig>0,05 maka Ho diterima, Ha ditolak
* Sig< 0,05 maka Ho ditolak, Ha diterima
Berdasarkan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Kepuasan
Pembeli Serta Implikasinya Pada Loyalitas Pembeli Depo Air Isi Ulang Biru”. maka dapat
ditentukan bahwa :

X1 = Kualitas Produk

X2 = Harga

Y = Kepuasan Pembeli

z = Loyalitas Pembeli
a. UjiF

Uji ini untuk mengetahui apakah variabel-variabel independen secara bersama-sama
berpengaruh terhadap variabel dependen. Pengujian ini mempunyai langkah-langkah sebagai
berikut :

Ho :Bi= 0 (koefisien regresi tidak signifikan)
Ha  :Bi # 0 (koefisien regresi signifikan)

Dimana nilai F dapat dihitung sebagai berikut (Gujarati,2015)Jika F- hit > F- tab dengan
tingkat signifikan tertentu (misalnya 5%) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Apabila F- hit <
F- tab dengan tingkat signifikan tertentu (misal 5%) maka Ho diterima dan Ha ditolak.

b. Uji Parsial / Uji t

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel
terikat. Uji t dilakukan dengan membandingkan antara t hitung dengan t tabel. Untuk menentukan
nilai t tabel ditentukan dengan tingkat signifikasi 5% dengan derajat kebebasan df = (n-k-1)
dimana n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah variabel. Kriteria pengujian yang
digunakan adalah:

e Jikat hitung > t tabel (n-k-1) maka Ho ditolak
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e Jikat hitung < t tabel (n-k-1) maka Ha diterima

Selain itu uji t tersebut dapat pula dilihat dari besarnya probabilitas value (p value)
dibandingkan dengan 0,05 (Taraf signifikansi a = 5%). Adapun Kriteria pengujian yang
digunakan adalah

e Jika p value < 0,05 maka Ho ditolak

e Jika p value > 0,05 maka Ho diterima

4. HASIL PENELITIAN DAN INTERPRETASI

4.1 Analisis Statistik
a. Uji Validitas

Pengujian validitas di dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan validitas isi
(content validity) dan validitas konstrak (construct validity). Validitas isi adalah suatu
pengukur yang dipertimbangkan berdasarkan atas sejauh mana isi alat pengukur tersebut
mewakili semua aspek kerangka konsep. Sedangkan validitas konstrak untuk mengukur
konsistensi antara komponen-komponen konstrak yang satu dan yang lainnya. Untuk menguji
validitas konstrak digunakan rumus korelasi product moment.

Untuk menguji validitas instrumen penelitian (kuesioner), yaitu untuk mengetahui
sejauhmana ketepatan dan kecermatan alat ukur dalam melakukan fungsi ukurannya,
digunakan rumus statistika Metode Corrected item Corelation.

Adapun nilai batas kritis validitas untuk 94 responden sesuai tabel r product momen
adalah 0,203. Apabilanilai korelasi atau r hitung kurang dari atau lebih kecil 0,203 maka item
kuesioner dinyatakan tidak valid. Sebaliknya apabila nilai r hitung lebih besar dari 0,203
maka item kuesioner dinyatakan valid.

Berikut adalah hasil uji validitas instrumen penelitian (kuesioner) untuk masing-masing
variabel yang diteliti :

1)  Uji Validitas Kualitas Produk

Tabel 4.1 Uji Validitas Kualitas Produk

Pertanyaan Koefisien korelasi Nilai Batas Status
(Q) (r hitung) (r kritis)
1 0,633 0,203 Valid
2 0,534 0,203 Valid
3 0,689 0,203 Valid
4 0,567 0,203 Valid
5 0,558 0,203 Valid
6 0,766 0,203 Valid
7 0,770 0,203 Valid
8 0,643 0,203 Valid
9 0,521 0,203 Valid
10 0,453 0,203 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (data diolah) SPSS 2020
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Berdasarkan tabel 4.1 didapatkan nilai Corrected item total correlation dapat dijadikan
dasar pengambilan keputusan sebagai r hitung. Menurut Sugiyono (2012: 173), pengambilan
uji validitas dapat didasarkan dimana Suatu butir pernyataan dinyatakan valid jika rhitung >
rtabel. Maka dapat disimpulkan bahwa 10 butir pernyataan yang dijadikan sebagai instrument
variabel Teknologi Informasi dinyatakan valid atau dapat digunakan sebagai instrument
penelitian.

2)  Uji Validitas Harga
Tabel 4.2 Uji Validitas Harga

Pertanyaan Koefisien korelasi Nilai Batas Status
(Q) (r hitung) (r kritis)
1 0,664 0,203 Valid
2 0,676 0,203 Valid
3 0,778 0,203 Valid
4 0,713 0,203 Valid
5 0,534 0,203 Valid
6 0,584 0,203 Valid
7 0,677 0,203 Valid
8 0,699 0,203 Valid
9 0,513 0,203 Valid
10 0,544 0,203 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (data diolah) SPSS 2020

Berdasarkan tabel 4.2 didapatkan nilai Corrected item total correlation dapat dijadikan
dasar pengambilan keputusan sebagai r hitung. Menurut Sugiyono (2012: 173), pengambilan
uji validitas dapat didasarkan dimana Suatu butir pernyataan dinyatakan valid jika rhitung >
rtabel. Maka dapat disimpulkan bahwa 10 butir pernyataan yang dijadikan sebagai instrument
variabel Harga dinyatakan valid atau dapat digunakan sebagai instrument penelitian.

3) Uji Validitas Kepuasan Pembeli
Tabel 4.3 Uji Validitas Kepuasan Pembeli

Pertanyaan Koefisien korelasi Nilai Batas Status
Q) (r hitung) (r kritis)
1 0,763 0,203 Valid
2 0,614 0,203 Valid
3 0,682 0,203 Valid
4 0,712 0,203 Valid
5 0,679 0,203 Valid
6 0,749 0,203 Valid
7 0,514 0,203 Valid
8 0,518 0,203 Valid
9 0,744 0,203 Valid
10 0,761 0,203 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (data diolah)SPSS 2020
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Berdasarkan tabel 4.3 didapatkan nilai Corrected item total correlation Kepuasan
Pembeli dapat dijadikan dasar pengambilan keputusan sebagai r hitung. Dimana Suatu butir
pernyataan dinyatakan valid jika rhitung > rtabel. Maka dapat disimpulkan 10 butir pernyataan
yang dijadikan sebagai instrument variabel Kepuasan Pembeli dinyatakan valid atau dapat
digunakan sebagai instrument penelitian.

4)  Uji Validitas Loyalitas Pembeli

Tabel 4.4 Uji Validitas Loyalitas Pembeli

Pertanyaan Koefisien korelasi Nilai Batas Status
Q) (r hitung) (r kritis)
1 0,633 0,203 Valid
2 0,541 0,203 Valid
3 0,666 0,203 Valid
4 0,622 0,203 Valid
5 0,678 0,203 Valid
6 0,723 0,203 Valid
7 0,453 0,203 Valid
8 0,556 0,203 Valid
9 0,665 0,203 Valid
10 0,672 0,203 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (data diolah) 2020

Berdasarkan tabel 4.4 didapatkan nilai Corrected item total correlation Loyalitas Pembeli
dapat dijadikan dasar pengambilan keputusan sebagai r hitung. Dimana Suatu butir
pernyataan dinyatakan valid jika rhitung > rtabel. Maka dapat disimpulkan bahwa 10 butir
pernyataan yang dijadikan sebagai instrument variabel Loyalitas Pembeli dinyatakan valid
atau dapat digunakan sebagai instrument penelitian.

b. Uji Reliabilitas

Pengukuran reliabilitas bertujuan untuk mengetahui tingkat keandalan instrumen.
Menurut Ghozali (20011:46), mengatakan bahwa reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian
bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian untuk memperoleh informasi yang
diinginkan dapat dipercaya (diandalkan) sebagai alat pengumpul data serta mampu
mengungkap informasi yang

Sebenarnya di lapangan. Uji reliabilitas internal adalah cara menguji suatu alat ukur untuk
sekali pengambilan data.Uji reliabilitas yang digunakan di dalam penelitian ini adalah Alpha
Cronbach. Formula ini digunakan untuk melihat sejauh mana alat ukur dapat memberikan
hasil yang relatif tidak berbeda atau konsisten bila dilakukan pengukuran kembali terhadap
suatu fenomena sosial.
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Tabel 4.5 Uji Reliabilitas

Variabel A\: gﬁ; g;ltzls Status
Kualitas Produk 0,834 0.60 Realibel
Harga 0.812 0.60 Realibel
Kepuasan Pembeli 0.726 0.60 Realibel
Loyalitas Pembeli 0.722 0.60 Realibel

Sumber : Hasil Penelitian (data diolah) SPSS 2020

Pada tabel di atas menunjukkan bahwa nilai alpha secara keseluruhan butir-butir yang ada
dalam masing-masing variabel adalah reliabel (andal), karena koefisien Cronbach dikatakan
reliable bila memiliki koefisien kehandalan reabilitas > 0,60

Dari hasil analisis validitas dan reliabilitas tersebut diatas, secara keseluruhan butir-butir
pernyataan dari tiap-tiap variabel dapat digunakan dan didistribusikan kepada seluruh
responden (94 Pembeli), karena tiap-tiap butir menunjukkan hasil yang valid dan reliabel,
maka dengan demikian dapat dilakukan analisa lebih lanjut.

4.2 Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui data terdistribusi dengan normal atau tidak.
Analisis parametrik seperti regresi linier mensyaratkan bahwa data harus terdistribusi dengan
normal. Uji normalitas pada regresi bisa menggunakan beberapa metode , antara lain dengan
metode Kolmogorov-Smirnov Z untuk menguji data masing-masing variabel dan metode
probability plots. Metode pengambilan keputusan dengan menggunakan Kriteria :
1)  Data berdistribusi normal apabila probabilitas > 0,05
2)  Data tidak berdistribusi normal apabila Probabilitas < 0,05
Tabel 4.6 Uji Normalitas Data

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 94
Normal Mean 0E-7
Parameters®®  std. Deviation 6.56967153
Absolute 122

Most Extreme
Positive 122

Differences

Negative .088
Kolmogorov-Smirnov Z 1.009
Asymp. Sig. (2-tailed) 433

a. Test distribution is Normal.
1. Calculated from data.

Sumber ; Data Diolah SPSS
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Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal karena data
0,433 > 0,05. Maka dengan demikian data Variabel terdistribusi dengan Normal.

b. Uji Multikolinieritas

Multikolinearitasadalah keadaan dimana antara dua variabel independen atau lebih pada
model regresi terjadi hubungan linier yang sempurna atau mendekati sempurna.

Menurut Yudiaatmaja (2013: 78), untuk mengidentifikasi ada atau tidaknya multikolinearitas
dari nilai Variance Iflation Factor (VIF). Jika nilai VIF < 10, maka dinyatakan tidak terjadi
multikolinearitas. Kebalikannya, jika nilai VIF > 10 maka dinyatakan terjadi multikolinearitas.

VIF ditaksir dengan menggunakan formula 1/ (1-R2). Unsur (1-R2) disebut dengan Collinierity

Tolerance yang berarti bahwa jika Collinierity Tolerance di bawah 0,1 maka ada gejala
multikolinearitas.
Tabel 4.7 Uji Multikolineaaritas

Coefficients®

Unstandardized  [Standardized Collinearity

Model Coefficients Coefficients TISig. Statistics
Std.

B Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 1535 [3.157 5.407|.000
Kualitas Produk 663 .092 1523 3.417/.000 |[681 2.665
Harga

1445 .082 1512 3.344{000 582 2.332
Kepuasan
Pembeli

1563 .081 1433 3.317|000 |616 2.978

a. Dependent Variable: Loyalitas Pembeli
Sumber : Hasil Pengujian SPSS

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa :
1) Kualitas Produk memiliki nilai Tolerance sebesar 0,681 > 0,1 dan VIF sebesar 2,665
< 10, disimpulkan tidak terjadi Multikolinearitas
2) Harga memiliki nilai Tolerance sebesar 0,582 > 0,1 dan VIF sebesar 2,332 < 10,
disimpulkan tidak terjadi Multikolinearitas.
3) Kepuasan Pembeli memiliki nilai Tolerance sebesar 0,616 > 0,1 dan VIF sebesar
2,978 < 10, disimpulkan tidak terjadi Multikolinearitas.

c. Uji Heterokedastisitas

Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana terjadinya ketidaksamaan varian dari residual
pada model regresi. Model regresi yang baik mensyaratkan tidak adanya masalah
heteroskedastisitas. Untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas, penulis
menggunakan Metode uji Spearman’’s rho.
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Uji heteroskedastisitas Spearman”s rho mengkorelasikan nilai residual hasil regresi
dengan masing-masing variabel independen. Metode pengambilan keputusan pada uji
heteroskedasitas dengan Spearman’s rho yaitu :

1)  Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas
2)  Apabila nilai signifikansi < 0,05 maka terjadi masalah heteroskedastisitas.

Tabel 4.8 Uji Heteroskedastisitas Correlations

. Unstandardi
Kualitas Y d
Produk arga Z?
Residual
Correlation 1.000 553" .009
Kualitas Produk C_oefflmerwt
Sig. (2-tailed) . .000 434
N 94 94 94
Correlation 553" 1.000 .006
Spear .
, Coefficient
man's | Harga - - 3
o Sig. (2-tailed) .000 : 582
N 94 94 94
Correlation 008 006 1.000
Unstandardized Coefficient
Residual Sig. (2-tailed) 434 .582 .
N 94 94 94

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber : Hasil pengujian SPSS

Metode pengambilan keputusannya jika nilai signifikansi antara variabel independen
dengan residual > 0,05 maka tidak terjadi Heteroskedastisitas, sebaliknya apabila signifikansi
< 0,05 maka terjadi Heteroskedastisitas .

Dari tabel output diatas diketahui bahwa nilai signifikansi Kualitas Produk 0.434, Harga
0.582, Karena nilai signifikansi lebih dari 0,05 jadi dapat disimpulkan bahwa dalam model
regresi tidak terjadi masalah Heteroskedastisitas.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan menggunakan Analisi Jalur (Path Analysis) terhadap

masing-masing variabel baik melalui Uji Simultan maupun Uji Parsial maka secara keseluruhan
diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1.

Hipotesis pertama bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif signifikan terhadap Kepuasan
Pembeli diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel X1 (Kualitas
Produk) terhadap variabel Y (Kepuasan Pembeli) adalah sebesar 0.443 atau sebesar 44.3%
dengan signifikansi 0,000. Ini berarti bahwa semakin baik Kualitas Produk yang ada tentunya
dapat meningkatkan Kepuasan Pembeli.
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2. Hipotesis kedua bahwa Harga berpengaruh positif signifikan terhadap Kepuasan Pembeli
diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel X2 (Harga) terhadap
variabel Y (Kepuasan Pembeli) adalah sebesar 0.555 atau sebesar 55.5% dengan signifikansi
0,000. Ini berarti bahwa semakin baik Harga yang tentunya dapat meningkatkan Kepuasan
Pembeli.

3. Hipotesis ketiga bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif signifikan terhadap Loyalitas
Pembeli diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel X1 (Kualitas
Produk) terhadap variabel Z (Loyalitas Pembeli) adalah sebesar 0.523 atau 52.3% dengan
signifikansi 0,000. Ini berarti bahwa semakin baik Kualitas Produk yang dimiliki tentunya
dapat meningkatkan Loyalitas Pembeli.

4. Hipotesis keempat bahwa Harga berpengaruh positif signifikan terhadap Loyalitas Pembeli.
Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel X2 (Harga) terhadap variabel Z
(Loyalitas Pembeli) adalah sebesar 0.512 atau 51.2% dengan signifikansi 0,000. Ini berarti
bahwa semakin tingginya Harga yang dilakukan tentunya dapat meningkatkan Keloyalan
Pembeli.

5. Hipotesis kelima bahwa Kepuasan Pembeli berpengaruh positif signifikan terhadap Loyalitas
Pembeli diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel Y (Kepuasan
Pembeli) terhadap variabel Z (Loyalitas Pembeli) adalah sebesar 0.433 atau 43.3% dengan
signifikansi 0,000. Ini berarti bahwa semakin banyak orang yang puas akan suatu produk
tentunya dapat meningkatkan Keloyalan.

6. Hipotesis keenam bahwa besarnya pengaruh Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pembeli
melalui Kepuasan Pembeli diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur
variabel X1 (Kualitas Produk) terhadap variabel Z (Loyalitas Pembeli) melalui Kepuasan
Pembeli adalah sebesar 0.192 atau 19.2%.

7. Hipotesis ketujuh bahwa besarnya pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pembeli melalui
Kepuasan Pembeli diterima. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh koefisien jalur variabel X2
(Harga) terhadap variabel Z (Loyalitas Pembeli) melalui Kepuasan Pembeli adalah sebesar
0.240 atau 24.0%.
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