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ABSTRACK 

This study analyzes the influence of location and product quality on customer 

loyalty at Toko Busana Ayu Cirebon, a Muslim fashion MSME. In a competitive 

business landscape, understanding the factors driving customer loyalty is crucial. 

Using a quantitative method with a survey approach, 96 consumer respondents of Toko 

Busana Ayu in Cirebon were selected through purposive sampling. Primary data were 

collected via a Likert questionnaire, supported by secondary data. Data analysis 

involved validity, reliability, classical assumptions, multiple linear regression, 

coefficient of determination, and t and F tests. The results showed that location and 

product quality individually and simultaneously had a positive and significant effect on 

customer loyalty. Partially, location (t=2.079; p=0.040) and product quality (t=9.528; 

p=0.000) significantly influenced loyalty. Simultaneously, both variables (F=78.080; 

p=0.000) were also significant. The coefficient of determination ($R^2$) of 0.627 

indicated that 62.7% of the variation in customer loyalty was explained by location 

and product quality. These findings emphasize the crucial role of strategic location and 

superior product quality in building customer loyalty among Muslim fashion MSMEs. 

This research contributes to the marketing and MSME literature and offers practical 

implications for business owners. 

 

Keywords: Location, Product Quality, Customer Loyalty, MSMEs, Muslim Fashion. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini menganalisis pengaruh lokasi dan kualitas produk terhadap 

loyalitas pelanggan di Toko Busana Ayu Cirebon, sebuah UMKM busana muslim. 

Dalam lanskap bisnis yang kompetitif, memahami faktor-faktor pendorong loyalitas 

pelanggan menjadi sangat penting. Menggunakan metode kuantitatif dengan 

pendekatan survei, 96 responden konsumen Toko Busana Ayu di Cirebon dipilih 

melalui purposive sampling. Data primer dikumpulkan melalui kuesioner Likert, 

didukung oleh data sekunder. Analisis data melibatkan validitas, reliabilitas, asumsi 

klasik, regresi linier berganda, koefisien determinasi, dan uji t dan F. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa lokasi dan kualitas produk secara individu dan simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Secara parsial, lokasi 

(t=2,079; p=0,040) dan kualitas produk (t=9,528; p=0,000) berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas. Secara simultan, kedua variabel (F=78,080; p=0,000) juga 

signifikan. Koefisien determinasi ($R^2$) sebesar 0,627 menunjukkan bahwa 62,7% 

variasi loyalitas pelanggan dijelaskan oleh lokasi dan kualitas produk. Temuan ini 

menekankan peran krusial lokasi strategis dan kualitas produk yang unggul dalam 

membangun loyalitas pelanggan di kalangan UMKM fesyen Muslim. Penelitian ini 

berkontribusi pada literatur pemasaran dan UMKM serta menawarkan implikasi praktis 

bagi para pemilik bisnis. 

Keywords: Lokasi, Kualitas Produk, Loyalitas Pelanggan, UMKM, Busana Muslim. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1.  Latar Belakang 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peranan penting 

dalam perekonomian Indonesia. Sebagai sektor yang dominan, UMKM berkontribusi 

signifikan terhadap penciptaan lapangan kerja, penyediaan produk lokal, dan 

pemerataan pendapatan masyarakat. Di tengah tantangan ekonomi global dan 

persaingan yang semakin ketat, UMKM menjadi salah satu pilar utama dalam 

mendukung pertumbuhan ekonomi nasional. 

Sejarah perkembangan UMKM di Indonesia tidak terlepas dari konteks sosial 

dan ekonomi masyarakat. Dalam menghadapi berbagai tantangan, seperti krisis 

ekonomi, UMKM terbukti lebih tangguh dibandingkan dengan usaha besar. 

Mereka mampu beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan pasar dan kebutuhan 

konsumen. Selain itu, UMKM juga berperan dalam mengurangi pengangguran dan 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat. UMKM juga adalah kegiatan usaha yang 

dijalankan oleh perseorangan atau individu, rumah tangga, atau badan usaha skala 

kecil. Biasanya bisnis UMKM digolongkan melalui pendapatan per tahun, jumlah 

karyawan, dan aset yang dimiliki. (Sudrartono et al., 2022) 
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Tabel I- 1 Jumlah UMKM di Jawa Barat 

Kabupaten/Kota Tahun 2021 Tahun 2022 Tahun 2023 

Bogor 45013 43138 35524 

Sukabumi 51796 51307 42155 

Cianjur 44089 36331 49395 

Bandung 40136 41220 46614 

Garut 62842 69365 41183 

Tasikmalaya 46132 77632 46827 

Ciamis 29628 30454 33831 

Kuningan 16180 11317 16485 

Cirebon 18053 21939 24534 

Majalengka 26634 33468 25413 

Sumedang 19160 24739 21735 

Indramayu 16481 18946 13178 

Subang 18014 16958 13321 

Purwakarta 14504 13486 12415 

Karawang 14239 15410 23253 

Bekasi 20610 19111 23795 

Bandung Barat 22366 20213 28536 

Pangandaran 12906 32043 25842 

Kota Bogor 5669 4620 11509 

Kota Sukabumi 5392 5787 3505 

Kota Bandung 22230 18174 38058 

Kota Cirebon 4767 4335 3899 

Kota Bekasi 10824 8971 15156 

Kota Depok 13916 11429 15180 

Kota Cimahi 6552 6087 8020 

Sumber : Bps Jawa Barat, Tahun 2023 
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Berdasarkan data dari BPS Jawa Barat, di Kabupaten Cirebon, jumlah UMKM 

mengalami peningkatan setiap tahunnya. Pada tahun 2021, tercatat sebanyak 

18.053 UMKM. Jumlah ini meningkat menjadi 21.939 UMKM pada tahun 2022, 

dan kembali mengalami kenaikan pada tahun 2023 menjadi 24.534 UMKM. 

Peningkatan ini menunjukkan adanya pertumbuhan sektor UMKM yang cukup 

signifikan di wilayah Kabupaten Cirebon. 

Dalam era digital saat ini, UMKM dihadapkan pada peluang dan tantangan 

baru. Perkembangan teknologi informasi telah membuka akses pasar, yang lebih 

luas, dan memungkinkan UMKM untuk menjangkau konsumen yang lebih luas. 

Namun, perubahan perilaku konsumen dan kebutuhan akan inovasi produk 

menjadi tantangan yang harus dihadapi oleh pelaku UMKM. 

Persaingan di dunia bisnis semakin ketat, UMKM dituntut untuk terus 

berinovasi dan menciptakan strategi pemasaran yang efektif untuk menarik 

perhatian konsumen.  

Toko Busana Ayu adalah usaha yang bergerak di bidang penjualan busana 

muslim, khususnya gamis dan baju koko, yang berlokasi di Kecamatan 

Arjawinangun, Kabupaten Cirebon. Busana Ayu menawarkan beragam pilihan 

gamis wanita, dari model polos hingga motif kekinian, serta baju koko pria dengan 

berbagai desain modern dan klasik. Produk yang dijual cocok untuk keperluan 

sehari-hari, ibadah, acara formal, maupun momen spesial seperti lebaran. 

Keunggulan Toko Busana Ayu terletak pada kombinasi antara kualitas bahan yang 

terjaga, harga yang kompetitif, serta pelayanan yang ramah. Selain melayani 
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penjualan secara langsung di toko, Busana Ayu juga aktif memasarkan produk 

melalui media sosial dan platform online seperti Facebook, sehingga menjangkau 

konsumen yang lebih luas, baik dari wilayah Cirebon maupun luar kota. 

Loyalitas pelanggan merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan yang 

bergerak di bidang produk dan jasa dalam kondisi persaingan bisnis yang semakin 

ketat seperti saat ini. Salah satu keuntungan strategik bagi perusahaan tentang 

pentingnya mempertahankan loyalitas pelanggan adalah imbalan dari loyalitas 

yang bersifat jangka panjang dan kumulatif. Jadi semakin lama loyalitas seorang 

konsumen, semakin besar laba yang dapat diperoleh perusahaan dari seorang 

konsumen. Loyalitas pelanggan merupakan manifestasi dan kelanjutan dari 

kepuasan konsumen dalam menggunakan fasilitas maupun jasa pelayanan yang 

diberikan oleh perusahaan, serta untuk tetap menjadi konsumen dari perusahan 

tersebut. Loyalitas pelanggan dapat diraih dengan pelayanan yang memuaskan 

sesuai dengan harapan konsumen atau bahkan melebihi dari harapan konsumen. 

(Widiyastuti & Widiantari, 2024). 

Menurut  Tjiptono  dalam  Maisaroh  dan  Nurhidayati,  (2021:203),  Loyalitas  

pelanggan adalah  kesetiaan  konsumen  terhadap  suatu  merek,  toko,  atau  

pemasok, yang   tercermin   dalam   sikap   yang   sangat   menguntungkan   dan   

pola   pembelian   yang berulang  dan  konsisten.  Sedangkan  menurut  Priansa  

dalam  Maisaroh dan Nurhidayati, (2021:203). Konsumen menunjukkan sikap   

loyal dengan   melakukan   pembelian   secara   teratur   dan   konsisten, sehingga 

perusahaan dan produk tersebut  menjadi  bagian  penting  dalam proses konsumsi  

mereka. Dengan kata lain, loyalitas  konsumen  terwujud melalui  konsumsi  yang 
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terus  menerus  dan menjadikan   perusahaan   serta   produknya   sebagai   bagian   

yang   tidak   terpisahkan   dari pengalaman  konsumsi. 

 

Tabel I- 2 Hasil Responden Pra-Survei 

Pernyataan Jawaban Ya Jawaban Tidak 

Lokasi Toko Busana Ayu 

mudah dijangkau oleh 

kendaraan pribadi 

maupun umum 

32,3% 67,7% 

Toko Busana Ayu 

menampilkan produk 

yang menarik 

93,5% 6,5% 

Lokasi toko strategis 

karena berada di jalur 

yang sering dilewati 

kendaraan 

32,3% 67,7 

 

Berdasarkan hasil pra-survei yang dilakukan terhadap responden mengenai 

Toko Busana Ayu di Cirebon, diketahui bahwa sebagian besar responden memiliki 

persepsi positif terhadap tampilan produk yang ditawarkan oleh toko tersebut. Hal 

ini terlihat dari pernyataan "Toko Busana Ayu menampilkan produk yang 

menarik", yang dijawab "Ya" oleh 93,5% responden, sementara hanya 6,5% yang 

menjawab "Tidak". Namun, persepsi responden terhadap lokasi toko menunjukkan 

hasil yang kurang positif. Pada pernyataan "Lokasi Toko Busana Ayu mudah 

dijangkau oleh kendaraan pribadi maupun umum", hanya 32,3% responden yang 

menyatakan "Ya", sedangkan 67,7% menjawab "Tidak". Demikian pula, pada 

pernyataan "Lokasi toko strategis karena berada di jalur yang sering dilewati 
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kendaraan", responden yang menjawab "Ya" hanya 32,3%, sementara sisanya 

(67,7%) menjawab "Tidak". 

Menurut Swastha (2002:24) Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau 

aktivitas usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah 

letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh lokasi 

ke tujuan. Faktor lokasi yang baik adalah relatif untuk setiap jenis usaha yang 

berbeda. Menurut Payne (2001:9), Tempat yang digunakan untuk memasok jasa 

kepada pelanggan sasaran merupakan bidang keputusan kunci. Keputusan-

keputusan tempat (lokasi dan saluran) meliputi pertimbangan mengenai cara 

penyampaian jasa kepada pelanggan dan di mana jasa harus ditempatkan. Lebih 

lanjut Zeithaml dan Bitner (dalam Yazid, (2005:20) menyatakan bahwa faktor-

faktor tempat/distribusi yang terdapat dalam pemasaran jasa terdiri dari: jenis 

saluran, perantara, lokasi outlet, transportasi, penyimpanan dan mengelola saluran. 

Tujuan dari penentuan lokasi yang tepat bagi perusahaan adalah agar dapat 

beroperasi dengan efisien dan dapat mencapai sasaran yang telah ditetapkan. 

Dalam memilih lokasi, perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor yang 

mempengaruhi biaya, kecepatan waktu, kemudahan sarana yang diperlukan. 

Menurut Lupiyoadi (2001:61) lokasi adalah gabungan antara lokasi dan keputusan 

atas saluran distribusi (berhubungan dimana lokasi yang strategis dan bagaimana 

cara penyampaian jasa pada konsumen). (Tengku Mahesa Khalid, 2021) 
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Toko Busana Ayu memiliki lokasi yang cukup tersembunyi dan tidak berada di 

jalan utama. Letaknya yang berada di dalam gang sempit membuat akses menuju 

toko ini menjadi sedikit menantang, terutama bagi pengunjung yang baru pertama 

kali datang. Selain itu, minimnya papan petunjuk arah membuat toko ini kurang 

terlihat dari jalan besar, sehingga pelanggan harus lebih jeli atau mengandalkan 

bantuan aplikasi peta digital. Meskipun demikian, toko ini tetap menjadi pilihan 

bagi pelanggan setia yang sudah mengenal kualitas dan koleksi busana yang 

ditawarkan. 

Gambar I- 1 Lokasi Toko Busana Ayu Cirebon 
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Mutu atau kualitas merupakan isu yang dominan pada banyak perusahaan, 

bersamaan dengan waktu yang pesat, fleksibilitas dalam memenuhi permintaan 

konsumen (produk yang dibuat selalu sesuai dengan apa yang diminta konsumen) 

dan harga jual yang rendah, mutu merupakan pilihan kunci dan strategis. Menurut 

Tjiptono (2013), kualitas produk adalah kualitas meliputi usaha memenuhi atau 

melebihi harapan pelanggan; kualitas yang mencakup produk, jasa, manusia, 

proses, serta lingkungan; kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah 

(misalnya apa yang dianggap merupakan kualitas saat ini mungkin dianggap 

kurang berkualitas pada masa mendatang). Kotler dan Armstrong (2013) 

berpendapat bahwa kemampuan sebuah produk memperagakan fungsinya, hal itu 

termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan 

pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. (Afnina & Hastuti, 

2018) 

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, UMKM dituntut untuk 

menemukan strategi pemasaran yang efektif agar dapat menarik perhatian 

konsumen. Salah satu strategi yang sering digunakan adalah Lokasi. Lokasi ini 

dapat berupa diskon, bonus produk, atau promosi lainnya yang dirancang untuk 

meningkatkan daya tarik penjualan produk dan mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

Dengan demikian, penelitian tentang pengaruh kualitas produk terhadap 

loyalitas pelanggan menjadi sangat relevan. Hal ini tidak hanya memberikan 

wawasan bagi UMKM dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif, 
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tetapi juga membantu memahami perilaku konsumen dalam mengambil loyalitas 

pelanggan. 

Dalam konteks ini, penting untuk menganalisis apakah Lokasi dan Kualitas 

Produk berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi jenis Lokasi yang diterapkan, faktor-faktor yang memengaruhi 

loyalitas pelanggan, serta hubungan antara lokasi dan loyalitas pelanggan di Toko 

Busana Ayu Cirebon. 

Dengan memahami pengaruh Lokasi, diharapkan UMKM dapat merumuskan 

strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan, serta meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Dari uraian di atas, peneliti tertarik untuk meneliti Lokasi dan Kualitas Produk 

terhadap Loyalitas Pelanggan. Maka dalam penelitian ini, peneliti mengambil 

judul untuk meneliti lebih lanjut dalam bentuk skripsi "Pengaruh Lokasi dan 

Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Busana Ayu Cirebon”. 

2.1. Identifikasi Masalah 

1. Lokasi Toko Busana Ayu yang berada di dalam gang sempit dan tidak berada 

di jalan utama membuatnya sulit diakses oleh konsumen baru, serta minimnya 

papan petunjuk arah menyebabkan toko sulit ditemukan tanpa bantuan aplikasi 

peta digital. 

2. Meskipun Toko Busana Ayu dikenal memiliki bahan yang baik, namun variasi 

dalam model, jahitan, atau kenyamanan produk dapat memengaruhi persepsi 
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konsumen terhadap kualitas secara keseluruhan dan berdampak pada kepuasan 

pembelian. 

3. Meskipun terdapat pelanggan setia, meningkatnya persaingan dari toko sejenis 

dan kemudahan berbelanja online dapat mengurangi frekuensi pembelian 

pelanggan, terutama jika mereka menemukan produk serupa dengan kualitas 

atau harga yang lebih menarik. 

3.1. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana Lokasi Berpengaruh Terhadap Loyalitas Pelanggan Toko Busana 

Ayu Cirebon? 

2. Bagaimana Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Loyalitas Pelanggan Toko 

Busana Ayu Cirebon? 

3. Bagaimana Lokasi Dan Kualitas Produk Berpengaruh Pada Loyalitas 

Pelanggan Toko Busana Ayu Cirebon?  

4. Bagaimana kriteria dari setiap variabelnya? 

4.1. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui  Pengaruh Lokasi Terhadap Loyalitas Pelanggan di Toko 

Busana Ayu Cirebon. 

2. Untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan 

di Toko Busana Ayu. 

3. Untuk mengetahui Lokasi Dan Kualitas Produk Mempengaruhi Loyalitas 

Pelanggan di Toko Busana Ayu Cirebon. 

4. Untuk mengetahui kriteria dari setiap variabelnya 
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5.1. Manfaat Penelitian  

1. Bagi Toko Busana Ayu Cirebon : 

 Dapat membantu UMKM merumuskan strategi pemasaran yang lebih 

efektif, sehingga dapat menarik lebih banyak pelanggan 

 Dengan memahami pengaruh Lokasi dan Kualitas Produk, dapat 

menentukan penjualan melalui strategi yang tepat 

2. Bagi Peneliti dan Akademisi : 

 Mendapatkan pengalaman langsung dalam melakukan analisis pasar 

dan memahami dinamika usaha kecil, yang berharga untuk 

pengembangan karir 

 Menjadi referensi untuk penelitian lebih lanjut tentang pengaruh Lokasi 

dan Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pelanggan. 

3. Bagi Konsumen : 

 Meningkatkan kesadaran konsumen tentang Lokasi dan Kualitas 

Produk yang tepat dapat meningkatkan pengalaman berbelanja 

konsumen, membuat mereka merasa lebih puas 

 Konsumen dapat memahami lebih baik tentang Lokasi yang ada, 

sehingga dapat membuat keputusan pembelian yang lebih cerdas. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1. Tinjauan Penelitian Terdahulu 
 

Tabel II- 1 Penelitian Terdahulu 

No Judul/Penulis/Tahun Variabel Hasil penelitian Persamaan Perbedaan 

1 "Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Lokasi, 

Harga dan Digital 

Marketing terhadap 

Loyalitas Konsumen 

di Grand Wahid Hotel 

Salatiga" (Putri et al., 

2021) 

Kualitas 

Pelayanan 

(X1)  

Lokasi (X2)  

Harga (X3)  

Digital 

Marketing 

(X4) 

Loyalitas 

Konsumen 

(Y) 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa,  

lokasi memiliki 

kontribusi yang 

berarti terhadap 

loyalitas 

konsumen dalam 

konteks 

penelitian ini 

Sama-sama 

meniliti 

Lokasi dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian 

pada grand 

wahid hotel 

salatiga , 

bukan toko 

busana ayu 

cirebon  

2 "Pengaruh Lokasi dan 

Fasilitas terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

(Studi pada Mooi 

Lokasi (X1) 

Fasilitas 

(X2) 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa, 

Sama-sama 

meneliti 

lokasi dan 

Objek 

penelitian 

pada Mooi 

Caffe, 
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Caffe Kecamatan 

Wlingi Kabupaten 

Blitar)" (Widiyastuti 

& Widiantari, 2024) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Lokasi 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan 

loyalitas 

pelanggan 

bukan di 

toko busana 

ayu 

3 Pengaruh Lokasi, 

Harga, Promosi, dan 

Kualitas Produk 

terhadap Loyalitas 

Pelanggan Kopi pada 

Kopi Living Mataram 

(Lawrance et al., 

2022) 

Lokasi (X1) 

Harga (X2) 

Promosi 

(X3) 

Kualitas 

produk (X4) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa, lokasi 

tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan (Sig = 

0.954), 

Berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan 

Sama-sama 

meneliti 

variabel 

Lokasi, 

Kualitas 

Produk dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

Kopi Living 

Mataram, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu 

Cirebon 
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4 Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, 

Lokasi, dan Kualitas 

Pelayanan terhadap 

Loyalitas Konsumen 

melalui Kepuasan 

Konsumen sebagai 

Variabel Intervening 

(Pada Bento Kopi) 

(Juniarti, 2022) 

Kualitas 

produk (X1) 

Harga (X2) 

Lokasi (X3) 

Kualitas 

pelayanan 

(X4) 

Loyalitas 

konsumen 

(Y) 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa, Kualitas 

Produk 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

melalui 

Kepuasan 

Konsumen. 

Harga, Lokasi, 

dan Kualitas 

Pelayanan tidak 

berpengaruh 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

melalui 

Kepuasan 

Konsumen. 

Sama-sama 

meneliti 

variabel 

Kualitas 

Produk, 

Lokasi, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

Bento Kopi, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu 

Cirebon 
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5 Analisis Pengaruh 

Harga, Kualitas 

Produk, dan Lokasi 

terhadap Loyalitas 

Pelanggan Distro 

Mayang Madu Paciran 

Lamongan (Suardana, 

2021) 

Harga (X1) 

Kualitas 

produk (X2) 

Lokasi (X3) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa, Kualitas 

Produk 

berpengaruh 

positif terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan. 

Lokasi 

berpengaruh 

positif terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan. 

Sama-sama 

meniliti 

variabel 

Lokasi, 

Kualitas 

Produk, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

Distro 

Mayang 

madu 

Paciran 

Lamongan, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu  

6 Pengaruh Keragaman 

Produk, Kualitas 

Produk, Harga, dan 

Lokasi terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

Dimediasi Keputusan 

Pembelian Anyaman 

Bambu UMKM Cipta 

Karya Art Bambu 

Keragaman 

produk (X1) 

Kualitas 

produk (X2) 

Harga (X3) 

Lokasi (X4) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa, kualitas 

produk dan 

lokasi 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Sama-sama 

meniliti 

Lokasi, 

Kualitas 

Produk, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

UMKM 

Cipta Karya 

Art Bambu 

Mandiri 

Desa 

Sukolilo, 

bukan di 
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Mandiri Desa Sukolilo 

(Ramilusholikha et al., 

2023) 

Pelanggan 

melalui 

Keputusan 

Pembelian 

(partial 

mediation) 

Toko 

Busana Ayu 

7 Pengaruh Lokasi, 

Potongan Harga dan 

Kualitas Produk 

Terhadap Loyalitas 

Pelanggan pada PT. 

SS Jaya Group Kota 

Kediri (Fitriawati et 

al., 2023) 

Lokasi (X1) 

Potongan 

harga (X2) 

Kualitas 

produk (X3) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Lokasi 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

Kualitas produk 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan.  

Sama-sama 

meniliti 

Lokasi, 

Kualitas 

Produk, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

PT.SS jaya 

Group Kota 

Kediri, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu  

8 Pengaruh Kualitas 

Produk, Lokasi, dan 

Promosi terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

Kualitas 

produk (X1) 

Lokasi (X2) 

Kualitas Produk 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Sama-sama 

meniliti 

Lokasi, 

Kualitas 

Objek 

penelitian di 

UD. 

Indokey 
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di UD. Indokey Kediri 

(Dita Nurazizah et al., 

2022) 

Promosi 

(X3) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Loyalitas 

Pelanggan. 

Lokasi 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan 

Produk, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Kediri, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu  

9 Analisis Kualitas 

Produk dan Layanan 

terhadap Loyalitas 

Pelanggan di Amaro 

Coffee Shop (Abduh 

Malik Ahmad 

Arrasyid, 2016) 

Kualitas 

produk (X1) 

Layanan 

(X2) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Kualitas produk 

tidak 

berpengaruh 

secara positif dan 

tidak signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

Secara simultan, 

kualitas produk 

dan layanan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Sama-sama 

meniliti 

Kualitas 

Produk, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

Amaro 

Coffe Shop, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu 
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loyalitas 

pelanggan 

10 Pengaruh Lokasi 

Strategis dan Kualitas 

Pelayanan terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

melalui Kepuasan 

Pelanggan pada 

RedDoorz Near CBD 

Ciledug, Kota 

Tangerang, Provinsi 

Banten (Sulistiyo et 

al., 2024) 

Lokasi 

strategis 

(X1) 

Kualitas 

pelayanan 

(X2) 

Loyalitas 

pelanggan 

(Y) 

Lokasi strategis 

dan kualitas 

pelayanan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

pelanggan. 

Lokasi strategis 

dan kualitas 

pelayanan juga 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan 

melalui kepuasan 

pelanggan 

sebagai mediasi 

Sama-sama 

meniliti 

Lokasi, dan 

Loyalitas 

Pelanggan 

Objek 

penelitian di 

RedDoorz 

Near CBD 

Ciledug, 

bukan di 

Toko 

Busana Ayu  
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2.1. Uraian Teori 

2.2.1. Pemasaran  

1. Pengertian Pemasaran  

Pemasaran merupakan sebuah strategi bisnis yang mengacu pada aktifitas yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk mempromosikan penjualan sebuah produk guna 

mendapatkan keuntungan. Pemasaran adalah kegiatan mengatur institusi, dan 

proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan saling 

bertukar penawaran yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan 

masyarakat luas (Meilyna & Imanuddin, 2020). 

“Marketing is about identifying and meeting human and social needs. One of 

the shortest good definitions of marketing is meeting need profitability”. Artinya 

pemasaran pemasaran merupakan identifikasi dan bertemu manusia untuk 

kebutuhan sosial. Atau secara singkat pemasaran adalah memenuhi kebutuhan 

secara menguntungkan (Rahmawati & Hidayah, 2021). 

Pemasaran adalah proses menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, 

dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi 

pertukaran yang memberikan kepuasan kepada pelanggan dan untuk membangun 

dan mempertahankan relasi yang positif dengan para pemangku kepentingan 

dalam lingkungan yang dinamis (Priangani, 2019). 

Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang bertujuan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 
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dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli postensial 

(Oktaviani, 2019). 

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis dalam menciptakan, 

mengkomunikasikan, pengiriman, dan penciptaan nilai baik bagi konsumen, 

pelanggan, rekanan dan masyarakat yang dirancang untuk merencanakan, 

menentukan harga, promosi dan mendistribusikan barangbarang yang dapat 

memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan (Apri 

Budianto,2015)(Ardiansyah, 2018). 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

adalah sebuah kegiatan yang dilakukan oleh perorangan atau sekelompok orang 

yang didalamnya terdapat aspek perencanaan, penetapan harga, pendistribusian 

barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan 

keuntungan. 

2.2.2. Manajemen Pemasaran 

2. Pengertian Manjemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah kegiatan yang direncanakan dan dijalankan 

oleh perusahaan. Perencanaan membutuhkan strategi dan keahlian yang tepat 

guna menentukan rencana itu. Peranan manajemen pemasaran dalam sebuah 

perusahaan memegang peranan penting, ini termasuk menyiapakan produk 

yang lebih inovatif, dengan memilih segmen pasar yang diharapkan 

perusahaan, dan mempromosikan produk kepada pembeli yang potensial 

(Sumarsid & Atik, 2022). 
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Menurut Setyaningsih, (2021) manajemen pemasaran merupakan sistem 

total aktivitas bisnis dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, dan 

mendistribusikan produk, jasa dan gagasan yang mampu memuaskan keinginan 

pasar sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasional. 

Sedangkan yang dimaksud dengan manajemen pemasaran menurut Philip 

Kotler dan Keller adalah: “Marketing is the process of planning and executing 

the conception, pricing, promotion, and distribution of ideas, goods, service to 

create exchanges that satisfy individual and organization goals.” Artinya 

manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan, dan 

pengendalian terhadap program yang dirancang untuk menciptakan, 

membangun dan mempertahankan pertukaran dan hubungan yang 

menguntungkan dengan pasar sasaran (target market) dengan maksud untuk 

mencapai tujuan-tujuan organisasi. Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong 

menyatakan bahwa manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih target 

pasar dan membangun hubungan yang menguntungkan dengan target pasar itu. 

Dengan memperhatikan pengertian pemasaran dan manajemen pemasaran, 

maka tugas selanjutnya bagaimana perusahaan dalam melaksanakan proses 

pemasaran dimana perusahaan dapat menciptakan nilai bagi para pelanggannya 

dan dapat membangun hubungan yang kuat dan harmonis agar tujuan 

perusahaan dapat tercapai. 

Berdasarkan pada model proses pemasaran, maka perusahaan atau produsen 

perlu memahami pasar dan kebutuhan pelanggan di antaranya kebutuhan, 

keinginan, dan permintaan pelanggan, penawaran pasar, dan nilai dan kepuasan 
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pelanggan serta pertukaran dan hubungan antara produsen dengan pelanggan 

atau konsumen. Dengan demikian perusahaan dalam membangun hubungan 

tersebut memerlukan sistem yang handal serta keberhasilan hubungan bukan 

hanya ditentukan oleh hubungan yang menguntungkan tetapi bagaimana sistem 

tersebut dapat mempertahankan hubungan tersebut. 

2.2.3. Teori Lokasi 

a. Pengertian Lokasi 

Menurut Tjiptono (2015:345),“Lokasi mengacu  pada  berbagai  aktivitas 

pemasaran yang berusaha memperlancar  dan  mempermudah menyampaikan  atau  

menyalurkan barang   dan   jasa   dari   produsen kepada      konsumen”.   Lokasi 

merupakan  salah  satu  faktor  dari situasional  yang  ikut  berpengaruh pada 

keputusan pembelian. Konsep pemasaran terdapat istilah yang   dikenal   dengan   

marketing mix  atau  bauran  pemasaran  yang terdiri  dari  produk,  harga,  tempat 

dan promosi, (Arief, 2022). 

Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau aktivitas usaha dilakukan. Faktor  

penting  dalam  pengembangan  suatu  usaha  adalah  letak  lokasi  terhadap  daerah 

perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh ke lokasi tujuan, (Widiyastuti & 

Widiantari, 2024) 

Menurut Swastha (2002:24) Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau 

aktivitas usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah 

letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh lokasi 

ke tujuan. Faktor lokasi yang baik adalah relatif untuk setiap jenis usaha yang 

berbeda. Menurut Payne (2001:9), Tempat yang digunakan untuk memasok jasa 
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kepada pelanggan sasaran merupakan bidang keputusan kunci. Keputusan-

keputusan tempat (lokasi dan saluran) meliputi pertimbangan mengenai cara 

penyampaian jasa kepada pelanggan dan di mana jasa harus ditempatkan. Lebih 

lanjut Zeithaml dan Bitner (dalam Yazid, (2005:20) menyatakan bahwa faktor-

faktor tempat/distribusi yang terdapat dalam pemasaran jasa terdiri dari: jenis 

saluran, perantara, lokasi outlet, transportasi, penyimpanan dan mengelola saluran. 

Tujuan dari penentuan lokasi yang tepat bagi perusahaan adalah agar dapat 

beroperasi dengan efisien dan dapat mencapai sasaran yang telah ditetapkan. 

Dalam memilih lokasi, perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor yang 

mempengaruhi biaya, kecepatan waktu, kemudahan sarana yang diperlukan. 

Menurut Lupiyoadi (2001:61) lokasi adalah gabungan antara lokasi dan keputusan 

atas saluran distribusi (berhubungan dimana lokasi yang strategis dan bagaimana 

cara penyampaian jasa pada konsumen). (Tengku Mahesa Khalid, 2021) 

b. Dimensi Lokasi 

Menurut Tjiptono (2007 : 92) dimensi dalam pemilihan tempat atau lokasi 

sebagai berikut : (Tengku Mahesa Khalid, 2021) 

1. Aksesibilitas 

2. Visibilitas 

3. Lalu lintas (Traffic) 

2.2.4. Teori Kualitas Produk  

a. Pengertian Kualitas Produk  

Pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen tidaklah selalu semudah yang 

dibayangkan. Bagian dari kualitas produk adalah perihal kualitas produk. 
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Konsumen tidak selalu mengatakan apa yang mereka inginkan dan banyak produk 

yang kurang berhasil karena kegagalan dalam memahami aspek-aspek yang 

sesungguhnya bernilai bagi pelanggan mereka seperti kualitas produk yang handal 

(Umar, 2013; MBSO, 2014). 

Menurut Tjiptono (2013), kualitas produk adalah kualitas meliputi usaha 

memenuhi atau melebihi harapan pelanggan; kualitas yang mencakup produk, jasa, 

manusia, proses, serta lingkungan; kualitas merupakan kondisi yang selalu 

berubah (misalnya apa yang dianggap merupakan kualitas saat ini mungkin 

dianggap kurang berkualitas pada masa mendatang). (Afnina & Hastuti, 2018). 

b. Dimensi Kualitas Produk  

Pada kaitannya dengan produk, menurut Ratnasari dan Aksa (2011: 105) 

terdapat delapan dimensi kualitas produk yaitu: (Cahyani, 2016) 

1. Performance (Kinerja) 

2. Features (Keragaman Produk) 

3. Reliability (Keandalan) 

4. Conformance To Specifiations (Kesesuaian) 

5. Durability (Daya Tahan) 

6. Serviceability (Kemampuan Pelayanan) 

7. Aesthetics (Estetika) 

8. Perceived Quality (Kualitas Yang Dirasakan) 

2.2.5. Teori Loyalitas pelanggan 

a. Pengertian Loyalitas pelanggan 
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Menurut Tjiptono dalam Maisaroh dan Nurhidayati, (2021:203).  Loyalitas  

pelanggan adalah kesetiaan konsumen terhadap suatu  merek,  toko,  atau  

pemasok, yang   tercermin   dalam   sikap   yang   sangat   menguntungkan   dan   

pola   pembelian   yang berulang  dan  konsisten.  Sedangkan  menurut  Priansa  

(dalam  Maisaroh  dan  Nurhidayati, 2021:203) loyalitas konsumen juga 

mencerminkan komitmen jangka panjang dari konsumen terhadap  perusahaan  

dan  produknya.  

Penelitian oleh Priansa & Hanifa, (2023), mengungkapakan bahwa 

pelanggan yang puas akan cenderung memiliki ketertarikan emosional dengan 

sebuah merek dan akan lebih mungkin untuk tetap menggunakan produk yang 

sama dalam jangka waktu panjang. Loyalitas pelanggan di pengaruhi oleh 

kepuasan, pengalaman positif, dan nilai yang diperoleh dari produk atau 

layanan tersebut.  

Menurut Nugroho & Yulianto, (2024), loyalitas pelanggan juga dipengaruhi 

oleh faktor harga dan kualitas produk. Konsumen akan cenderung lebih stia 

terhadap produk yang memberikan nilai lebih tinggi dibandingkan konmpetitor. 

Oleh karena itu, perusahaan perlu mempertimbangkan strategi pemasaran yang 

tepat untuk meningkatkan persepsi nilai dari produk yang ditawarkan. Dalam 

konteks UMKM, startegi untuk meningkatkan loyalitas pelanggan akan 

meliputi peningkatan kualitas produuk, pelayanan yang baik, serta program, 

loyalitas pelanggan seperti diskon khusus untuk pelanggan tetap (Haryadi & 

Syharuddin, 2023).  
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Loyalitas didefinisikan sebagai "komitmen yang dipegang teguh untuk 

membeli kembali atau menggurui kembali produk atau layanan pilihan secara 

konsisten di masa depan terlepas dari pengaruh situasional dan upaya 

pemasaran". (Ha & Jang, 2010). 

b. Dimensi Loyalitas pelanggan 

Berdasarkan hal tersebut, menurut Ha & Jang, (2010), terdapat tiga dimensi 

loyalitas pelanggan, yaitu: 

1. Niat Membeli Kembali 

Konsumen melakukan pembelian ulang produk di masa mendatang. 

2. Dari Mulut Ke Mulut Yang Positif 

Konsumen memberikan rekomendasi atau menceritakan pengalaman 

baiknya tentang suatu produk atau layanan kepada orang lain. 

3. rekomendasi 

Rekomendasi adalah saran atau usulan yang diberikan seseorang kepada 

orang lain untuk memilih atau menggunakan suatu produk, layanan, atau 

tindakan tertentu berdasarkan pengalaman atau penilaian pribadi. 

2.2. Kerangka Berfikir 

kerangka berpikir atau kerangka pemikiran adalah dasar pemikiran dari 

penelitian yang disintesiskan dari fakta-fakta, teori, observasi, dan telaah pustaka. 

Kerangka berfikir yang baik dapat menjelaskan secara teoritis pertautan antar 

variabel penelitian yang akan diteliti. Jadi kerangka berfikir menjelaskan secara 

teoritis hubungan antara variabel independen dan dependen, jika dalam penelitian 
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terdapat variabel moderator atau intervening, maka juga perlu dijelaskan, mengapa 

variabel itu ikut dilibatkan dalam penelitian (Machali, 2021). 

 

2.3. Pengaruh Lokasi Terhadap Loyalitas pelanggan 

Menurut Swastha (2002:24) Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau 

aktivitas usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan suatu usaha adalah 

letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh lokasi 

ke tujuan. Faktor lokasi yang baik adalah relatif untuk setiap jenis usaha yang 

berbeda. Menurut Payne (2001:9), Tempat yang digunakan untuk memasok jasa 

kepada pelanggan sasaran merupakan bidang keputusan kunci. Keputusan-

keputusan tempat (lokasi dan saluran) meliputi pertimbangan mengenai cara 

penyampaian jasa kepada pelanggan dan di mana jasa harus ditempatkan. Lebih 

lanjut Zeithaml dan Bitner (dalam Yazid, (2005:20) menyatakan bahwa faktor-

faktor tempat/distribusi yang terdapat dalam pemasaran jasa terdiri dari: jenis 

saluran, perantara, lokasi outlet, transportasi, penyimpanan dan mengelola saluran. 

Tujuan dari penentuan lokasi yang tepat bagi perusahaan adalah agar dapat 

beroperasi dengan efisien dan dapat mencapai sasaran yang telah ditetapkan. 

Dalam memilih lokasi, perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor yang 

mempengaruhi biaya, kecepatan waktu, kemudahan sarana yang diperlukan. 

Menurut Lupiyoadi (2001:61) lokasi adalah gabungan antara lokasi dan keputusan 

atas saluran distribusi (berhubungan dimana lokasi yang strategis dan bagaimana 

cara penyampaian jasa pada konsumen). (Tengku Mahesa Khalid, 2021) 
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Penelitian lain oleh Trianisa Aldina Fitri, (2025). Menemukan bahwa, lokasi 

terhadap loyalitas pelanggan  berpengaruh positif dan signifikan. terutama pada 

industri fashion muslim. Selain itu, strategi ini juga akan membantu dalam 

meningkatkan kesadaran merek dan membangun hubungan yang lebih kuat 

dengan pelanggan.  

2.4. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas pelanggan 

Kualitas produk merupakan salah satu faktor utama dalam industri fashion yang 

mempengaruhi kepuasan dan loyalitas pelanggan terhadap suatu merek Ha & Jang, 

(2024). Faktor ini tidak hanya mencakup rasa, akan tetapi juga tampilan, tekstur, 

serta kebersihan makanan yang ditawarkan. Studi lain oleh Rasheed & Rashid, 

(2024). Mengungkapkan bahwa kualitas produk dipengaruhi oleh bahan baku, 

proses pengolahan, dan kebersihan tempat produksi. Konsistensi dalam produk 

makanan akan menjadi kunci utama dalam sebuah produksi. 

Penelitian menurut Novia et al., (2023). menegaskan bahwa, pelanggan yang 

merasa puas dengan sebuah kualitas produk akan lebih cenderung melakukan 

pembelian ulang dan akan dapat merekomendasikan produk tersebut kepada orang 

lain. Studi lain oleh Putri et al., (2021). menjelaskan bahwa, kepuasan pelanggan 

terhadap kualitas produk dapat menjadi faktor utama dalam membangun loyalitas 

pelanggan jangka panjang. Jika kualitas produk memenuhi atau bahkan melebihi 

ekspektasi pelanggan, maka kemungkinan besar pelanggan akan tetap setia pada 

produk tersebut. 
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Studi oleh Haryadi & Syharuddin, (2023). menemukan bahwa pelanggan 

semakin sadar akan pentingnya makanan yang sehat dan higienis. Oleh karena itu, 

UMKM yang bergerak di bidang fashion harus dapat memastikan bahwa produk 

yang digunakan harus berkualitas tinggi serta di proses dengan standar kebersihan 

yang baik pula. Namun, penelitian menurut Ferawati & Aminah, (2023). 

menemukan bahwa meskipun kualitas produk memiliki hubungan yang positif 

dengan kepuasan pelanggan, faktor ini tidak selalu berdampak signifikan pada 

l.oyalitas pelanggan. Faktor lain, seperti harga dan pelayanan, juga memainkan 

peran penting dalam menentukan loyalitas pelanggan. 

2.5. Pengaruh Lokasi Dan Kualitas produk Terhadap Loyalitas pelanggan  

Loyalitas pelanggan merupakan faktor penting bagi keberlangsungan bisnis 

dalam industri fashion. Menurut Putri et al., (2021). Loyalitas pelanggan 

merupakan kesetiaan konsumen terhadap suatu merek yang akan tercermin dalam 

sebuah pola pembelian yang berulang dan konsisten. Penelitian oleh Priansa & 

Hanifa, (2023). menunjukkan bahwa, pelanggan yang puas dengan suatu produk 

akan memiliki ketertarikan emosional dengan merek tersebut, sehingga mereka 

akan lebih mungkin untuk tetap menggunakan produk yang sama dalam jangka 

waktu panjang. 

Menurut penelitian Nugroho & Yulianto, (2024). loyalitas pelanggan sangat 

dipengaruhi oleh dua faktor utama, yaitu harga dan kualitas produk. Konsumen 

akan cenderung lebih memilih setia terhadap sebuah produk yang memberikan 

nilai dibandingkan dengan pesaingnya. Oleh karena itu, kombinasi antara strategi 
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Lokasi yang tepat dan kualitas produk yang baik akan dapat menjadi kunci utama 

dalam membangun loyalitas pelanggan. Penelitian menurut Novia et al., (2023) 

menemukan bahwa dalam industri fashion, Lokasi yang menarik akan dapat 

meningkatkan volume penjualan, akan tetapi tanpa kualitas produk yang baik, 

pelanggan tidak akan bertahan dalam jangka panjang.  

Teori Kualitas Produk, Kualitas Layanan Lokasi tidak berpengaruh terhadap 

Loyalitas Konsumen (Budiono, 2021). Studi lain menurut Zulfa Cahyani et al., 

(2021). menunjukkan bahwa, lokasi dapat menarik pelanggan baru, sementara 

kualitas produk menjadi faktor utama yang membuat pelanggan tetap setia.  
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Lokasi 

Dimensi : 

1. Aksesibilitas 

2. Visibilitas 

3. Lalu lintas (Traffic) 

(Tengku Mahesa Khalid, 

2021) 

 

 

Kualitas Poduk 

Dimensi : 

1. Performance (Kinerja) 

2. Features (Keragaman 

Produk) 

3. Reliability (Keandalan) 

4. Conformance To 

Specifiations (Kesesuaian) 

5. Durability (Daya Tahan) 

6. Serviceability 

(Kemampuan Pelayanan) 

7. Aesthetics (Estetika) 

8. Perceived Quality 

(Kualitas Yang Dirasakan) 

(Cahyani, 2016) 

Loyalitas Pelanggan 

Dimensi : 

1. Niat Membeli 

Kembali 

2. Dari Mulut Ke 

Mulut Yang Positif 

3. Rekomendasi 

 

(Ha & Jang, 2010) 

Gambar II- 1 Kerangka Berpikir 
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2.6. Hipotesis 

H1 : Diduga Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan pada Toko Busana Ayu Cirebon. 

H2 : Diduga kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan pada Toko Busana Ayu Cirebon. 

H3 : Diduga Lokasi dan kualitas produk secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggam pada Toko Busana Ayu Cirebon. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1. Metode Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

kuantitatif. Menurut Sugiyono, (2021). metode kuantitatif adalah metode 

penelitian yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu dengan 

teknik pengumpulan data yang bersifat kuantitatif, seperti kuesioner atau survei. 

Penelitian kuantitatif bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan 

sebelumnya dengan menggunakan analisis statistik. Pendekatan kuantitatif dalam 

penelitian ini digunakan untuk mengukur pengaruh Lokasi dan kualitas produk 

terhadap loyalitas pelanggan pada Toko Busana Ayu Cirebon. 

Menurut Hirose & Creswell, (2023). pendekatan kuantitatif memungkinkan 

peneliti untuk mengumpulkan data numerik yang dapat dianalisis secara statistik 

guna mendapatkan hasil yang objektif dan terukur. Selain itu, metode kuantitatif 

digunakan karena mampu menggambarkan hubungan sebab akibat antara variabel 

independen dan dependen. Menurut Hair et al., (2023). Metode kuantitatif sangat 

cocok digunakan dalam penelitian yang melibatkan variabel-variabel yang dapat 

diukur secara statistik dan memiliki hubungan yang jelas. 

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini berupa data primer yang diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner kepada pelanggan Toko Busana Ayu Cirebon di 

Kota Cirebon. Menurut (Rose et al., 2024). kuesioner adalah salah satu teknik 

pengumpulan data yang efektif dalam penelitian kuantitatif karena memungkinkan 
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peneliti untuk mengumpulkan data dari responden dalam jumlah besar secara 

efisien. Dalam penelitian ini, metode kuantitatif digunakan untuk menguji 

hipotesis yang telah dirumuskan. Menurut Subedi, (2023). Pengujian hipotesis 

dalam penelitian kuantitatif dilakukan dengan menggunakan teknik statistik 

inferensial, seperti uji regresi linier berganda, uji koefisien determinasi, serta uji F 

dan uji T.  

Keunggulan metode kuantitatif dalam penelitian ini adalah kemampuannya 

dalam memberikan hasil yang dapat digeneralisasikan. Menurut Sugiyono, (2021). 

Penelitian kuantitatif memiliki validitas eksternal yang tinggi karena sampel yang 

digunakan mewakili populasi secara keseluruhan. Dengan demikian, metode 

penelitian kuantitatif yang digunakan dalam penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan hasil yang akurat dan dapat digunakan sebagai dasar pengambilan 

keputusan bagi Toko Busana Ayu Cirebon dalam menyusun strategi pemasaran 

yang lebih efektif. 

3.2. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional variabel adalah penjelasan tentang bagaimana suatu 

variabel diukur dalam penelitian. Dalam penelitian ini terdapat tiga variabel utama, 

yaitu Lokasi (X1), Kualitas produk (X2), dan Loyalitas Pelanggan (Y). 
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Tabel III- 1 Operasioanl Variabel 

Variabel  Definisi Dimensi Indikator Skala 

Ukur 

NK 

Lokasi 

(X1) 

lokasi adalah 

gabungan antara 

lokasi dan 

keputusan atas 

saluran distribusi 

(berhubungan 

dimana lokasi 

yang strategis 

dan bagaimana 

cara 

penyampaian 

jasa pada 

konsumen). 

(Tengku Mahesa 

Khalid, 2021) 

 

Aksesibilitas 

 

 

-Kemudahan 

menemukan 

Lokasi 

-Jam operasional 

fleksibel 

-ketersediaan 

informasi lokasi 

Likert 1 

Visibilitas 

 

 

-Desain dan 

tampilan 

-Penempatan 

papan nama  

-Posisi bangunan 

Likert 2 

Lalu lintas 

(Traffic) 

 

-Akses jalan 

-Volume lalu lintas 

-Pusat atau 

aktivitas 

masyarakat 

Likert 

 

3 

 

Kualitas 

produk 

(X2) 

Kualitas produk 

adalah salah satu 

sarana 

positioning 

utama pemasar, 

kualitas produk 

merupakan 

karakteristik 

yang bergantung 

pada 

kemampuannya 

Performance Manfaat produk Likert 4 

Features Variasi produk 

Kelengkapan 

produk 

 

Likert 8 
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untuk 

memuaskan 

kebutuhan 

konsumen yang 

diimplikasikan 

(Cahyani, 2016)   

Reliability Kondisi produk 

kegunaan produk 

 

Likert 9 

Conformance 

To 

Specifiations  

 

 

Kemasan produk Likert 10 

Durability 

 

 

 

Masa produk   

Serviceability 

 

 

 

 

 

Pelayanan 

konsumen 

 

  

Aesthetics 

 

 

 

 

Tampilan produk 

 

  

Perceived 

Quality 

 

 

 

Citra produk   

Loyalitas 

Pelanggan 

(Y) 

Loyalitas 

didefinisikan 

sebagai 

"komitmen yang 

dipegang teguh 

untuk membeli 

kembali atau 

Revisit 

intention (niat 

membeli 

Kembali) 

Keinginan 

konsumen dalam 

pembelian produk 

kembali 

Likert 11 
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menggurui 

kembali produk 

atau layanan 

pilihan secara 

konsisten di 

masa depan 

terlepas dari 

pengaruh 

situasional dan 

upaya 

pemasaran" (Ha 

& Jang, 2010) 

Positive word 

of mouth (Dari 

mulut ke mulut 

yang positif) 

Konsumen 

menyebarkan hal-

hal positif produk 

kepada orang lain 

Likert 12 

 Recommendati

on 

(Rekomendasi) 

Konsumen 

merekomendasikan 

produk kepada 

orang lain 

Likert 13 

 

3.3. Populasi dan Sampel 

3.3.1. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 

2013). Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Cirebon yang 

menjadi konsumen Toko Busana Ayu Cirebon Cabang Sumber Cirebon 

sehingga jumlahnya tidak diketahui dan dapat dikatakan dalam kategori tidak 

terbatas (infinite population). 

3.3.2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. Sampel yang diambil dari penelitian ini harus representatif (mewakili) 

dan benar–benar sesuai dengan kriteria yang ditentukan peneliti. Besarnya 

sampel dalam penelitian ini ditetapkan dengan rumus Lemeshow (1997): 
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𝑛 =
𝑍2𝑃(1 − 𝑃)

𝑑2
 

Keterangan:  

n :jumlah sampel  

z :skor z pada kepercayaan 95% = 1,960 

p :maksimal estimasi = 0,5 = 0,25 

d :sampling error = 10% = 0,01 

 

𝑛 =
𝑍2𝑃(1 − 𝑃)

𝑑2
 

𝑛 =
1,962 × 0,5(1 − 0,5)

0,12
 

𝑛 =
3,8416 × (0,25)

0,01
 

𝑛 =
0,9604

0,01
 

𝑛 = 96,04 =  96 

Berdasarkan hasil perhitungan data sampel yang menjadi responden 

penelitian ini disesuaikan menjadi sebanyak 96 orang. 

Adapun teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah nonprobability sampling yaitu purposive sampling. Pemelihan teknik 

pembambilan sampel nonprobability sampling ini disebabkan oleh populasi 
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masyarakat Kota Cirebon yang menjadi konsumen Toko Busana Ayu Cirebon 

Cabang Sumber Cirebon tidak teridentifikasi oleh peneliti. 

Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 

tertentu (Sugiyono, 2013). Alasan pemilihan sampel dengan menggunakan 

purposive sampling adalah karena tidak semua sampel memiliki kriteria sesuai 

dengan yang telah peneliti tentukan. Oleh karena itu, sampel yang dipilih sengaja 

ditetukan berdasarkan kriteria tertentu yang telah ditentukan oleh penliti untuk 

mendapatkan sampel yang representatif. Kriteria dalam penelitian yang telah 

ditetapkan peneliti adalah:  

1. Masyarakat Kota Cirebon yang menjadi konsumen Toko Busana Ayu Cirebon 

yang telah melakukan pembelian minimal 1 (satu) kali.  

2. Responden yang telah berumur lebih dari 15 tahun, karena dianggap telah 

mempu menjawab pertanyaan dan mengerti setiap butir pertanyaan. 

3.4. Waktu dan Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Toko Busana Ayu Cirebon. Waktu penelitian 

direncanakan berlangsung selama tiga bulan, dari bulan Januari hingga Maret 

2025. 

Berdasarkan hal tersebut, maka peneliti melakukan penelitian sebagai berikut: 

Waktu Penelitian : Penelitian dilaksanakan pada bulan Februari sampai 

dengan bulan April 2025. 
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Tempat Penelitian : Tempat penelitian dilakukan pada Toko Busana Ayu 

Cirebon 

Sarana Utama : Konsumen Busana Ayu Cirebon. 

   

3.5. Jadwal Penelitian 

 

 

Tabel III- 2 Jadwal Penelitian 

No. 

Jenis 

Kegiatan 

Februari Maret April Mei Juni Juli 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1. Pra Survei                         

2. 

Penyusunan 

Proposal 

Skripsi 

                        

3. 

Pengumpulan 

Data 

                        

4. 

Penyusunan 

Bab 1-3 

                        

5. 

Revisi Bab  

1-3 
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No. 

Jenis 

Kegiatan 

Februari Maret April Mei Juni Juli 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

6. 

Sidang Uji 

Proposal 

                        

 

3.6. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data 

sekunder. Menurut Sugiyono (2022), teknik pengumpulan data merupakan 

langkah penting dalam penelitian karena menentukan kualitas informasi yang akan 

dianalisis lebih lanjut. Data yang dikumpulkan harus relevan dengan tujuan 

penelitian agar menghasilkan kesimpulan yang valid dan dapat diandalkan. 

Menurut Creswell (2023), data dalam penelitian kuantitatif dapat diperoleh dari 

berbagai sumber, termasuk data primer yang dikumpulkan langsung dari 

responden dan data sekunder yang diperoleh dari studi literatur atau sumber lain 

yang sudah tersedia. Kombinasi kedua jenis data ini akan meningkatkan akurasi 

dan kedalaman analisis. 

 3.6.1. Data Primer 

Data primer merupakan sebuah data yang dikumpulkan langsung dari sumber 

utama menggunakan metode seperti survei, wawancara, dan observasi. Menurut 

Sugiyono (2021), data primer yang lebih relevan dan akurat karena dikumpulkan 

sesuai dengan penelitian yang sedang dilakukan. Dalam penelitian ini, data primer 
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diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada respondes yang telah berinteraksi 

langsung dengan produk Toko Busana Ayu Cirebon. Data primer dalam penelitian 

ini dikumpulkan melalui kuesioner yang diberikan kepada responden yang telah 

ditentukan sebagai sampel penelitian. Menurut Rose et al., (2024). Data primer 

adalah data yang dikumpulkan langsung dari sumber utama melalui metode 

observasi, wawancara, atau survei. Dalam penelitian ini, metode survei dengan 

kuesioner dipilih karena lebih efisien dalam mengumpulkan data dari banyak 

responden. 

Kuesioner dalam penelitian ini menggunakan skala Likert lima poin untuk 

mengukur persepsi responden terhadap variabel penelitian. Menurut Sugiyono, 

(2021). Skala Likert merupakan metode yang umum digunakan dalam penelitian 

sosial untuk mengukur pendapat, sikap, dan preferensi individu terhadap suatu 

fenomena tertentu. Menurut Hair et al., (2023). Teknik ini memungkinkan 

perhitungan rata-rata untuk setiap variabel yang diteliti sehingga dapat 

memberikan gambaran umum tentang persepsi responden terhadap topik 

penelitian. 

3.6.2. Data Sekunder 

Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari berbagai sumber seperti 

jurnal ilmiah, buku referensi, dan laporan penelitian sebelumnya yang relevan 

dengan topik penelitian. Menurut Rose et al., (2024). Data sekunder adalah data 

yang telah dikumpulkan oleh pihak lain dan dapat digunakan kembali dalam 

penelitian untuk memperkuat analisis data primer. 
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Menurut Sugiyono (2021), keunggulan penggunaan data sekunder adalah 

kemudahannya dalam diakses dan biayanya yang relatif lebih rendah dibandingkan 

dengan pengumpulan suatu data primer. Dengan adanya kombinasi data primer 

dan data sekunder, penelitian ini akan dapat memberikan analisis yang lebih 

komprehensif terkait faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan seperti 

Lokasi dan kualitas produk dalam konteks produk Toko Busana Ayu Cirebon. 

Menurut Hair et al., (2023). Data sekunder dapat membantu dalam memahami 

tren historis dan membandingkan hasil penelitian dengan studi sebelumnya. Data 

sekunder dalam penelitian ini mencakup informasi tentang strategi Lokasi, kualitas 

produk, dan loyalitas pelanggan dalam konteks UMKM. 

Untuk menganalisis data sekunder, digunakan metode analisis deskriptif 

dengan rumus berikut: 𝐷 =  
𝑋

𝑌
 × 100% Dimana: 

D = persentase data sekunder yang digunakan 

X = jumlah data relevan yang ditemukan 

Y = total data yang tersedia 

Dengan metode ini, data sekunder yang diperoleh dapat disajikan secara 

sistematis dan mendukung temuan dari data primer. 

3.7. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini bertujuan untuk mengolah data yang 

telah dikumpulkan agar dapat ditarik kesimpulan yang valid. Menurut Sugiyono, 
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(2021), analisis data kuantitatif dilakukan dengan menggunakan teknik statistik 

untuk menguji hipotesis penelitian. Dalam penelitian ini, analisis data mencakup 

uji validitas dan reliabilitas guna memastikan bahwa instrumen penelitian yang 

digunakan benar-benar mengukur apa yang seharusnya diukur. 

Menurut Hair et al., (2023), analisis data dalam penelitian kuantitatif harus 

dilakukan secara sistematis melalui serangkaian pengujian yang bertujuan untuk 

mengidentifikasi kesalahan pengukuran, mengurangi bias, dan meningkatkan 

keandalan data. Oleh karena itu, penelitian ini menggunakan uji validitas dan 

reliabilitas sebagai tahapan awal dalam analisis data untuk memastikan bahwa 

hasil penelitian dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah. 

3.7.1. Uji Instrumen 

1.  Uji Validitas 

Menurut Sugiyono (2021), validitas merupakan suatu tingkat keakuratan 

sebuah instrumen dalam mengukur konsep yang hendak diuji. Uji validitas 

digunakan untuk memastikan bahwa instrumen penelitian mampu mengukur 

variabel yang dimaksud secara akurat. Menurut Hair et al., (2023), validitas adalah 

tingkat ketepatan suatu alat ukur dalam mengukur suatu konsep atau variabel. 

Instrumen penelitian dianggap valid jika pertanyaan dalam kuesioner mampu 

mencerminkan variabel penelitian secara tepat. Validitas dibagi menjadi dua jenis, 

yaitu validitas konstruksi dan validitas isi. Validitas konstruksi mengukur sejauh 

mana item dalam instrumen penelitian benar-benar mengukur konsep yang 
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dimaksud. Sementara itu, validitas isi berkaitan dengan sejauh mana isi dari 

instrumen mencerminkan keseluruhan aspek dari variabel penelitian (Rose et al., 

2024). 

Hasil uji validitas dalam penelitian ini akan digunakan untuk menentukan 

apakah instrumen yang digunakan layak untuk penelitian lebih lanjut. Item yang 

tidak valid akan dieliminasi atau direvisi agar sesuai dengan standar pengukuran 

yang diharapkan. 

2. Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2021), reliabilitas mengukur sejauh mana suatu instrumen 

akan dapat memberikan sebuah hasil yang stabil dan tidak berubah-ubah ketika 

diuji ulang. Uji reliabilitas digunakan untuk memastikan bahwa instrumen 

penelitian memberikan hasil yang konsisten jika digunakan dalam kondisi yang 

berbeda. Menurut Hirose & Creswell, (2023), reliabilitas adalah sejauh mana suatu 

alat ukur menghasilkan hasil yang konsisten dari waktu ke waktu. Instrumen yang 

memiliki reliabilitas tinggi akan memberikan hasil yang sama meskipun digunakan 

dalam situasi yang berbeda. 

Reliabilitas dalam penelitian ini diuji dengan melakukan uji coba kuesioner 

kepada sampel kecil sebelum penelitian utama dilakukan. Hal ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi apakah ada pertanyaan yang kurang dipahami oleh responden 

sehingga dapat diperbaiki sebelum digunakan dalam pengumpulan data utama 

(Hair et al., 2023). 
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Menurut Subedi, (2023), instrumen yang reliabel akan menghasilkan data yang 

konsisten dan dapat digunakan dalam penelitian selanjutnya tanpa perlu dilakukan 

pengujian ulang. Oleh karena itu, uji reliabilitas menjadi tahap yang penting dalam 

penelitian kuantitatif untuk memastikan keandalan hasil penelitian. 

3.7.2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik dilakukan untuk memastikan bahwa model regresi yang 

digunakan dalam penelitian ini dapat memenuhi syarat-syarat dasar analisis 

regresi linear berganda. Menurut Sugiyono (2021) menyatakan bahwa, uji asumsi 

klasik terdiri dari uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, dan 

uji auto korelasi. 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk mengevaluasi apakah suatu sampel data 

akan mengikuti distribusi normal atau tidak. Uji normalitas bertujuan untuk 

memastikan apakah sampel data yang digunakan dalam penelitian ini 

berdistribusi normal atau tidak.  

Menurut Rasheed & Rashid, (2024), sampel data yang berdistribusi normal 

berdasarkan nilai signifikansi, maka akan dapat menghasilkan model regresi 

yang valid dan dapat digunakan untuk sebuah prediksi. Jika nilai signifikansi 

lebih besar dari 0,5, maka sampel data tersebut dianggap berdistribusi normal. 

Sebaliknya, jika nilai signifikansi kurang dari 0,5, maka sampel data tersebut 

tidak dianggap berdistribusi normal (Schiffman & Joshep, 2021). 
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2. Uji Multioleniaritas 

Uji multikolinearitas dilakukan untuk memastikan bahwa tidak ada 

hubungan linear yang tinggi antara variabel independen dalam suatu model 

regresi. Menurut Novia et al., (2023), menyatakan bahwa, keberadaan 

multikolinearitas akan dapat menyebabkan hasil regresi menjadi bias dan 

tidak valid.  

Hal ini dapar dilakukan dengan manganalisis matriks korelasi variabel 

independen atau dengan menggunakan perhitungan nilai Tolerance dan VIF. 

Jika nilai Tolerance kurang dari 0,10 dan nilai VIF lebih besar dari 10, maka 

ada multikolinearitas diantara variabelnya. Sebaliknya, jika nilai Tolerance 

lebih besar dari 0,10 dan VIF kurang dari 10, maka tidak terjadi 

multikolinearitas (Haryadi & Syharuddin, 2023). 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah variabel 

independen memiliki varian yang sama atau tidak terhadap variabel dependen 

pada penelitian ini. Menurut Sugiyono (2021) menyatakan bahwa, model 

regresi yang baik harus bebas dari heteroskedestisitas. Salah satu metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah uji Glejser. 

Metode Glejser digunakan dalam SPSS untuk menghitung regresi variabel 

independen terhadap nilai absolut residu. Jika suatu nilai signifikansi tersebut 

kurang dari 0,5, maka akan terjadi heteroskedastisitas. Sebaliknya, jika nilai 
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signifikansi lebih besar dari 0,05, maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

(Novia et al., 2023). 

4. Uji Autokorelasi 

Autokorelasi merupakan sebuah keadaan di mana pada model regresi ada 

korelasi antara residual pada periode t dengan residual pada periode 

sebelumnya (t-1). Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah dalam 

sebuah model regresi terdapat korelasi antara residual dalam observasi yang 

berututan. Menurut Haryadi & Syharuddin, (2023), uji autokorelasi dapat 

dilakukan dengan pengujian Durbin Waston (DW) dengan kriteria 

pengambilan keputusan: 1,65 < DW < 2,35, artinya tidak terjadi autokorelasi; 

1,21 < DW < 1,65 atau 2,35 < DW < 2,79, artinya tidak dapat disimpulkan 

dan DW < 1,21 atau DW > 2,79, artinya terjadi autokorelasi. 

3.7.3. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh dari satu 

variabel independe terhadap sebuah variabel dependen. Menurut Sugiyono (2021) 

menyatakan bahwa, metode ini bertujuan untuk menjelaskan hubungan linear 

antara variabel bebas dan variabel terikat dalam suatu model prediktif. Hal ini 

dilakukan karena analisis ini akan dapat menginterpretasikan dan mennjelaskan 

variabel bebas yang signifikan terhadap variabel terikat serta hubungan linear 

antara Lokasi, Kualitas produk, dan Loyalitas Pelanggan. Berikut adalah model 

analisis regresi linear berganda, yaitu: 
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𝐘 =  𝛂 +  𝜷𝟏𝑿𝟏 + 𝜷𝟐𝑿𝟐 + 𝒆 

Keterangan : 

Y   = Nilai yang diramalkan (Loyalitas Pelanggan) 

α   = Konstanta / intercep 

β1, β 2, = Koefisien Regresi 

X1  = Variabel bebas X1 (Lokasi) 

X2  = Variabel Bebas X2 (Kualitas produk) 

e  = Error / Sisa  

3.7.4. Analisis Koefisien Determinasi 

Menurut Sugiyono (2021) menyatakan bahwa, koefisien determinasi (R square) 

merupakan suatu alat untuk mengukur sejauh mana kemampuan model dalam 

menjelaskan variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai koefisien determinasi 

antar nol sampai satu. Nilai R square yang kecil berarti kemampuan dari suatu 

variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen masih 

terbatas.  

Dalam analisis korelasi yang dicari adalah koefisien, koefisien korelasi berupa 

angka yang menyatakan derajat hubungan antara variabel independen (X) dengan 

variabel dependen (Y) atau untuk mengetahui kuat dan lemahnya. Analisis korelasi 
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berganda digunakan untuk mengetahui derajat atau kekuatan hubungan antara 

seluruh variabel (X) terhadap variabel (Y) secara bersamaan (Sugiyono, 2021). 

Nilai koefisien determinasi terletak pada 0 dan 1. 

Klarifikasi koefisien korelasi, yaitu: 

0  : Tidak ada korelasi 

0-0,49 : Korelasi lemah 

0,50  : Korelasi moderat 

0,51 – 0,99 : Korelasi kuat 

1,00  : Korelasi sempurna 

Nilai R square yang kecil berarti kemampuan dari variabel-variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memperdiksi 

variabel dependen. Besar koefisien dapat dihitung menggunakan rumus, sebagai 

berikut: 

Kd = r square × 100% 

Keterangan: 

Kd = Koefisien determinasi 

r2 = Koefisien korelasi 

a. Jika Kd mendekati nol (0), maka pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen lemah. 
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b. Jika Kd mendekati satu (1), maka pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen kuat. 

3.7.5. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis dalam penelitian ini terdiri dari uji T (parsial) dan uji F yang 

bertujuan untuk mengetahui signifikansi dari model regresi secara keseluruhan 

maaupun parsial. Menurut Sugiyono (2021) menyatakan bahwa, uji T (parsial) 

digunakan untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel independen 

tehadap variabel dependen, sedangkan uji F digunakan untuk menguji signifikansi 

dari model regresi secara keseluruhan. 

1. Uji T (parsial) 

Uji T dikenal juga dengan uji parsial, yaitu untuk menguji apakah masing-

masing dari variabel independen secara individual memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel dependen. Menurut Sugiyono (2021) menyatakan 

bahwa, uji T bertujuan untuk menguji signifikansi koefisien regresi dari setiap 

variabel independen dalam mempengaruhi variabel dependen. 

Pengujian ini dilakukan secara parsial dengan nilai signifikansi 5% atau 

0,05. Hasilnya diambil dengan membandingkan nilai signifikansi dengan nilai 

α (5% atau 0,05) dengan ketentuan sebagai berikut: 

a. Jika nilai t sig < α, maka hipotesis nol (H0) ditolak dan H, diterima. 

Artinya secara parsial Lokasi (X1) berpengaruh terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Y). 
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b. Jika nilai t sig > α, maka hipotesis nol (H0) diterima dan H ditolak. Artinya 

secaara parsial Lokasi (X1) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y). 

c. Apabila nilai t sig < α, maka hipotesis nol (H0) ditolak dan H diterima. 

Artinya secara persial Kualitas produk(X2) berpengaruh terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y). 

d. Apabila nilai t sig > α, maka hipotesis (H0) diterima dan H ditolak. Artinya 

secaara parsial Kualitas produk (X2) tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 

2. Uji F  

Uji F dikenal juga dengan uji pengaruh simultan, hal ini digunakan untuk 

menguji apakah semua variabel independen secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen. menurut Haryadi & Syharuddin, 

(2023), menyatakan bahwa, uji F dilakukan dengan membandingkan variasi 

antara regresi dengan variasi dalam kesalahan residual.  

Dalam hal ini berlaku, bila fhitung > ftabel, maka koefisien korelasi ganda yang 

diuji adalah signifikan, yaitu dapat diberlakukan untuk seluruh populasi. Ftabel 

dapat dicari dengan didasarkan pada taraf signifikansi 5% (0,05) dan df = n-

k. Apabila disimpulkan bahwa model regresi secara keseluruhan di anggap 

memiliki pengaruh variabel dependen (Hair et al., 2023). 

Hipotesisnya dapat dirumuskan sebagai berikut: 

a. Merumuskan Hipotesis 
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1) H0 : β1, β2, = 0... tidak ada pengaruh signifikan secara simultan 

antara bariabel bebas terhadap variabel terikat. 

2) Ha : β1, β2, = 0... ada pengaruh signifikan secara simultan 

antaaara variabel bebas terhadap variabel terikat. 

b. Menentukan tingkat signifikansi menggunakan α = 5% (signifikansi 

5% atau 0,05 adalah ukuran standar yang sering digunakan dalam 

suatu penelitian). 

c. Kriteria pengambilan keputusannya sebagai berikut: 

1) H0 ditolak atau Ha diterima, jika Fhitung > Ftabel, pada α = 5% 

2) H0 diterima atau Ha ditolak, jika Fhitung < Ftabel, pada α = 5% 

3) H0 ditolak atau Ha diterima, jika nilai sig < α = 5% 

4) H0 diterima atau Ha ditolak, jika nilai sig > α = 5% 
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BAB IV 

PEMBAHASAN 

4.1. Profil Objek Penelitian 

Toko Busana Ayu merupakan salah satu usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) 

yang bergerak di bidang fashion retail dan berlokasi di Kota Cirebon, tepatnya jl.Taruna 

2, karang anyar, RT/RW 003/011, jungjang, Kec.Arjawinangun, Kabupaten Cirebon. 

Sejak awal pendiriannya, Toko Busana Ayu berkomitmen untuk menyediakan berbagai 

jenis pakaian bagi konsumen dari kalangan menengah ke bawah dengan harga yang 

terjangkau namun tetap mengutamakan kualitas. 

4.2.Hasil Penelitian  

4.2.1. Gambaran Umum Responden 

Penelitian ini mengangkat Minat Beli pada toko busana ayu yang dilakukan pada 

masyarakat umum yang meliputi Lokasi dan Kualitas Produk. Untuk melihat hasil 

penelitian ini responden yang diambil sebanyak 96 orang berdasarkan teknik penentuan 

sampel menggunakan rumus slovin. Para responden diminta untuk mengisi kuesioner 

kemudian akan diidentifikasi berdasarkan Identitas, Jenis Kelamin, Usia, dan 

Frekuensi Pembelian. Identifikasi ini dilakukan untuk mengetahui karakteristik secara 

umum para responden penelitian. Untuk lebih jelasnya, kategori responden pada 

pelanggan Toko busana ayu adalah sebagai berikut : 
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4.2.1.1.Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Karakteristik responden Toko Busana Ayu di Kota Cirebon dalam penelitian ini 

berdasarkan jenis kelamin ditunjukkan dalam tabel dibawah ini : 

Tabel IV- 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 

Laki – Laki 48 50% 

Perempuan 48 50% 

Total  96 100% 

Sumber : Hasil Pengolahan Google Form 2025 

Berdasarkan Tabel 4.1 menunjukkan bahwa responden yang menjadi objek penelitian 

ini terdiri dari berjenis kelamin pria sebanyak 48 orang atau 50% dan berjenis kelamin 

Perempuan sebanyak 48 orang atau 50%. Dapat disimpulkan bahwa pengunjung Laki- 

laki dan Perempuan sama rata. 

4.2.1.2.Karakteristik Responden Berdasarkan Usia  

Karakteristik responden konsumen Toko Busana Ayu di Kota Cirebon dalam 

penelitian ini berdasarkan usia ditunjukkan dalam tabel dibawah ini : 

 

Tabel IV- 2  Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Usia Jumlah Responden Presentase 

< 17 9 9,4% 

18-25 55 57,3% 
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26-35 27 28,1% 

> 36 5 5,2 

Sumber : Hasil Pengolahan Google Form 2025 

Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan bahwa responden yang menjadi objek 

penelitian ini terdiri dari usia < 17 tahun sebanyak 9 orang atau 9,4% dari seluruh 

jumlah responden, usia 18-25 tahun sebanyak 55 orang atau 57,3% dari seluruh jumlah 

responden, usia 26-35 tahun sebanyak 27 orang atau 28,1% dari seluruh jumlah 

responden, usia > 36 tahun sebanyak 5 orang atau 5,2% dari seluruh jumlah responden. 

Dapat disimpulkan bahwa jumlah konsumen Toko Busana Ayu di Kota Cirebon 

terbanyak adalah usia 18-25 tahun dari seluruh jumlah responden. 

4.2.1.3.Deskriptif Variabel penelitian 

Berdasarkan data yang sudah ditabulasikan menurut kriteria tertentu yang 

menghasilkan suatu data yang dapat digunakan untuk menguji suatu hipotesis 

penelitian. Hal ini dimaksudkan untuk mengetahui persepsi peneliti berkaitan dengan 

Lokasi, dan Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pelanggan. Persepsi ini didasarkan atas 

setiap butir pernyataan dengan rentang nilai 1 sampai dengan 5 dari total jumlah 

responden 96 orang, rata-rata tertinggi 5 dan rata-rata terendah 1, akan dihitung 

menggunakan kategorisasi dalam interval sebagai berikut : 

 

 

 



57 
 

 

Tabel IV- 3 Kategori distribusi Frekuensi Variabel 

Interval Rata - Rata Keterangan 

4,21 – 5,00 Sangat Baik 

3,41 – 4,20 Baik 

2,61 – 3,40 Cukup Baik 

1,81 – 2,60 Tidak Baik 

1,00 – 1,80 Sangat Tidak Baik 

Sumber : (Sugiyono, 2013) 

Semua interval yang digunakan adalah variable Lokasi, dan Kualitas produk, 

terhadap Loyalitas Pelanggan dikategorikan sebagai berikut : 

Tabel IV- 4 Hasil Jawaban Responden Variabel Lokasi (X1) 

No Item Pernyataan Bobot Skor Total 

Skor 

Mean Kategori 

5 4 3 2 1 

1 Saya merasa 

mudah 

menemukan lokasi 

Toko Busana Ayu 

Cirebon 

17 37 20 10 12 325 3,39 Baik 

2 Saya merasa 

terbantu dengan 

jam operasional 

yang fleksibel di 

Toko Busana Ayu 

Cirebon 

20 24 23 20 9 314 3,27 Baik 
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3 Informasi tentang 

lokasi Toko 

Busana Ayu 

Cirebon mudah 

ditemukan secara 

online (misalnya 

di Google Maps, 

media sosial, dsb.) 

20 46 19 6 5 358 3,73 Baik 

4 Desain eksterior 

Toko Busana Ayu 

Cirebon menarik 

perhatian saya 

21 33 20 17 5 336 3,50 Baik 

5 Penempatan papan 

nama membantu 

saya menemukan 

lokasi toko dengan 

mudah 

24 38 18 10 6 352 3,67 Baik 

6 Posisi bangunan 

Toko Busana Ayu 

Cirebon strategis 

dan mudah diakses 

23 24 26 15 8 327 3,41 Baik 

7 Saya tidak 

mengalami 

kesulitan saat 

menuju lokasi 

Toko Busana Ayu 

Cirebon 

20 35 26 8 7 341 3,55 Baik 

8 Saya merasa aman 

dan nyaman 

30 34 23 5 4 369 3,84 Baik 
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dengan kondisi 

lalu lintas di 

sekitar toko 

9 Keberadaan 

aktivitas 

masyarakat di 

sekitar toko 

meningkatkan 

minat saya untuk 

berkunjung 

22 33 22 17 2 344 3,58 Baik 

Total Rata -Rata 3,55 Baik 

Sumber : Hasil jawaban responden pada kuesioner 

Dari Tabel 4,4 dapat dilihat bahwa nilai rata-rata skor kuesioner pada variabel 

Lokasi (X1) sebesar 3,55 dan masuk dalam interval baik karena nilai rata-rata berkisar 

3,41 – 4,20. Sehingga dapat diartikan bahwa kondisi variabel Lokasi pada Konsumen 

Toko Busana Ayu di Kota Cirebon cenderung baik. Nilai tertinggi pada kuesioner 

variabel Sosial Media marketing ini terdapat pada item pernyataan 8 sebesar 3,84 yaitu 

“.Saya merasa aman dan nyaman dengan kondisi lalu lintas di sekitar toko”. Hal ini 

mennjukan bahwa konsumen merasa yakin terhadap ulasan yang diberikan oleh Toko 

Busana Ayu  
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Tabel IV- 5 Hasil Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk (X2) 

No Item Pernyataan Bobot Skor Total 

Skor 

Mean Kategori 

5 4 3 2 1 

1 Produk busana 

dari toko ini 

memberikan nilai 

lebih bagi saya 

(misalnya: 

kenyamanan, 

gaya, kepercayaan 

diri) 

19 30 18 15 14 313 3,26 Baik 

2 Toko Busana Ayu 

Cirebon 

menawarkan 

berbagai jenis 

produk busana 

yang beragam 

22 32 25 11 6 341 3,55 Baik 

3 Toko ini 

menyediakan 

busana untuk 

berbagai kalangan 

(wanita, pria, 

anak-anak, dll) 

32 27 21 12 4 359 3,74 Baik 

4 Saya tidak pernah 

menemukan 

produk cacat atau 

rusak saat 

berbelanja di toko 

ini 

35 32 19 7 3 377 3,93 Baik 

5 Produk busana 

yang dijual sangat 

bermanfaat bagi 

kebutuhan saya 

sehari-hari 

23 32 27 9 5 347 3,61 Baik 

6. Saya merasa puas 

dengan kualitas 

26 26 24 16 4 342 3,56 Baik 
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kemasan produk 

dari Toko Busana 

Ayu Cirebon 

7 Umur pakai 

produk cukup lama 

dan sesuai dengan 

kebutuhan saya 

27 36 24 6 3 366 3,81 Baik 

8. Saya merasa 

nyaman berbelanja 

karena pelayanan 

yang diberikan 

sangat baik 

27 30 25 8 6 352 3,67 Baik 

9 Penampilan 

produk yang rapi 

membuat saya 

tertarik untuk 

membeli 

29 31 18 8 10 349 3,63 Baik 

10 Saya memandang 

produk dari toko 

ini sebagai produk 

yang modis dan 

berkualitas 

29 33 17 12 5 357 3,72 Baik 

Tota Rata- Rata 3,65 Baik 

Sumber : Hasil jawaban responden pada kuesioner 

 

Dari Tabel 4,5 dapat dilihat bahwa nilai rata-rata skor kuesioner pada variabel 

Kualitas Produk (X2) sebesar 3,65 dan masuk dalam interval baik karena nilai rata-rata 

berkisar 3,41 – 4,20. Sehingga dapat diartikan bahwa kondisi variabel Kualitas Produk 

pada konsumen Toko Busana Ayu di Kota Cirebon cenderung baik. Nilai tertinggi pada 

kuesioner variabel Kualitas produk ini terdapat pada item pernyataan 4 sebesar 3,93 

yaitu “Saya tidak pernah menemukan produk cacat atau rusak saat berbelanja di toko 
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ini.”. Hal ini menunjukan bahwa konsumen Toko Busana Ayu sangat tertarik dan 

menyukai desain produk Toko Busana Ayu. 

Tabel IV- 6 Hasil Jawaban Responden Variabel Loyalitas Pelanggan (Y) 

No Item Pernyataan Bobot Skor Total 

Skor 

Mean Kategori 

5 4 3 2 1 

1 Saya berniat untuk 

membeli kembali 

produk busana dari 

Toko Busana Ayu 

Cirebon   

19 28 20 14 15 310 3,23 Baik 

2 Saya sering 

menceritakan 

pengalaman positif 

saya menggunakan 

produk dari toko 

ini kepada orang 

lain 

23 37 23 9 4 354 3,69 Baik 

3 Saya akan 

merekomendasikan 

produk dari Toko 

Busana Ayu 

Cirebon kepada 

teman atau 

keluarga 

31 37 15 5 8 366 3,81 Baik 

Total Rata -Rata 3,58 Baik 

Sumber : Hasil jawaban responden pada kuesioner 
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Dari Tabel 4.6 dapat dilihat bahwa nilai rata-rata skor kuesioner pada variabel 

Loyalitas Pelanggan (Y) sebesar 3,58 dan masuk dalam interval baik karena nilai rata-

rata berkisar 3,41 – 4,20. Sehingga dapat diartikan bahwa kondisi variabel Loyalitas 

Pelangan pada konsumen Toko Busana Ayu di Kota Cirebon cenderung baik. Nilai 

tertinggi pada kuesioner variabel Loyalitas Pelanggan ini terdapat pada item 

pernyataan 3 sebesar 3,81 yaitu “Saya akan merekomendasikan produk dari Toko 

Busana Ayu Cirebon kepada teman atau keluarga”. Hal ini menunjukan bahwa 

konsumen Toko Busana Ayu sangat antusias akan merekomendasikan produk Toko 

Busana Ayu kepada teman atau keluarga nya. 

4.2.2. Uji Validitas dan Uji Reabilitas  

4.2.2.1.Uji Validitas 

Menurut (Ghozali, 2011) uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut. 

Tingkat validitas dapat diukur dengan membandingkan nilai r-hitung dengan r-

tabel. Kriteria untuk penilaian uji validitas adalah jika r-hitung > r-tabel maka 

pernyataan tersebut dikatan valid. Dari jumlah responden 96 dengan taraf signifikan 

alpha 5% (0,05), nilai r-tabel dapat dipeoleh df = N-2, yaitu df = 96 – 2 = 94, maka 

r-tabel = 0,2000. 
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Tabel IV- 7 Hasil Uji Validitas 

NO Variabel 

Item 

Pernyataan 

r- Hitung r- Tabel Keterangan 

1. Lokasi X1.1 0.486 0.200 Valid 

X1.2 0.646 Valid 

X1.3 0.476 Valid 

X1.4 0.511 Valid 

X1.5 0.585 Valid 

X1.6 0,552 Valid 

X1.7 0,556 Valid 

X1.8 0,531 Valid 

X1.9 0,553 Valid 

2. Kualitas Produk X2.1 0,723 0.200 Valid 

X2.2 0,631 Valid 

X2.3 0,455 Valid 

X2.4 0,457 Valid 

X2.5 0,476 Valid 

X2.6 0,547 Valid 

X2.7 0,466 Valid 

X2.8 0,529 Valid 

X2.9 0,614 Valid 

X2.10 0,547  Valid 
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3. Loyalitas 

Pelanggan 

Y.1 0,818 0.200 Valid 

Y.2 0,689 Valid 

Y.3 0,688 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan Data dengan IBM SPSS 25 

Berdasarkan tabel 4.7 menunjukkan bahwa hasil perhitungan dari masing-

masing variabel Sosial Media marketing (X1), Kualitas Produk (X2), Loyalitas 

Pelanggan (Y) memiliki korelasi nilai r-hitung > r-tabel, dengan nilai r-tabel 0,200. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa pernyataan instrumen adalah “valid” dan data 

yang diperoleh layak digunakan dalam proses analisa . 

4.2.2.2.Uji Reliabilitas  

 

Uji reabilitas dimaksudkan untuk mengetahui konsistensi alat ukur dalam 

penggunaannya. Data yang tidak reliabel, tidak dapat diproses lebih lanjut karena 

akan menghasilkan kesimpulan yang bias. Suatu alat ukur dinilai reliabel jika 

pengukuran tersebut menunjukkan hasil-hasil yang konsisten dari waktu ke waktu. 

Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut : 

1. Jika nilai Cronbach Alpha (α) > 0,70 maka reliabel.  

2. Jika nilai Cronbach Alpha (α) < 0,70 maka tidak reliabel. 
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Tabel IV- 8 Interval Kriteria Reliabilitas 

No Interval Kriteria 

1 1,000 – 0,800 Sangat Tinggi 

2 0,799 - 0,600 Tinggi 

3 0,599 – 0, 400 Sedang 

4 0,399 – 0,200 Rendah 

5 0,000 - 0,190 Sangat Rendah 

Sumber : (Sugiyono, 2013) 

Adapun hasil uji rebilitas menggunakan program IBM SPSS 25 Sebagai 

Berikur : 

Tabel IV- 9 Interval Kriteria Reliabilitas 

No Variabel Cronbach 

Alpha 

Keterangan Kriteria 

1 Lokasi 0.703 Reliabel Tinggi 

2 Kualitas Produk 0.741 Reliabel Tinggi 

3 Loyalitas Pelanggan 0.571 reliabel  Sedang 

Sumber : Hasil Pengolahan IBM SPSS 25 

Berdasarkan tabel 4.9 menunjukkan bahwa variabel Lokasi(X1) memiliki nilai 

Cronbach Alpha sebesar 0.703, variabel Kualitas Produk (X2) memiliki nilai 

Cronbach Alpha sebesar 0.741, dan variabel Loyalitas Pelanggan (Y) memiliki nilai 

Cronbach Alpha sebesar 0.571. Maka dari instrumen Lokasi, Kualitas produk, dan 

Loyalitas Pelanggan yang digunakan berada pada interval 1,000 – 0,800 sehingga 
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dapat dinyatakan “Reliabel” karena Cronbach Alpha > 0,70 dengan kriteria 

“Tinggi”. 

4.2.3. Uji Asumsi Klasik 

4.2.3.1. Uji Normalitas 

 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel dependen, 

independen atau keduanya berdistribusi normal, mendekati normal atau tidak. 

Model regresi yang baik hendaknya berdistribusi normal atau mendekati normal. 

Tabel IV- 10 Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data dengan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel 4.10 hasil pengujian menggunakan uji Kolmogorov-

Smirnov menunjukkan nilai Asymp. Sig (2-tailed). Hal itu berarti nilai Sig. (0,084) 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 96 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.18988335 

Most Extreme Differences Absolute .085 

Positive .085 

Negative -.083 

Test Statistic .085 

Asymp. Sig. (2-tailed) .084c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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> α (0,05). Hal ini menunjukkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi 

normal dan memenuhi syarat.. 

4.2.3.2.Uji Liniearitas 

 

Uji linearitas digunakan untuk melihat apakah spesifikasi model yang 

digunakan sudah benar atau tidak. Apakah fungsi yang digunakan dalam suatu 

studi empris sebaiknya linier, kuadrat atau kubik (Ghozali, 2011). Dikatakan linier 

jika kenaikan skor variabel bebas diikuti dengan kenaikan skor variabel terikat. Uji 

linearitas ini dilakukan dengan menggunakan garis regresi dengan taraf 

signifikansi 5%. Kriteria yang digunakan jika nilai signifikan Linearity < 0,05 

berarti hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat bersifat linier. 

Sedangkan jika nilai signifikan Linearity > 0,05 berarti hubungan antara variabel 

bebas dengan variabel terikat bersifat tidak linier. Analisis linier ini menggunakan 

output Scatterplot. 
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Gambar IV- 1 Hasil Uji Linearitas 

 

Sumber : Hasil Pengolahan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan Gambar 4.1 yang menunjukkan scatterplot antara nilai 

Regression Standardized Predicted Value dan Regression Standardized Residual, 

terlihat bahwa titik-titik data menyebar secara acak di atas dan di bawah garis nol 

(0) tanpa membentuk pola tertentu. Pola persebaran yang acak ini menunjukkan 

bahwa hubungan antara variabel independen dan dependen bersifat linier. Maka 

berdasarkan uji linearitas menggunakan metode analisa grafik, model yang 

terbentuk dapat dinyatakan linier. 
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4.2.3.3.Uji Multikolinearitas 

 

Uji multkolinearitas dilakukan untuk menguji apakah regresi ditemukan 

adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Nilai yang umum 

dipakai adalah nilai tolerence sebesar 0,1 atau sama dengan nilai VIF sebesar 10. 

Dasar pengambilan keputusan uji multikolineartas dilakukan dengan membuat 

hipotesis : 

Jika nilai tolerance > 0,1 atau jika nilai VIF < 10 maka tidak terjadi  

multikolinearitas. 

Jika nilai tolerance < 0,1 atau jika nilai VIF < 10 maka terjadi multikolinearitas. 

 

Tabel IV- 11 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.422 .823  1.727 .087 

X1 .053 .026 .153 2.079 .040 

X2 .216 .023 .702 9.528 .000 

a. Dependent Variable: Y1 

 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 25 
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Berdasarkan tabel 4.11 hasil dari uji multikolinearitas menunjukkan bahwa :  

 

1. Nilai tolerance variabel Lokasi 0,639 > 0,1 dan nilai VIF 1,564 < 10 maka 

variabel green marketing dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas  

2. Nilai tolerance variabel brand image 0,671 > 0,1 dan nilai VIF 1,491 < 10 maka 

variabel brand image dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas.  

3. Nilai tolerance variabel kualitas produk 0,923 > 0,1 dan nilai VIF 1,083 < 10 

maka variabel kualitas produk dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas. 

4.2.3.4.Uji Heteroskedastisitas 

 

Pengujian ada atau tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini adalah 

dengan melihat grafik scatterplot. Jika ada titik-titik membentuk pola tertentu yang 

teratur seperti bergelombang, melebar, kemudian menyempit maka telah terjadi 

heteroskedastisitas. Jika titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 (nol) 

pada sumbu Y tanpa membentuk pola tertentu maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 
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Gambar IV- 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber : Hasil Pengolahan IBM SPSS 22 

 

 

Berdasarkan gambar 4.2, terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar 

di atas dan di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa tidak 

terjadi heteroskedastisitas pada penelitian ini. 

4.2.3.5.Autokorelasi 

Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linier 

ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t- dengan kesalahan 

pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjad korelasi, maka dinamakan 

ada problem autokorelasi. Ada cara yang digunakan untuk dapat mendeteksi ada 

atau tidaknya autokorelasi yaitu dengan Uji Durbin-Watson (DW test). Uji Durbin-

Watson hanya digunakan untuk autokorelasi tingkat satu (first order 
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autocorrelation). Dasar pengambilan keputusan Durbin-Watson (DW test) 

dilakukan dengan membuat hipotesis : 

Tabel IV- 12  Pengambilan Keputusan Uji Autokorelasi 

Hipotesis Nol (𝐇𝐨) Keputusan Jika 

Tidak ada 

autokorelasi positif 

Tolak 0 < d < dL 

Tidak ada 

autokorelasi positif 

No Decision dL < d < dU 

Tidak ada korelasi 

negatif 

Tolak 4–dL < d < 4 

Tidak ada korelasi 

negatif 

No Decision 4–dU < d < d–dL 

Positif atau Negatif Tidak Ditolak dU < d < 4–dU 

Sumber : (Ghozali, 2011) 

 

Tabel IV- 13 Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .580a .337 .323 2.21331 1.910 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 

 

Sumber : Hasil Pengolahan IBM SPSS 25 
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Berdasarkan hasil uji autokorelasi pada Tabel 4.15, nilai Durbin-Watson 

sebesar 2,037. Dengan jumlah sampel sebanyak 91 dan jumlah variabel 

independen sebanyak 3, diperoleh nilai batas bawah (dL) sebesar 1,578 dan batas 

atas (dU) sebesar 1,715. 

 

  

 

 

  

Sumber : Hasil Pengolahan IBM SPSS 25 

 

 

Berdasarkan Gambar 4.3 keputusan Durbin Watson (DW) nilai dU (1,720) < 

DW (1.910) < 4-dU (2,280). Jadi dapat disimpulkan bahwa model regresi tersebut 

tidak terjadi autokorelasi. 

4.2.3.6.Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Penelitian ini menggunakan anaslisis linier berganda yang digunakan untuk 

menganalisis hipotesis peneltian. Analisis regresi linear berganda digunakan untuk 

mengukur keeratan hubungan antara dua variabel atau lebih, juga menunjukkan 

arah hubungan antara variabel mediasi dengan variabel independen dan variabel 

dependen dengan variabel independen. Pada analisis ini jika variabel independen 

1,583 1.720 1.910 2.280 2,417 

Gambar IV- 3 Hasil Daerah Penolakan dan Penerimaan 
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terdiri lebih dari satu variabel disebut regresi berganda. Analisis dan pengujian 

dilakukan untuk mengetahui pengaruh Lokasi, dan Kualitas Produk terhadap 

Loyalitas Pelanggan. 

Tabel IV- 14 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.422 .823  1.727 .087 

X1 .053 .026 .153 2.079 .040 

X2 .216 .023 .702 9.528 .000 

a. Dependent Variable: Y1 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel 4.14 di atas dapat dibentuk persamaan regresi linier 

berganda untuk penelitian ini adalah sebaga berikut : 

Y = 1,422 + 0,053 X1 + 0,216 X2 + e 

Persamaan regresi diatas dapat dijelaskan dan diinterpretasikan sebagai berikut : 

1. Konstanta (α) sebesar 1,422 

Artinya, kedua variabel independen (Lokasi, dan Kualitas Produk, 

dianggap (bernilai nol), maka nilai Loyalitas Pelanggan (Y) sebesar 

1,422.  

2. Koefisien Lokasi (X₁) 0,053 

menunjukkan bahwa variabel Lokasi berpengaruh positif terhadap 

Loyalitas Pelanggan. Artinya apabila Lokasi (X1) meningkat 1% maka 
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Loyalitas Pelanggan (Y) pada Toko Busana Ayu  akan meningkat 

sebesar 0,053. 

 

3. Koefisien Kualitas Produk (X₂) sebesar 0,216 

menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk berpengaruh positif 

terhadap Loyalitas Pelanggan. Artinya apabila Lokasi (X1) meningkat 

1% maka Loyalitas Pelanggan (Y) pada Toko Busana Ayu  akan 

meningkat sebesar 0,216. 

4.2.4. Koefisien Determinasi 

 

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model yang dibentuk dalam menerangkan variansi variabel 

independen. Berikut ini merupakan tabel hasil dari uji determinasi : 

Tabel IV- 15 Hasil Uji Koefisien Determinasi (𝐑𝟐) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .792a .627 .619 1.21732 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 

b. Dependent Variable: Y1 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 22 

 

Nilai koefisien determinasi (R2) yang ditentukan R Square sebesar 0.627 atau 

sama dengan sebesar 62,7% yang dimana dari nilai ini menunjukkan bahwa 

hubungan variabel independen dengan variable mediasi sebesar 62,7% Sedangkan 



77 
 

 

sisanya (100% - 62,7% = 37,3%) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam pengujian ini. 

4.2.5. Uji Hipotesis 

 

Uji hipotesis dilakukan untuk mengetahui pembuktian hipotesis yang terlah 

dibuat sebelumnya. Pada uji hipotesis ini terdiri dari Uji T (Uji Parsial), dan Uji F 

(Uji Simultan). 

 

4.2.5.1. Uji t (uji parsial) 

 

Uji t (uji parsial) dilakukan untuk menguji variabel independen Lokasi, dan 

kualitas produk berpengaruh secara parsial dan siginifikan terhadap variabel 

dependen Loyalitas Pelanggan. Untuk menentukan bahwa variabel independen 

berpengaruh atau tidak dan siginifikan atau tidak terhadap variabel dependen 

adalah : 

1. Tingkat signifikan menggunakan (α = 0,05). Jika Pvalue < α 0,05 

maka variabel independen terhadap variabel dependen berarti signifikan 

dan Jika Pvalue > α 0,05 maka variabel independen terhadap variabel 

dependen berarti tidak signifikan. 

      2. Membandingkan t-hitung dengan t-tabel . Untuk menghitung t-tabel 

adalah df = N (jumlah sampel) – k (jumlah variabel independen) atau df 

= (N-k) dengan tingkat siginfikan (α) = 5% (0,05). Jika t-hitung > t-tabel 
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, maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya variabel independen 

mempunyai pengaruh dan signifikan terhadap variable dependen dan jika 

t-hitung < t-tabel , maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya variabel 

independen tidak mempunyai pengaruh dan tidak signifikan terhadap 

variabel dependen. Uji t (uji parsial) dilakukan untuk menguji pengaruh 

variable 

Lokasi (X1) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y), dan Kualitas Produk (X2) 

terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 

a. Pengujian Hipotesis 1 (H1): Pengaruh Lokasi (X1) Loyalitas Pelanggan (Y) 

Tabel IV- 16 Hasil Uji Hipotesis 1 (H1) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.422 .823  1.727 .087 

X1 .053 .026 .153 2.079 .040 

X2 .216 .023 .702 9.528 .000 

a. Dependent Variable: Y1 

 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan Tabel 4.16, hasil pengujian pengaruh Lokasi (X1) terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Y) menunjukkan bahwa nilai t-hitung sebesar 2.079, sedangkan nilai 

t-tabel pada derajat kebebasan (df = 91 − 4 = 87) dan taraf signifikansi 5% adalah 

1.98761. Karena t-hitung (2.079) > t-tabel (1.98761) dan nilai signifikansi 0.010 < 

0.05, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima.. 
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b. Pengujian Hipotesis 2 (H2): Pengaruh Kualitas Produk (X1) Loyalitas 

Pelanggan (Y) 

Tabel IV- 17 Hasil Uji Hipotesis 2 (H2) 

 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel 4.17 hasil pengujian pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y) menunjukkan bahwa nilai t-hitung sebesar 9,528, lebih besar 

dari t-tabel 1.98761, dan nilai signifikansi sebesar 0.001 < 0.05. Karena t-hitung > t-

tabel dan Sig. < 0.05, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima. 

Dengan demikian, Kualitas Produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Loyalitas Pelanggan. 

4.2.5.2.Uji f Simultan 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.422 .823  1.727 .087 

X1 .053 .026 .153 2.079 .040 

X2 .216 .023 .702 9.528 .000 

a. Dependent Variable: Y1 
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Uji f (uji simultan) digunakan untuk menunjukkan apakah semua variabel 

independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan 

terhadap variabel dependen yaitu sebagai berikut : 

A. Pengujian Hipotesis 3 (H3) : Pengaruh Lokasi (X1), dan Kualitas Produk 

(X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) 

 

Tabel IV- 18 Hasil Uji F Hipotesis 4 (H4) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 231.409 2 115.704 78.080 .000b 

Residual 137.813 93 1.482   

Total 369.222 95    

a. Dependent Variable: Y1 

b. Predictors: (Constant), X2, X1 

 

Sumber : Hasl pengolahan IBM SPSS 25 

 

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel ANOVA, diperoleh nilai F-hitung 

sebesar 78,080 dengan nilai signifikansi 0.000 < 0.05. Dengan F-tabel sebesar 2.70 

(df1 = 3 dan df2 = 87), maka F-hitung > F-tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel Lokasi (X1), dan Kualitas Produk (X2), secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y).  

4.3. Pembahasan 

4.3.1. Pengaruh Lokasi (X1) Loyalitas Pelanggan (Y) 

 

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t), diperoleh nilai thitung untuk variabel 

Lokasi sebesar 3,894 dengan nilai signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi lebih 
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kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan thitung (3,894) > ttabel (1,661), maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel Lokasi berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan. 

Artinya, semakin strategis dan mudah dijangkau lokasi Toko Busana Ayu, maka 

semakin tinggi tingkat loyalitas pelanggan terhadap toko tersebut. Faktor-faktor seperti 

kemudahan akses, kenyamanan lingkungan sekitar, serta ketersediaan tempat parkir 

kemungkinan besar memberikan kontribusi positif terhadap pengalaman pelanggan 

sehingga meningkatkan loyalitas mereka. 

4.3.2. Pengaruh Kualitas Produk (X2) Loyalitas Pelanggan (Y) 

Hasil uji parsial (uji t) juga menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk 

memiliki thitung sebesar 4,706 dan nilai signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi 

lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan thitung (4,706) > ttabel (1,661), maka dapat 

disimpulkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan. 

Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas produk yang ditawarkan—

dalam hal bahan, desain, daya tahan, dan kesesuaian tren—semakin besar 

kemungkinan pelanggan akan kembali berbelanja dan merekomendasikan toko kepada 

orang lain. Loyalitas pelanggan sangat dipengaruhi oleh kepuasan mereka terhadap 

produk yang dibeli. 
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4.3.3. Pengaruh Lokasi (X1), dan Kualitas Produk (X2) Terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Y) 

Dalam uji simultan (uji F), diperoleh nilai Fhitung sebesar 48,509 dengan nilai 

signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan 

Fhitung (48,509) > Ftabel (3,09), maka dapat disimpulkan bahwa secara simultan 

Lokasi dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

Hasil ini menunjukkan bahwa kombinasi antara lokasi yang strategis dan 

kualitas produk yang baik mampu menciptakan pengalaman positif yang mendorong 

pelanggan untuk tetap setia. Interaksi antara dua variabel ini membentuk persepsi 

keseluruhan yang kuat tentang toko, yang berdampak pada perilaku pembelian 

berulang. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian serta pembahasan yang telah dilakukan pada bab 

sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa hasil dari Pengaruh Lokasi dan Kualitas 

Produk terhadap Loyalitas Pelanggan pada Toko Busana Ayu Cirebon adalah sebagai 

berikut:  

➢ Lokasi berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan.  

➢ Kualitas Produk berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan.  

➢ Lokasi dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan. 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap Keputusan Pembelian 

melalui variabel Harga dan Promosi ada beberapa saran yang dapat peniliti berikan, 

tentu saja saran yang diberikan perlu mendapat kajian dari pihak Graha Second agar 

dapat menjadi hal yang positif. Saran yang diberikan sebagai berikut: 

A. Bagi Toko Busana Ayu  

1. Lokasi (X1): Nilai terendah pada item pernyataan 2 (3,27) menunjukkan Saya 

merasa terbantu dengan jam operasional yang fleksibel di Toko Busana Ayu 

Cirebon, Toko Busana Ayu disarankan untuk lebih menyesuaikan jam 

operasional dengan kebutuhan konsumen. Misalnya, memperpanjang jam 

buka pada akhir pekan atau menjelang hari-hari besar keagamaan (seperti 

Ramadan dan Idul Fitri) ketika permintaan busana meningkat. Selain itu, toko 
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dapat menginformasikan jam operasional secara konsisten melalui media 

sosial agar pelanggan merasa lebih terbantu dan tidak kebingungan. 

2. Kualitas Produk (X2): Nilai terendah pada item pernyataan 1 (3,26) 

menunjukkan Produk busana dari toko ini memberikan nilai lebih bagi saya 

(misalnya: kenyamanan, gaya, kepercayaan diri), maka dari itu Toko 

disarankan untuk terus meningkatkan kualitas produk, baik dari segi bahan, 

model, maupun ketahanan produk agar kepuasan dan loyalitas pelanggan 

semakin meningkat.. 

3. Loyalitas Pelanggan (Y): Nilai terendah pada item pernyataan 1 (3,23) 

menunjukkan Saya berniat untuk membeli kembali produk busana dari Toko 

Busana Ayu Cirebon, Toko Busana Ayu disarankan untuk meningkatkan daya 

tarik pembelian ulang dengan cara memberikan program loyalitas 

pelanggan, seperti diskon khusus untuk pembelian kedua dan seterusnya, 

sistem poin/reward, atau kartu member dengan keuntungan eksklusif. Selain 

itu, kualitas produk harus dijaga secara konsisten, baik dari segi bahan, 

model, maupun kenyamanan, sehingga pelanggan merasa puas dan terdorong 

untuk kembali membeli. 

B. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Untuk peneliti selanjutnya, khususnya bagi yang ingin mengangkat topik 

serupa mengenai pengaruh Lokasi dan kualitas produk terhadap minat beli, 

diharapkan dapat memperluas ruang lingkup penelitian agar hasil yang diperoleh 
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menjadi lebih komprehensif dan relevan dengan perkembangan industri fashion 

lokal. 
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LAMPIRAN 

KUESIONER PENELITIAN 

“PENGARUH LOKASI DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP 

LOYALITAS PELANGGAN PADA TOKO BUSANA AYU CIREBON 

IDENTITAS RESPONDEN 

1. Nama Lengkap : 

2. Jenis Kelamin :  

☐ Wanita   ☐ Pria 

3. Usia  : 

☐ < 17 tahun  ☐ 18-25 tahun   ☐ 26-35 tahun  ☐ >36 tahun  

4. Pernah Melakukan Pembelian Lebih Dari 1 (Satu) Kali Di Toko Busana Ayu 

Cirebon? 

☐ Ya    ☐ Tidak  

A. PETUNJUK PENULISAN 

Kepada saudara/I diminta untuk memberikan penilaian terhadap 

pertanyaan-pertanyaan berikut yang sesuai dengan pengalaman dan persepsi 

saudara/I terhadap kepuasan pada Toko Busana Ayu Cirebon. Berikan tanda 

(√) pada salah satu pilihan jawaban yang sesuai, sebagai berikut: 

 Skor 1 = STS : Sangat Tidak Setuju 

 Skor 2 = TS : Tidak Setuju 
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 Skor 3 = N : Netral  

 Skor 4 = S : Setuju 

 Skor 5 = SS : Sangat Setuju 

 

B. Lokasi (X1) 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya merasa mudah menemukan lokasi Toko 

Busana Ayu Cirebon 

     

2. Saya merasa terbantu dengan jam 

operasional yang fleksibel di Toko Busana 

Ayu Cirebon 

     

3. Informasi tentang lokasi Toko Busana Ayu 

Cirebon mudah ditemukan secara online 

(misalnya di Google Maps, media sosial, 

dsb.) 

     

4 Desain eksterior Toko Busana Ayu Cirebon 

menarik perhatian saya 

     

5 Penempatan papan nama membantu saya 

menemukan lokasi toko dengan mudah 

     

6 Posisi bangunan Toko Busana Ayu Cirebon 

strategis dan mudah diakses. 
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7 Saya tidak mengalami kesulitan saat menuju 

lokasi Toko Busana Ayu Cirebon 

     

8 Saya merasa aman dan nyaman dengan 

kondisi lalu lintas di sekitar toko 

     

9 Keberadaan aktivitas masyarakat di sekitar 

toko meningkatkan minat saya untuk 

berkunjung 
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C. Kualitas produk (X2) 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

1. Produk busana dari toko ini memberikan 

nilai lebih bagi saya (misalnya: kenyamanan, 

gaya, kepercayaan diri). 

     

2. Toko Busana Ayu Cirebon menawarkan 

berbagai jenis produk busana yang beragam. 

     

3. Toko ini menyediakan busana untuk berbagai 

kalangan (wanita, pria, anak-anak, dll). 

     

4. Saya tidak pernah menemukan produk cacat 

atau rusak saat berbelanja di toko ini 

     

5 Produk busana yang dijual sangat bermanfaat 

bagi kebutuhan saya sehari-hari 

     

6 Saya merasa puas dengan kualitas kemasan 

produk dari Toko Busana Ayu Cirebon 

     

7 Umur pakai produk cukup lama dan sesuai 

dengan kebutuhan saya 

     

8 Saya merasa nyaman berbelanja karena 

pelayanan yang diberikan sangat baik 

     

9 Penampilan produk yang rapi membuat saya 

tertarik untuk membeli 
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10 Saya memandang produk dari toko ini sebagai 

produk yang modis dan berkualitas 

     

 

D. Loyalitas Pelanggan (Y) 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

1. Saya berniat untuk membeli kembali produk 

busana dari Toko Busana Ayu Cirebon   

     

2. Saya sering menceritakan pengalaman positif 

saya menggunakan produk dari toko ini 

kepada orang lain 

     

3. Saya akan merekomendasikan produk dari 

Toko Busana Ayu Cirebon kepada teman atau 

keluarga 
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