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Abstrak — Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan berusaha menganalisis Pengaruh
Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Dengan Meningkatkan Loyalitas
Pelanggan Sebagai Variabel Intervening Di Takana Coffee. Penelitian ini adalah model Structural
Equation Modeling (SEM) dengan alat bantu analisi SmartPLS 3.0. Populasi dan sampel
penelitian ini adalah konsumen Takana Coffee. Hasil penelitian menemukan Terdapat pengaruh
positif dan signifikan antara Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan. Terdapat pengaruh positif dan
tidak signifikan antara Harga terhadap Loyalitas Pelanggan. Terdapat pengaruh positif dan tidak
signifikan antara Promosi terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat pengaruh negatif dan tidak
signifikan antara Harga terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat pengaruh positif dan signifikan
antara Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat pengaruh positif dan
signifikan antara Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan sebagai
variabel intervening. Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Harga terhadap
Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan sebagai variabel intervening.

Kata Kunci: Promosi, Harga, Loyalitas Pelanggan.

Abstract - This research aims to determine and attempt to analyze the influence of promotions
and prices on consumer purchasing decisions by increasing customer loyalty as an intervening
variable at Takana Coffee. This research is a Structural Equation Modeling (SEM) model with the
SmartPLS 3.0 analysis tool. The population and sample of this research are Takana Coffee
consumers. The research results found that there was a positive and significant influence between
Promotion and Customer Loyalty. There is a positive and insignificant influence between Price
and Customer Loyalty. There is a positive and insignificant influence between Promotion on
Purchasing Decisions. There is a negative and insignificant influence between price on purchasing
decisions. There is a positive and significant influence between Customer Loyalty on Purchasing
Decisions. There is a positive and significant influence between Promotion on Purchasing
Decisions through Customer Loyalty as an intervening variable. There is a positive and
insignificant influence between Price on Purchasing Decisions through Customer Loyalty as an
intervening variable.

Keywords: Promotion, Price, Customer Loyalty, Purchasing Decisions.

PENDAHULUAN

Banyaknya perusahaan baru yang bermunculan dalam dunia bisnis menjadikan
persaingan pasar semakin ketat sekarang ini. Oleh karena itu, perusahaan harus
melakukan inovasi dalam setiap produk dan pelayanannya agar konsumen tetap setia.
(Amalia Yunia Rahmawati, 2020). Suatu bisnis yang mampu menciptakan pelayanan yang
memuaskan terhadap pelanggan akan menciptakan suatu citra yang positif bagi
perkembangan usahanya. Hal terpenting dalam menghadapi suatu persaingan usaha, yaitu
mampu memenuhi apa yang konsumen inginkan dan butuhkan, serta mampu membuat
konsumen puas terhadap apa yang kita berikan. Konsumen biasanya memilih makanan
dengan memperhatikan faktor rasa, harga, tempat dan hubungannya dengan pelanggan.
Rasa yang khas dapat menciptakan minat pelanggan untuk kembali membeli makanan
tersebut. Selain itu, perusahaan juga dituntut untuk memahami perilaku konsumen,
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terutama tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.

Keputusan pembelian merupakan studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan
organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pun
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Takana Coffee terus
berupaya untuk merancang strategi yang tepat agar konsumen memutuskan pembelian
dengan membangun loyalitas, dan memperhatikan bauran pemasaran.

Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan membeli sejumlah barang dan jasa,
yang dipilih berdasarkan informasi yang didapat tentang produk, dan segera disaat
kebutuhan dan keinginan muncul, dan kegiatan ini menjadi informasi untuk pembelian
selanjutnya. (Faroh, 2019)

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Menurut Fandy Tjiptono,”
promosi adalah komunikasi pemasaran yang dilakukan untuk menyebarkan informasi,
mempengaruhi, membujuk, atau meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
juga produknya agar masyarakat bisa menerima, membeli dan juga loyal pada
produk yang ditawarkan oleh perusahaan”. Keberhasilan bisnis salah satunya di tentukan
oleh kemampuan memperkenalkan produk melalui promosi. Perusahaan harus berperan
aktif dalam  kegiatan promosi sebagai wadah informasi yang diberikan perusahaan
kepada konsumen mengenai apa saja produk yang ditawarkan dan keuntungan yang
akan didapatkan oleh pelanggan apabila membeli atau mengkonsumsi produk
tersebut. (Riki et al., 2023)

Harga merupakan salah satu elemen dari bauran pemasaran. Harga memainkan
peran penting dalam pemasaran untuk penjual dan pembeli. Harga adalah jumlah dari
semua nilai-nilai yang konsumen tebus sehingga mendapatkan manfaat dari memiliki atau
menggunakan barang atau jasa. Sedangkan menurut Buchari Alma (2018:169) dalam
penelitian (Venessa & Arifin, 2018) menyebutkan bahwa “Harga adalah sebagai nilai
suatu barang yang dinyatakan dengan bentuk uang”. Berdasarkan definisi harga menurut
para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa harga adalah satuan moneter atau nilai suatu
barang yang dinyatakan dengan bentuk uang yang ditukarkan agar memperoleh hak
kepemilikan.

Selain faktor harga, membangun loyalitas konsumen tidak hanya dengan
meningkatkan kualitas pelayanan bisnis saja, namun juga dapat memaksimalkan kegiatan
promosi.

Untuk mengetahui jumlah pendapatan Takana Coffee dikemukan pada tabel 1.1
sebagai berikut :

Tabel 1. Data pendapatan Takana Coffee Tahun 2018 — 2022

Tahun Jumlah Penjualan
2018 40.000.000
2019 70.000.000
2020 55.000.000
2021 60.000.000
2022 65.000.000

Sumber : Takana Coffee, 2018-2022

Berdasarkan data tabel 1 atas menunjukkan bahwa data pendapatan Takana Coffee
periode 2018-2022. Pendapatan terbesar terjadi pada tahun 2019 dimana pendapatan
tembus hingga mencapai angka Rp. 70.000.000. Namun pada tahun 2020 pendapatan turun
drastis karena pandemi covid-19.

Selanjutnya dilihat dari data volume penjualan, Takana Coffee memiliki rata-rata
pengunjung dalam waktu 5 bulan di tahun 2023 adalah sebagai berikut :
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Tabel 2. Rata-rata pengunjung pada Takana Coffee

Bulan Rata-rata Pengunjung
Januari 800
Februari 760
Maret 680
April 820
Mei 650
Total 3710
Rata-rata Perbulan 742

Sumber : Takana Coffee, 2023

Dari tabel 2 diatas, Takana Coffee memiliki pengunjung rata-rata 742 orang
konsumen perbulan. Data tersebut didapatkan dari hasil wawancara yang dilakukan
peneliti kepada pemilik Takana Coffee dan didasari dari hasil pengamatan selama kurang
lebih satu bulan dengan jumlah minimum pengunjung perhari kurang lebih sebanyak 20
orang. Terjadinya penurunan jumlah pengunjung disebabkan karena promosi yang
dilakukan belum maksimal yang menyebabkan penurunan pendapatan, strategi penjualan
yang kurang efektif berakibat kurangnya loyalitas pelanggan, dan media promosi kurang
maksimal, serta banyaknya bermuncul persaingan yang membuka usaha cafe yang sama
dengan Takana Coffee .

Berdasarkan penelitian sebelumnya, faktor yang mempengaruhi Kkeputusan
pembelian konsumen diantaranya adalah adanya loyalitas konsumen, bauran pemasaran
seperti promosi yang kuat dan harga yang tepat. Hasil penelitian yang dijelaskan oleh
(Surahman & Indriyatni, 2022) menunjukkan bahwa promosi dan harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, serta mempengaruhi loyalitas konsumen.
Selanjutnya penelitian (Muhammad Supriyanto & Muhammad Taali, 2022) yang berjudul
Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Terhadap Pengambilan Keputusan
Menginap di The Sun Hotel Mediun juga telah menemukan hasil bahwa variabel bauran
Pemasaran (Marketing Mix) terdapat pengaruh yang signifikan terhadap Pengambilan
Keputusan Menginap di The Sun Hotel Madiun secara parsial maupun secara simultan.
Begitu pun penelitian yang dilakukan oleh (Marbun et al., 2022) menghasilkan bahwa
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Loyalitas pelanggan merupakan suatu bentuk kesetiaan pelanggan terhadap suatu
produk yang ada di perusahaan. Hal ini menjadi ladang utama bagi sebuah perusahaan
untuk menarik dan mempertahankan mereka. Pelanggan yang setia tidak bisa menjamin
keberhasilan suatu perusahaan, tetapi dapat menjadi sumber daya yang amat berharga
bagi suatu perusahaan. Pelanggan yang loyal terhadap suatu perusahaan menandakan
bahwa pelanggan tersebut merasa puas dengan apa yang telah ia terima. (Sambodo Rio
Sasongko, 2021).

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka penelitian ini
dilakukan untuk mengetahui apakah promosi dan harga mempunyai pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. Maka
dapat diajukan sebuah penelitian dengan judul yaitu, “Pengaruh Promosi Dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Dengan Meningkatkan Loyalitas Pelanggan
Sebagai Variabel Intervening Di Takana Coffee”.

METODE PENELITIAN
Menentukan objek penelitian merupakan salah satu hal yang sangat penting dalam
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suatu penelitian. Karena dari objek penelitian itu kita dapat temukan suatu permasalahan
yang ingin kita pecahkan. Dimana dalam hal ini penulis tertarik melakukan penelitian
pada Takana Coffee merupakan Cafe yang memperkenalkan berbagai jenis menu dan
memberikan informasi dan serta data yang diperlukan guna mendukung penulisan ini.

Populasi merupakan keseluruhan (universum) dari objek penelitian yang menjadi
pusat perhatian dan menjadi sumber data penelitian. Objek penelitian dapat berupa
manusia, hewan, tumbuh-tumbuhan, gejala, nilai, peristiwa, sikap hidup, dan sebagainya.
Terdapat perbedaan yang mendasar dalam pengertian antara "populasi dan sampel” dalam
penelitian kuantitatif dan kualitatif. Populasi adalah objek atau subjek yang berada pada
suatu wilayah dan memenuhi sarat-sarat tertentu berkaitan dengan masalah atau objek
penelitian. Menurut (Pambudi, Febrianto, and Zatira 2021) Populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah orang yang menjadi konsumen
Takana coffee Padang yang tidak diketahui jumlah populasinya.

Menurut (Umar Bakti and Alie 2020) sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, karena keterbatasan dana, tenaga
dan waktu, populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak diketahui dengan pasti kerena
banyaknya konsumen yang berkunjung ke takana coffee, yang mana tidak memungkinkan
jika peneliti melakukan survey keseluruhan pada konsumen takana coffee. Menurut
Ferdinand (Halim and Azhad 2022) dalam menentukan jumlah sampel yaitu dengan rumus
jumlah indikator dikali dengan banyak variabel penelitian, indikator dalam penelitian ini
adalah sebanyak 19 indikator dan banyak variabel dalam penelitian ini adalah 4 variabel.
Maka sampel dalam penelitian ini didapatkan dengan menggunakan rumus Ferdinand
sebagai berikut:

Dimana:

n = (Indikator x variabel) = 17 x 4 variabel = 68

Berdasarkan perhitungan rumus Ferdinand diatas, maka dapat diperoleh sampel pada
penelitian ini adalah sebanyak 76. Alasan mengapa peneliti menggunakan rumus diatas
adalah karena peneliti menganggap populasi yang dituju terlalu besar dan dengan jumlah
yang selalu berubah.

Penelitian ini adalah model structural equation modeling (SEM), dan lat analisis data
menggunakan SmartPLS 3. Pengujian data dalam model inidilakukan melalui 2 (dua)
tahap yaitu outer model dan inner model. Melalui metode SEM ini kita akan dapat
mengetahui dampak atau pengaruh langsung (direct effect) maupun pengaruh tidak
langsung (indirect effect). Pengujian akan melalui 2 tahap tahap pertama adalah Outer
model merupakan model pengukuran untuk menilai validitas dari semua indicator atau
item pertanyaan yang ada pada masing-masingvariabel penelitian. Selanjutnya akan
dilanjutkan dengan inner model yaitu pengujian yang berhubungan dengan hipotesis
penelitian.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengujian Outer Model

Berdasarkan hasil pengujian outer model dengan menggunakan SmartPLS, diperoleh
nilai korelasi antara item pernyataan-pernyataan variabel penelitian sebagai berikut
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Gambar 1. Hasil Outer Loading Sebelum Eliminasi
Pada gambar 2 terdapat beberapa nilai Pernyataan dibawah 0,7 sehingga semua
pernyataan yang tidak valid atau dibawah 0,7 dieliminasi. Dimana no pernyataan yang di
eliminasi (X1.9, X1.10, X2.9,X2.10,Y.9, Y.10, Z.2).
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Gambar 2. Hasil Outer Loading Setelah Eliminasi
Penilaian Average Variance Extracted (AVE)

Kriteria validity suatu konstruk atau variabel juga dapat dinilai melalui nilai
Average Variance Extracted (AVE) dari masing-masing konstruk atau variabel. Konstruk
dikatakan memiliki validitas yang tinggi jika nilainya berada di atas 0,50. Berikut akan
disajikan nilai AVE dalam penelitian ini pada tabel 3:

Tabel 3. Nilai Average Variance Extracted (AVE)

Variabel AVE
Promosi (X1) 0,766
Harga (X2) 0,739
Keputusan Pembelian (Y) 0,711
Loyalitas Pelanggan (2) 0,659

Sumber: Hasil olahan SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 3 dapat disimpulkan bahwa semua konstruk atau variabel di atas
memenuhi kriteria validitas yang baik. Hal ini ditunjukkan dengan nilai Average Variance
Extracted (AVE) di atas 0,50 sebagaimana kriteria yang direkomendasikan.

Penilaian Reliabilitas (Cronbach’sAlpha)

Setelah diketahui tingkat validitas data, maka langkah berikut adalah mengetahui
tingkat keandalan data atau tingkat reliabel dari masing-masing konstruk atau variabel.
Penilaian ini dengan melihat nilai composite reliability dan nilai cronbach alpha. Nilali
suatu konstruk dikatakan reliabel jika memberikan nilai cronbach alpha > 0,68. Hasil uji
reliabilitas disajikan pada Tabel 4:
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Tabel 4. Nilai Reliabilitas

Cronbachs Composite ]
Konstruk ( Variabel) Alpha Reliability Keterangan
Promosi (X1) 0,956 0,963 Reliabel
Harga (X2) 0,949 0,958 Reliabel
Keputusan Pembelian () 0,941 0,951 Reliabel
Loyalitas Pelanggan (2) 0,935 0,945 Reliabel

Sumber: Hasil olahan SmartPLS, 2024

Berdasarkan output SmartPLS pada Tabel 4 di atas, telah ditemukan nilai composite
reliability dan nilai crombach alpha masing-masing konstruk atau variabel besar dari 0,68.
Dengan demikian juga dapat disimpulkan bahwa tingkat kehadalan data telah baik atau
reliable.
Persamaan Outer Model

Gambar 3. Hasil Outer Loading

Berdasarkan gambar struktur outer model di atas dapat diambil Persamaan I,
merupakan gambaran besarnya pengaruh konstruk Promosi dan Harga terhadap Loyalitas
Pelanggan dengan koefisien yang ada ditambah dengan tingkat error yang merupakan
kesalahan estimasi atau yang tidak bisa dijelaskan dalam model penelitian.
* Loyalitas Pelanggan = f1 X1 + 2 X2
* Loyalitas Pelanggan = 0,798 X1 + 0,156 X2

Persamaan Il, merupakan gambaran besarnya pengaruh konstruk Promosi, Harga
dan Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian dengan masing-masing koefisien
yang ada untuk masing-masing konstruk ditambah dengan error yang merupakan
kesalahan estimasi.
 Keputusan Pembelian = B1X1 + p2X2 + B3Z
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 Keputusan Pembelian = 0,267 X1 - 0,098 X2 + 0,794 Z
Berikutnya sebagaimana yang dijelaskan sebelumnya, penilaian inner model maka
di evaluasi melalui nilai R-Square, untuk menilai pengaruh konstruk laten eksogen tertentu
terhadap konstruk laten endogen apakah mempunyai pengaruh yang substantive. Berikut
estimasi R-Square pada Tabel 5:
Tabel 5. Evaluasi Nilai R Square

Variabel R Square R Square Adjusted
Loyalitas Pelanggan (2) 0,900 0,897
Keputusan Pembelian (Y) 0,920 0,916

Sumber: Hasil olahan SmartPLS, 2024

Pada table 5 terlihat nilai R2 konstruk Loyalitas Pelanggan sebesar 0,900 atau
sebesar 90,0% yang menggambarkan besarnya pengaruh yang diterimannya dari konstruk
Promosi dan Harga. Sisanya sebesar 10,0% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian
ini. Sementara nilai R2 untuk konstrak Keputusan Pembelian sebesar 0,920 atau sebesar
92,0% menunjukkan besarnya pengaruh yang diberikan oleh Promosi, Harga dan Loyalitas
Pelanggan dalam menjelaskan atau mempengaruhi Keputusan Pembelian. Sisanya sebesar
8,0% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini. Semakin tinggi nilai R-Square
maka semakin besar kemampuan konstruk eksogen tersebut dalam menjelaskan variabel
endogen sehingga semakin baik persamaan struktural yang terbentuk.
Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis bertujuan untuk menjawab permasalahan yang ada dalam
penelitian ini yaitu pengaruh konstruk laten eksogen tertentu dengan konstruk laten
endogen tertentu baik secara langsung maupun secara tidak langsung melalui variabel
mediasi. Pengujian hipotesis pada penelitian ini, dapat dinilai dari besarnya nilai t-statistik
atau t-hitung dibandingkan dengan t-tabel 1,96 pada alpha 5%. Jika t-statistik/t-hitung < t-
tabel 1,96 pada alpha 5%, maka Ho ditolak dan Jika t-statistik/t-hitung > t-tabel 1,96 pada
alpha 5%, maka Ha diterima. Berikut hasil output SmartPLS, yang mengambarkan output
estimasi untuk pengujian model structural pada tabel 6.
Pengaruh Langsung

Tabel 6. Result For Inner Weight

Hubungan Original Sample Standart T-Statistic | P-Values Ket
Langsung Sample (O) Mean (M) Deviation
(STDEV)
Promosi => 0,798 0,777 0,162 4917 0,000 Hipotesis
Loyalitas diterim
Pelanggan a
Harga => 0,156 0,182 0,170 0,916 0,360 Hipotesis
Loyalitas ditolak
Pelanggan
Promosi => 0,267 0,232 0,185 1,441 0,150 Hipotesis
Keputusan ditolak
Pembelian
Harga => -0,098 -0,069 0,154 0,637 0,524 Hipotesis
Keputusan ditolak
Pembelian
Loyalitas 0,794 0,799 0,204 3,888 0,000 Hipotesis
Pelanggan => diterim
Keputusan a
Pembelian

Sumber: Hasil olahan SmartPLS, 2024
Berdasarkan hasil pengujian SmartPLS pada Tabel 6 terlihat hasil pengujian
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hipotesis penelitian dimulai dari hipotesis pertama sampai dengan hipotesis ketujuh yang
merupakan pengaruh langsung Promosi, Harga terhadap Loyalitas Pelanggan dan
pengaruh konstruk Promosi, Harga melalui Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan
Pembelian.
Pengaruh Tidak Langsung

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program
SmartPLS didapatkan hasil analisis jalur yang dapat dilihat dari tebel berikut ini:

Tabel 7. Result Path Analysis

Hubungan Original Sample Standart T-Statistic P- Ket
Tidak Sample Mean Deviation (O/STDEV) Val
Langsung (e)) (M) (STDEV) ues

Promosi => 0,634 0,630 0,231 2,748 0,006 Hipotesis

Loyalitas diterima

Pelanggan
=
Keputusan
Pembelian

Harga => 0,124 0,135 0,134 0,925 0,355 Hipotesis
Loyalitas ditolak
Pelanggan
=>
Keputusan
Pembelian

Sumber: Hasil Uji Inner Model SmartPLS, 2024
Pembahasan
1. Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan

Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan yaitu 0,798 yang menunjukkan
bahwa arah hubungan antara Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan adalah positif.
Dimana nilai P-Value 0,000 kecil dari alpha 5% yaitu 0,000 < 0,05 yang menunjukkan
berpengaruh signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar 4,917 untuk mengetahui apakah
hipotesis ini diterima atau ditolak, maka perbandingan antara nilai t-statistik dengan t-
tabel 1,96. Dimana nilai t-statistik > t-tabel atau 4,917 > 1,96 oleh karena itu HO ditolak
dan H1 diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Takana Coffee. Hipotesis H1 dalam penelitian ini
diterima.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Cardia & Santika, 2019), dengan hasil
penelitian terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan.
2. Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan.

Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan yaitu 0,156 yang menunjukkan bahwa
arah hubungan antara Loyalitas Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan adalah positif.
Dimana nilai P-Value 0,360 besar dari alpha 5% yaitu 0,360 > 0,05 yang menunjukkan
tidak terdapat pengaruh signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar 0,916 untuk
mengetahui apakah hipotesis ini diterima atau ditolak, maka perbandingan antara nilai t-
statistik dengan t-tabel 1,96. Dimana nilai t-statistik < t-tabel atau 0,916 < 1,96 oleh karena
itu HO diterima dan H2 ditolak. Maka dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Takana Coffee. Hipotesis H2
dalam penelitian ini ditolak.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Siagian, 2019), dengan hasil penelitian
terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan.

3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian.
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Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian yaitu 0,267 yang menunjukkan
bahwa arah hubungan antara Promosi terhadap Keputusan Pembelian adalah positif.
Dimana nilai P-Value 0,150 besar dari alpha 5% yaitu 0,150 > 0,05 yang menunjukkan
tidak terdapat pengaruh signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar 1,441 untuk
mengetahui apakah hipotesis ini diterima atau ditolak, maka perbandingan antara nilai t-
statistik dengan t-tabel 1,96. Dimana nilai t-statistik < t-tabel atau 1,441 < 1,96 oleh karena
itu HO diterima dan H3 ditolak. Maka dapat disimpulkan bahwa Promosi berpengaruh
positif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian Takana Coffee. Hipotesis H3
dalam penelitian ini ditolak.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Surahman & Indriyatni, 2022), dengan
hasil penelitian terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan Promosi terhadap Keputusan
Pembelian.

4. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian yaitu -0,098 yang menunjukkan
bahwa arah hubungan antara Harga terhadap Keputusan Pembelian adalah negatif.
Dimana nilai P-Value 0,524 besar dari alpha 5% yaitu 0,524 > 0,05 yang menunjukkan
tidak berpengaruh signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar 0,637 untuk mengetahui
apakah hipotesis ini diterima atau ditolak, maka perbandingan antara nilai t-statistik
dengan t-tabel 1,96. Dimana nilai t-statistik < t-tabel atau 0,637 < 1,96 oleh karena itu HO
diterima dan H4 ditolak. Maka dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh negatif dan
tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Takana Coffee. Hipotesis H4 dalam
penelitian ini ditolak.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Adrianto, 2021), dengan hasil
penelitian terdapat pengaruh negatif dan tidak signifikan Harga terhadap Keputusan
Pembelian.

5. Pengaruh Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian yaitu 0,794 yang
menunjukkan bahwa arah hubungan antara Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan
Pembelian adalah positif. Dimana nilai P-Value 0,000 kecil dari alpha 5% yaitu 0,000 <
0,05 yang menunjukkan terdapat pengaruh signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar
3,888 untuk mengetahui apakah hipotesis ini diterima atau ditolak, maka perbandingan
antara nilai t-statistik dengan t-tabel 1,96. Dimana nilai t-statistik > t-tabel atau 3,888 >
1,96 oleh karena itu HO ditolak dan H5 diterima. Maka dapat disimpulkan Loyalitas
Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Takana
Coffee Hipotesis H5 dalam penelitian ini diterima.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Noviyanti, 2021), dengan hasil
penelitian terdapat pengaruh positif dan signifikan Loyalitas Pelanggan terhadap
Keputusan Pembelian.

6. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan
sebagai variable intervening.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan yaitu
0,634 yang menunjukkan bahwa arah hubungan antara Promosi terhadap Keputusan
Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan adalah positif. Dimana nilai P-Value 0,006 kecil
dari alpha 5% vyaitu 0,006 < 0,05 yang menunjukkan terdapat pengaruh signifikan dan
dengan nilai t-statistik sebesar 2,748 untuk mengetahui apakah hipotesis ini diterima atau
ditolak, maka perbandingan antara nilai t-statistik dengan t-tabel 1,96. Dimana nilai t-
statistik > t-tabel atau 2,748 > 1,96 oleh karena itu HO ditolak dan H6 diterima. Maka
dapat disimpulkan bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan pada Takana Coffee, Hipotesis H6 dalam
penelitian ini diterima atau dimediasi.
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Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Surahman & Indriyatni, 2022), dengan
hasil penelitian Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
melalui Loyalitas Pelanggan.

7. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan
sebagai variable intervening.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan
Konsumen yaitu 0,124 yang menunjukkan bahwa arah hubungan antara Harga terhadap
Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan adalah positif. Dimana nilai P-Value
0,355 besar dari alpha 5% yaitu 0,355 > 0,05 yang menunjukkan tidak terdapat pengaruh
signifikan dan dengan nilai t-statistik sebesar 0,925 untuk mengetahui apakah hipotesis ini
diterima atau ditolak, maka perbandingan antara nilai t-statistik dengan t-tabel 1,96.
Dimana nilai t-statistik < t-tabel atau 0,925 < 1,96 oleh karena itu HO diterima dan H6
ditolak. Maka dapat disimpulkan Harga berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan pada Konsumen Takana Coffee.
Hipotesis H7 dalam penelitian ini ditolak atau tidak dimediasi.

Hasil penelian ini sejalan dengan penelitian (Rahmani, 2022), dengan hasil
penelitian Harga berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian
melalui Loyalitas Pelanggan.

KESIMPULAN
Dari pembahasan pada bab-bab sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa

kesimpulan sebagai berikut :

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan
pada Takana Coffee.

2. Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Harga terhadap Loyalitas
Pelanggan pada Takana Coffee.

3. Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Promosi terhadap Keputusan
Pembelian pada Takana Coffee.

4. Terdapat pengaruh negatif dan tidak signifikan antara Harga terhadap Keputusan
Pembelian pada Takana Coffee.

5. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Loyalitas Pelanggan terhadap
Keputusan Pembelian pada Takana Coffee.

6. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Promosi terhadap Keputusan Pembelian
melalui Loyalitas Pelanggan sebagai variabel intervening pada Takana Coffee.

7. Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Harga terhadap Keputusan
Pembelian melalui Loyalitas Pelanggan sebagai variabel intervening pada Takana
Coffee.
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