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ABSTRAK
ARTICLE HISTORY Di zaman yang serba modermn ini perkembangan dunia  industri  dan usaha
Received [27 Februari 2022] semakin maju dengat pesat, begitu juga pada industri kuliner. Hal itu
Revised [2 Maret 2022] &nyebabkan para pemilik usaha harus bersaing dengan persaingan yang ketat.
Accepted (30 Maret 20221 Kebaruan dar penelitian ini adalah terdapat variabel yang lebih banyak untuk

diteliti dibanding penelitian sebelumnya. Jenis Penelitian ini adalah kuarnatif
dengan jumlah sampel sebesar 131 dan metode yang digunakan untuk

KEXWRES 3 mengenalisis yaitu SEM dengan alat Smart-PLS versi 3.0. Uji yang digunakan
Percet'?hon O.F'Prlx'e, adalah uji outer mode| uji inner mode| uji mediasi serta uji hipotesis.
Location; aaﬁh@sﬂ Berdasarkan hasil validitas menujukkan bahwa nilai /foading factor >
Customer Loyalty, And 0.7 dan nilai AVE > 0.5 dinyatakan valid. Pada uji reliabilitas nilai composite
Runiagag cessons, reliabilty dan cranbach’s alpha > 0.7 dikatakan reliabel. Dapat disimpulkan

) ,E'-EM RLS ) bahwa lokasi (X2) dan kualitas pelayanan (X4) terhadap loyalitas pelanggan (Y)
e B dikatakan  terdapat pengaruh positif secara signifikan.  Variabal  persepsi
Uncexrtie SRy S license harga (X1) terhadap loyalitas pelanggan (Y) dikatakan terdapat pengaruh

@ @@ negatif secara signifikan. Dan variabel fasilitas (X3) terhadap loyalitas pelanggan
(Y) dikatakan terdapat pengaryh positif dan tidak singnifikan.Dari uji mediasi

menunjukkan Variabel persepsi harga (X1) terhadap loyalitas pelanggan (Y)
dimediasi keputusan pembelian (Z) dikatakan Non Mediation. Variabel lokasi (X2)
dan kualitas pelayanan (X4) terhadap loyalitas pelanggan (Y) dimediasi
keputusan pembelian (2) dikatakan Partial Mediation. Variabel fasilitas (X3)
terhadap loyalitas pelanggan (Y) dimediasi keputusan pembelian (Z) dikatakan
Full Mediation.

ABSTRACT
In an increasingly modern era, the development of the industrial and business
world is progressing rapidly, as well as the culinary industry. This causes business
owners to have to compete with ifierce competition. The novelty orf this study (s
that there are more varables to study than previous studies. This type of
fresearch is iquantitative with ai sample size of 131 and the method used to
analyze is SEM with the Smart-PLS version 3.0 tool. The test useds the outer
model test. inner madel test, mediation test afgEhypothesisi testing. Based on the
resuftsi of the validity test it shows that the loading factor value > 0.7 and the
AVE value > 0.5 are declared valid. In the ireliability test, the icomposite reliability
value and Cronbach’s alpha > 0.7 are said to be refiabie. It can be iconduded that
location (X2) and iservice quality (X4) on customer loyalty (Y) are said to have a
isignificant positive effect. The price perception variable (X1) on customer loyalty
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(Y) is said to have a significant negative ieffect. And the facility variable (X3) on
customer loyalty (Y) is said to have a positive and inon-significant effect. The
mediation test shows that the price perception variable (X1) on customer loyalty
(Y) is mediated by purchasing decisions (£) and is said to be non-mediation.
Location variables (X2) and service quality (X4) on customer loyally (Y) mediated
purchasing dedsions (£) are said to be Partial Mediation. The fadility variable (X3)
on customer loyalty (Y) mediated purchasing decdisions (Z) is said to be Full
Mediation.

PENDAHULUAN

Di zaman yang serba modern ini perkembangan dunia industri dan usaha semakin maju
dengat pesat, hal itu menyebabkan para pemilik usaha harus bersaing dengan persaingan yang ketat.
Perkembangan industri kuliner juga dirasa cukup menjanjikan, hal tersebut dikarenakan sebagian warga
Indonesia sangat senang dengan berwisata kuliner mencicipi berbagai menu khas dari beberapa kota.
Bagi pelaku usaha hal ini dapat dikatakan sebagai peluang besar untuk mendirikan usaha di bidang
kuliner, namun dengan syarat harus menciptakan sebuah usaha yang benar-benar dengan kualitas
yang baik misalnya dari segi rasa, komposisi dan sajian yang menarik.

Di Indonesia sendiri terdiri dari beribu-ribu pulau dan memiliki keberagaman kekayaan alam.
Keanekaragaman tersebut menyebabkan banyaknya perbedaan dalam hal budaya, termasuk juga
wisata kuliner disetiap daerah. Setiap wilayah atau daerah di Indonesia memiliki ciri khas pada
kulinernya masing-masing, Dengan resep dan keunikan di setiap menunya salah satu tempat yang
menyediakan berbagai macam menu kuliner adalah di SKCK (Stasuin Kuliner Canditunggal Kalitengah).

SKCK (Stasiun Kuliner Canditunggal Kalitengah) merupakan wisata kuliner yang
terletakdi Desa Canditunggal, Kecamatan Kalitengah, Kabupaten Lamongan, tepatnya di timur  jalan
masuk Desa Canditunggal. SKCK (Stasiun Kuliner Canditunggal Kalitengah). Dalam menjalankan bisnis
atau usaha, pemasaran merupakan hal yang perlu diperhatikan, karena berhasil tidaknya suatu usaha
dilihat dari aspek pemasarannya . Menurut Paul D. Converse dalam Alma, Buchari (2013:2) Pemasaran
adalah aktivitas menjual dan membeli yang didalamnya termasuk kegiatan distribusi barang atau jasa.

Dalam pemasaran, keputusan pembelian oleh konsumen sangat mempengaruhi loyalitas
pelanggan. Loyalitas Pelanggan menurut Gremler dalam (Hasan, Ali 2018 :83) menyatakan bahwa
pealanggan yang loyal tidak hanya membeli produk kita berulang-ulang, tapi juga berkomitmen dan
menujukkan sikap positif terhadap perusahaan. Loyalitas pelanggan dapat terjadi jika
keputusan pembelian terjadi. Keputusan pembelian adalah proses pemilihan dari berbagai alternatif
sesuai kebutuhan konsumen dengan memilih pilihan yang dianggap tepat dan menguntungkan,
menurut Machfoedz (2015: 44).

Di SKCK (Stasiun Kuliner Canditunggal Kalitengah menyediakan berbagai menu. Selain beragam
menu yang disajikan, harganya juga murah. Sebagai konsumen, sebelum membeli barang atau produk
hal yang pertama kita perhatikan adalah harga. Persepsi harga merupakan anggapan
konsumen mengenai apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang dibandingkan
dengan pihak pembeli dapat diterima (Lee, et al 2010: 532).

Selain harga, faktor lokasi juga sangat diperhatikan dalam membuka usaha. lokasi adalah
tempat dimana kegiatan operasional usaha dilakukan menurut Swasta, ef a/ (2018: 80). Apabila lokasi
mudah dijangkau konsumen dapat dengan mudah melakukan keputusan melakukan pembelian ulang,
hal itu juga didukung dengan penyediaan fasilitas yang memadai. Fasilitas diartikan sebagai penyediaan
perlengkapan- perlengkapan yang terlihat nyata untuk memberikan kenyamanan kepada konsumen
dalam melakukan pembelian. (Sulistyono, dalam Yunus. et al 2014: 6). Selain fasilitas, faktor lain yang
harus diperhatikan dalam memasarkan produk adalah kualitas pelayanan.

Kualitas pelayanan adalah harapan konsumen saat proses penyediaan produk yang diterima,
menurut  Tjiptono, dkk. (2015: 121) Jka pelayanan yang diberikan cukup baik tidak
menutup kemungkinan konsumen tersebut akan kembali membeli lagi.

Dari beberapa referensi jurnal yang sudah di publish oleh Hidayah, Fitrotul (2019) terdapat 3
variabel yaitu persepsi harga, kualitas pelayanan dan lokasi lokasi. Jurnal kedua dari Sugianto, Rani
(2020) ada 3 variabel yakni lokasi, fasilitas, dan keputusan pembelian. Jurnal ketiga oleh Haryoko,
Ugeng Budi (2018) terdapat 2 variabel yakni kualitas pelayanan dan loyalitas pelanggan. Jurnal
keempat oleh Iriyanti, Emik (2016) ada 2 variabel yakni lokasi dan loyalitas pelanggan. Dari penjabaran
jurnal tersebut maka dibuat penelitian kebaruan dengan 6 variabel yakni persepsi harga,
lokasi, fasilitas, kualitas pelayanan, keputusan pembelian, dan loyalitas pelanggan. Penelitian ini
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juga menambahkan variabel mediasi sebagai perantara variabel bebas dalam mempengaruhi variabel
terikat. Serta alat uji menggunakan SEM-PLS.

LANDASAN TEORI
Persepsi Harga
Persepsi harga dapat didefinisikan sebagai anggapan konsumen
mengenai apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang dibandingkan dengan pihak
pembeli dapat diterima (Lee, ef a/ 2010: 532). Indikator persepsi harga (X1). Berdasarkan teori Kotler
dalam Muharam, et al (2017 adalah : Kesesuaian Harga dengan kualitas produk, Kesesuaian
harga dengan manfaat, Harga bersaing.

Lokasi

Lokasi adalah tempat dimana kegiatan operasional usaha dilakukan menurut Swasta, et al.
(2018: 80). Indikator lokasi (X2) menurut Tjiptono 14:159) yakni : Keterjangkauan lokasi Kelancaran
akses menuju lokasi, Kedekatan Lokasi, Suasana aman dan luas.

Fasilitas

Fasilitas diartikan sebagai penyediaan perlengkapan- perlengkapan yang terlihat nyata untuk
memberikan kenyamanan kepada konsumen dalam melakukan pembelian. (Sulistyono, dalam Yunus. et
al. 2014: 6). . Indikator fasilitas (X3) menurut Tjiptono (2014: 184) adalah : Perencanaan special,
Perencanaan ruangan, Perlengkapan dan perabot.

Kualitas Pelayanan
Kualites pelayanan adalah harapan konsumen pada pra pembelian. menurut Tjiptono, dkk.
(2015: 121). Indikator kualitas pelayanan (X4) menurut Zeithaml dalam Hardiyansyah (2011:46) adalah
Bukti fisik (7angible), Keandalan (Reability) , Ketanggapan (Responsiveness),Jaminan
(Assurance), Empati (Emphaty).

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah proses pemilihan sesuai kebutuhan tertentu dengan memilih
pilihan yang dianggap tepat dan menguntungkan, menurut Machfoedz (2015: 44). Indikator keputusan
pembelian (Z) menurut Assauri (2015:8) adalah : Kesesuaian barang yang diinginkan oleh konsumen,
Kepuasan konsumen dalam pembelian barang, Produk yang disediakan merupakan barang baru atau
tidak kadaluarsa.

Loyalitas Pelanggan

Loyalitas Pelanggan menurut Gremler dalam (Hasan, Ali 2018 :83) menyatakan bahwa
pealanggan yang loyal tidak hanya membeli produk kita berulang-ulang, tapi juga berkomitmen dan
menujukkan sikap paositif terhadap perusahaan. Indikator variabel loyalitas pelanggan (Y) dikemukakan
Tjiptono (2014) adalah : Pembelian ulang, Kebiassan mengkonsumsi merek, Selalu menyukai merek
tersebut, Yakin bahwa produk tersebut baik, Merekomendasikan pada orang lain.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan Skala Liket dan
[ pulasi yang diambil yakni seluruh pembeli di UMKM SKCK dengan sampel sebanyak 131 responden.
Metode yang digunakn untuk menganalisis yaitu SEM dengan alat Smart-PLS versi 03. Alat uji yang
digunakan yakni uji outer model, vji inner mode/ , uji mediasi serta uji hipotesis.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Outer Model (Model Pengukuran)

Dalam model ini terdapat 2 model pengukuran yang digunakan yakni :
A. Uji Validitas
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Convergent Validity Pengukuran ini dianggap cukup apabila Outer loading diatas 0,7 dan
nilai Average Varance Extract (AVE ) yang minimal nilainya sebesar 0,5. Ghozali Imam (2006;

81) Dengan tabel sebagai berikut :
Tabel 1. Uji Conve.

en Validii

-

Variabel Indikator Cuter Loading AVE Keterangan
X1.1 0.908 VALID
Persepsi Harga (X1) X1.2 0.942 0.867 VALID
X 1, 0.943 VALID
X21 0.896 VALID
. X2.2 0.914 VALID
Lokasi (X2) X203 0822 0.769 VALID
X2.4 0.872 VALID
X3.1 0.915 VALID
Fasilitas (X3) X3.2 0.718 0.706 VALID
X3.3 0.874 VALID
X4.1 0.762 VALID
X4.2 0.806 VALID
Kualitas Pelayanan (X4) X4.3 0.824 0.599 VALID
X4.4 0.764 VALID
X4.5 0.709 VALID
Z1 0.928 VALID
Keputusan Pembelian (Z) 22 0.959 0.900 VALID
Z3 0.958 VALID
Y1 0.864 VALID
Y2 0.918 VALID
Loyalitas Pelanggan (Y) Y3 0.800 0.755 VALID
Y4 0.866 VALID
Y5 0.893 VALID

Sumber: Data Primer Diclah (2021)
Pad@Fdengujian validitas Convergent Validity — dapat disimpilkan bahwa indikator dari variabel
persepsi harga (X1), lokasi (X2), fasilitas (X3), kualitas pelayanan (X4), keputusan pembelian (Z) dan
loyalitas pelanggan (Y) memperclaeh nilai diatas 0.7 dan memperolaeh nilai AVE diatas 0.5 maka
dikatakan valid.
B. Uji Reliabilitas

— Composite Reability (Cr) : yakni Indikator yang mengukur variabel mempunyai nilai reliebel
sebesar > 0,7 walaupun bukan rmasuk standar absolut.

— Cronbach’s Alpha :yakni Nilai pada Cronbach % Ajpha menggambarkan nilai reliabilitas semua
indicator, yang nilainya diukur antara 0 sampai 1. Besar nilai minimal adalah 0,7 dapat dikatakan
reliabel.

Tabel 2. Nilai Composite Reliability 8 Cronbach’s Alpha

Variabel CompositeIReliability Cronbach'sIAlpha Keterangan
Persepsi Harga 0.951 0.924 RELIABEL
Lokas| 0.930 0.899 RELIABEL
Fasilitas 0.877 0.803 RELIABEL
Kualitas Pelayanan 0.882 0.840 RELIABEL
Keputusan Pembelian 0.964 0944 RELIABEL
Loyalitas Pelanggan 0.939 0.918 RELIABEL

Sumber: Data Primer Diolah (2021)
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Pada uji validitafBSompositr Reliability dan Cronbach’s Alpha dapat disimpulkan bahwa indikator
dari variabel persepsi harga (X1), lokasi (X2), fasilitas (X3), kualitas pelayanan (X4), keputusan
pembelian (Z) dan loyalitas pelanggan (Y) memperoleh nilai diatas 0.7 maka dinyatkan reliabel.
1) Inner Model (Model Strctural)
Inner model adalah model structural yang dipakai untuk memprediksi hubungan
kausalitas atau hubungan sebab akibat antara variabel laten dan variabel yang tidak dapat diukur
secara langsung.

Gambar 1. Model Structural
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Variabel RISquare RISquare Adjusted
Keputusan Pembelian 0.231 0.207
@  loyalitas Pelanggan 0.479 0.458
Sumber : Data Primer Diolah (2021)

Berdasarkan hasil tabel diatas bahwa nilai R-Sguare variabel loyalitas pelanggan sebesar 0.479
dengan nilai R-Square Adjusted 0.458. Maka dapat di jelaskan bahwa semua konstruk Eksogen
secara serentak mempengaruhi Y sebesar 47.9% maka pengaruh semua konstruk eksogen terhadap
Y termasuk moderat atau sedang. Sedangkan sisanya sebesar 52.1% dijelaskan oleh variabel dan
indikator lain yang tidak disebutkan dalam penelitian ini.

2) Uji Mediasi
Terdapat 3 pengelompokkan dalam mediasi vyakni : Non Mediation jika
hubungan antar variabel eksogen dan variabel endogen positif dan variabel mediasi negatif, Fu//
Mediation terjadi jika variabel eksogen dan endogen negatif dan variabel mediasi positif, Partia/
Mediation terjadi saat variabel eksogen dan endogen positif dan variabel medisi juga positif. Dapat
juga dilihat jika P value pada specific indirect effect > 0.05 bemnilai negatif dan sebaliknya,
jika P value < 0.05 berarti bernilai positif.

Tabel 4. Path Coefiisien

Original Sample StandardID T Statistics

Variabel ISampl IMean eviation (|O/STDEV| P

Values

e (0) (M) (STDEV) )

Persepsi Harga -> Lovalitas Pelanggan

Lokasi -> Loyalitas Pelanggan 0.252 0.231 0.144 1.751 0.040

Fasilitas -> Loyalitas Pelanggan 0.029 0.042 0.107 0.273 0.393
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Kualitas Pelayanan -> Loyalitas Pelanggan 0.483 0.507 0.122 3.948 0.000
Persepsi Harga -> Keputusan Pembelian 0.192 0.163 0.159 1.209 0.114
Lokasi -> Keputusan Pembelian 0.305 0.298 0.162 1.881 0.030
Fesilitas -> Keputusan Pembelian 1-0.344  |-0.299 [0.141 2443 | 0.007
Kualitas Pelayanan -> Keputusan Pembelian 0.256 0.254 0.129 1.993 0.023
KeputusanPembelian -> Loyalitas Pelanggan 0.437 0.436 0.081 5.393 0.000

Sumber: Smart-PLS versi 3.0 (Diolah)

Tabel 5. Specific Indirect Effect

Standard]
Deviation
(STDEV)

TiStatistics
(|O/STDEV])

Original Samplel
Sample (Q) Mean (M)

Persepsi Harga -> HKeputusan Pembelian ->
Loyalitas Pelanggan
Lokasi -> Keputusan Pembelian -> Loydlitas

0.084 0.069 0.070 1199 0.116

0.134 0.131 0.075 1.770 0.039
Pelanggan
Fasilitas -= Keputusan Pembelian -= Loyélitas - -
Pelanggan 0151 0.129 0063 2302 0.011
Kualitas  Pelayanan ->  Keputusan
0.112 0.112 0.063 1.781 0.038

Pembelian -> Loyalitas Pelanggan
Sumber: Smart-PLS versi 3.0(Diolah)

Berdasarkan tebel 4 dan 5 diatas dapat diketahui bahwa:

Pengaruh persepsi harga terhad} loyalitas pelanggan dimediasi keputusan pembelian

Pada tabel 4 Path Coeffisien variabefpersepsi harga terhadap loyalitas pelanggan menunjukkan
hubungan positif karena P value = 0.000 < 0.05 , dan tabel 5 Spedific Indirect Effect variabel persepsi
harga terhadap I§falitas pelanggan dimediasi keputusan pembelian teradi hubungan negatif karena P
value = 0.116 > 0.05. Maka dalam hubungan ini disebut Non Mediation.

Pengaruh lokasi terhadap loyalitas pelanggan dimediasi keputusan pembelian

Pada tabel 4 Path Coeffisien variab@l) lokasi terhadap loyalitas pelanggan menunjukkan
hubungan positif karena P value = 0.040 < 0.05, dan tabel 5 Spedific Indirect Effect variabel lokasi
terhadap loyalitas pelanggan dimediasi keputusan pembelian terjadi hubungan positif karena P value =
0.039 < 0.05. Maka Bhlam hubungan ini disebut Partial Mediation.

Pengaruh fasilitas terhadap loyalitas pelanggan dimediasi keputusan pembeliarf)

Pada tabel 4 PRath Coeffisien varigbel fasilitas terhadap loyalitas pelanggan menunjukkan
hubungan negatif karena P value = 0.393 > 0.05, dan pada tabel 5 Specific Indirect Effect variabel
fasilitas terhadap loyalitas pefflhggan dimediasi keputusan pembelian terjadi hubungan positif karena P
value = 0.011 < 0.05. Maka dalam hubungan ini disebut Fu/ Mediation.

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap loyalitas pelanggan dimediasi keputusan pembelian
Pada tabel 4 Path Coeffisien variabel kualitas peflyanan terhadap loyalitas pelanggan
menunjukkan hubungan positif kerena P valve = 0.000 < 0.05, dan pada tabel 5 Spedific Indirect
Effect variabel kualitas gElayanan terhadap loyalitas pelanggan dimediasl keputusan pembelian terjadi
hubungan positif karena P value = 0.038 < 0.05. Maka dalam hubungan ini disebut Partial Mediation.

Uji Hipotesis
Uji hipotesis dilihat dari tabel ¢ statictic dan P values. Hipotesis dapat dinyatakan diterima

apabila P values < 0.05. Hasil uji hipotesis ini dapat dilihat melaui Path Coeffisien teknik Boostrapping
pada program Smart-PLS..

Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis

Nilai Coeffisien = - 0.452
P values = 0.000
1 Persepsi harga => Loyalitas pelanggan __nga_t_is_;[r_(__f_g.sgg
_t-tabel = 1.656
t-statistik > t-tabel
2 Lokasi==> Loyalitas pelanggan Nilai Coeffisien = 0.252
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alues = 0.040
t-statistik = 1,751
t-tabel = 1,656
t-statistik > t-tabel
Nilai Coeffisien = 0.029
| Elalues = 0.393
3 Fasilitas => Loyalitas pelanggan t-statistl = 0.273
t-tabel = 1.656
t-statistik < t-tabel
Nilai Coeffisien = 0.483
P values = 0.000
4 Kualitas Pelayanan => Loyalitas Pelanggan :nxatist'rk = 3.948
t-tabel = 1.656

t-statistik > t-tabel

Hipotesis Analisis
Nilai Coeffisien = 0.192
alues = 0.114
5 Persepsi harga => Keputusan Pembelian t-statistik = 1.209
t-tabsl = 1.656
t-statistik < t-tabel
Nilai Coeffisien = 0.305
alues = 0.030
6 Lokasi => Keputusan pembelian t-statistik = 1.881
t-tabel = 1.656
t-statistik > t-tabel
Nilai Coeffisien = -0.344
lues = 0.007
7 Fasilitas => Keputusan Pembellan -satistk = 2.443
t-tabel = 1.656
t-statistik > t-tabel
Nilai Coeffisien = 0.256
| Elalues = 0.023
8 Kualitas Pelayanan => Keputusan Pembelian t-statistik = 1.993
t-tabel = 1.656
t-statistik > t-tabel
Nilai Coeffisien = 0.437
P values = 0.000
9 Keputusan Pembelian => Loyalitas Pelanggan t-statls?}"ms,ﬂ3
t-tabel = 1.656
t-statistik > t-tabel

Sumber : Smart-PLS versi 3.0 (Diolah)

Hipotesis 1 : Pengaruh persepsi harga (X1) terhadap loyalitas pelanggan (Y)

Menunjukkan bahwa nilai Coeffisien sebesar (-0.452) < 0.000 dengan t-statistik (3.599) > t-
tabel (1.656) dan P value (0.00CEl)< 0.05, maka HO ditolak dan Hal diterima. Artinya terdapat
pengaruh negatif secara signifikan antara variabel persepsi harga (X1) dengan loyalitas pelanggan (Y).
Ketika persepsi harga tidak sebanding dengan barang yang didapat konsumen saat membeli maka
pembelian di SKCK akan menurun. harga yang. Harga yang ditawarkan tidak sebanding dengan
manfaat yang didapat maka konsumen tidak membeli ulang di SKCK. di SKCK sendiri dengan harga
sebesar Rp. 10.000 saja sudah dapat salah satu menu yakni ayam geprek + nasi + es teh, Apabila
harga tersebut dinaikkan atau disamakan dengan tempat lain yang sama-sama menjual ayam geprek
maka pelanggan di SKCK membeli di tempat lain. Keputusan hipotesis ini terdapat kesamaan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Dewi, Mariana Puspa (2020) yang menunjukkan bahwa
persepsi harga berpengaruh negatif teta.pi signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

U
Hipotesis 2 : Pengaruh lokasi (X2) terhadap loyalitas pelanggan (Y)

Menunjukkan bahwa nilai Coeffisien sebesar (0.252) dengan t-statistik (1.751) > t-tabel
(1.656) dan P value (0.040) < 0.05, maka HO ditolak dan Ha2 diterima. Artinya terdapat
pengaruh positif secara signifikan antara variabel lokasi (X2) dengan loyalitas pelanggan (Y). artinya
lokasi SKCK yang mudah dijangkau yakni terletak di dekat jalan raya tepatnya di sisi kanan jalan
masuk Desa Canditunggal dan jalanan penyebrangan menuju Desa Tiremenggal Gresik, selain itu akses
menuju lokasi lancar dan dekat keramaian yakni dekat dengan pasar Tunjungmekar dan dekat dengan
tempat les English Club Sangbala sangat mempengaruhi konsumen untuk membeli lagi di SKCK.
Keputusan hipotesis ini terdapat kesamaan dengan penelitian yang dilakukan oleh Triyanti, Emik
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(2016) yang menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif secara signifikan terhadap loyalitas
pelanggan.

Hipotefl 3 : Pengaruh fasilitas (X3) terhadap loyalitas pelanggan (Y)

Menunjukkan bahwa nilai Coeffisien sebesar (0.029) dengan t-statistik (0.273) < t-tabel
(1.656) dan P value (0.393) > 0.05, maka HO diterima dan Ha3 ditolak. Artinya terdapat pengaruh
positif tidak signifikan antara variabel fasilitas (X3) dengan loyalitas pelanggan (Y). Fasilitas yang
terdapat di SKCK diantaranya free wifi, free accoustic tiap sabtu malam, toilet, wastafel, musholla,
gazebo, namun kurang didesain dengan unik, serta ruangan yang disediakan kurang nyaman sehingga
kurang mempengaruhi konsumen untuk membeli di SKCK karena konsumen lebih memperhatikan faktor
lain misalnya dari segi harga dan barang yang di dapat oleh konsumen. Keputusan hipotesis ini
bertolakbelakang dengan penelitian yang dilakukan oleh Jaya, Dian Rahmad. et af (2017) yang
menunjukkan la'lwa fasilitas berpengaruh positif secara tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Ell
Hipotesis 4 : Pengaruh kualitas pelayanan (X4) terhadap loyalitas pelanggan (Y)

Menunjukkan bahwa nilai Coeffisien sebesar (0.483) dengan t-statistik (3.948) > t-tabel
(1.656) dan P value (0.000) < 0.05, maka HO ditolak dan Ha4 diterima. Artinya terdapat pengaruh
positif secara signifikan antara variabel fasilitas (X4) dengan loyalitas pelanggan (Y). Kualitas pelayanan
yang diberikan karyawan SKCK sangat baik misalnya dengan berkomunikasi yang sopan dan jelas
dengan pembeli, dengan memberi pelayanan yang baik dan cepat terutama saat hari libur sabtu dan
minggu banyak pembeli serta rombongan-rombongan datang di SKCK seluruh karyawan dituntun
cekatan dalam melayani konsumen. Serta karyawan yang tanggap menanggapi masalah atau keluhan
konsumen Keputusan hipotesis  ini terdapat kesamaan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Haryoko, Ugeng Budi. (2019) yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif secara
signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Hipotesis 5 : Pengaruh persepsi harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Z)

®enunjukkan bahwa bahwa nilai Coeffisien sebesar (0.192) dengan t-statistik (1.209) < t-
tabel (1.656) dan P value (0.114) > 0.05, maka HO diterima dan Hab ditolak. Artinya terdapat
pengaruh positif tidak signifikan antara variabel persepsi harga (X1) dengan keputusan pembelian
(Z). Persepsi harga yang ada di SKCK dengan harga mulai dari Rp. 3000,- sampai Rp. 15.000,- sudah
mendapat menu yang beragam dan enak. Tidak hanya itu, setiap hari sabtu minggu juga diadakan
promo misalnya pada stand 007 setiap hari sabtu minggu memberi promo Rp.10.000,- sudah mendapat
satu paket geprek dan plus voucher. Bagi sebagian orang dalam melakukan pembelian tidak
memperdulikan harga yang diberikan asalkan dia merasa puas dengan barang yang didapat dan barang
tersebut baru tidak kadaluarsa. Keputusan hipotesis ini terdapat persamaan dengan penilitian
yang dilakukan oleh Ruliansyah, Fauzi. et al (2020) yang
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif tidak signifikan antara Persepsi harga terhadap
keputusan pembelian.

Hipotesis 6 : Pengaruh lokasi (X2) terhadap keputusan pembelian (Z)

Menunjukkan @hwa bahwa nilai Coeffisien sebesar (0.305) dengan t-statistik (1.881) < t-
tabel (1.656) dan P value (0.030) < 0.05, maka HO ditolak dan Ha6 diterima. Artinya terdapat
pengaruh positif secara signifikan antara variabel lokasi (X2) dengan keputusan pembelian (Z).
Penempatan lokasi SKCK yang dekat dengan jalan raya yakni di sisi kanan jalan masuk Desa
Canditunggal dan mudah untuk dijangkau atau di akses konsumen ditambah lagi dengan suasana yang
nyaman tempat parkir yang luas membuat konsumen merasa puas membeli di SKCK. Keputusan
hipotesis ini dibenarkan dengan penelitian yang dilakukan oleh Hidayah, Fitrotul (2019) vyang
menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif secara signifiken terhadap keputusan pembelian.

Hipotesis 7 : Pengaruh fasilitas (X3) terhadap keputusan pembelian (Z)

Menunjukkan bahwa ba@8a nilai Coeffisienn sebesar (-0.344) dengan t-statistik (2.443) > t-
tabel (1.656) dan P value (0.007) < 0.05, maka HO ditolak dan Ha7 diterima. Artinya terdapat
pengaruh negatif secara signifikan antara variabel lokasi (X2) dengan keputusan pembelian (Z). Maka
pemberian fasilitas yang memadai sangat berpengaruh untuk kepuasan konsumen dalam membeli
suatu barang, di SKCK sendiri fasilitas yang disediakan sangat lengkap seperti Gazebo yang besar,
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toilet, Musholla, Tempat parkir yang luas tetapi adanya satu hal yang kurang yakni disetiap gazebo
tidak disediakan meja. Setiap konsumen dalam memutuskan pembelian tidak memperhatikan fasilitas
yang ada melainkan dari faktor lain, misalnya pelayanan yang cepat. Keputusan hipotesis ini
dibenarkan  dengan  penelitian  yang dilakukan oleh [Ehigianto, Rani (2020) vyang
menunjukkan bahwa fasilitas berpengaruh negatif secara signifikan terhadap keputusan
pembelian

Hipotesis 8 : Pengaruh kualitas pelayanan (X4) terhadap keputusan pembelian (Z)
Menunjukkan bahwa nifll Coeffisien sebesar (0.256) dengan t-statistik (1.993) > t-tabel
(1.656) dan P value (0.023) < 0.05, maka HO ditolak dan Ha8 diterima. Artinya terdapat pengaruh
positif secara signifikan antara variabel lokasi (X2) dengan keputusan pembelian (Z). Pelayanan yang
diberikan karyawan SKCK pada konsumen sangat baik, saat berkomunikasi dengan konsumen juga
sangat jelas kayawan juga sangat tanggap dan cepat dalam melayani konsumen sehingga membuat
konsumen merasa puas membeli di SKCK. Keputusan hipotesis ini dibenarkan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Hidayah, Fitrotul (2019) yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hipotesis 9 : Pengaruh keputusan pembelian (Z) terhadap loyalitas pelanggan (Y)
Menunjukkan bahwa Coeifsien sebesar (0.437) dengan t-statistik (5.393) > t-tabel (1.656)
dengan P value (0.000) < 0.05 mzka HO ditolak dan Ha9 diterima. Artinya terdapat pengaruh positif
secara signifikan antara variabel keputusan pembelian (Z) dengan loyalitas pelanggan (Y). Jika
konsumen mendapat barang yang sesual dengan keinginannya serta merasa puas membeli di SKCK
karena barang yang disajikan tidak barang yang kadaluarsa maka konsumen akan membeli lagi di SKCK
serta merekomendasikannyBfkepada orang lain. keputusan hipatesis ini dibenarkan dengan penelitian
yang dilakukan Diansyah, ef a. (2017) yang menunjukkan bahwa keputusan pembelian berpengaruh
positif secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

KESIMPULAN DAN SARAN

1. Oufer Model (Model Pengukuran). Pada uji validitas dan uji reliabilitas wvariabel persepsi
harga (X1), loBsi (X2), fasilitas (X3), kualitas Pelayanan (X4), keputusan pembelian (Z), loyalitas
pelanggan (Y) dinyatakan valid dan reliabel karena semua nilainya diatas 0.7

2. Inner Model (Model Struktural). Pada uji R-Square variabel persepsi harga (X1), lokasi (X2),
fasilitas (X3), kualitas Pelayanan (X4)EBrhadap loyalitas pelanggan (Y) dikatakan moderat karena
nilai R-Square berada diantara 0.33 - 0.66.

3. Uji Mediasi. Variabel persepsi harga (X1) terhadap loyalitas pelanggan (Y) dimediasi keputusan
pembelian (Z) dikatakan Non Mediation. Variabel lokasi (X2) terhadap loyalitas pelanggan (Y)
dimediasi keputusan pembelian (Z) dikatakan Parfial Mediation. Variabel fasilitas (X3) terhadap
loyalitas pelanggan (Y) ediasi keputusan pembelian (Z) dikatakan Full Mediation. Variabel
kualitas pelayanan (X4) T€rhadap loyalitas pelanggan (Y) dimediasi keputusan pembelian (Z)
dikatakan Partial Mediation.

4. Uji Hipotesis
a) Persepsi harga berpengaruh negatif secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

b) Lokasi berpengaruh positif secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

c) Fasilitas berpengaruh pasitif tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

d) Kualitas pelayanan berpengaruh positif secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

e) Persepsi harga berpengaruh positif tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

f) Lokasi berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

g) Fasilitas berpengaruh negatif secara signifikan terhadap keputusan pembelian..

h) Kualitas pelayanan berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
i) Keputusan pembelian berpengaruh positif secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Saran

Bagi perusahaan : bagi pemilik usaha diharapkan lebih memperhatikan faktor persepsi harga terhadap
keputusan pembelian. Misalnya dengan memberikan promo atau pemberian voucher. memperhatikan
pemberifd fasilitas yang nyaman agar konsumen datang untuk melakukan pembelian ulang dff@npat kita.

Bagi penelit selanjutnya : bagi peneliti selanjutnya sebaiknya melakukan penelitian lebih mendalam lagi
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serta continue untuk menemukan bukt yang kebi akurat mengenai arah hubungan setiap variabel
dalam peneliian ini.
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