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ABSTRAK 

 

Maria Goretti Huring, Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan Harga 

Terhadap Loyalitas Konsumen Pada Jims Honey di Samarinda. Dengan dosen 

pembimbing I Ibu Dian Irma Aprianti S.IP., M.M dan dosen pembimbing II Ibu 

Dahlia Natalia., S.E., M.M. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Pengaruh 

Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan Harga Terhadap Loyalitas Konsumen 

Pada Jims Honey di Samarinda. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 

deksriptif kuantitatif dengan jumlah sampel 150 responden. Metode analisis yang 

digunakan yaitu, uji instrumen, uji asumsi klasik, analisis regresi linear berganda, 

koefisien korelasi (R), koefisien determinasi (R2), dan pengujian hipotesis. 

Hasil persamaan regresi berganda  Y = 0,564 + 0,349X1 + 0,578X2 + 

0,077X3. Koefisien korelasi (R) sebesar 0,707 hal ini menunjukkan bahwa kedua 

variabel memiliki tingkat korelasi yang kuat. Koefisien determinasi (R2) sebesar 

0,500, hal tersebut menunjukkan bahwa variabel X1, X2, X3 memberikan pengaruh 

sebesar 50% terhadap loyalitas konsumen (Y). Hasil uji F variabel X1, X2, X3 secara 

serentak atau bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

konsume (Y). Hasil uji T variabel kepercayaan merek berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hasil uji T variabel kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hasil uji T variabel 

harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap loyalitas konsumen. 

 

Kata kunci: Harga, Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan Loyalitas 

Konsumen  
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BAB  I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

 Fashion merupakan suatu produk yang mempunyai ciri khas dan mampu 

memuaskan penampilan dan kebutuhan seseorang. Selain itu, fashion juga menjadi 

salah satu cara konsumen untuk memperjelas identitas sosialnya dan seiring 

berjalannya waktu, fashion telah menjadi kebutuhan primer bagi sebagian orang. 

Sehingga, persaingan industri fashion di Indonesia semakin ketat dan berkembang, 

terbukti dengan bermunculannya berbagai perusahaan fashion yang tersebar hampir 

diseluruh wilayah Indonesia.  

 Produk fashion yang banyak diminati dan digunakan oleh masyarakat adalah 

tas. Tas merupakan salah satu icon yang penting bagi penampilan seseorang apalagi 

bagi orang-orang yang sangat peduli dengan penampilan, mereka akan selalu 

menyesuaikan tas dan sejenisnya dengan gaya pakaian yang dikenakannya. Tas kini 

menjadi bagian yang tidak terpisahkan dalam kehidupan masyarakat dan menyatu 

dengan keberagaman kebutuhan yang terus berkembang. 

 Berbagai koleksi tas terkini ditawarkan para produsen dengan harga yang 

beragam dan terjangkau. Tas dibuat dengan desain, pola dan gambar yang menarik 

serta memiliki banyak fitur agar dapat memenuhi kebutuhan pemakainya. Tas selalu 

dihadirkan dengan kombinasi sederhana, modern, berkualitas, kreativitas dan 

fungsional.  

 Salah satu merek tas yang cukup populer adalah Jims Honey. Jims Honey 

telah menetapkan pemasaran yang berfokus pada para wanita sebagai target utama 
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pasar. Namun, Jims Honey juga merangkul keberagaman dengan memahami bahwa 

fashion tidak mengenal gender. Oleh karena itu, produk-produk unggulan Jims 

Honey dirancang untuk  menjangkau semua pasar baik wanita maupun pria dan 

menawarkan desain trendy dengan harga yang terjangkau. 

Gambar 1.1 Peminat Produk Jims Honey  

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Google trends, 2024 

Gambar 1.1 menunjukkan peminat produk Jims Honey dalam 1 tahun terakhir 

memiliki peminat paling tinggi dibandingkan merek lain seperti Sophie Martin, 

Palomino dan Berrybenka. Meskipun Jims Honey berhasil meraih minat konsumen 

yang paling tinggi, data tersebut juga memperlihatkan bahwa ketertarikan 

konsumen terhadap produk Jims Honey mengalami flukuasi yang cukup signifikan. 

Hal ini menunjukkan bahwa, meskipun Jims Honey memiliki popularitas yang 

dominan di antara para pesaingnya, konsumen Jims Honey cenderung mudah 

berpindah ke merek lain yang menawarkan promosi menarik dan tren baru.  

Jims Honey merupakan merek fashion lokal di Indonesia yang didirikan tahun 

2014 oleh Hanny Zeng  (https://jimshoneyofficial.com/). Produk utama yang 

ditawarkan Jims Honey yaitu tas wanita dengan berbagai macam jenis tas yang 

https://jimshoneyofficial.com/
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ditawarkan mulai dari backpack, shoulder bag, sling bag hingga tote bag dengan 

berbagai ukuran dari small hingga large. Selain tas, Jims Honey juga menawarkan 

produk seperti dompet, jam tangan, sepatu, sandal, hingga botol minum. Tidak 

hanya produk fashion wanita, Jims Honey juga menawarkan berbagai tas pria dan 

jam tangan pria dengan berbagai model yang fashionable.  

Selanjutnya, untuk langkah awal penulis melakukan observasi dengan 

menyebarkan kuesioner kepada 30 responden di samarinda. Tujuan dari observasi 

ini adalah untuk menggali data awal terkait loyalitas konsumen terhadap produk 

Jims Honey. Obervasi ini berfungsi sebagai pondasi untuk penelitian lebih lanjut, 

dengan menganalisis hasil kuesioner, penulis dapat memperoleh gambaran tentang 

frekuensi responden melakukan pembelian dan loyalitas mereka terhadap produk  

Jims Honey. 

Tabel 1.1 Frekuensi pembelian Jims Honey selama 2 bulan 

No  Frekuensi pembelian Responden  

1. 1 kali 12 

2. 2 – 3 kali 17 

3. 4 – 5 kali 1 

4. >5 kali - 

 Jumlah  30 responden 

 Sumber : Data diolah penulis, 2024 

Tabel 1.1 menunjukkan  mayoritas responden melakukan pembelian hanya 1 

kali sebanyak 12 responden dan 2-3 kali sebanyak 17 responden. Ini menunjukkan 

bahwa sebagian besar konsumen berada pada tahap awal 1 kali pembelian dan tahap 

menengah 2-3 kali pembelian. Konsumen yang membeli 2-3 kali sudah 

menunjukkan adanya minat berkelanjutan, namun mereka belum sepenuhnya 
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berkomitmen untuk menjadi pelanggan yang loyal. Tabel 1.1 menggambarkan 

bahwa mayoritas responden masih dalam tahap awal atau menengah dalam hal 

loyalitas.  

Tabel 1.2 Data penjualan produk Jims Honey Samarinda 

No Bulan  Produk terjual 

1 April 195 pcs 

2 Mei 907 pcs 

3 Juni 1.136 pcs 

Total  2.238 pcs 

Sumber : Data penjualan produk Jims Honey, 2024 

Tabel 1.2 menunjukkan bahwa produk yang terjual di Jims Honey Samarinda 

pada bulan April sebanyak 195 pcs, sedangkan pada bulan Mei strategi penjualan 

lebih efektif karena berhasil menarik lebih banyak konsumen dengan penjualan 

produk sebanyak 907 pcs dan penjualan mengalami lonjakan signifikan sebesar 

1.136 pcs peningkatan ini menunjukkan strategi bulan juni semakin efektif. 

Penjualan pada bulan Mei dan Juni mengalami lonjakan pesat karena penerapan 

strategi pemasaran yang tepat. Kombinasi antara penawaran diskon yang menarik, 

voucher belanja, serta kehadiran produk model terbaru telah berhasil menarik minat 

konsumen yang lebih luas, sehingga mendorong peningkatan penjualan secara 

signifikan. 

Salah satu tolak ukur untuk tetap mempertahankan pangsa pasar adalah 

dengan adanya loyalitas atau perilaku pembelian ulang. Tabel 1.2 menunjukkan 

penjualan Jims Honey di Samarinda yang selama 3 bulan memiliki potensi positif 

dalam membangun loyalitas konsumen. Loyalitas konsumen merupakan komitmen 

dan sikap positif konsumen terhadap produk. Loyalitas konsumen sebagai faktor 
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utama yang menentukan tingkat penjualan produk, konsumen yang merasa puas 

terhadap suatu produk akan melakukan pembelian berulang bahkan 

merekomendasikan produk kepada orang lain.  

Loyalitas konsumen merupakan bukti kemampuan suatu merek untuk secara 

konsisten memenuhi dan melampaui harapan konsumen, ketika suatu produk 

mampu memenuhi ekspektasi konsumen maka konsumen akan semakin 

mengembangkan kepercayaan mereka terhadap merek produk tersebut.  

Terbentuknya loyalitas konsumen tidak terlepas dari peran suatu merek. 

Merek merupakan simbol dari produk agar memudahkan konsumen untuk 

mengenali dan mengingat produk. Kepercayaan merek merupakan kemampuan 

suatu merek untuk dipercaya, yang bersumber pada keyakinan konsumen bahwa 

merek tersebut mampu memenuhi nilai yang dijanjikan dan intensi baik merek yang 

didasarkan pada keyakinan konsumen bahwa merek tersebut dapat mengutamakan 

kepentingan konsumen. Kepercayaan terhadap merek merupakan hal yang sangat 

penting, ketika kepercayaan konsumen tinggi terhadap suatu merek, maka 

konsumen akan lebih bergantung pada merek tersebut dan berpengaruh terhadap 

loyalitas. Konsumen yang telah percaya terhadap suatu merek akan merasa yakin 

bahwa merek tersebut adalah yang terbaik.  

Jaminan kualitas yang baik dari Jims Honey menjadi salah satu faktor yang 

menentukan kepercayaan konsumen terhadap merek Jims Honey. Konsumen akan  

selalu memilih suatu produk yang sesuai dengan kriteria yang diharapkannya, 

seperti produk yang bagus dan berkualitas. Dengan kualitas produk yang bagus dan 
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terpercaya, maka produk akan senantiasa tertanam di benak konsumen, karena 

konsumen bersedia membayar lebih untuk membeli produk berkualitas.  

Jims Honey berkomitmen menghadirkan produk berkualitas dengan 

menggunakan bahan-bahan berkualitas tinggi dan tahan lama. Pembuatan produk 

Jims Honey dilakukan dengan cermat dan teliti, terlihat dari jahitan yang rapi, 

penggunaan yang tidak mudah robek dan pemilihan aksesoris yang berkualitas. 

Selain itu Jims Honey selalu mengikuti trend fashion terkini dengan menghadirkan 

desain kekinian, sehingga membuat produk Jims Honey tidak hanya fungsional 

tetapi juga stylish. 

Kualitas produk saja tidak cukup dalam mempertahankan loyalitas 

konsumen. Harga yang beredar di pasaran sangat penting dalam menentukan 

apakah produk tersebut banyak diminati oleh pembeli atau tidak. Karena semakin 

modernnya zaman yang berkembang, pembeli juga dituntut selektif dalam memilih 

harga yang sebanding dengan kualitas produk yang akan mereka dapatkan. Harga 

produk yang terjangkau merupakan salah satu faktor utama yang membuat Jims 

Honey menjadi merek yang populer dan digemari banyak konsumen. Oleh karena 

itu, Jims Honey menawarkan produk dengan harga terjangkau, penetapan harga 

yang kompetitif ini dilakukan tanpa mengorbankan kualitas produk. Harga yang 

sepadan dengan kualitas membangun persepsi positif terhadap merek Jims Honey, 

sehingga dapat dapat meningkatkan loyalitas konsumen dan merekomendasikan 

produk kepada orang lain, karena mereka merasa mendapatkan nilai terbaik untuk 

uang mereka.  
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Tabel 1.3 Perbandingan harga Jims Honey dengan kompetitor 

No Merek Harga 

1. Jims Honey Rp 68.000 -  Rp 189.000 

2. Sophie Martin Rp 99.000 – Rp 239.000 

3. Palomino Rp 199.000 – Rp 411.000 

4. Berrybenka Rp 95.000 – Rp 549.000 

Sumber : Data diolah Penulis, 2024 

Jims Honey berusaha menetapkan harga jual yang pantas dan terjangkau oleh 

daya beli konsumen. Dalam pasar yang sangat kompetetif dengan merek seperti 

Sohpie Martin, Palomino dan Berrybenka, menetapkan harga yang terjangkau 

membantu Jims Honey untuk bersaing secara efektif. Meskipun tidak menawarkan 

produk dengan rentang harga yang tinggi seperti Sophie Martin, Palomino atau 

Berrybenka, Jims Honey tetap menarik konsumen dengan menawarkan produk 

berkualitas pada harga yang rendah. Dengan rentang harga Jims Honey Rp 68.000 

– Rp 189.000, menjadikannya pilihan menarik bagi konsumen yang ingin tampil 

stylish dan ekonomis. Pendekatan ini memungkinakan Jims Honey untuk 

menjangkau berbagai segmen pasar, terutama mereka yang mencari produk fashion 

terjangkau tanpa mengorbankan gaya atau kualitas.  

Dengan menyajikan data harga, penulis dapat melakukan analisis 

perbandingan yang lebih mendalam mengenai bagaimana Jims Honey bersaing 

dengan merek-merek lain. Ini memungkinkan penulis untuk menunjukkan 

keunggulan harga Jims Honey yang menarik konsumen yang mencari harga 

terjangkau. Strategi harga yang kompetitif ini juga berkontribusi pada peningkatan 
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loyalitas konsumen, karena konsumen merasa mendapatkan nilai lebih dari setiap 

pembelian. 

Kepercayaan akan merek, kualitas produk dan juga harga menjadi hal penting 

dalam menunjang keberhasilan produk diterima oleh konsumen. Dimasa kini 

konsumen menjadi sangat sensitif dalam memilih merek produk yang akan dibeli 

berdasarkan hasil review dari konsumen lain yang telah memakai produk tersbeut, 

dari review itu akan menghasilkan penilaian konsumen terhadap produk yakni dua 

jenis penilaian antara percaya atau tidak. Hal tersebut juga diiringi dengan penilaian 

terhadap kualitas produk, produk tersebut berkualitas baik, biasa atau bahkan buruk. 

Selain kedua unsur tersbeut, konsumen juga akan menilai apakah harga yang 

diberikan dapat dijangkau oleh banyak konsumen dan sesuai dengan kualitas 

produk atau tidak. Sehingga pada akhirnya penilaian ini dapat membuat konsumen 

memutuskan untuk melakukan pembelian berulang terhadap produk tersebut atau 

tidak. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh oleh Adida Purnomo, Daris 

Zunaida dan Ainul Chanafi (2023) dengan judul “Pengaruh Brand Image, Kualitas 

Produk dan Sales Promotion terhadap Loyalitas Pelanggan (studi pelanggan Eiger 

Adventure Store Jl. Soekarno Hatta Kota Malang). Hasil penelitian menyatakan 

bahwa Kualitas Produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan.  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan Listyowati et al., (2024) dengan 

judul “Pengaruh Cittra Merek, Harga dan Kualitas Produk terhadap Loyalitas 

Konsumen Pada Produk Zara di Pondok Indah Mall 2 Jakarta Selatan”. Hasil 
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penelitian menyatakan bahwa Harga tidak berpengaruh terhadap Loyalitas 

Konsumen. tetapi Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Loyalitas Konsumen. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan Rahmah Riandini dan Herlina 

Budiono (2023) dengan judul “Pengaruh Kerpercayaan Merek, Kualitas Produk, 

Persepsi Kewajaran Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Vans”. Hasil penelitian 

menyatakan bahwa Kepercayaan Merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan dan Kualitas Produk juga berpengaruh positif dan 

signifika terhadap Loyalitas Pelanggan” 

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

tentang “Pengaruh Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan Harga 

Terhadap Loyalitas Konsumen Pada Jims Honey Di Samarinda.” 
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1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka dapat 

dirumuskan perumusan masalah, yaitu: 

1. Apakah kepercayaan merek, kualitas produk dan harga berpengaruh secara 

simultan terhadap loyalitas konsumen Jims Honey di Samarinda? 

2. Apakah kepercayaan merek berpengaruh secara parsial terhadap loyalitas 

konsumen Jims Honey di Samarinda? 

3. Apakah kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap loyalitas 

konsumen Jims Honey di Samarinda? 

4. Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap loyalitas konsumen Jims 

Honey di Samarinda? 

1.3. Batasan Masalah 

Penelitian ini dilakukan pada Jims Honey yang berada di Jl. Siti Aisyah No. 

93, Teluk Lerong Ilir, Kec. Samarinda Ulu 75128. Penelitian dilakukan pada bulan 

Januari 2025. 

1.4. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan utama dari penelitian ini 

adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan merek, kualitas produk dan harga 

secara simultan terhadap loyalitas konsumen Jims Honey di Samarinda. 

2. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan merek secara parsial terhadap 

loyalitas konsumen Jims Honey di Samarinda. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk secara parsial terhadap loyalitas 

konsumen Jims Honey di Samarinda. 

4. Untuk mengetahui pengaruh harga secara parsial terhadap loyalitas konsumen 

Jims Honey di Samarinda. 

1.5. Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat memberikan manfaat kepada 

pihak-pihak lain, yaitu sebagai berikut: 

1. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan sumbangan pikiran dan 

wawasan bagi pembaca khususnya penyusun tentang kepercayaan merek, 

kualitas produk, harga dan hubungannya terhadap loyalitas konsumen. 

2. Hasil penelittian ini diharapkan dapat memberikan referensi bagi pihak 

perusahaan dalam meningkatkan dan menjaga kepercayaan merek, kualitas 

produk dan harga sehingga konsumen betah atau loyal terhadap produk. 

3. Digunakan sebagai syarat untuk kelulusan pada Fakultas Ekonomi 

Universitas Widya Gama Mahakam Samarinda. 

1.6. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan merupakan alur penelitian untuk memudahkan 

pemahaman pembaca : 

BAB I PENDAHULUAN  

  Menguraikan tentang Latar Belakang, Rumusan Masalah, 

Batasan Masalah, Tujuan dan Manfaat Penelitian, dan 

Sistematika Penulisan. 
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BAB II  DASAR TEORI   

  Bagian pertama memuat tentang penelitian terdahulu. Bagian 

kedua menguraikan teori yang berkaitan dengan judul penelitian. 

Bagian ketiga memuat model konseptual dan hipotesis. 

BAB III  METODOLOGI PENELITIAN 

  Menguraikan Metode Pennelitian, Definisi Operasional Variabel, 

Tehnik Pengumpulan Data, Metode Analisis dan Pengujian 

Hipotesis. 

BAB IV  GAMBARAN OBJEK PENELITIAN 

  Menguraikan tentang tentang gambaran umum dari perusahaan, 

gambaran objek yang diteliti dan juga analisis deskriptif data 

responden. 

BAB V  ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

  Menyajikan semua hasil penelitian termasuk hasil analisis 

pengujian hipotesis sesuai dengan alat pengujian hipotesis yang 

telah dijelaskan pada bab-bab sebelumnya serta pembahasan 

mengenai hasil penelitian. 

BAB VI  KESIMPULAN DAN SARAN 

  Menguraikan tentang kesimpulan dari penelitian dan sara sebagai 

argumen dari penulis untuk pihak yang memanfaatkan hasil 

skripsi serta arahan bagi peneliti berikutnya. 

DAFTAR PUSTAKA  

LAMPIRAN 
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BAB II 

DASAR TEORI 

2.1. Penelitian Terdahulu 

Sebagai salah satu acuan dari penelitian ini adalah penelitian yang telah 

dilakukan sebelumnya dengan harapan agar tidak terjadi pengulangan atau 

kesamaan yang telah ada serta untuk mengetahui dan membandingkan penelitian 

ini dengan penelitian sebelumnya. Adapun penelitian terdahulu yang menjadi 

referensi penulis adalah sebagai berikut : 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No  Peneliti  Judul  Hasil  Persamaan  Perbedaan  

1.  Adida 

Purnomo, 

Daris 

Zunaida, 

Ainul 

Chanafi 

(2023) 

Pengaruh 

Brand Image, 

Kualitas 

Produk dan 

Sales 

Promotion 

terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan 

(studi 

Pelanggan 

Eiger 

Adventure 

Store Jl. 

Soekarno 

Hatta Kota 

Malang) 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa : 

1. Brand Image 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

2. Kualitas produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

3. Sales promotion 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

Variabel 

Kualitas 

Produk dan 

Loyalitas 

Pelanggan, 

jenis 

penelitian, 

metode 

analisis data 

Objek 

penelitian, 

waktu dan 

tempat 

penelitian, 

jumlah 

populasi, 

tehnik 

pengumpulan 

data 
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2. Dwi 

Listyowati, 

Ade 

Rahmat, 

Sita Dewi, 

Francisca 

Hermawan 

(2024) 

Pengaruh 

Citra Merek, 

Harga dan 

Kualitas 

Produk 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

pada produk 

Zara di 

pondok Indah 

Mall 2 

Jakarta 

Selatan 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa : 

1. Citra Merek 

tidak 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

2. Harga tidak 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

3. Kualitas Produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

Variabel 

Harga, 

Kualitas 

Produk, 

Loyalitas 

Konsumen, 

jenis 

penelitian, 

metode 

analisis data 

Objek 

penelitian, 

waktu dan 

tempat 

penelitian, 

jumlah 

sampel 
 

3. Rahmah 

Riandini, 

Herlina 

Budiono 

(2023) 

Pengaruh 

Kepercayaan 

Merek, 

Kualitas 

Produk, 

Persepsi 

Kewajaran 

Harga 

Terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan 

Vans 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa : 

1. Kepercayaan 

Merek 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

2. Kualitas Produk 

berpengaruh 

positif tetapi 

tidak signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

Variabel 

Kepercayaan 

Merek, 

Kualitas 

Produk dan 

Loyalitas 

Konsumen, 

jenis 

penelitian, 

metode 

analisis data  

objek 

penelitian, 

waktu dan 

tempat 

penelitian, 

populasi, 

jumlah 

sampel 
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3. Persepsi 

Kewajaran 

Harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan 

Sumber: Diolah penulis, 2024 

2.2.  Tinjauan Teori 

2.2.1.  Manajemen Pemasaran  

2.2.1.1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan suatu proses dan manajerial yang membuat individu 

atau kelompok memperoleh sesuatu yang mereka inginkan dan butuhkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang memiliki nilai kepada 

pihak lain, dengan kata lain segala sesuatu yang berhubungan dengan penyampaian 

produk maupun jasa dari produsen sampai konsumen. 

Kotler & Keller (2016:27) mengungkapkan bahwa pemasaran adalah suatu 

kegiatan proses menciptakan, berkomunikasi dan memberikan penawaran yang 

memiliki nilai kepada pelanggan. 

Pemasaran bukan hanya sekedar menjual produk, tetapi juga bagaimana 

sebuah bisnis memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan, lalu menciptakan 

produk atau layanan yang sesuai. Bisnis harus mampu mengkomunikasikan nilai 

dari produk tersebut melalui berbagai strategi promosi agar pelanggan menyadari 

manfaatnya. Selain itu, pemasaran juga mencakup bagaimana cara produk atau 

layanan tersebut disampaikan kepada pelanggan dengan cara yang efektif dan 

memberikan pengalaman yang memuaskan. Dengan kata lain, pemasaran berfokus 



16 

 

pada membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan melalui nilai yang 

diberikan.  

Menurut Safitri (2023:1) pemasaran merupakan suatu proses serta manajerial 

yang akan membuat indivdu atau kelompok mendapatkan apa yang diinginkan dan 

dibutuhkan, dengan cara menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk 

yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut 

penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen. 

Menurut Firmansyah (2019:2) inti dari pemasaran (marketing) adalah, 

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi 

yang baik dan singkat dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara 

yang menguntungkan. 

Pemasaran merupakan serangkaian kegiatan dalam menciptakan suatu 

produk hingga pada akhirnya menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Dalam 

pemasaran terdapat serangkaian kegiatan menciptakan produk, 

mengkomunikasikan produk kepada konsumen, melakukan pertukaran penawaran 

kepada konsumen sehingga konsumen mendapatkan nilai kepuasan sesuai dengan 

manfaat dari produk yang dihasilkan. Pentingnya ilmu pemasaran dalam suatu 

perusahaan mengharuskan perusahaan memiliki manajemen yang baik dalam 

pemasaran sehingga dapat mencapai target tujuan organisasi. 

2.2.1.2. Manajemen Pemasaran 

Dalam sebuah perusahaan, manajemen pemasaran memiliki peranan penting 

untuk mencapai tujuan perusahaan. Tugas dari manajemen pemasaran adalah 

melakukan perencanaan mengenai perolehan peluang pasar untuk melakukan 
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penukaran barang maupun jasa yang diproduksi kepada para konsumen. Secara 

umum, perusahaan yang berorientasi pada pemasaran memiliki pandangan bahwa 

penjualan tidak lagi memenuhi harapan karena adanya perubahan yang cepat 

dibidang teknologi dan sosial. Dengan demikian, perusahaan akan lebih 

mementingkan kebutuhan dan keinginan konsumen daripada hanya sekedar 

meningkatkan penjualan. 

Menurut Kotler & Keller (2016:5) manajemen pemasaran adalah seni dan 

ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan 

pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan dan mengkomunikasikan nilai 

pelanggan yang unggul.  

Sedangkan Suhartini et al., (2023:3) mengungkapkan manajemen pemasaran 

merupakan suatu proses yang melibatkan identifikasi, penetapan dan pemenuhan 

kebutuhan pasar melalui pembuatan, pemasaran dan pengiriman produk yang 

bernilai bagi konsumen.  

Menurut Indrasari (2019:8) mengungkapkan manajemen pemasaran adalah 

sebuah rangkaian proses analisis, perencanaan, pelaksanaan, serta pengawasan dan 

pengendalian suatu kegiatan pemasaran dimana tujuannya adalah untuk mencapai 

target perusahaan secara efektif dan efisien.  

Manajemen pemasaran merupakan suatu proses yang kontinu yang 

melibatkan pemahaman pasar, pengembangan produk dan pemasaran produk 

kepada konsumen. Ini membutukan evaluasi dan koreksi terus-menerus untuk 

memastikan bahwa strategi pemasaran efektif dan efisien dalam memenuhi 

kebutuhan dan hasrat konsumen. Manajemen pemasaran adalah segala sesuatu yang 
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perlu ada perencanaan terlebih dahulu agar sesuatu sesuai dengan yang diinginkan 

oleh konsumen yang kemudian akan menimbulkan suatu pemasaran. 

2.2.1.3. Strategi Pemasaran  

Strategi pemasaran merupakan suatu alat yang menggambarkan arah bisnis 

yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk 

mengaplikasikan sumber daya dan organisasi. Strategi sebagai rencana permainan 

untuk mencapai sasaran usaha dengan menggunakan pemikiran yang strategis.  

Menurut Yulianti et al., (2019:8) strategi pemasaran adalah pengambilan 

keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi 

pemasaran dalam hubungan dengan keadaan linglungan yang diharapkan dan 

kondisi persaingan. Dalam strategi pemasaran, ada tiga faktor utama yang 

menyebabkan terjadinya perubahan strategi dalam pemasaran, yaitu: 

1. Daur hidup produk. Strategi harus disesuaikan dengan tahap-tahap daur hidup 

produk, yaitu tahap perkenalan, tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan dan 

tahap kemunduran. 

2. Posisi persaingan perusahaan di pasar. Strategi pemasaran harus disesuaikan 

dengan posisi perusahaan dalam persaingan, apakah memimpin, menantang, 

mengikuti atau hanya mengambil sebagian kecil dari pasar. 

3. Situasi ekonomi. Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan situasi 

ekonomi dan pandangan kedepan, apakah ekonomi berada dalam situasi 

makmur atau inflasi tinggi. 
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Selain itu, strategi pemasaran dikategorikan menjadi lima konsep, yaitu : 

1. Segmentasi pasar.  

Setiap perusahaan perlu melakukan pembagian (klasifikasi) berdasarkan 

kebutuhan dan selera konsumen yang berbeda. 

2. Market positioning 

Positioning disini memiliki arti bahwa suatu perusahaan harus memiliki pola 

yang berbeda agar dapat mencapai posisi terkuat dan paling menguntungkan 

pada pasar. 

3. Market entry strategy 

Strategi yang dilakukan perusahaan bertujuan untuk bisa bersaing dengan 

segmen pasar lainnya. cara yang bisa dilakukan perusahaan meliputi membeli 

perusahaan lain, menjalin kerjasama dengan perusahaan lain, dan 

mengembangkan internal perusahaan. 

4. Marketing mix strategy, yaitu variabel yang digunakan perusahaan untuk 

mempengaruhi opini konsumen. Variabel tersebut terdiri daru product, price, 

place, promotion, participant, process, people, dan physical evidence. 

5. Timing strategy 

Dengan mempertimbangkan waktu persiapan bagian produksi perusahaan 

untuk di distribusikan kepada produk ke dalam pasar. 

2.2.2.  Theory of Planned Behavior (TPB) 

Loyalitas konsumen dalam kehidupan nyata lebih erat kaitannya dengan 

perilaku daripada sikap. Theory of Planned Behavior (TPB) yang sering dikenal 
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dengan teori perilaku terencana adalah salah satu teori yang dapat digunakan untuk 

menjelaskan perilaku tersebut. 

Theory of planned behavior (TPB) adalah teori perilaku yang menjelaskan 

bagaimana niat individu untuk melakukan suatu perilaku. Theory of Planned 

Behavior pertama kali dikembanglan oleh Martin Fishbein dan Icek Ajzen pada 

tahun 1980-an sebagai pengembangan dari teori sebelumnya, yaitu Theory of 

Reasoned Action (TRA). Theory of Reasoned Action memfokuskan pada faktor-

faktor yang mempengaruhi perilaku individu dalam situasi tertentu, sementara 

Theory of Planned Behavior memperluas Theory of Reasoned Action dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor kontrol perilaku (Wicaksono, 2022:25).  

Theory of Planned Behavior merupakan teori yang dirancang untuk 

memprediksi dan menjelaskan perilaku manusia dalam konteks tertentu. Theory of 

Behavior menerangkan bahwa perilaku seseorang akan muncul karena adanya niat 

berperilaku. Niat adalah alasan orang bersedia untuk mencoba dan melakukan 

banyak upaya yang berencana. Semakin kuat niat untuk terlibat dalam perilaku, 

semakin besar kemungkinan perilkau itu akan terjadi. 

Theory of Planned Behavior dikhususkan pada perilaku spesifik seseorang 

dan untuk semua perilaku secara umum. Minat seseorang untuk berperilaku dapat 

dipengaruhi oleh tiga hal, yaitu sikap terhadap perilaku (attitude towards the 

behavior), norma subjektif (subjective norm) dan persepsi kontrol perilaku 

(perceived behavioral control) (Imbayani, 2024). 
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Gambar 2.1 Theory of Planned Behavior 

 

Sumber : Theory of Planned Behavior (Purwanto et al, 2020) 

Theory of Planned Behavior digunakan untuk mengeksplorasi perilaku 

terencana. Teori ini mempostulasikan bahwa sikap, norma dan kontrol diri secara 

bersama-sama membentuk niat dan perilaku. Ketiga pembentuk niat dalam Theory 

of Planned Behavior dijelaskan masing-masing sebagai berikut: (Purwanto, 

2020:16-17). 

1. Attitude Towards the Behavior (sikap), sikap terhadap perilaku ditentukan 

oleh keyakinan mengenai konsekuensi dari suatu perilaku atau bisa dikatakan 

keyakinan-keyakinan  perilaku. Sikap menentukan penilaian seseorang untuk 

menyukai atau tidak menyukai terhadap sesuatu. Mengenai keseluruhan 

evaluasi seseorang mengenai positif atau negatifnya untuk menampikan suatu 

perilaku tertentu. 

2. Subjective norm (norma subjektif), mengacu pada tekanan sosial (dari 

internal atau eksternal) yang timbul untuk melakukan atau tidak melakukan 

suatu perilaku. 
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3. Perceived behavior control (persepsi kontrol perilaku), merupakan keyakinan 

seseorang seberapa besar kontrolnya untuk memunculkan perilaku yang akan 

dimunculkan. Perceived behavior control dapat mempengaruhi itensi 

seseorang untuk melakukan sesuatu perilaku. Ini dapat memunculkan niat 

maupun minat seseorang untuk melakukan tindakan. 

Pada gambar 2.2 terihat bahwa Theory of Planned Behavior bahwa faktor 

yang mempengaruhi perilaku seseorang adalah niat atau kecenderungan untuk 

bertindak. Tujuan dari Theory of Planned Behavior ada 3, yaitu : (Purwanto et al, 

2022:17) 

1. Untuk memprediksi dan memahami pengaruh motivasi pada perilaku. 

2. Untuk mengidentifikasi strategi dalam mengubah perilaku. 

3. Untuk menjelaskan hampir semua perilaku manusia. 

Theory of Planned Behavior mampu untuk memprediksi perilaku manusia 

dengan asumsi bahwa manusia berpikir secara rasional dan sistematis dalam 

memanfaatkan informasi yang tersedia bagi mereka dan seseorang akan 

mempertimbangkan implikasi dari tindakan mereka sebelum mereka memutuskan 

untuk terlibat dalam perilaku tertentu. 

Fokus penelitian ini adalah prediksi loyalitas konsumen, loyalitas adalah 

salah satu bentuk tindakan yang dilakukan oleh individu. Dalam penelitian ini akan 

meneliti mengenai pengaruh kepercayaan merek, kualitas produk, harga dan 

loyalitas konsumen yang berkaitan dengan konsep yang terdapat dalam Theory of 

Planned Behavior (TPB). Konsep sikap terhadap perilaku tergambarkan melalui 

variabel kepercayaan merek. Konsep norma subjektif tergambarkan melalui 
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variabel loyalitas konsumen. Sedangkan konsep persepsi kontrol perilaku 

tergambarkan melalui variabel kualitas produk dan harga.  

2.2.3.  Kepercayaan Merek 

Kepercayaan merek yang sangat baik akan menjadi kunci keberhasilan suatu 

merek sebab semakin konsumen itu percaya pada suatu merek, maka semakin tinggi 

tingkat loyalitas (kesetian) konsumen terhadap produk yang dijual. 

Menurut Fauzan et al., (2023:119) merek adalah suatu tanda atau simbol 

(seperti logo, nama, slogan atau desain) yang digunakan untuk mengidentifikasi dan 

membedakan produk atau jasa dari pesaing pasar. 

Menurut Tjiptono (2014:118) kepercayaan merek adalah kesediaan 

konsumen untuk menciptakan hubungan, kepercayaan atau mengandalkan merek 

dalam siatuasi risiko disebabkan oleh harapan bahwa merek yang bersangkutan 

akan memberikan hasil yang positif. 

Firmansyah (2019:141) mengemukakan kepercayaan merek adalah harapan 

akan kehandalan dan intensi baik dari merek. Ditambahkan oleh Putri (2021:70) 

bahwa kepercayaan merek mengacu pada keyakinan konsumen pada suatu merek 

untuk dapat memberikan ekspektasi yang sesuai.  

Berdasarkan definisi diatas kepercayaan merek adalah keyakinan konsumen 

bahwa produk tersebut mampu memenuhi nilai yang dijanjikan atau dengan kata 

lain bahwa merek tersebut mampu memenuhi harapan konsumen dengan 

terpenuhinya janji merek. 
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2.2.3.1. Indikator Kepercayaan Merek 

 Adapun indikator kepercayaan merek menurut Firmansyah (2019:144), 

sebagai berikut : 

1. Kepercayaan terhadap merek. 

a. Merek sudah diakui oleh banyak orang. 

b. Merek sudah dikenal oleh banyak orang. 

2. Keamanan suatu merek. 

a. Merek tidak mudah ditiru. 

b. Merek dilindungi oleh udang-undang. 

3. Kejujuran suatu merek. 

a. Kualitas produk. 

b. Keamanan produk. 

2.2.4.  Kualitas Produk 

 

Kualitas produk adalah suatu kondisi fisik, sifat dan fungsi, berdasarkan 

tingkat mutu yang disesuaikan dengan durabilitas, reliabilitas, serta kemudahan 

penggunaan, kesesuaian, perbaikan serta komponen lainnya yang dibuat untuk 

memenuhi kepuasan dan juga kebutuhan pelanggan. 

Menurut Harjadi et al., (2021:35) kualitas produk adalah kemampuan, 

totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen yang dinyatakan atau 

tersirat oleh perusahaan. 

Astuti (2021:6) menyatakan bahwa kualitas produk dapat menunjukkan 

ukuran tahan lama produk itu, dapat dipercayainya produk tersebut, ketepatan 
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produk, kemudahan pengoperasian produk dan pemeliharaan serta kelengkapan 

atribut lain yang dinilai. Purnomo et al., (2023) dalam jurnal Ilmu Administrasi 

Niaga/Bisnis menyatakan kualitas produk adalah bagaimana suatu produk tersebut 

dapat berjalan sesuai dengan fungsinya, termasuk ketahanan, dapat diandalkan, 

akurasinya, mudah digunakan, perbaikan, serta karakter-karakter berharga yang 

lain dari produk secara menyeluruh. 

Maka, dapat disimpulkan bahwa Kualitas produk adalah kemampuan dari 

suatu produk untuk melaksanakan fungsinya dan dapat memenuhi spesifikasi-

spesifikasi yang dimiliki sesuai dengan yang seharusnya, apakah dibawah standar, 

diatas standar, atau sesuai standar.  

2.2.4.1. Indikator Kualitas Produk 

 Menurut Harjadi et al., (2021:36)  menjelaskan bahwa terdapat 8 indikator 

dari kualitas produk, yaitu : 

1. Keandalan (Reliability) 

Yaitu keandalan sebuah produk merupaan ukuran kemungkinan kecil 

terhadap suatu produk tidak akan rusak atau gagal. 

2. Kinerja (Performance ) 

Merupakan karakteristik operasi pokok dari produk inti yang dibeli kinerja 

dari produk yang memberikan manfaat bagi konsumen yang mengkonsumsi 

sehingga konsumen dapat memperoleh manfaat dari produk yang telah 

dikonsumsi.  
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3. Daya tahan (Durability) 

Yaitu berkaitan dengan berapa lama produk tersebut bisa dapat digunakan dan 

dapat didefinisikan sebagai ukuran usia operasi produk yang diharapkan 

dalam kondisi normal. 

4. Estetika (Aesthethics) 

Yaitu daya tarik produk terhadap panca indera dapat dilihat dari bentuk fisik, 

warna, model atau desain, rasa, aroma dan lain-lain. Maka konsumen akan 

tertarik terhadap suatu produk ketika melihat tampilan awal. 

5. Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (Features) 

Yaitu karakteristik sekunder atau pelengkap dari produk, keistimewaan 

tambahan produk juga dapat dijadikan ciri khas yang membedakan dengan 

produk pesaing sejenis. 

6. Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to specification) 

Yaitu kesesuaian kinerja dan kualitas produk dengan standar yang diinginkan 

oleh produsen yang sesuai dengan perencanaan perusahaan yang berarti 

produk-produk yang mayoritas sesuai dengan keinginan pelanggan. 

7. Kemampuan melayani (Serviceability) 

Yaitu meliputi kecepatan, kompetisi, kenyamanan, mudah direparasi serta 

penanganan keluhan yang memuaskan. 

8. Kualitas yang dirasakan (perceived quality) 

Yaitu persepsi konsumen terhadap kualitas produk atau keunggulan dari 

produk tersebut. 

 



27 

 

2.2.5.  Harga 

 Harga menjadi salah satu elemen yang penting dalam menentukan pangsa 

pasar dan keuntungan suatu perusahaan. Harga merupakan satu-satunya bauran 

pemsaran yang menimbulkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. Selain 

itu, harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat 

diubah dengan cepat dan harga adalah nilai uang yang harus dibayarkan konsumen 

kepada penjual atas barang atau jasa yang dibelinya. 

 Menurut Kotler & Armstrong (2018:308) harga adalah sejumlah uang 

ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Ditambahkan oleh Mundzir et al., 

(2021:107) harga adalah sesuatu yang dibayarkan untuk mendapatkan sesuatu yang 

diinginkan. Sesuatu yang dibayarkan merupakan pengorbanan, nilai dan uang. 

Sementara sesuatu yang diinginkan adalah hak kepemilikan dan pemakaian produk 

untuk mendapatkan kepuasan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

 Astuti (2021:65) berpendapat bahwa harga merupakan suatu nilai tukar dalam 

satuan uang yang digunakan untuk memperoleh kepuasan atau manfaat dari suatu 

produk serta pelayanan yang ditawarkan. 

 harga merupakan sesuatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli 

barang/jasa dimana kesepakatan tersebut disetujui oleh kedua belah pihak.harga 

menunjukkan berapa banyak uang yang harus dibayar untuk memperoleh suatu 

barang atau jasa, atau berapa uang yang diperoleh jika menjual suatu barang atau 

jasa. 
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2.2.5.1. Indikator Harga 

Adapun indikator harga menurut Astuti (2021:33), sebagai berikut : 

1. Keterjangkauan harga 

Konsumen dapat menjangkau harga yang sudah ditetapkan oleh perusahaan. 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Kualitas produk menentukan besarnya harga yang akan ditawarkan kepada 

konsumen. 

3. Daya saing harga 

Konsumen akan sering membandingkan harga suatu produk dengan produk 

lainnya. 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Konsumen memutuskan membeli suatu produk atau jasa jika manfaat yang 

dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk 

mendapatkannya. 

2.2.6.  Loyalitas Konsumen 

Menurut Khamdan (2023:42) yang dimaksud dengan loyalitas konsumen 

adalah seseorang yang telah terbiasa untuk membeli produk yang ditawarkan dan 

sering berinteraksi (melakukan pembelian) selama periode waktu tertentu, dengan 

tetap setia mengikuti penawaran perusahaan. Sedangkan menurut Suhartini et al., 

(2023:38) loyalitas konsumen adalah kecenderungan pelaggan untuk tetap membeli 

produk atau jasa dari perusahaan tertentu secara berulang kali. 

Manap et al., (2023:166) menyatakan loyalitas konsumen adalah ketahanan 

pelanggan dalam berkomitmen dengan kuat untuk pembelian ulang produk  atau 
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jasa terpilih dengan konsisten pada waktu berikutnya, walaupun terhadap pengaruh 

lingkungan eksternal dan kegiatan pemasaran eksternal yang dapat menyebabkan 

perubahan perilaku. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa loyalitas merupakan suatu sikap 

positif konsumen terhadap suatu produk atau jasa maupun pada perusahaan itu 

sendiri yang disertai dengan komitmen untuk membeli produk atau jasa perusahaan 

tersebut dan merekomendasikannya pada pihak lain. 

2.2.6.1. Indikator Loyalitas Konsumen 

Menurut Manap et al., (2023:167) terdapat enam indikator loyalitas 

konsumen, yaitu : 

1. Melakukan repeat order atau pembelian ulang 

Pembelian produk secara berulang memperlihatkan adanya komitmen 

pelangan. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan memiliki nilai kepuasan 

yang baik pada produk tersebut. 

2. Tidak beralih meskipun ada pilihan lain. 

Pelanggan akan memilih satu merek tertentu di tengah berbagai pilihan lain 

dari bermacam-macam merek yang beredar. Pada point ini, kepercayaan yang 

tinggi telah muncul dari pelanggan terhadap brand tersebut.  

3. Beranggapan bahwa merek pilihannya yang terbaik. 

Seberapa banyakpun pilihan brand atau produk yang beredar di pasar, bagi 

pelanggan tersebut tidak ada yang bisa menggantikan brand yang telah 

dipilihnya. 
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4. Merekomendasikan produk atau brand kepada orang lain. 

Pelanggan akan merekomendasikan brand atau produk yang digunakannya 

kepada siapapun. 

5. Terbiasa menggunakan merek tertentu. 

Kebiasaan akan terbentu bila sesuatu hal sering dilakukan secara berulang. 

Demikian dengan kebiasaan seorang pelanggan atau bisa disebut sebagai 

ketahanan loyalitas pelanggan. 

6. Menyukai brand 

Brand tersebut mempunyai tempat istimewa dalam benak pelanggan yang 

bersangkutan. Inilah diantara tanda tumbuhnya sebuah loyalitas dari 

pelanggan. 

2.3. Hubungan Antar Variabel 

2.3.1.  Kepercayaan Merek terhadap Loyalitas Konsumen 

Kepercayaan merek adalah faktor kunci dalam membangun loyalitas 

konsumen. Ketika konsumen memiliki kepercayaan yang kuat terhadap suatu 

merek, mereka cenderung loyal dan tidak mudak beralih ke merek lain. Konsumen 

yang mempercayai suatu merek yakin bahwa merek tersebut dapat memenuhi janji 

dan komitmennya, serta memberikan nilai sesuai dengan harapan mereka. 

Kepercayaan ini mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang secara 

konsisten dan merekomendasikan merek tersebut kepada orang lain. 

Kepercayaan merek juga memberikan nilai kepada konsumen untuk 

meningkatkan pembelian bagi konsumen secara berulang-ulang, tentu saja akan 

terjadi konsumen loyal terhadap merek yang dikonsumsinya serta 
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merekomendasikan ke orang. Kepercayaan merek menjadi nilai penting bagi 

konsumen untuk melakukan pembelian dan berdampak terhadap loyalitas 

konsumen (Baisyir, 2021). 

2.3.2.  Kualitas Produk terhadap Loyalitas Konsumen 

Produk dengan kualitas yang baik dan konsisten akan membuat konsumen 

merasa puas dan percaya terhadap merek tersebut. ketika konsumen merasa puas 

dengan kualitas produk, mereka cenderung akan terus membeli dan menggunakan 

produk tersebut. kepuasan ini akan mendorong terbentuknya loyalitas konsumen 

yang lebih kuat. Untuk membangun loyalitas konsumen yang kokoh, perusahaan 

harus secara konsisten menjaga dan meningkatkan kualitas produknya sesuai 

dengan atau melebihi ekspektasi konsumen. Kualitas produk yang baik dan stabil 

merupakan fondasi penting bagi terbentuknya ikatan emosional antara konsumen 

dan merek. 

Kualitas mempunyai arti yang sangat penting dalam keputusan pembelian 

konsuen. Apabila kualitas produk yang dihasilkan baik, maka konsumen cenderung 

melakukan pembelian ulang. Sedangkan apabila kualitas produk tidak sesuai 

dengan yang diharapkan maka konsumen akan mengalihkan pembeliannya pada 

produk sejenis lainnya (Sapitri et al, 2020) 

2.3.3.  Harga terhadap Loyalitas Konsumen 

Harga yang terjangkau dan kompetitif dapat meningkatkan loyalitas 

konsumen karena konsumen merasa mendapatkan nilai yang sepadan atau lebih 

baik dibandingkan dengan biaya yang dikeluarkan. Harga yang wajar sesuai dengan 

kualitas produk membuat konsumen merasa puas dan loyal. Namun, harga yang 
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terlalu rendah kadang menimbulkan persepsi kualitas yang rendah di mata 

konsumen, jika produk dengan harga murah tersebut tidak memenuhi harapan 

konsumen, maka dapat menurunkan loyalitas konsumen pada merek. 

2.4. Model Konseptual 

Gambar 2.2 Model Konseptual 

 

     H1 

   

     H2 

 

 

      
H3 

 

     H4  

       

 

 

4.3. Hipotesis Penelitian 

1. H1 : Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan Harga berpengaruh secara 

simultan dan signifikan terhadap Loyalitas  Konsumen. 

2. H2 :  Kepercayaan Merek berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap 

  Loyalitas Konsumen. 

3.  H3 : Kualitas Produk berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap 

Loyalitas Konsumen. 

4.  H4 : Harga berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap Loyalitas 

Konsumen. 

Kepercayaan Merek 

(X1) 

Kualitas Produk 

(X2) 

Harga 

(X3) 

Loyalitas Konsumen 

(Y) 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1. Metode Penelitian 

 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif dengan 

pendekatan kuantitatif. Metode deskriptif ini melibatkan pengumpulan data untuk 

menguji hipotesis atau menjawab pertanyaan tentang pendapat orang atas sebuah 

isu atau topik. Penelitian kuantitatif menekankan analisisnya pada data-data yang 

diolah dengan metode statistik, dengan metode kuantitatif akan diperoleh signifikan 

hubungan antar variabel. 

3.2. Definisi Operasional Variabel 

 

Untuk menjelaskan variabel-variabel yang sudah di identifikasi, maka 

diperlukan definisi operasional variabel masing-masing variabel sebagai upaya 

pemahaman dalam penelitian. Adapun definisi operaisonal variabel yang akan 

diteliti sebagai berikut: 

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel  

Variabel  Definisi Indikator  

 

 

Kepercayaan 

Merek 

(X1) 

Tingkat kesediaan konsumen 

Jims Honey untuk 

mempercayai dan 

mengandalkan produk Jims 

Honey, berdasarkan keyakinan 

bahwa merek tersebut akan 

memberikan kualitas produk 

yang konsisten, memenuhi 

ekspektasi dan menghasilkan 

kepuasan yang positif. 

1. Jims Honey sudah 

dikenal oleh banyak 

orang. 

2. Pesaing tidak mudah 

meniru merek Jims 

Honey. 

3. Kualitas produk Jims 

Honey 
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Kualitas 

Produk 

(X2) 

Kualitas produk adalah 

keadaan fisik, fungsi dan sifat 

produk Jims Honey yang 

mampu memenuhi selera serta 

kebutuhan konsumen dengan 

memuaskan, sebanding dengan 

uang dikeluarkan. 

1. Produk Jims Honey 

memberikan kualitas 

yang dapat diandalkan. 

2. Produk Jims Honey 

memberikan performa 

yang konsisten. 

3. Produk Jims Honey 

mampu bertahan dalam 

penggunaan jangka 

panjang. 

4. Produk Jims Honey 

menyajika keindahan 

dalam setiap detailnya. 

 

 

 

 

Harga 

(X3) 

Harga diukur sebagai persepsi 

konsumen terhadap jumlah 

uang yang dibayarkan untuk 

produk Jims Honey, serta nilai 

yang konsumen rasakan 

sepadan dengan manfaat yang 

diperoleh dari memiliki dan 

menggunakan produk Jims 

Honey. 

1. Harga produk Jims 

Honey terjangkau bagi 

semua kalangan. 

2. Jims Honey menawarkan 

harga yang sebanding 

dengan kualitas 

produknya 

3. Jims Honey bersaing 

dengan harga yang 

menarik. 

4. Jims Honey menetapkan 

harga yang sebanding 

dengan manfaat yang 

diberikan 

 

 

Loyalitas konsumen 

merupakan perilaku konsumen 

dalam membeli kembali 

1. Konsumen melakukan 

pembelian ulang produk 

Jims Honey. 
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Loyalitas 

Konsumen 

(Y) 

produk Jims Honey secara 

konsisten, keinginan untuk 

tetap menggunakan produk 

Jims Honey meskipun banyak 

pilihan lain, serta 

kecenderungan konsumen 

untuk merekomendasikan Jims 

Honey kepada orang lain. 

2. Jims Honey tetap 

menjadi pilihan utama 

meskipun tersedia merek 

lain. 

3. Orang-orang meyakini 

bahwa merek pilihannya 

adalah yang terbaik. 

4. Merekomendasikan 

produk Jims Honey 

kepada orang lain. 

Sumber : Diolah penulis, 2024 

 

3.3.  Populasi dan Sampel 

3.3.1.  Populasi 

Menurut Kasmir (2022:177) Populasi merupakan area organisasi, orang, 

wilayah, atau data lainnya yang akan diteliti. Populasi dapat berupa jumlah 

perusahaan, jumlah karyawan, atau jumlah tahun. Jumlah populasi dan sampel yang 

digunakan sangat tergantung dari tujuan dari penelitian. Makin luas wilayah 

populasi yang akan digunakan makin baik, karena akan dapat mewakili variabel 

yang diteliti lebih luas lagi. Populasi dari penelitian ini adalah semua konsumen 

yang menggunakan atau membeli produk Jims Honey di Samarinda.  

3.3.2.  Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Penelitian ini menggunakan rumus hair et al karena jumlah 

populasi yang belum diketahui secara pasti. Untuk menentukan sampel bila jumlah 

populasi sangat besar tanpa diketahui secara pasti, maka saran ukuran sampel 
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tergantung pada jumlah instrumen dikali 5 hingga 10.  Pada penelitian ini terdapat 

15 instrumen, sehingga jumlah sampel yang diteliti adalah: 

 

 

Sampel yang akan diteliti yaitu sebanyak 150 responden. 

3.4. Tehnik Pengumpulan Data 

Tehnik pengumpulan data merupakan tahapan penelitian yang paling 

strategis, karena tujuan utama penelitian adalah memperoleh data. Tehnik 

pengumpulan data yang digunakan penulis dalam memperoleh data primer. 

Data primer merupakan data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti 

secara langsung dari sumber datanya. Data primer disebut juga data asli atau data 

baru. Untuk mendapatkan data primer, peneliti harus mengumpulkannya secara 

langsung.  Tehnik yang dapat digunakan peneliti untuk mengumpulkan data primer 

antara lain dengan penyebaran kuesioner. 

Kuesioner merupakan tehnik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberikan pertanyaan atau pernyataan yang diberikan kepada responden 

menggunakan skala likert yang ada pada kuesioner. 

Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi 

seseorang atau kelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala likert, maka 

variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel kemudian 

indikator tersebut dijadikan tolak ukur untuk menyusun item-item instrumen yang 

dapat berupa pernyataan atau pertanyaan. 

 

Instrumen x Skala 

15 x 10  = 150 



37 

 

Tabel 3.2 Skor Skala Likert 

Kategori Skor 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Tidak Setuju (TS) 2 

 Setuju (S) 3 

Sangat Setuju (SS) 4 

   Sumber: Diolah Penulis, 2024 

3.5. Pengolahan Data 

Pengolahan data merupakan bagian dari rangkaian kegiatan yang dilakukan 

setelah pengumpulan data. Karena penelitian ini bersifat kuantitatif, maka 

ditampilkan pengolahan data dengan perhitungan detail, berdasar dan teliti. Proses 

pengolahan data antara lain: 

1. Editing (Pemeriksaan Data) adalah tahapan memeriksa validitas data seperti 

kelengkapan jawaban dari responden pada seluruh pertanyaan atau 

pernyataan dalam kuesioner. 

2. Coding adalah tahapan kegiatan mengklasifikasikan data dan jawaban 

menurut kategori masing-masing sehingga memudahkan dalam 

pengelompokan data. 

3. Processing (Proses Pengolahan Data) adalah tahapan kegiatan memproses 

data agar dapat dianalisi. 

4. Entry (Memasukkan Data) hasil pengisian kuesioner kemudian dimasukkan 

kedalam komputer pada aplikasi Microsoft Office Excel. 

5. Cleaning yaitu tahapan pengecekan kembali data yang sudah dientry dan 

melakukan koreksi bila terjadi kesalahan. 
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6. Tabulating merupakan tahapan kegiatan pengorganisasian data sedemikian 

rupa agar dengan mudah dapat dijumlah, disusun dan ditata untuk disajikan 

dan dianalisis. 

3.6. Metode Analisis 

3.6.1.  Uji Validitas 

 Menurut Ghozali (2021:66) uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau 

valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan 

pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur kuesioner 

tersebut. Dasar pengambilan keputusan untuk uji validitas berdasarkan pada nilai : 

a. Jika r hitung > r tabel, maka item soal instrumen dinyatakan valid. 

b. Jika r hitung < r tabel, maka item soal instrumen dinyatakan tidak valid. 

3.6.2.  Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2021:61) uji reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk 

mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel. Suatu variabel 

dikatakan reliabel atau handal jika jawaban terhadap pertanyaan selalu konsisten.  

Dasar pengambilan keputusan untuk uji reliabilitas, yaitu : 

a. Jika nilai Cronbach Alpha > 0.60 maka kuesioner dinyatakan reliabel atau 

konsisten. 

b. Jika nilai Cronbach Alpha < 0.60 maka kuesioner dinyatakan tidak reliabel 

atau tidak konsisten. 
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3.7.  Asumsi Klasik 

3.7.1.  Uji Normalitas 

Menurut Kasir (2022:288) dalam penelitian data atau informasi yang diolah 

seharusnya berdistribusi normal. Artinya data yang digunakan memiliki sebaran 

yang normal dalam populasi yang normal. Salah satu uji normalitas yang sering 

digunakan adalah Uji Kolmogorov-Smirnov dengan ketentuan sebagai berikut : 

a. Jika nilai signifikansi (sig) > 0,05 maka data tersebut berdistribusi normal. 

b. Jika nilai signifikansi (sig) < 0,05 maka data tersebut tidak berdistribusi 

normal. 

3.7.2.  Uji Multikolinearitas 

Menurut Ghozali (2021:157) uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 

variabel independen.  Penelitian terhadap apakah terjadi multikolinearitas atau tidak 

dapat dilakukan dengan 2 (dua) cara, yaitu : 

1. Berdasarkan nilai Tolerance 

a. Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,10 artinya tidak terjadi 

multikolinearitas dalam uji model regresi. 

b. Jika nilai tolerance lebih kecil dari 0,10 artinya terjadi multikolinearitas 

dalam uji model regresi. 

2. Berdasarkan nilai VIF (Variance Inflation Factor) 

a. Jika nilai VIF lebih kecil dari 10,0 artinya tidak tejadi multikolinearitas 

dalam uji model regresi. 
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b. Jika nilai VIF lebih besar dari 10,0 artinya terjadi multikolinearitas dalam 

uji model regresi. 

3.7.3.  Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2021:178) uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Model regresi yang baik adalah yang 

homokedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Cara untuk mendeteksi ada 

atau tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan Uji Glejser. Uji ini digunakan 

untuk mengetahui apakah sebuah model regresi memiliki indikasi 

heteroskedastisitas dengan cara meregres absolut residual. Uji heteroskedastisitas 

dilakukan dengan menggunakan uji glejser. Dasar pengambilan keputusan, yaitu : 

a. Jika signifikansi > 0,05 maka model regresi tidak terjadi heteroskedastisitas. 

b. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka model regresi terjadi heteroskedastisitas. 

3.7.4.  Uji Linearitas 

Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel atau lebih yang 

diuji memiliki hubungan yang linear atau tidak secara signifikan, apakah spesifikasi 

model yang digunakan dalam penelitian sudah benar atau tidak. Dasar pengambilan 

keputuan dalam uji linearitas, yaitu: 

a. Jika nilai Sig deviation from linearity > 0,05 maka terdapat hubungan yang 

linear antara variabel independen dengan variabel dependen. 

b. Jika nilai Sig deviation drom linearity < 0,05 maka tidak terdapat hubungan 

yang linear antara variabel independen dengan variabel dependen. 
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3.8. Analisis Regresi Linear Beganda 

Menurut Ghozali (2021:145) analisis regresi adalah berupa kefisien untuk 

masing-masing variabel independen. Koefisien ini diperoleh dengan cara 

memprediksi nilai variabel dengan suatu persamaan.  Regresi linear berganda pada 

dasarnya merupakan peluasan dari regresi linear sederhana, yaitu menambah 

jumlah variabel independen yang sebelumnya hanya satu menjadi dua atau lebih 

variabel independen. Model persamaan regresi linear berganda sebagai berikut : 

 Y = a + b1 X1 + b2  X2 + … + bn Xn 

Keterangan : 

Y   = Variabel dependen  

a   = Konstantan 

b1b2…bn = Koefisien regresi 

X1X2… Xn = Variabel independen 

3.8.1.  Koefisien Korelasi (R) 

Menurut Kasmir (2022:294) hubungan antara variabel perlu diteliti apakah 

memiliki hubungan atau tidak, kemudia seberapa besar hubungan kedua variabel 

tersebut. Untuk mengetahui koefisien korelasi yang ditemukan besar atau kecil, 

maka terdapat pedomana yang ditentukan pada tabel berikut  

Tabel 3.3 Koefisien korelasi 

No  Interval koefisien  Tingkat hubungan  

1 0,800 Sangat Kuat 

2 0,600 – 0,799 Kuat 

3 0,400 – 0,599 Cukup Kuat 

4 0,200 – 0,399 Lemah 

5 0,000 – 0,199 Sangat Lemah 

(Kasmir, 2022:295) 
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3.8.2.  Koefisien Determinasi (R2) 

Menurut Ghozali (2021:147) koefisien determinasi (R2) pada intinya 

mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel  

Besarnya nilai koefisien determinasi atau R2 hanya 0-1, sementara jika terdapat R2 

yang bernilai minus (-) maka dapat dikatakan bahwa tidak terdapat pengaruh 

variabel\ independen terhadap variabel dependen. Semakin kecil nilai koefisien 

determinasi, maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen 

semakin lemah dan begitupun sebaliknya jika nilai koefisien determinasi semakin 

mendekati 1, maka pengaruh tersebut semakin kuat. 

3.9. Pengujian Hipotesis 

3.9.1.  Uji F (Simultan) 

 Menurut Kasmir (2022: 295) uji f merupakan uji secara bersama-sama atau 

serentak dari seluruh variabel independen yang ada dengan variabel dependen. 

Dengan kriteria pengujian sebagai berikut: 

a. Jika Fhitung > Ftabel dan signifikasi < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh antara variabel independen dan dependen secara 

signifikan. 

b. Jika Fhitung < Ftabel dan signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terdapat pengaruh antara variabel independen dan dependen. 

3.9.2.  Uji t (Parsial)  

Menurut Kasmir (2022:292) uji t dilakukan untuk melihat pengaruh antara 

masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Artinya uji T 

adalah uji yang dilakukan untuk melihat pengaruh secara parsial antara variabel 
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independen (X) dengan variabel dependen (Y). Dengan kriteria pengujian sebagai 

berikut : 

a. Jika nilai Thitung > Ttabel dan signifikasi < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh antara variabel independen dan dependen secara 

signifikan. 

b. Jika nilai Thitung < Ttabel dan signifikasi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terdapat pengaruh antara variabel independen dan dependen 
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 BAB IV 

GAMBARAN OBJEK PENELITIAN 

4.1. Gambaran Umum Store Jims Honey Samarinda 

Jims Honey Samarinda didirikan oleh Ibu Lusi Listiani, Pemilik resmi cabang 

Jims Honey di Samarinda. Ibu Lusi Listiani memulai perjalanan bisnis nya sebagai 

reseller Jims Honey pada tahun 2021 dengan berjualan di toko kecil sederhana. 

Berkat dedikasi dan kerja kerasnya dalam 2 tahun terakhir berhasil 

mengembangkan usahanya menjadi toko yang lebih besar, menarik dan nyaman 

untuk melayani pelanggan. Kehadiran toko ini bertujuan untuk mempermudah 

akses masyarakat Samarinda dan sekitarnya dalam mendapatkan produk-produk 

Jims Honey yang berkualitas, elegan dan terjangkau. Store Jims Honey berada di 

Jl. Siti Aisyah No. 93, Teluk Lerong Ilir, Kec Samarinda Ulu, Kota Samarinda, 

Kalimantan Timur, 75128. 

Gambar 4.1 Store Jims Honey 

5.  

6.  

7.  

 

 

 

Jims Honey yang berlokasi di kawasan Teluk Lerong memiliki letak strategis 

dan mudah diakses oleh pelanggan. Lokasi ini sangat ramai dan mudah ditemukan 

sehingga memudahkan pelanggan untuk berkunjung. Kehadiran store Jims Honey 

di Samarinda  tidak hanya memberikan kemudahan bagi pelanggan dalam 
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mendapatkan produk berkualitas, tetapi juga berkontribusi positif bagi 

perekonomian lokal dengan membuka lapangan kerja bagi masyarakat sekitar. 

Seiring dengan meningkatnya permintaan konsumen, Jims Honey terus 

memperluas jangkauan pasarnya dengan membuka cabang ke-2 di Jl. Teuku Umar, 

Gg. Mesjid. Langkah ini bertujuan untuk mendekatkan produk kepada pelanggan 

dan memberikan pengalaman berbelanja yang lebih nyaman. Kehadiran store Jims 

Honey tidak hanya mempermudah konsumen dalam melihat dan merasakan 

langsung kualitas produk, tetapi juga memperkuat hubungan brand dengan 

pelanggan. Dengan ekspansi ini, Jims Honey semakin memperkokoh posisinya 

sebagai salah satu brand fashion lokal yang terkemuka yang mampu memenuhi 

kebutuhan gaya hidup modern. 

Selain memaksimalkan lokasi yang strategis, Jims Honey juga 

mengoptimalkan penggunaan media sosial untuk mempromosikan produknya. 

Dengan memiliki akun resmi di berbagai platform seperti WhatsApp, TikTok, 

Instagram, Shopee dan Facebook dengan nama Jims Honey Samarinda01, 

pelanggan dimudahkan untuk berinterkasi, mendapatkan informasi produk serta 

berbelanja secara online dengan nyaman.  

Salah satu daya tarik utama Jims Honey terletak pada koleksinya yang 

memukau, mulai dari gaya yang kasual hingga formal. Setiap koleksi dibuat dari 

bahan-bahan yang berkualitas tinggi, seperti kulit sintetis dan kain kanvas, yang 

dipilih dengan cermat untuk menciptakan desain unik dan eksklusif. Dengan desain 

yang selalu mengikuti tren terkini, Jims Honey berhasil memikat hati para 

fashionista yang mencari tas dengan tampilan yang unik dan berbeda dari yang lain. 
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Koleksi tas Jims Honey memungkinkan pelanggan untuk memiliki satu tas yang 

digunakan untuk berbagai acara, sehingga sangat praktis dan efisien. Jims Honey 

menawarkan perpaduan sempurna antara kualitas, desain dan harga yang sulit 

ditemukan. 

Gambar 4.2 Produk Jims Honey 

 

 

 

 

 

 

 

4.1.1.  Visi Jims Honey  

Menjadi pemimpin pasar nasional dengan kredibilitas tinggi. Menjadi 

pemimpin pasar di Indonesia yang didorong oleh kredibilitas tinggi dari waktu ke 

waktu yang dinamis, unik dan trendi sebagai karakter yang kuat disetiap produk. 

4.1.2.  Misi Jims Honey 

a. Menyediakan produk berkualitas tinggi dengan harga terjangkau. Jims honey 

bertujuan untuk menghadirkan produk-produk dengan bahan terbaik yang 

dapat diakses oleh siapa saja tanpa mengorbankan kualitas. 

b. Menghadirkan desain yang stylish dan fungsional. Produk Jims Honey 

dirancang agar sesuai dengan tren fashion terkini sekaligus tetap praktis untuk 

digunakan sehari-hari. 
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c. Memperluas jangkauan pasar melalui inovasi dan ekspansi. Dengan 

membuka cabang baru dan meningkatkan kehadiran di platform online, Jims 

Honey memastikan bahwa produknya dapat menjangkau lebih banyak 

konsumen di berbagai wilayah. 

d. Berkomitmen pada pelayanan pelanggan yang unggul. Memberikan 

pengalaman belanja yang menyenangkan dengan layanan yang cepat, 

responsif dan ramah. 

e. Mendukung perkembangan ekonomi lokal. Jims Honey memberikan dampak 

positif bagi masyarakat sekitar melalui penciptaan lapangan kerja dan 

penggunaan sumber daya lokal yang berkelanjutan. 

4.2. Karakteristik Responden 

Karakteristik responden diperoleh dari hasil pengisian kuesioner oleh 150 

responden yang dijadikan sampel pada penelitian ini. Terdapat 4 jenis karakteristik 

responden sebagai berikut: 

1. Karakteristik responden berdasarkan frekuensi pembelian dalam 2 

bulan 

Tabel 4.1 Karakteristik responden berdasarkan frekuensi pembelian 

No  Pembelian dalam 2 bulan Frekuensi Persentase 

1. 1 kali 53 35,3 % 

2. 2-3 kali 56 37, 3 % 

3. 4-5 kali 26 17,3 % 

4. > 5 kali 15 10 % 

Total 150 100 % 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 
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 Dari total 150 responden, sebanyak 53 responden (35,3%) hanya melakukan 

pembelian satu kali, menunjukkan bahwa ada beberapa konsumen yang mungkin 

baru mencoba produk atau belum sepenuhnya terikat. Pembelian terbanyak pada 56 

responden (37,3%)  menunjukkan bahwa sebagian besar responden merasa puas 

dengan produk dan bersedia untuk membeli kembali dalam waktu singkat. 

Sementara itu, 26 responden (17,3%) menunjukkan adanya konsumen yang setia 

secara aktif menggunakan produk dalam jangka waktu yang lama. Namun, hanya 

15 responden (10%) yang melakukan pembelian lebih dari 5 kali, yang mungkin 

produk Jims Honey dipandang sebagai barang yang tidak perlu dibeli secara 

berulang dalam waktu singkat. 

2. Karakteristik responden berdasarkan jangka waktu pemakaian 

Tabel 4.2 Karateristik responden berdasarkan jangka waktu pemakaian  

No  Durasi Pemakaian Frekuensi Persentase % 

1. < 1 bulan 22 14,7 % 

2. 1-6 bulan 43 28,7 % 

3. 7-12 bulan 43 28,7 % 

4. >  1 tahun 42 28 % 

Total 150 100 % 

 Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

 Dari data yang diperoleh, terlihat bahwa mayoritas responden telah 

menggunakan produk Jims Honey dalam jangka waktu yang lama, mencerminkan 

tingkat kepuasan dan loyalitas pelanggan. Hanya 22 responden atau 14,7% yang 

baru menggunakan produk selama kurang lebih dari satu bulan. Katgeori dengan 

jumlah pengguna terbanyak adalah yang telah menggunakan produk selama 1-6 

bulan sebanyak 43 responden (28,7%)  dan 7-12 bulan sebanyak 43 responden 
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(28,7%), hal ini menunjukkan bahwa Jims Honey berhasil menarik dan 

mempertahankan pelanggan dalam jangka waktu yang lama. Selain itu, jumlah 

responden yang telah menggunakan produk Jims Honey lebih dari satu tahun 

sebanyak 42 responden (28%), menunjukkan bahwa produk Jims Honey memiliki 

daya tarik jangka panjang dan mampu memenuhi ekspektasi penggunanya. 

3. Karakteristik responden berdasarkan tingkat kerusakan  

Tabel 4.3 Karakteristik responden berdasarkan tingkat kerusakan produk 

Jims Honey 

No  Tingkat kerusakan produk 

Jims Honey 

Frekuensi Persentase 

1. Lebih cepat 2 1,3 % 

2. Lebih lambat 39 26 % 

3. Sama dengan produk lain 89 59,3 % 

4. Produk lain lebih cepat 20 13,3 % 

Total 150 100 % 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Mengenai tingkat kerusakan produk Jims Honey dibandingkan dengan 

produk serupa, hanya 2 responden (1,3%) yang merasakan bahwa produk Jims 

Honey mengalami kerusakan lebih cepat dibandingkan produk lain.. Sebanyak 39 

responden (26%) berpendapat bahwa produk Jims Honey lebih lambat mengalami 

kerusakan, yang menunjukkan bahwa kepercayaan dari sebagian pengguna bahwa 

produk Jims Honey memiliki daya tahan yang lebih baik. Selain itu, 89 responden 

(59,3%) merasa bahwa tingkat kerusakan produk Jims Honey setara dengan produk 

sejenis, menunjukkan bahwa produk Jims Honey dianggap kompetitif dalam hal 

kualitas. Terdapat 20 responden (13,3%) yang berpendapat bahwa produk lain lebih 
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cepat mengalami kerusakan, yang menunjukkan bahwa Jims Honey memiliki posisi 

yang baik di pasar. 

4. Karakteristik responden berdasarkan harga dan kualitas yang 

sebanding 

Tabel 4.4. Karakteristik responden berdasarkan harga yang sebanding 

dengan kualitas 

No  Harga Produk yang 

sebanding dengan kualitas  

Frekuensi Persentase 

1. Sangat sebanding 43 28,7 % 

2. Cukup sebanding 104 69,3 % 

3. Kurang sebanding 3 2 % 

4. Tidak sebanding 0 0 % 

Total 150 100 % 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

 Dalam data ini, responden diminta untuk menilai sejauh mana harga produk 

Jims Honey sebanding dengan kualitas yang diberikan. Sebanyak 43 responden 

(28,7%) menilai bahwa harga produk sangat sebanding dengan kualitas, yang 

menandakan kepercayaan yang tinggi terhadap produk Jims Honey. Sebagian besar 

responden, yaitu 104 responden (69,3%) berpendapat bahwa harga produk Jims 

Honey cukup sebanding dengan kualitasnya, hal ini menunjukkan bahwa banyak 

pengguna merasa puas dengan nilai yang mereka dapatkan dari produk Jims Honey. 

Hanya 3 responden (2%) yang merasa bahwa harga produk kurang sebanding 

dengan kualitas, yang menunjukkan adanya ketidakpuasan terhadap harga yang 

dianggap relatif murah. 
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BAB V 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

5.1. Analisis Data Penelitian 

Berdasarkan data yang diperoleh dari jawaban responden dianalisis 

menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Untuk 

mempermudah menganalisis data, peneliti menggunakan software IBM SPSS 

statistic 25.  

5.1.1.  Analisis Data Variabel Kepercayaan Merek 

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kuesioner variabel kepercayaan merek 

yang disebarkan peneliti kepada 150 responden melalui google form dan direct. 

Berikut adalah informasi yang diperoleh dari tanggapan responden 

Tabel 5.1 Kepercayaan Merek (X1) 

 

 

 

PERNYATAAN 

Frekuensi Jawaban 

STS  TS S SS 

1. Produk Jims Honey memiliki tingkat 

popularitas yang tinggi 

 

1 

 

16 

 

65 

 

68 

2. Jims Honey memiliki kesulitan yang sulit 

ditiru 

 

2 

 

14 

 

64 

 

70 

3. Produk Jims Honey menggunakan bahan 

berkualitas tinggi 

 

0 

 

0 

 

 

66 

 

84 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan tabel 5.1, kuesioner mengenai Kepercayaan Merek pada 

pernyataan (X1.1) menunjukkan bahwa 65 responden (43,3%) dan 68 responden 

(45,3%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa Jims Honey memiliki tingkat 

popularitas yang tinggi. Popularitas yang tinggi dapat berkontribusi pada 

peningkatan kepercayaan merek, karena konsumen cenderung lebih percaya pada 
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merek yang sudah dikenal dan memiliki reputasi yang baik. Namun, terdapat 1 

responden (0,7%)  yang menjawab sangat tidak setuju dan 16 (10,7%) menjawab 

tidak setuju, pengalaman pribadi yang kurang memuaskan dapat memengaruhi 

pandangan konsumen terhadap popularitas Jims Honey. 

Pada pernyataan kedua (X1.2) menunjukkan bahwa 64 responden (42,7%) 

dan 70 responden (46,7%) setuju dan sangat setuju bahwa Jims Honey memiliki 

keuinikan yang sulit ditiru. Mayoritas responden menganggap Jims Honey 

memiliki karakteristik yang khas yang membedakannya dari merek lain. Namun, 

terdapat 2 responden (1,3%) dan 14 responden (9,3%)  yang menjawab sangat tidak 

setuju dan tidak setuju, yang beranggapan bahwa produk Jims Honey tidak 

memiliki perbedaan dengan merek lain. 

Pada pernyataan ketiga (X1.3) menunjukkan bahwa 66 responden (44%) dan 

84 responden (56%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa produk Jims Honey 

menggunakan bahan berkualitas tinggi. Ini menunjukkan keyakinan yang kuat 

dikalangan konsumen bahwa Jims Honey berkomitmen untuk menggunakan bahan 

baku yang terbaik. 

5.1.2. Analisis Data Variabel Kualitas produk 

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari variabel kualitas produk yang disebarkan 

peneliti kepada 150 konsumen Jims Honey melalui google form dan direct, berikut 

adalah informasi yang diperoleh dari tanggapan responden.  
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Tabel 5.2 Kualitas Produk (X2) 

 

No  

 

PERNYATAAN 

Frekuensi Jawaban 

STS  TS S SS 

1. Produk Jims Honey memberikan performa 

yang dapat diandalkan 

 

0 

 

0 

 

 

69 

 

81 

2. Produk Jims Honey mempertahankan 

kualitas produknya dari waktu ke waktu 

 

0 

 

14 

 

71 

 

65 

3. Produk Jims Honey tetap awet dalam 

penggunaan jangka panjang 

 

1 

 

17 

 

64 

 

68 

4. Jims Honey menghadirkan keindahan dala 

setiap detail desainnya 

 

0 

 

0 

 

 

67 

 

 

83 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan tabel 5.2, kuesioner mengenai Kualitas Produk pada pernyataan 

pertama (X2.1) menunjukkan bahwa 69 responden (46%) dan 81 responden (54%) 

menjawab setuju dan sangat setuju bahwa produk Jims Honey memberikan 

performa yang dapat diandalkan. Keandalan produk dapar mencakup berbagai 

aspek, seperti daya tahan, fungsi yang sesuai dengan ekspektasi, serta konsistensi 

dalam kualitas. Ini menunjukkan bahwa produk Jims Honey mampu memenuhi 

harapan konsumen dan dapat berdampak pada meningkatnya kepercayaan dan 

loyalitas konsumen terhadap merek. 

Pada pernyataan kedua (X2.2) menunjukkan bahwa 71 responden (47,3%) 

dan 65 responden (43,3%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa Jims Honey 

mampu menjaga kualitas produknya dari waktu ke waktu. Hal ini menunjukkan 

bahwa mayoritas responden menilai Jims Honey konsisten dalam menjaga standar 

kualitas produknya. Namun, 14 responden (9,3%) menjawab tidak setuju, hal ini 
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menunjukkan bahwa konsumen merasa ada perubahan dalam kualitas sehingga 

konsumen meragukan konsistensi tersebut. 

Pada pernyataan ketiga (X2.3) menunjukkan bahwa 64 responden (42,7%) 

dan 68 responden (45,3%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa sebagian besar 

konsumen menilai produk Jims Honey memiliki daya tahan yang baik dan tidak 

mudah rusak dalam pemakaian jangka panjang. Namun, terdapat 1 responden 

(0,7%) dan 17 responden (11,3%) yang menjawab sangat tidak setuju dan tidak 

setuju bahwa beberapa konsumen mengalami masalah dengan daya tahan produk.  

Pada pernyataan keempat (X2.4) menunjukkan bahwa 67 responden (44,7%) 

dan 83 responden  (55,3%) menjawab setuju dan sangat setuju. Keindahan dalam 

setiap detail desain dapat mencakup aspek seperti tampilan yang elegan, pemilihan 

warna yang menarik, serta kualitas material yang digunakan. 

5.1.3. Analisis Data Variabel Harga 

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kuesioner variabel harga yang disebarkan 

peneliti kepada 150 konsumen Jims Honey melalui google form dan direct, berikut 

adalah informasi yang diperoleh dari tanggapan responden. 

Tabel 5.3 Harga (X3) 

 

No  

 

PERNYATAAN 

Frekuensi Jawaban 

STS  TS S SS 

1. Harga produk Jims Honey terjangkau bagi 

semua kalangan 

 

1 

 

6 

 

80 

 

63 

2. Jims Honey memberikan kualitas produk 

yang sesuai dengan harganya 

 

3 

 

21 

 

59 

 

 

67 

3. Jims Honey menetapkan harga yang menarik 

di pasaran 

 

2 

 

13 

 

48 

 

87 
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4. Jims Honey menetapkan harga yang 

sebanding dengan manfaat produknya 

 

3 

 

10 

 

59 

 

78 

 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan tabel 5.3, kuesioner mengenai Harga pada pernyataan pertama 

(X3.1) menujukkan bahwa 80 responden (53,3%) dan 63 responden (42%)  

menjawab setuju dan sangat setuju bahwa harga produk Jims Honey terjangkau bagi 

semua kalangan. Mayoritas responden menilai harga produk Jims Honey rekatif 

terjangkau dan sesuai dengan daya beli konsumen. Namun, terdapat 1 responden 

(0,7%) dan 6 responden (4%)  yang menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju, 

meskipun harga Jims Honey sudah kompetitif, masih ada beberapa konsumen yang 

merasa perlu adanya penyesuaian harga atau peningkatan nilai yang ditawarkan.  

Pada pernyataan kedua (X3.2) menunjukkan bahwa 59 responden (39,3%) 

dan 67 responden (44,7%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa Jims Honey 

memberikan kualitas yang sesuai dengan harga. Konsumen merasa bahwa produk 

yang mereka beli memiliki nilai yang seuai dengan jumlah uang yang dikeluarkan. 

Namun, 3 responden (2%) dan 21 responden (14%)  menjawab sangat tidak setuju 

dan tidak setuju, yang menunjukkan bahwa sebagian konsumen merasa bahwa 

harga produk Jims Honey belum sepenuhnya sebanding dengan kualitas yang 

diberikan. 

Pada pernyaraan ketiga (X3.3) menunjukkan bahwa 48 responden (32%) dan 

87 responden (58%) menjawab setuju dan sangat setuju bahwa Jims Honey 

menetapkan harga yang menarik di pasaran, harga produk Jims Honey cukup 

kompetitif dan mampu menarik perhatian konsumen. Namun, terdapat 2 responden 

(1,3%) dan 13 responden (8,7%) menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju, hal 
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ini disebabkan oleh persepsi konsumen bahwa harga produk Jims Honey masih 

terlalu tinggi dibandingkan dengan produk sejenisnya. 

Pada pernyataan keempat (X3.4) menunjukkan bahwa 59 responden (39,3%) 

dan 78 responden (52%) menjawab sangat setuju dan setuju bahwa Jims Honey 

menetapkan harga yang sebanding dengan manfaat produknya. Manfaat tersebut 

dapat mencakup kualitas produk, desain yang menarik, dan daya tahan. Namun, 

terdapat 3 responden (2%) dan 10 responden (6,7%) menjawab sangat tidak setuju 

dan tidak setuju, menunjukkan bahwa sebagian konsumen merasa bahwa manfaat 

produk tidak sebanding dengan biaya yang konsumen bayar.  

5.1.4.  Analisis Data Variabel Loyalitas Konsumen 

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kuesioner variabel loyalitas konsumen 

yang disebarkan peneliti kepada 150 konsumen Jims Honey melalui google form 

dan direct, berikut adalah informasi yang diperoleh dari tanggapan responden. 

Tabel 5.4 Loyalitas Konsumen (Y) 

 

No  

 

PERNYATAAN 

Frekuensi Jawaban 

STS  TS S SS 

1. Produk Jims Honey selalu menjadi pilihan 

untuk dibeli kembali 

2 16 70 62 

2. Jims Honey tetap menjadi pilihan utama 

meskipun banyak merek lain di pasaran 

4 21 77 48 

3. Produk Jims Honey menjadi pilihan yang 

terbaik 

3 10 82 55 

4. Merekomendasikan produk Jims Honey 

kepada orang lain 

0 2 76 72 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan tabel 5.4, kuesioner mengenai Loyalitas Konsumen pada 

pernyataan pertama (Y.1) menunjukkan bahwa 70 responden (46,7%) dan 62 
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responden (41,3%) menjawab sangat setuju dan setuju bahwa produk Jims Honey 

selalu menjadi pilihan utama untuk dibeli kembali. Konsumen yang memilih untuk 

terus membeli kembalii suatu produk biasanya merasa puas dengan kualitas, harga 

dan manfaat yang diberikan. Namun, terdapat 2 responden (1,3%) dan 16 responden  

(10,7%) menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju, karena konsumen 

mempertimbangkan merek lain atau memiliki pereferensi yang berbeda. 

Pada pernyataan kedua (Y.2) menunjukkan bahwa 77 responden (51,3%) dan 

48 responden (32%) menjawab sangat setuju dan setuju bahwa Jims Honey tetap 

menjadi pilihan utama. Setengah dari responden memiliki tingkat loyalitas yang 

tinggi terhadap loyalitas yang tinggi terhadap Jims Honey. Namun, terdapat 4 

responden (2,7%) dan 21 responden (14%) responden menjawab sangat tidak setuju 

dan tidak setuju, ini menunjukkan bahwa ada konsumen yang tidak merasakan 

kecocokan antara produk Jims Honey dengan kebutuhan atau ekspektasi konsumen. 

Pada pernyataan ketiga (Y.3) menunjukkan bahwa 82 responden (54,7%) dan 

55 responden (36,7%)  menjawab sangat setuju dan setuju, bahwa produk Jims 

Honey merupakan pilihan yang terbaik, yang menunjukkan bahwa sebagian besar 

konsumen memiliki persepsi positif terhadap kualitas dan nilai dari produk Jims 

Honey. Namun, terdapat 3 responden (2%) dan 10 responden (6,7%) menjawab 

sangat tidak setuju dan tidak setuju, sebagian kecil konsumen memiliki pandangan 

atau pengalaman negatif tentang produk Jims Honey 

Pada pernyataan keempat (Y.4) menunjukkan bahwa 76 responden (50,7%) 

dan 72 responden (48%) menjawab sangat setuju dan setuju untuk 

merekomendasikan produk Jims Honey kepada orang lain. Ketika konsumen 
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merasa puas dengan kualitas dan harga produk, konsumen cenderung membagikan 

pengalaman positifnya kepada orang lain. Meskipun sebagian besar responden 

merekomendasikan produk, terdapat 2 responden (1,3%) yang tidak setuju, ini bisa 

disebabkan oleh preferensi pribadi yang membuat konsumen lebih memilih merek 

lain dan merasa kurang yakin untuk merekomendasikan Jims Honey kepada orang 

lain. 

5.2. Uji Instrumen 

5.2.1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk menilai apakah kuesioner benar-benar mampu 

mengukur apa yang seharusnya diukur. Validitas diuji dengan membandingkan r 

hitung dengan r tabel.  

Rumus untuk mencari r tabel adalah (df) = n-2 yaitu 150-2 = 148, a = 0,05, 

diperoleh r tabel 0,1603. Tolak ukur validitas dapat dikatakan apabila r hitung > r 

tabel dinyatakan valid, sedangkan jika r hitung < r tabel dinyatakan tidak valid. 

Tabel 5.5 Hasil Uji Validitas 

Variabel Item r hitung r tabel Hasil  

 

Kepercayaan Merek (X1) 

X1.1 0,877  

0,160 

Valid 

X1.2 0,876 Valid 

X1.3 0,830 Valid  

 

Kualitas Produk (X2) 

X2.1 0,770  

 

0,160 

Valid  

X2.2 0,807 Valid  

X2.3 0,807 Valid  

X2.4 0,739 Valid  

 

Harga (X3) 

X3.1 0,697  

 

0,160 

Valid  

X3.2 0,816 Valid  

X3.3 0,756 Valid  

X3.4 0,725 Valid  



60 

 

 

Loyalitas Konsumen (Y) 

Y.1 0,749  

0,160 

Valid  

Y.2 0,733 Valid  

Y.3 0,801 Valid  

Y.4 0,737  Valid  

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 5.5, semua item dalam kuesioner 

pada variabel Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, Harga dan Loyalitas 

Konsumen memiliki nilai hitung > r tabel (0,160). Oleh karena itu, semua item 

pernyataan dalam semua variabel pada penelitian ini dinyatakan valid dan layak 

untuk dilakukan pengujian selanjutnya. 

5.2.2.  Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk mengukur konsistensi dan ketepatan 

pengukuran kuesioner. Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan uji statistik 

Cronbach’s Alpha. Suatu variabel dinyatakan reliabel jika nilai Cornbach’s Alpha 

> 0,60. 

Tabel 5.6 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel  Koef. Cronbach’s 

Alpha 

Limit Of Koef. 

Cronbach’s Alpha 

Keterangan 

Kepercayaan Merek 0,815 0,60 Reliabel 

Kualitas Produk 0,780 0,60 Reliabel 

Harga 0,740 0,60 Reliabel 

Loyalitas Konsumen  0,740 0,60 Reliabel  

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas dengan menggunakan uji Cronbach’s Alpha, 

diperoleh nilai Cronbach’s Alpha dari variabel Kepercayaan Merek, Kualitas 

Produk, Harga, dan Loyalitas Konsumen > 0,60. Hasil ini menunjukkan bahwa 
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instrumen pengukur variabel Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, Harga, dan 

Loyalitas konsumen bersifat reliabel, artinya kuesioner yang digunakan konsisten 

dan dapat diandalkan dalam mengukur variabel-variabel tersebut, termasuk 

Loyalitas Konsumen. 

5.3. Uji Asumsi Klasik 

5.3.1.  Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk menguji model regresi, variabel independen, 

variabel dependen, atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Apabila 

nilai signifikansi > 0,05 artinya berdistribusi normal dan apabila signifikansi < 0,05 

artinya tidak berdistribusi normal. Adapun hasil uji statistik Kolmogorov-Smirnov 

sebagai berikut: 

Tabel 5.7 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 150 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.41330959 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .052 

Positive .050 

Negative -.052 

Test Statistic .052 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 
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Berdasarkan tabel 5.7 diperoleh hasil signifikansi sebesar 0,200, hasil yang 

diperoleh melebihi taraf signifikansi 0,05 maka 0,200 > 0,05. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa hasil dari uji normalitas pada penelitian ini berdistribusi normal 

sesuai dengan dasar pengambilan keputusan uji Kolmogorov-Smirnov. 

5.3.2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dilakukan untuk memastikan tidak adanya korelasi antar 

variabel independen dalam model regresi. Model regresi dianggap bebas dari 

multikolinearitas jika nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10. Adapun hasil uji 

multikolinearitas sebagai berikut: 

Tabel 5.8 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Kepercayaan Merek .872 1.147 

Kualitas Produk .857 1.167 

Harga .865 1.157 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan tabel 5.8 diketahui bahwa nilai tolerance dari variabel 

Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan Harga > 0,10 dan nilai VIF < 10. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa tidak terdapat multikolinearitas antara variabel 

independen dalam model regresi.  

5.3.3.  Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji apakah dalam suatu model 

regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual atau pengamatan lain. Uji glejser 
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digunakan untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas, apabila signifikansi > 0,05 

maka tidak terdapat heteroskedastisitas dan jika signifikansi < 0,05 maka terdapat 

heteroskedastisitas. Adapun hasil uji heteroskedastisitas sebagai berikut: 

Tabel 5.9 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .757 .667  1.135 .258 

Kepercayaan Merek .043 .047 .081 .919 .360 

Kualitas Produk .029 .042 .062 .700 .485 

Harga -.036 .037 -.087 -.987 .325 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2024 

Berdasarkan tabel 5.9, hasil statistik uji glejser menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi variabel Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan Harga > 0,05. Hasil 

yang diperoleh melebihi taraf signifikansi 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model regresi. 

5.3.4. Uji Linearitas 

 Uji linearitas dilakukan untuk menguji hubungan antara variabel independen 

dan variabel dependen.  Model dianggap linear jika nilai signifkansi Deviation 

From Linearity > 0,05 . Adapun hasil uji linearitas sebagai berikut: 

Tabel 5.10 Hasil Uji Linearitas 

Variabel Deviation From 

Linearity 

Keterangan 

Loyalitas Konsumen (Y) 

Kepercayaan Merek (X1) 

 

0,731 

 

Linear 
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Loyalitas Konsumen (Y) 

Kualitas Produk (X2) 

 

0,453 

 

Linear  

Loyalitas Konsumen (Y) 

Harga (X3) 

 

0,205 

 

Linear 

 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan hasil uji linearitas menunjukkan bahwa nilai signifikansi 

Deviation From Linearity dari variabel Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan 

Harga > 0,05. Maka dapat dinyatakan bahwa hubungan antara seluruh variabel 

independen dan dependen adalah linear, karena nilai signifikan Deviation from 

Linearity > 0,05. 

5.4. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi lienar berganda digunakan untuk menganalisis apakah 

terdapat pengaruh dari variabel Kepercayaan Merek (X1), Kualitas Produk (X2), 

Harga (X3) terhadap variabel dependen Loyalitas Kosumen (Y), serta untuk 

mengidentifikasi variabel independen mana yang memberikan pengaruh dominan 

terhadap variabel dependen. 

Tabel 5.11 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .564 1.093  .516 .607 

Kepercayaan Merek .349 .077 .286 4.562 .000 

Kualitas Produk .578 .069 .531 8.404 .000 

Harga .077 .060 .081 1.291 .199 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025  
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Berdasarkan hasil analisis regresi pada tabel 5.11 maka diketahui persamaan 

regresi sebagai berikut: 

Y = 0,564 + 0,349X1 + 0,578X2 + 0,077X3 + e 

 Dengan persamaan tersebut maka dapat disimpulkan hasil analisis regresi 

liear berganda sebagai berikut: 

1. a :  0,564 

Nilai constant sebesar 0,564 artinya nilai variabel Y yaitu Loyalitas Konsumen, 

jika variabel Kepercayaan Merek (X1), Kualitas Produk (X2), dan Harga (X3) 

adalah Nol. 

2.  b1 : 0,349 

Koefisien regresi variabel Kepercayaan Merek (X1) bernilai positif (0,349), 

nilai koefisien yang positif menunjukkan adanya hubungan positif dan searah 

antara Kepercayaan Merek terhadap Loyalitas Konsumen. Koefisien regresi 

Kepercayaan Merek (X1) sebesar 0,349. Artinya apabila Kepercayaan Merek 

naik satu-satuan, maka Loyalitas Konsumen akan naik sebesar 0,349 satuan. 

3. b2 : 0,578 

Koefisien regresi variabel Kualitas Produk (X2) bernilai positif (0,578), nilai 

koefisien yang positif menunjukkan adanya hubungan positif dan searah antara 

Kualitas Produk terhadap Loyalitas Konsumen. Koefisien regresi Kualitas 

Produk (X2) sebesar 0,578. Artinya apabila Kualitas Produk naik satu-satuan, 

maka loyalitas konsumen akan naik sebesar 0,578 satuan. 
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4. b3  : 0,077 

Koefisien regresi variabel Harga (X3) bernilai posirif (0,077), nilai koefisien 

yang positif menunjukkan adanya hubungan positif dan searah anatara Harga 

terhadap Loyalitas Konsumen. Koefisien regresi Harga (X3) sebesar 0,077. 

Artinya apabila Harga naik satu-satuan, maka loyalitas konsumen akan naik 

sebesar 0,077 satuan. 

5.4.1. Uji Koefisien Korelasi (R) 

Uji koefisien korelasi dilakukan untuk mengetahui seberapa erat hubungan 

antara variabel independen terhadap variabel dependen dalam penelitian ini, maka 

akan dilakukan uji koefiisen korelasi yang dimana hasilnya dapat dilihat pada tabel 

berikut: 

Tabel 5.12 Hasil Uji Koefisien Korelasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .707a .500 .490 1.42776 

a. Predictors: (Constant), Harga , Kepercayaan Merek, 

Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 5.17 diperoleh nilai koefisien korelasi 

sebesar 0,707. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa korelasi atau hubungan 

antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) memiliki tingkat 

korelasi yang kuat. 
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5.4.2.  Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi dilakukan untuk mengukur seberapa besar 

pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 

Tabel 5.13 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .707a .500 .490 1.42776 

a. Predictors: (Constant), Harga , Kepercayaan Merek, 

Kualitas Produk 

      Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Nilai R Square pada tabel 5.13 menunjukkan angka R Square 0,500 atau 50%. 

Hasil menunjukkan bahwa persentase pengaruh Kepercayaan Merek, Kualitas 

Produk, dan Harga memberikan pengaruh sebesar 50% terhadap Loyalitas 

Konsumen, sisanya 50% (100% - 50%) dipengaruh oleh variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini.  

5.5. Pengujian Hipotesis 

5.5.1.  Uji F (Uji Simultan) 

Uji F untuk mengetahui hubungan variabel independen Kepercayaan Merek 

(X1), Kualitas Produk (X2), dan Harga (X3) apakah memiliki pengaruh simultan 

atau bersamaan terhadap variabel dependen Loyalitas Konsumen (Y).  Adapun 

dasar pengambilan keputusan sebagai berikut: 

a. Apabila Fhitung > Ftabel maka terdapat pengaruh antara variabel independen 

terhadap variabel dependen secara signifikan. Maka Ho ditolak dan Ha 

diterima. 
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b. Apabila Fhitung < Ftabel maka tidak terdapat pengaruh antara variabel 

independen terhadap variabel dependen secara signifikan. Maka Ho diterima 

dan Ha ditolak. 

Tabel 5.14 Hasil Uji F (Uji Simultan) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 297.714 3 99.238 48.682 .000b 

Residual 297.619 146 2.038   

Total 595.333 149    

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

b. Predictors: (Constant), Harga , Kepercayaan Merek, Kualitas Produk 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 

Berdasarkan hasil uji F pada tabel 5.14 menunjukkan bahwa nilai Fhitung 

sebesar 48,682 sedangkan nilai Ftabel pada tabel distribusi dengan tingkat kesalahan 

5% adalah sebesar 2,67 menunjukkan bahwa Fhtiung > Ftabel (48,682 > 2,67) dengan 

nilai signifikan (0,000 < 0,05). Maka dapat disimpulkan bahwa variabel X1, X2, dan 

X3 secara simultan atau bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Y. Maka H1 diterima, Ho ditolak dan Ha diterima. 

5.5.2.  Uji T (Uji Parsial) 

Uji T digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel independen 

terhadap variabel dependen. Adapun dasar pengambilan keputusan pada uji T 

sebagai berikut: 
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1. Dengan membandingkan Thitung dengan Ttabel 

a. Apabila Thitung > Ttabel dan nilai sig < 0,05 tabel maka terdapat pengaruh antara 

variabel independen terhadap variabel dependen secara signifikan. Maka Ho 

ditolak dan Ha diterima. 

b. Apabila Thitung < Ttabel dan nilai sig > 0,05 maka tidak terdapat pengaruh antara 

variabel independen terhadap variabel dependen secara signifikan. Maka Ho 

diterima dan Ha ditolak. 

2. Berikut adalah cara yang digunakan untuk memperoleh hasil nilai dengan Ttabel 

dengan tingkat kesalahan 5% (0,05). 

Ttabel = t ( 𝛼 ∶ 𝑛 −𝑘 −1) 

Keterangan:                 = t ( 0,05 ∶ 150−3−1)   

𝛼 : tingkat kepercayaan                      = t ( 0,05 ; 146 ) = 1,976  

n: jumlah responden  

k : variabel independen 

 

Berikut hasil pengolahan data Uji T dengan alat bantu SPSS 25, adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 5.15  Hasil Uji T (Uji Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .564 1.093  .516 .607 

Kepercayaan Merek .349 .077 .286 4.562 .000 

Kualitas Produk .578 .069 .531 8.404 .000 

Harga .077 .060 .081 1.291 .199 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

Sumber : Hasil olah data SPSS 25, 2025 
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Berdasarakan hasil uji T pada tabel 5.15, diperoleh hasil sebagai berikut: 

1. Variabel Kepercayaan Merek X1 

Nilai Thitung Kepercayaan Merek sebesar 4,562 sedangkan Ttabel pada tabel 

distribusi dengan tingkat kesalahan 5% adalah sebesar 1,976 menunjukkan 

bahwa Thitung > Ttabel (4,562 > 1,976) dengan nilai signifikan (0,000 < 0,05). Maka 

dapat disimpulkan bahwa Kepercayaan Merek secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Maka H2 diterima, Ho ditolak dan 

Ha diterima. 

2. Variabel Kualitas Produk X2 

Nilai Thitung Kualitas Produk sebesar 8,404 sedangkan nilai Ttabel pada tabel 

distribusi dengan tingkat kesalahan 5% adalah sebesar 1,976 menunjukkan 

bahwa Thitung > Ttabel (8,404 > 1,976) dengan nilai signifikan (0,000 < 0,05). Maka 

dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Maka H3 diterima, Ho ditolak dan Ha 

diterima.  

3. Variabel Harga X3 

Nilai Thitung Harga sebesar 1,291 sedangkan nilai Ttabel pada tabel distribusi 

dengan tingkat kesalahan 5% adalah sebesar 1,976 menunjukkan bahwa Thitung  

> Ttabel (1,291 < 1,976) dengan nilai signifikan (0,199 > 0,05). Maka dapat 

disimpulkan bahwa Harga secara parsial berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Maka H4 ditolak, Ho diterima dan 

Ha ditolak. 
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5.6. Pembahasan Hasil Analisis dan Hipotesis 

5.6.1.  Pembahasan Hasil Analisis 

1. Hasil Uji validitas 

Hasil uji validitas pada variabel kepercayaan merek menunjukkan bahwa  

pernyataan X1.1, yaitu “Produk Jims Honey memiliki tingkat popularitas yang 

tinggi”, memiliki nilai r hitung tertinggi sebesar 0,877. Nilai r hitung sebesar 0,877 

menunjukkan bahwa pernyataan ini memiliki korelasi yang sangat kuat dengan 

variabel kepercayaan merek. Artinya semakin tinggi kepercayaan konsumen 

terhadap Jims Honey, semakin besar kemungkinan mereka untuk tetap memilih 

produk ini dalam jangka waktu yang lama. Hasil ini menunjukkan bahwa Jims 

Honey telah berhasil membangun kepercayaan dan loyalitas konsumen sejak 

didirikan pada tahun 2014. 

Hasil uji validitas pada variabel kualitas produk menunjukkan bahwa 

pernyataan X2.2, yaitu “Produk Jims Honey mempertahankan kualitas produknya 

dari waktu ke waktu” memiliki r hitung sebesar 0,807 dan pernyataan X2.3, yaitu 

“Produk Jims Honey tetap awet dalam penggunaan jangka panjang” memiliki nilai 

r hitung sebesar 0,807. Nilai r hitung sebesar 0,807 pada kedua pernyataan 

menunjukkan bahwa keduanya memiliki korelasi yang kuat dengan variabel 

kualitas produk. Artinya, konsumen menilai bahwa konsistensi dan daya tahan 

produk merupakan faktor utama yang mencerminkan kualitas Jims Honey. Kualitas 

produk Jims Honey dinilai secara positif oleh konsumen, terutama dalam hal 

ketahanan dan kestabilan kualitas dari waktu ke waktu. Kepercayaan konsumen 
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terhadap kualitas yang stabil ini berperan penting dalam meningkatkan loyalitas 

konsumen terhadap merek Jims Honey 

Hasil uji validitas pada variabel harga menunjukkan bawah pernyataan X3.2, 

yaitu “Jims Honey memberikan kualitas produk yang sesuai dengan harganya” 

dengan r hitung tertinggi sebesar 0,816. Nilai r hitung sebesar 0,816 menunjukkan 

bahwa pernyataan ini memiliki korelasi yang kuat dengan variabel harga. Artinya, 

konsumen menilai bahwa harga produk Jims Honey sebanding dengan kualitas 

yang diperoleh, sehingga konsumen merasa mendapatkan nilai yang sesuai dengan 

biaya yang dikeluarkan. Ketika harga dianggap adil dan sesuai dengan ekspektasi 

kualitas, konsumen cenderung memiliki kepuasan yang lebih tinggi dan merasa 

lebih percaya terhadap merek tersebut. 

Hasil uji validitas variabel loyalitas konsumen menunjukkan bahwa 

pernyataan Y.3, yaitu “Produk Jims Honey menjadi pilihan yang terbaik” dengan r 

hitung tertinggi sebesar 0,801. Nilai r hitung sebesar 0,801 memilki korelasi yang 

sangat kuat dengan variabel loyalitas konsumen. Konsumen yang menganggap Jims 

Honey sebagai pilihan terbaik cenderung memiliki tingkat loyalitas yang tinggi 

terhadap merek Jims Honey. Persepsi positif terhadap Jims Honey memperkuat 

kepercayaan konsumen, yang pada akhirnya meningkatkan kemungkinan 

pembelian ulang serta mendorong rekomendasi produk kepada orang lain.  

2. Uji Reliabilitas  

Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Kepercayaan Merek adalah 0,815 > 

0,60. Hal ini menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan untuk mengukur 

variabel Kepercayaan Merek memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi. Oleh karena 
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itu, dapat disimpulkan bahwa item-item dalam kuesioner yang digunakan untuk 

mengukur variabel Kepercayaan Merek memiliki tingkat konsistensi yang baik. 

Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Kualitas Produk adalah 0,780 > 0,60. 

Hal ini menunjukkan bahwa instrumen pengukuran yang digunakan untuk 

mengukur variabel Kualitas Produk memiliki tingkat relibailitas yang baik.  Maka 

dapat disimpulkan bahwa item-item dalam kuesioner yang digunakan untuk 

mengukur Kualitas Produk memiliki konsistensi yang baik. 

Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Harga adalah 0,740 > 0,60, yang 

menunjukkan bahwa insttrumen pengukuran untuk variabel Harga memiliki tingkat 

reliabilitas yang baik. Oleh karena itu, item-tem dalam kuesioner yang digunakan 

untuk mengukur variabel Harga memiliki konsistensi yang baik. 

Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Loyalitas Konsumen adalah 0,740 > 

0,60. Hal ini menunjukkan bahwa instrumen pengukuran untuk variabel Loyalitas 

Konsumen memiliki tingkat reliabilitas yang baik. Maka dapat disimpulkan bahwa 

item-item dalam kuesioner untuk mengukur Loyalitas Konsumen memiliki 

keterkaitan yang cukup kuat serta konsistensi yang baik. 

3. Uji Normalitas 

Nilai signifikansi uji normalitas 0,200 pada uji normalitas menunjukkan 

bahwa hasil yang diperoleh melebihi taraf signifikansi 0,05 (0,200 > 0,05). 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal, 

berdasarkan uji Kolmogorov-Smirnov. 
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4. Uji Multikolinearitas 

a. Hasil uji multikolinearitas untuk variabel Kepercayaan Merek menunjukkan 

nilai Tolerance 0,872 > 0,10 dan nilai VIF 1,147 < 10.  

b. Hasll uji multikolinearitas untuk variabel Kualitas Produk menunjukkan nilai 

Tolerance 0,857 > 0,10 dan nilai VIF 1,167 < 10. 

c. Hasil uji multikolinearitas variabel Harga menunjukkan nilai Tolerance 0,865 

> 0,10 dan VIF 1,157 < 10. 

Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa variabel Kepercayaan 

Merek, Kualitas produk, dan Harga tidak mengalami masalah multikolinearitas. 

Artinya variabel-variabel dalam model regresi yang digunakan dapat diandalkan 

dan menghasilkan estimasi yang akurat. Jika estimati akurat, maka model regresi 

dapat digunakan untuk memprediksi dan menjelaskan hubungan antar variabel 

dengan tingkat kepercayaan yang tinggi. 

5. Uji Heteroskedastisitas 

a. Nilai signifikansi uji heteroskedastisitas variabel Kepercayaan merek adalah 

0,360 > 0,05. 

b. Nilai signifikansi uji heteroskedastisitas variabel Kualitas Produk adalah 

0,485 > 0,05. 

c. Nilai signifikansi uji heteroskedastisitas variabel Harga adalah 0,325 > 0,05. 

Hasil menunjukkan nilai signifikan variabel Kepercayaan Merek, Kualitas 

Produk, dan Harga > 0,05, dapat disimpulkan bahwa tidak ada masalah 

heteroskedastisitas dalam model regresi. Artinya, varians error tetap konstan 

diseluruh rentang nilai variabel independen, sehingga asumsi homokedastisitas 
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dalam regresi terpenuhi. Dengan demikian, model regresi yang digunakan valid dan 

dapat diandalkan tanpa adanya gangguan heteroskedastisitas, sebagaimana 

dibuktikan melalui uji glejser. 

6. Uji Linearitas 

a. Nilai signifikan Deviation From Linearity variabel Kepercayaan Merek 

adalah 0,731 > 0,05. 

b. Nilai signifikan Deviation From Linearity variabel Kualitas Produk adalah 

0,453 > 0,05. 

c. Nilai signifikan Deviation From Linearity variabel Harga adalah 0,205 > 

0,05. 

Hasil menunjukkan nilai signifikan Deviation From Linearity variabel 

Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan Harga > 0,05. Jika niilai signifikansi 

lebih dari 0,05, maka tidak terdapat penyimpangan dari linearitas, yang berarti 

hubungan antara variabel memenuhi asumsi linearitas. Karena hasil uji 

menunjukkan bahwa tidak ada penyimpangan dari lienaritas, maka model regresi 

yang digunakan valid dan dapat diandalkan dalam menganalisis hubungan antar 

variabel.  

7. Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Nilai koefisien regresi menunjukkan seberapa besar pengaruh setiap variabel 

independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil yang diperoleh: 

a. Kerpercayaan Merek memiliki koefisien regresi sebesar 0,349, yang 

menunjukkan bahwa meskipun memiliki pengaruh yang signifikan, 

dampaknya masih lebih kecil dibandingka kualitas produk. 
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b. Kualitas Produk memiliki koefisien regresi sebesar 0,578, yang berarti bahwa 

peningkatan kualitas produk akan memberikan dampak paling besar terhadap 

variabel dependen dibandingkan variabel lainnya. 

c. Harga memiliki koefisien regresi terendah 0,077, yang berarti bahwa 

pengaruh harga terhadap variabel dependen relatif kecil dibandingkan dua 

variabel lainnya. 

Karena Kualitas Produk memiliki nilai koefisien regresi tertinggi (0,578), 

maka dapat disimpulkan bahwa faktor utama yang mempengaruhi variabel 

independen adalah kualitas produk. Konsumen cenderung mempertahankan 

loyalitas mereka terhadap Jims Honey berdasarkan persepsi konsumen terhadap 

kualitas produk yang ditawarkan, dibandingkan dengan faktor kepercayaan merek 

maupun harga. 

8. Uji Koefisien Korelasi R dan Koefisien Determinasi R2 

Hasil uji koefisien korelasi sebesar 0,707, yang berarti terdapat hubungan 

yang kuat antara variabel independen (Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan 

Harga) dan variabel dependen (Loyalitas Konsumen). 

Sementara itu, hasil uji koefisien determinasi sebesar 0,500 menunjukkan 

bahwa variabel independen memberikan pengaruh sebesar 50% terhadap variabel 

dependen. artinya 50,1% perubahan dalam variabel dependen dapat dijelaskan oleh 

variabel independen, sedangkan sisanya 50% dipengaruhi oleh variabel lain seperti 

pengalaman pelanggan, kualitas layanan, inovasi produk dan citra merek.  
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9. Uji F (simultan) dan Uji T (Parsial) 

1. Hasil Uji F (Simultan): 

Hasil uji F menunjukkan bahwa Fhitung sebesar 48,682 > Ftabel sebesar 2,67 

(48,682 > 2,67) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini berarti variabel 

Kepercayaan Merek, Kualitas Produk, dan Harga secara simultan (bersama-sama) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Dengan kata lain, 

model regresi yang digunakan valid untuk menjelaskan hubungan antara variabel 

independen dan dependen. 

2. Hasil Uji T (Parsial): 

Uji T dilakukan untuk melihat pengarug masing-masing variabel independen 

terhadap variabe dependen secara individual (parsial). Hasilnya sebagai berikut: 

1. Kepercayaan Merek X1 

a. Thitung = 4,562 > Ttabel = 1,976 

b. Signifikansi = 0,000 < 0,05 

Kesimpulan: Ho ditolak dan Ha diterima. Kerpercayaan Merek berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Sejak didirikan pada tahun 

2014, Jims Honey telah berhasil membangun kepercayaan konsumen melalui 

komitmennya dalam menyediakan produk berkualitas dengan harga yang bersaing. 

Kepercayaan yang kuat terhadap merek membuat konsumen lebih cenderung untuk 

tetap memilih dan menggunakan produk Jims Honey dalam jangka panjang. 

2. Kualitas Produk X2 

a. Thitung = 8,404 > Ttabel = 1,976 

b. Signifikansi = 0,000 < 0,05 
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Kesimpulan: Ho ditolak dan Ha diterima. Kualitas Produk berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Kualitas Produk berpengaruh signifikan 

terhadap Loyalitas Konsumen. Produk dengan kualitas tinggi mampu 

meningkatkan kepercayaan pelanggan dan memperkuat loyalitas konsumen 

terhadap merek. Selain itu, produk berkualitas yang ditawarkan dengan harga 

bersaing dapat menarik perhatian konsumen dan meningkatkan kemungkinan 

pembelian ualang. Dengan demikian, kualitas produk memiliki peran penting dalam 

memperkuat hubungan antara merek dan pelanggan, membangun kepercayaan, 

setia meningkatkan loyalitas konsumen.  

3. Harga X3 

a. Thitung = 1,291 < Ttabel = 1,976 

b. Signifikansi = 0,199 > 0,05 

Kesimpulan: Ho diterima dan Ha ditolak. Harga berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. harga yang bersaing memang dapat 

menarik perhatian konsumen, tetapi pengaruhnya terhadap loyalitas tidak 

signifikan. Loyalitas konsumen lebih dipengaruhi oleh kualitas produk yang 

konsisten dan kepercayaan terhadap merek, karena konsumen cenderung 

mengutamakan kepuasan dan pengalaman yang baik dalam penggunaan produk. 

 Hasil ini menunjukkan bahwa Kepercayaan Merek dan Kualitas Produk 

merupakan faktor utama yang memengarhi Loyalitas Konsumen, sementara harga 

tidak memiliki dampak yang signifikan terhadap loyalitas. Meskipun harga 

merupakan salah satu faktor pertimbangan dalam pembelian, hubungan jangka 
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panjang antara pelanggan dan merek lebih ditentukan oleh kualitas yang dapat 

diandalkan dan pengalaman positif yang diperoleh dari produk tersb  

5.6.2. Pembahasan Hasil Hipotesis 

1. Hubungan antara Kepercayaan Merek (X1), Kualitas Produk (X2), dan 

Harga (X3) terhadap Loyalitas Konsumen (Y).  

Hasil uji F menujukkan bahwa Fhitung sebesar 48,682. Nilai Ftabel Pada tabel 

distribusi dengan tingkat kesalahan 5% adalah sebesar 2,67. Fhitung > Ftabel (48,683 

> 2,67) dengan nilai signifikansi (0,000 < 0,05). Hasil ini menunjukkan bahwa 

variabel independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. Oleh karena itu, H1 dalam penelitian ini diterima, yang menyatakan 

bahwa Kepercayaan Merek, Kualitas Produk dan Harga  berpengaruh positif dan 

signifian terhadap Loyalitas Konsumen Jims Honey di Samarinda. (Ho ditolak dan 

Ha diterima). 

Ketiga variabel independen secara simultan memberikan kontribusi yang 

signifikan dalam membentuk loyalitas konsumen terhadap produk Jims Honey. 

Kepercayaan Merek, yang mencerminkan keyakinan konsumen terhadap kualitas 

dan reputasi merek, terbukti berperan penting dalam membangun hubungan yyang 

kuat dengan konsumen. Selain itu, Kualitas Produk yang tinggi meningkatkan 

kepuasan konsumen, mendorong mereka untuk tetap memilih dan melakukan 

pembelian ulang. Harga yang wajar dan sebanding dengan kualitas produk 

memberikan nilai lebih bagi konsumen. Jika harga dianggap kompetitif dan sesuai 

dengan harapan, konsumen akan lebih cenderung tetap setiap pada merek Jims 

Honey, meskipun terdapat pilihan lain di pasaran. 
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2. Hubungan Kepercayaan Merek (X1) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

 Koefisien regresi Kepercayaan Merek sebesar 0,349 berarti setiap 

peningkatakan Kepercayaan Merek akan meningkatkan Loyalitas Konsumen 

sebesar 0,349. Sebaliknya, jika Kepercayaan Merek menurun 1%, maka Loyalitas 

Konsumen juga akna menurun sebesar 0,349. Dengan kata lain, semakin tinggi 

Kepercayaan Merek, semakin besar juga tingkat Loyalitas Konsumen. Berdasarkan 

hasil uji T, diperoleh nilai Thitung (4,562) > Ttabel (1,976), yang menunjukkan bahwa 

Kepercayaan Merek memiliki positif terhadap Loyalitas Konsumen. Selain itu, nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 membuktikan  bahwa pengaruh tersebut signifikan. Oleh 

karena itu, H2 dalam penelitian ini diterima, yang menyatakan bahwa Kepercayaan 

Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen Jims 

Honey di Samarinda. (Ho ditolak dan Ha diterima). 

 Kepercayaan konsumen terhadap Jims Honey tidak hanya terbentuk secara 

instan, tetapi melalui pengalaman yang berulang dalam menggunakan produk-

produk Jims Honey. Popularitas yang tinggi menunjukkan bahwa banyak konsumen 

telah mencoba dan puas dengan produk Jims Honey, sehingga konsumen semakin 

yakin untuk tetap setia. Selain itu, keunikan yang sulit ditiru membuat konsumen 

merasa bahwa Jims Honey memiliki ciri khas tersendiri yang tidak ditemukan di 

merek lain. Sedangkan, penggunaan bahan berkualitas tinggi semakin memperkuat 

kepercayaan konsumen, karena mendapatkan produk yang tidak hanya menarik 

secara visual, tetai juga memiliki daya tahan yang baik. 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Rahmah Riandini & Herlina Budiono (2023), bahwa hasil penelitian pada variabel 
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Kepercayaan Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

konsumen. 

3. Hubungan Kualitas Produk (X2) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

 Koefisien regresi Kualitas Produk sebesar 0,578 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan Kualitas Produk akan meningkatkan Loyalitas Konsumen sebesar 

0,578. Sebaliknya, jika Kualitas Produk menurun sebesar 1%, maka Loyalitas 

Konsumen juga akan menurun sebesar 0,578. Dengan kata lain, semakin tinggi 

Kualitas Produk, semakin besar pula tingkat Loyalitas Konsumen. Berdasarkan 

hasil uji T, diperoleh nilai Thitung (8,404) > Ttabel (1,976), yang menunjukkan bahwa 

Kualitas Produk memiliki pengaruh positif terhadap Loyalitas Konsumen. Selain 

itu, nilai signifikansi 0,000 < 0,05 membuktikan bahwa pengaruh tersebut 

signifikan. Oleh karena itu, H3 dalam penelitian ini diterima, yang menyatakan 

bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas 

Konsumen Jims Honey di Samarinda (Ho ditolak dan Ha diterima) 

 Performa produk yang daoat diandalkan memastikan bahwa konsumen selalu 

mendapatkan kualitas terbaik setiap kali menggunakan produk Jims Honey. 

Keandalan ini menciptakan rasa percaya dan kepuasan yang mendorong konsumen 

untuk tetap setia pada merek. Selain itu, konsistensi dalam kualitas produk menjadi 

faktor kunci dalam membangun loyalitas, di mana Jims Honey terus menjaga 

standar kualitasnya dari waktu ke waktu. Ketika sebuah merek mampu 

mempertahankan kualitas yang sama secara berkelanjutan konsumen akan lebih 

cenderung melakukan pembelian ulang.  
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 Produk yang awet dan tidak mudah rusak memberikan nilai tambah bagi 

pelanggan, sehingga mereka merasa puas dan memilih untuk tetap menggunakan 

produk Jims Honey dibandingkan merek lain. Tidak hanya unggul dalam kualitas 

dan ketahanan, Jims Honey juga menghadirkan keindahan dalam setiap detail 

desain produknya. Desain yang elegan dan detail yang diperhatikan dengan baik 

tidak hanya meningkatkan nilai estetika tetapi juga memberikan pengalaman yang 

lebih menyenangkan bagi konsumen.  

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Adida Purnomo et al., (2023), bahwa hasil penelitian pada variabel Kualitas Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. 

4. Hubungan Harga (X3) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

 Koefisien regresi Harga sebesar 0,077 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan Harga akan meningkatkan Loyalitas Konsumen sebesar 0,077. 

Sebaliknya, jika Harga menurun sebesar 1%, maka Loyalitas Konsumen juga akan 

menurun sebesar 0,077. Dengan kata lain, meskipun terdapat hubungan positif 

antara Harga dan Loyalitas Konsumen, pengaruhnya relatif kecil. Berdasarkan hasil 

uji T, diperoleh nilai Thitung (1,291) < Ttabel (1,976), yang menunjukkan bahwa Harga 

memiliki pengaruh positif terhadap Loyalitas Konsumen. Namun, nilai signifikansi 

sebesar 0,199 > 0,05 maka harga tidak signifikan. Oleh karena itu, H4 dalam 

penelitian ini ditolak. Dengan demikian, Harga berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen Jims Honey di Samarinda. (Ho diterima 

dan Ha ditolak). 
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 Konsumen cenderung lebih mengutamakan kualitas dibandingkan sekedar 

mempertimbangkan harga yang murah. Meskipun harga produk Jims Honey 

terjangkau bagi semua kalangan, konsumen lebih menghargai produk yang 

memiliki kualitas sesuai dengan harganya. Selain itu, Jims Honey menetapkan 

harga yang kompetitif di pasaran, sehingga faktor harga bukan menjadi alasan 

utama dalam memilih merek Jims Honey. Jika harga relatif sama dengan 

kompetitor, maka faktor lain seperti kepercayaan terhadap merek, dan kualitas 

produk menjadi lebih dominan dalam membangun loyalitas konsumen.  

 Jims Honey menawarkan harga yang sebanding dengan manfaat yang 

diberikan, sehingga konsumen merasa mendapatkan produk yang layak dengan 

harga yang dibayarkan. Namun, ketika konsumen sudah puas dengan kualitas dan 

memiliki kepercayaan yang tinggi terhadap merek, faktor harga tidak lagi menjadi 

pertimbangan utama dalam menentukan loyalitas mereka.  

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Listyowati et al., (2024), bahwa hasil penelitian pada variabel Harga tidak 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen.
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan  

 Pada penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Kepercayaan Merek, Kualitas 

Produk, dan Harga Terhadap Loyalitas Konsumen Jims Honey di Samarinda. 

berdasarkan hasil penelitian yang telah dipaparkan pada bab sebelumnya, maka 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Variabel Kepercayaan Merek (X1), Kualitas Produk (X2), dan Harga (X3) ada 

pengaruh simultan yang positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen 

(Y). Hal ini menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut secara bersama-

sama memainkan peran penting dalam membangun loyalitas konsumen 

terhadap Jims Honey. 

2. Berdasarkan pengujian secara parsial, Variabel Kepercayaan Merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen, 

Kepercayaan ini didukung oleh tiga indikator, yaitu Jims Honey sudah 

dikenal oleh banyak orang, pesaing tidak mudah meniru merek Jims Honey, 

dan kualitas produk Jims Honey. Kesimpulannya, Kepercayaan Merek Jims 

Honey yang dibangun melalui popularitas yang tinggi, keunikan yang sulit 

ditiru, dan kualitas produk yang terjaga berperan penting dalam 

meningkatkan Loyalitas Konsumen. Popularitas merek mencerminkan 

reputasi yang kuat dan pengalaman positif konsumen, sementara keunikan 

menciptakan eksklusivitas yang membuat pelanggan tetap setia. Selain itu, 

kualitas produk yang konsisten memberikan kepuasan dan memastikan 
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bahwa konsumen tidak memiliki alasan untuk berpindah ke merek lain. Oleh 

karena itu, kombinasi dari ketiga faktor tersebut menjadikan Kepercayaan 

Merek dapat mempertahankan dan meningkatkan Loyalitas Konsumen 

terhadap Jims Honey. 

3. Berdasarkan pengujian secara parsial, Variabel Kualitas Produk berpengaruh 

positif dan signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk 

yang diukur dengan empat indikator yaitu produk Jims Honey memberikan 

kualitas yang dapat diandalkan, produk Jims Honey memberikan performa 

yang konsisten, produk Jims Honey mampu bertahan dalam penggunaan 

jangka panjang, produk Jims Honey menyajikan keindahan dalam setiap 

detail desainnya. Dengan kualitas yang dapat diandalkan, performa yang 

konsisten, daya tahan yang baik dalam penggunaan jangka panjang, serta 

desain yang menarik, konsumen merasa puas dan lebih cenderung untuk tetap 

setia menggunakan produk Jims Honey. Keempat indikator tersebut 

menunjukkan bahwa semakin tinggi kualitas produk yang diberikan, semakin 

besar pula tingkat loyalitas konsumen terhadap merek Jims Honey. 

4. Berdasarkan pengujian secara parsial, variabel Harga berpengaruh positif 

tetapi tidak signifikan. Meskipun variabel Harga berpengaruh positif terhadap 

Loyalitas Konsumen, pengaruhnya tidak signifikan, yang menunjukkan 

bahwa harga bukan faktor utama dalam mempertahankan pelanggan Jims 

Honey. Konsumen lebih mengutamakan kualitas produk dan kepercayaan 

terhadap merek dibandingkan dengan harga. Harga yang terjangkau, 

kompetitif, dan sebanding dengan manfaat memang menjadi daya tarik, tetapi 
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tidak cukup kuat untuk meningkatkan loyalitas pelanggan secara langsung. 

Konsumen yang sudah puas dengan kualitas dan citra merek cenderung tetap 

setia, meskipun terjadi perubahan harga.  

6.2. Saran  

Dari kesimpulan yang telah dijelaskan maka peneliti memiliki saran  yang 

dapat dijadikan sebagai pertimbangan yaitu: 

1. Jims Honey perlu terus memperkuat kepercayaan merek dengan menjaga 

kualitas produk, mempertahankan identitas unik yang sulit ditiru oleh 

pesaing, serta meningkatkan strategi pemasaran untuk memperluas 

popularitasnya. Selain itu, membangun interaksi yang lebih erat dengan 

konsumen, seperti melalui media sosial dan program loyalitas, dapat semakin 

memperkuat keterikatan pelanggan dan mendorong rekomendasi dari mulut 

ke mulut, sehingga loyalitas konsumen terhadap Jims Honey semakin 

meningkat. 

2. Mempertahankan dan meningkatkan kualitas produknya dengan memastikan 

standar yang konsisten, meningkatkan daya tahan produk, serta terus 

berinovasi dalam desain agar tetap menarik bagi konsumen. Selain itu, Jims 

Honey dapat memperkuat loyalitas pelanggan dengan memberikan jaminan 

kualitas, meningkatkan layanan, serta membangun komunikasi yang lebih 

baik dengan konsumen untuk memahami kebutuhan dan preferensi mereka. 

3. Tetap mempertahankan strategi harga yang kompetitif, namun lebih fokus 

pada peningkatan kualitas produk dan penguatan citra merek untuk menjaga 

loyalitas pelanggan. Selain itu, Jims Honey dapat memberikan nilai tambah 
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melalui program loyalitas, promo eksklusif, atau layanan pelanggan yang 

lebih baik agar konsumen merasa mendapatkan manfaat lebih dari sekadar 

harga yang ditawarkan. 

4. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk menggunakan metode analisis 

yang lebih mendalam, seperti Smart PLS, serta pendekatan kualitatif seperti 

wawancara atau studi kasus, untuk lebih memahami faktor-faktor yang 

memengaruhi loyalitas konsumen. Peneliti selanjutnya juga dapat 

mengeksplorasi variabel lain, seperti pengalaman pelanggan, kualitas 

layanan, inovasi produk atau citra merek, yang mungkin berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen namun belum di bahas dalam penelitian ini. 
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Lampiran 1. Kuesioner 

KUESIONER 

PENGARUH KEPERCAYAAN MEREK, KUALITAS PRODUK DAN 

HARGA TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN PADA JIMS HONEY DI 

SAMARINDA 

 

Dengan hormat, 

Saya Maria Goretti Huring, Mahasiswa Universitas Widya Gama Mahakam 

Samarinda, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Jurusan Manajemen. Dalam rangka 

mengumpulkan data untuk penelitian dengan judul "Pengaruh Kepercayaan Merek, 

Kualitas Produk dan Harga terhadap Loyalitas Konsumen pada Jims Honey di 

Samarinda".  

Memohon dengan hormat meminta kesediaan dan partisipasi saudara/i dalam 

mengisi kuesioner berikut. Bantuan dan partisipasi yang saudara/i berikan sangat 

berharga bagi penelitian ini, atas perhatian dan partisipasinya saya ucapkan terima 

kasih. 

Pada pertanyaan di bawah ini, Anda dimohon untuk mengisi pertanyaan– 

pertanyaan tersebut dengan keadaan/kondisi yang sebenarnya. 

 

Berapa kali anda membeli produk Jims Honey dalam 2 bulan? 

 1 kali 

 2 – 3 kali 

 4 – 5 kali 

 >5 kali  



93 

 

Sudah berapa lama anda menggunakan produk Jims Honey? 

 < 1 bulan 

 1-6 bulan 

 7-12 bulan 

> 1 tahun 

Berdasarkan pengalaman anda, seberapa cepat produk Jims Honey mengalami 

kerusakan? 

 Lebih cepat 

 Lebih lambat 

 Sama dengan produk lain 

 Produk lain lebih cepat 

 

 

Apakah harga produk Jims Honey sebanding dengan kualitas yang anda dapatkan? 

 Sangat sebanding 

 Cukup sebanding 

 

 Kuang sebanding 

 Tidak sebanding 
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PERNYATAAN KUESIONER 

Berikan jawaban dengan memberikan tanda CONTENG ( √ ) pada kolom sesuai 

dengan jawaban yang anda pilih dengan memperhatikan nilai dan arti sebagai 

berikut : 

 

Terdapat 4 (empat) jawaban dengan alternatif jawaban sebagai berikut:  

a. Diberi skor 1, dengan kategori STS (Sangat Tidak Setuju) 

b. Diberi skor 2, dengan kategori TS ( Tidak Setuju) 

c. Diberi skor 3, dengan kategori S (Setuju) 

d. Diberi skor 4, dengan kategori SS (Sangat Setuju) 

 

 

1. KEPERCAYAAN MEREK 

 

 

No 

 

Item Pernyataan 

Skor 

1 2 3 4 

1.  Jims Honey memiliki tingkat popularitas yang 

tinggi 

    

2. Jims Honey memiliki keunikan yang sulit ditiru      

3.  Produk Jims Honey menggunakan bahan 

berkualitas tinggi 
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2. KUALITAS PRODUK 

 

No 

 

Item Pernyataan 

Skor 

1 2 3 4 

1. Produk Jims Honey memberikan performa 

yang dapat diandalkan 

    

2. Produk Jims Honey mempertahankan kualitas 

produk dari waktu ke waktu 

    

3. Produk Jims Honey tetap awet dalam 

penggunaan jangka panjang 

    

4. Jims Honey menghadirkan keindahan dalam 

setiap detail desainnya 

    

 

 

3. HARGA 

 

No 

 

Item Pernyataan 

Skor 

1 2 3 4 

1.  Harga produk Jims Honey terjangkau bagi 

semua kalangan 

    

2. Jims Honey memberikan kualitas produk yang 

sesuai dengan harganya 

    

3.  Jims Honey menetapkan harga yang menarik di 

pasaran 

    

4. Jims Honey menetapkan harga yang sebanding 

dengan manfaat produknya 
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4. LOYALITAS KONSUMEN 

 

No 

 

Item Pernyataan 

Skor 

1 2 3 4 

1.  Produk Jims Honey selalu menjadi pilihan 

untuk dibeli kembali 

    

2. Jims Honey tetap menjadi pilihan utama 

meskipun banyak merek lain di pasaran 

    

3. Produk Jims Honey menjadi pilihan yang 

terbaik 

    

4. Merekomendasikan produk Jims Honey 

kepada orang lain 
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Lampiran 2. Hasil pengujian SPSS 

 HASIL UJI SPSS 25 

 

UJI VALIDITAS 

  

1. Uji Validitas Kepercayaan Merek (X1) 

 

 
Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 TOTALX1 

X1.1 Pearson Correlation 1 .615** .623** .877** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 

X1.2 Pearson Correlation .615** 1 .610** .876** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 150 150 150 150 

X1.3 Pearson Correlation .623** .610** 1 .830** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 150 150 150 150 

TOTALX1 Pearson Correlation .877** .876** .830** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 150 150 150 150 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

2. Uji Validitas Kualitas Produk (X2) 

 
Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TTOALX2 

X2.1 Pearson Correlation 1 .448** .394** .704** .770** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X2.2 Pearson Correlation .448** 1 .616** .372** .807** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X2.3 Pearson Correlation .394** .616** 1 .382** .807** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X2.4 Pearson Correlation .704** .372** .382** 1 .739** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 

N 150 150 150 150 150 

TTOALX2 Pearson Correlation .770** .807** .807** .739** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 150 150 150 150 150 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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3. Uji Validitas Harga (X3) 

 
Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTALX3 

X3.1 Pearson Correlation 1 .543** .306** .323** .697** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X3.2 Pearson Correlation .543** 1 .479** .386** .816** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X3.3 Pearson Correlation .306** .479** 1 .455** .756** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

X3.4 Pearson Correlation .323** .386** .455** 1 .725** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 

N 150 150 150 150 150 

TOTALX3 Pearson Correlation .697** .816** .756** .725** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 150 150 150 150 150 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

3. Uji Validitas Loyalitas Konsumen (Y) 

 

 
Correlations 

 Y1 Y2 Y3 Y4 TOTALY 

Y1 Pearson Correlation 1 .341** .413** .495** .749** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

Y2 Pearson Correlation .341** 1 .472** .310** .733** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

Y3 Pearson Correlation .413** .472** 1 .548** .801** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 

N 150 150 150 150 150 

Y4 Pearson Correlation .495** .310** .548** 1 .737** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 

N 150 150 150 150 150 

TOTALY Pearson Correlation .749** .733** .801** .737** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 150 150 150 150 150 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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R TABEL 
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UJI RELIABILITAS 

1. Uji Reliabilitas Kepercayaan Merek (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.815 3 

 

 

2. Uji Reliabilitas Kualitas Produk (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.780 4 

 

 

3. Uji Reliabilitas Harga (X3) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.740 4 

 

 

3. Uji Reliabilitas Loyalitas Konsumen (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.740 4 
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UJI NORMALITAS 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 150 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.41330959 

Most Extreme Differences Absolute .052 

Positive .050 

Negative -.052 

Test Statistic .052 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

UJI MULTIKOLINEARITAS 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Kepercayaan Merek .872 1.147 

Kualitas Produk .857 1.167 

Harga .865 1.157 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

UJI HETEROSKEDASTISITAS 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .757 .667  1.135 .258 

Kepercayaan Merek .043 .047 .081 .919 .360 

Kualitas Produk .029 .042 .062 .700 .485 

Harga -.036 .037 -.087 -.987 .325 

a. Dependent Variable: ABS_RES 
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UJI LINEARITAS 

1. Uji Linearitas Kepercayaan Merek (X1) 

 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Loyalitas 

Konsumen * 

Kepercayaan 

Merek 

Between 

Groups 

(Combined) 138.204 6 23.034 7.206 .000 

Linearity 129.256 1 129.256 40.434 .000 

Deviation from 

Linearity 

8.947 5 1.789 .560 .731 

Within Groups 457.130 143 3.197   

Total 595.333 149    

 

2. Uji Linearitas Kualitas Produk (X2) 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Loyalitas 

Konsumen * 

Kualitas Produk 

Between 

Groups 

(Combined) 255.714 6 42.619 17.945 .000 

Linearity 244.478 1 244.478 102.940 .000 

Deviation from 

Linearity 

11.236 5 2.247 .946 .453 

Within Groups 339.619 143 2.375   

Total 595.333 149    

 

3. Uji Linearitas Harga (X3) 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Loyalitas 

Konsumen* 

Harga 

Between 

Groups 

(Combined) 98.163 8 12.270 3.480 .001 

Linearity 63.324 1 63.324 17.959 .000 

Deviation from 

Linearity 

34.839 7 4.977 1.411 .205 

Within Groups 497.170 141 3.526   

Total 595.333 149    
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UJI ANALISIS REGRESI  LINEAR BERGANDA 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .564 1.093  .516 .607 

Kepercayaan Merek .349 .077 .286 4.562 .000 

Kualitas Produk .578 .069 .531 8.404 .000 

Harga .077 .060 .081 1.291 .199 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

 

UJI KOEFISIEN KORELASI (R) DAN KOEFISIEN DETERMINASI 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .707a .500 .490 1.42776 

a. Predictors: (Constant), Harga, Kepercayaan Merek, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

 

 

UJI F (SIMULTAN) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 297.714 3 99.238 48.682 .000b 

Residual 297.619 146 2.038   

Total 595.333 149    

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 

b. Predictors: (Constant), Harga, Kepercayaan Merek, Kualitas Produk 
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UJI T (PARSIAL) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .564 1.093  .516 .607 

Kepercayaan Merek .349 .077 .286 4.562 .000 

Kualitas Produk .578 .069 .531 8.404 .000 

Harga .077 .060 .081 1.291 .199 

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen 
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F TABEL 
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 T TABEL 
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Lampiran 3. Rekapitulasi data 30 responden 

REKAPITULASI JAWABAN 30 RESPONDEN 
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Lampiran 4. Tabulasi data 30 responden 

TABULASI JAWABAN 30 RESPONDEN 

    Kepercayaan Merek             Kualitas Produk 

 

 

 

 

X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTAL 

4 3 2 9 3 3 3 3 12 

4 3 2 9 4 4 4 3 15 

4 3 3 10 3 3 3 3 12 

4 3 3 10 3 4 4 3 14 

3 3 3 9 3 4 4 3 14 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

2 1 2 5 2 2 2 2 8 

3 3 3 9 3 4 4 3 14 

4 3 3 10 4 4 3 4 15 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

2 2 2 6 2 2 2 2 8 

4 3 3 10 3 4 4 4 15 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 3 3 4 3 13 

3 2 3 8 3 3 3 3 12 

3 3 4 10 3 4 3 3 13 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 2 3 8 3 3 3 4 13 

3 3 3 9 3 4 3 3 13 

3 3 2 8 2 3 3 3 11 

3 2 3 8 3 4 4 4 15 

4 3 3 10 4 4 3 3 14 

4 3 3 10 3 4 4 3 14 

3 2 3 8 3 3 4 3 13 

3 4 4 11 4 3 3 3 13 

3 3 4 10 4 3 3 3 13 

3 3 2 8 3 3 3 3 12 

3 3 4 10 4 3 4 4 15 

3 4 4 11 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 3 4 3 4 14 
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               Harga              Loyalitas Konsumen 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTAL Y1 Y2 Y3 Y4 TOTAL 

3 4 3 3 13 3 4 4 3 14 

3 4 3 3 13 3 4 4 3 14 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3  3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

2 2 2 2 8 2 2 2 2  8 

3 3 3 4 13 3 3 3 3 12 

4 3 4 4 15 4 4 4 4 16 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

2 2 2 2 8 2 2 2 2  8 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 4 13 4 3 3 4 14 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 4 3 3 13 3 4 4 4 15 

3 4 3 3 13 3 3 3 4 13 

4 4 3 3 14 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 4 3 3 4 14 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 

4 3 3 3 13 3 3 3 3 12 

3 4 4 4 15 3 3 3 4 13 

3 3 2 3 11 3 4 3 4 14 

2 3 3 4 12 4 3 4 4 15 

4 3 3 4 14 4 4 3 3 14 

3 3 2 2 10 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 4 13 
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Lampiran 5. Rekapitulasi data 150 responden 

REKAPITULASI JAWABAN 150 RESPONDEN 
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Lampiran 6. Tabulasi data 150 responden 

TABULASI JAWABAN 150 RESPONDEN 

 

        Kepercayaan Merek             Kualitas Produk 

X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTAL 

3 2 3 8 3 3 3 3 12 

4 3 4 11 4 4 4 4 16 

3 2 3 8 4 3 3 4 14 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 3 3 8 4 4 4 4 16 

4 3 4 11 3 3 3 3 12 

3 2 3 8 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 4 4 4 15 

2 2 4 8 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 2 3 7 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 3 15 

3 4 3 10 4 4 4 4 16 

3 3 4 10 3 3 3 3 12 

2 4 3 9 3 3 3 3 12 

3 3 4 10 4 3 3 4 14 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 3 4 11 4 4 4 4 16 

4 3 3 10 3 3 3 4 13 

2 2 3 7 4 3 3 3 13 

4 4 4 12 3 3 4 3 13 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 3 3 8 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 4 3 3 3 13 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 3 4 10 4 3 3 4 14 

4 4 4 12 4 4 4 3 15 

3 3 3 9 3 2 3 3 11 

4 4 4 12 3 4 4 3 14 

4 4 4 12 3 4 3 3 13 



114 

 

3 4 4 11 4 3 3 4 14 

4 4 4 12 3 4 4 3 14 

3 3 3 9 4 3 2 4 13 

4 3 3 10 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 4 4 4 4 16 

3 4 4 11 3 2 3 3 11 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

2 3 3 8 4 3 2 4 13 

3 3 4 10 4 3 2 4 13 

3 3 3 9 3 4 4 3 14 

2 3 3 8 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 3 2 3 11 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 2 3 4 13 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 4 3 3 4 14 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 2 4 3 12 

3 2 3 8 4 4 3 3 14 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 2 3 3 11 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 3 2 2 3 10 

4 4 4 12 3 3 4 3 13 

3 3 3 9 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 4 2 3 12 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

2 1 3 6 3 3 2 3 11 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 2 4 8 4 3 3 4 14 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 2 3 4 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 2 3 3 11 

4 2 4 10 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 3 3 8 4 2 4 4 14 
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3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 3 2 3 11 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

2 3 3 8 3 3 2 4 12 

4 4 4 12 4 4 4 3 15 

2 3 3 8 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 4 3 2 4 13 

4 4 4 12 3 4 3 3 13 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 3 2 3 11 

3 3 3 9 3 3 3 4 13 

4 4 4 12 3 4 3 4 14 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 3 3 8 3 3 2 3 11 

4 3 3 10 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 3 3 4 13 

3 2 3 8 3 3 4 3 13 

2 2 4 8 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 4 4 4 15 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 4 4 11 3 3 4 3 13 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 4 2 3 4 13 

3 3 3 9 3 3 2 3 11 

3 4 4 11 4 4 4 4 16 

3 2 3 8 3 3 2 4 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

2 3 3 8 3 3 4 4 14 

3 3 4 10 4 3 3 4 14 

3 4 4 11 3 3 3 3 12 

4 2 4 10 3 3 3 3 12 

1 3 3 7 3 2 3 4 12 

3 4 4 11 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 3 3 10 4 4 3 4 15 

3 4 4 11 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 4 10 4 3 2 3 12 



116 

 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 3 2 3 11 

3 3 3 9 4 3 2 3 12 

4 4 4 12 3 4 4 4 15 

3 4 4 11 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 2 1 4 11 

3 3 3 9 4 3 3 4 14 

3 3 4 10 4 4 4 4 16 

3 4 4 11 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 3 4 4 15 

4 4 4 12 4 3 3 4 14 

3 3 3 9 3 2 3 3 11 

3 3 3 9 4 4 4 4 16 

3 4 4 11 4 4 4 3 15 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 3 3 3 13 

4 4 4 12 3 4 4 3 14 

3 3 3 9 4 3 3 4 14 

3 3 3 9 3 3 3 3 12 

3 1 4 8 4 4 4 4 16 

4 3 3 10 4 4 4 4 16 

3 3 3 9 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 4 4 4 4 16 

4 4 4 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 9 4 2 4 4 14 

3 2 3 8 3 3 3 3 12 

4 4 4 12 4 3 3 4 14 

4 4 4 12 4 3 3 4 14 
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            Harga                           Loyalitas Konsumen 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTAL Y1 Y2 Y3 Y4 TOTAL 

3 3 3 3 12 3 3 2 3 11 

3 4 4 4 15 4 4 4 4 16 

3 4 4 4 15 2 3 4 4 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 4 2 2 3 11 

4 4 4 3 15 2 3 3 3 11 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 4 3 2 4 13 

4 3 4 4 15 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 2 3 4 12 3 4 4 4 15 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 4 4 4 4 16 

4 3 4 4 15 4 3 2 3 12 

3 2 3 2 10 3 3 4 3 13 

3 3 3 3 12 3 2 4 3 12 

4 4 4 4 16 3 3 3 4 13 

3 3 3 3 12 4 4 4 4 16 

3 2 3 3 11 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 4 3 3 3 13 

4 4 4 4 16 2 3 3 3 11 

3 3 3 4 13 3 3 1 3 10 

3 3 3 3 12 2 4 3 3 12 

3 2 3 3 11 3 3 4 3 13 

3 3 4 4 14 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 4 2 3 3 12 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 3 3 2 11 3 3 3 3 12 

3 2 2 4 11 3 3 3 4 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 4 4 4 15 2 3 3 4 12 

4 3 4 4 15 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 4 3 3 4 14 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 3 4 4 14 4 4 3 4 15 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 4 4 4 4 16 
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3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 

4 4 4 3 15 2 3 3 3 11 

2 3 3 3 11 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 3 2 3 4 12 

3 3 3 2 11 3 2 3 4 12 

3 3 3 3 12 4 4 4 4 16 

3 3 3 1 10 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

4 4 3 3 14 3 2 3 4 12 

3 3 3 4 13 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 2 3 2 3 10 

3 2 4 4 13 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 2 2 1 8 3 3 1 3 10 

4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 

3 3 4 3 13 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 4 3 3 3 13 

4 4 4 4 16 4 4 3 4 15 

3 3 3 3 12 1 3 3 3 10 

3 4 4 4 15 3 3 3 3 12 

3 1 1 3 8 2 1 3 3 9 

4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 

4 3 3 3 13 4 3 4 4 15 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 2 4 4 13 3 3 3 4 13 

3 3 1 3 10 3 1 3 3 10 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 4 4 14 3 3 3 3 12 

2 2 4 3 11 3 3 2 3 11 

4 4 3 3 14 3 3 3 3 12 

3 3 4 4 14 4 4 4 4 16 

3 2 4 3 12 2 3 2 3 10 

4 3 3 3 13 4 2 3 4 13 

3 3 4 3 13 2 3 2 3 10 

4 4 4 4 16 4 3 3 4 14 

4 4 4 4 16 3 4 4 3 14 

3 3 2 3 11 2 3 2 3 10 

2 2 3 3 10 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 4 2 4 4 14 

2 3 3 3 11 4 4 4 4 16 

4 4 4 3 15 3 2 3 4 12 
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4 4 4 4 16 3 2 3 4 12 

3 2 3 3 11 3 2 3 3 11 

4 4 4 4 16 4 4 4 3 15 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 3 2 3 11 3 2 3 3 11 

4 3 3 4 14 4 3 3 3 13 

3 4 4 4 15 4 4 4 4 16 

3 4 4 3 14 3 2 3 4 12 

4 4 3 4 15 3 3 3 3 12 

3 3 3 4 13 4 3 3 3 13 

4 4 4 4 16 4 3 3 3 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 3 2 3 11 3 2 4 4 13 

4 4 4 3 15 4 3 3 3 13 

3 3 2 4 12 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 4 4 4 15 

3 3 3 3 12 4 3 3 3 13 

3 4 4 4 15 4 3 4 3 14 

4 2 4 4 14 4 3 4 4 15 

3 3 3 3 12 3 4 3 4 14 

3 3 2 3 11 4 3 3 4 14 

3 2 4 4 13 2 3 2 3 10 

3 3 3 3 12 4 1 3 4 12 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

1 3 4 4 12 3 2 3 3 11 

3 3 2 3 11 4 4 4 4 16 

3 2 3 3 11 3 2 3 4 12 

4 4 4 4 16 3 2 3 4 12 

3 3 2 3 11 3 3 3 3 12 

4 1 2 4 11 3 3 3 3 12 

3 3 4 3 13 1 3 3 3 10 

4 3 2 4 13 4 2 3 4 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 4 3 3 4 14 

3 3 4 3 13 3 3 3 4 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 2 2 1 8 3 2 1 2 8 

3 2 3 3 11 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 3 2 4 4 13 
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3 2 3 3 11 3 2 4 4 13 

3 3 3 3 12 4 3 3 4 14 

4 4 4 3 15 3 3 3 3 12 

3 2 4 2 11 3 3 3 2 11 

4 4 4 2 14 2 1 3 3 9 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 4 3 4 14 4 4 4 4 16 

3 3 4 3 13 3 3 3 3 12 

3 4 4 3 14 3 3 3 3 12 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

2 4 4 4 14 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 4 3 3 13 

3 3 4 4 14 3 3 3 3 12 

3 4 4 4 15 2 3 3 3 11 

3 3 3 3 12 4 3 3 3 13 

4 4 3 2 13 4 4 4 4 16 

2 2 3 3 10 4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 3 3 3 4 13 

4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 

3 2 4 2 11 3 3 4 3 13 

3 4 3 3 13 3 3 3 3 12 

3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 

4 4 2 3 13 4 4 4 4 16 

4 4 4 2 14 2 4 3 3 12 

4 4 4 4 16 3 3 3 3 12 

3 3 4 3 13 3 3 3 3 12 

3 3 4 3 13 2 4 4 3 13 

3 1 3 2 9 3 3 3 3 12 

4 3 3 3 13 3 3 3 3 12 

3 4 3 2 12 3 3 4 3 13 
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 Lampiran 7. Surat izin penelitian 
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Lampiran 8. Dokumentasi  

 

DOKUMENTASI 
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