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Info Artikel ABSTRAK

Sejarah artikel: Penelitian ini ditujukan agar memahami beberapa faktor dengan mempengaruhi
Diterima 20 Oktober 2025 loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat, yang meliputi variabel kualitas
Disetujui 08 November 2025 pelayanan, harga, dan lokasi. Jenis penelitian ini ialah penelitian kuantitatif memakai

metode survei. Populasi di penelitian ini ialah pelanggan Toko Kelontong Mbah Kuat,
serta total sampel kisaran 96 responden memakai Teknik accidental sampling.Data
terkumpul lewat kuesioner serta dianalisiskan memanfaatkan regresi linier berganda

Diterbitkan 30 November 2025

Kata kunci: serta bantuan SPSS versi 23. Hasil penelitian memperlihatkan yakni dengan parsial
variabel harga berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggan, daripada kualitas
pelayanan serta lokasi tak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggan. Nilai
koefisien determinasi (R?) memperlihatkan yakni variabel kualitas pelayanan, harga
serta lokasi mampu mengungkapkan loyalitas pelanggannya kisaran 14,1%, daripada
sisanya disebabkan dari faktor lain di luar penelitiannya. Menyesuaikan perolehan
penelitian ini, bisa diberi simpulan yakni harga merupakan faktor utama yang
mempengaruhi loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat. Oleh sebab itu,
diinginkan bisa pihak toko tetap memelihara kestabilan harga dan memberikan
penawaran yang sesuai dengan daya beli pelanggan untuk mempertahankan loyalitas

Kualitas Pelayanan, Harga,
Lokasi, Loyalitas Pelanggan

mereka.

ABSTRACT
Keywords: This study aims to determine the factors influencing customer loyalty at Mbah Kuat
Service Quality, Price Grocery Store, including service quality, price, and location. This is a quantitative

study using a survey method. The population in this study were Mbah Kuat Grocery
Store customers, with a sample of 96 respondents selected using accidental sampling.
Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple linear
regression with the help of SPSS version 23. The results showed that price had a
significant partial effect on customer loyalty, while service quality and location did
not. The coefficient of determination (R?) indicates that service quality, price, and
location explained 14.1% of customer loyalty, while the remaining was influenced by
other factors outside this study. Based on this study's results, it can be concluded that
price is the primary factor influencing customer loyalty at Mbah Kuat Grocery Store.
Therefore, it is recommended that the store maintain price stability and provide offers
that are in line with customers' purchasing power to maintain their loyalty.
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PENDAHULUAN

Pada era globalisasi serta persaingan bisnis dengan makin ketat, tiap pelaku usaha diharapkan
agar memahami secara mendalam apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen. Ini tidak hanya
berlaku untuk Perusahaan — Perusahaan besar, tetapi juga untuk pelaku usaha mikro seperti Toko
kelontong. Saat ini, konsumen memiliki beragam pilihan untuk memenuhi kebutuhannya, mendorong
pelaku usaha untuk lebih memperhatikan tidak hanya produk yang mereka tawarkan, tetapi juga kualitas
layanan, harga berdaya saing, serta lokasi usaha dengan strategis. Menurut (Elvita & Suhaeni, 2017)
loyalitas pelanggan ialah dengan berbelanja berulang teratur, kegiatan beli antarlini produk atau jasa,
dengan rekomendasi pada pihak lain, serta memperlihatkan kekebalan bagi daya tarik pesaing.

Terutama dalam sektor ritel tradisional seperti toko kelontong, keberadaan mereka semakin
terancam oleh minimarket modern dan e-commerce. Namun, toko kelontong masih memiliki
kesempatan untuk bersaing jika dapat memberikan nilai lebih kepada pelanggannya (Kabupaten &
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Bumbu, 2019). Nilai lebih ini tak saja ditentukan dari harga terjangkau, namun juga dari pelayanan
yang memuaskan dan lokasi yang mudah dijangkau. Berdasarkan berbagai penelitian terdahulu, dapat
disimpulkan bahwa kualitas pelayanan, harga dan lokasi memiliki pengaruh penting terhadap keputusan
pembelian maupun loyalitas pelanggan.

Penelitian (Sopiyan, 2022), menunjukkan yakni kualitas pelayanan berdampak bagi keputusan
membeli dimana pelayanan dengan konsisten, ramah dan cepat dapat meningkatkan kepuasan serta
keterikatan konsumen terhadap suatu usaha. Hal ini diperkuat oleh (Saputra et al., 2021) serta (Febrianto
& Marpaung, 2022) juga membuktikan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
loyalitas pelanggan, khususnya melalui dimensi keandalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan bukti
fisik. Selain itu, (Kusuma Wardani & Istiyanto, 2022) menyatakan bahwa persepsi harga yang wajar
berkontribusi langsung terhadap loyalitas pelanggan atau minat beli, sedangkan (Jamlean et al., 2022)
menyimpulkan bahwa lokasi yang mudah dijangkau berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

Namun demikian, sebagian besar penelitian terdahulu dilakukan pada ritel modern atau usaha
ritel skala kecil secara umum, seperti minimarket, toko modern, atau UMKM di sektor non-tradisional.
Selain itu, penelitian sebelumnya cenderung menguji masing — masing variabel secara terpisah, atau
hanya mengaitkannya dengan kepuasan dan keputusan pembelian, belum secara simultan menguji
pengaruh kualitas pelayanan, harga, dan lokasi terhadap loyalitas pelanggan pada konteks toko
kelontong tradisional

Dalam kenyataannya, banyak toko kelontong tradisional mengalami penurunan jumlah
pelanggan disebabkan oleh kurangnya perhatian terhadap kombinasi ketiga aspek tersebut. Sementara
itu, toko kelontong yang berhasil menggabungkan ketiga elemen ini dengan baik bisa memperoleh
perolehan lebih besar dalam membangun kesetiaan pelanggan. Kesetiaan ini tidak hanya terlihat dari
pembelian yang diulang, tetapi juga melalui Tindakan advokasi, yaitu merekomendasikan toko kepada
orang lain. Toko kelontong mbah kuat ialah sebuah toko tradisional dengan cukup dikenali di
lingkungannya serta memiliki pelanggan yang loyal. Namun, dengan semakin banyaknya pesaing,
penting untuk menganalisis sejauh mana kualitas pelayanan, harga, serta lokasi masih relevan dalam
mempertahankan loyalitas pelanggan.

Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan ialah faktor yang diperlukan dengan berdampak pada kepuasan dan
loyalitas pelanggan. Menurut (Budi et al., 2018) kualitas pelayanan ialah tingkatan keunggulan yang
diinginkan serta mengendalikan tingkat keunggulan itu agar menyesuaikan harapan pelanggan. Dalam
lingkungan toko kebutuhan sehari — hari, mutu pelayanan dapat dilihat dari sikap baik penjual, cepatnya
proses pelayanan, ketepatan dalam memberikan informasi tentang produk, dan kemampuan dalam
menanggapi keluhan pelanggannya. Indikator kualitas pelayanan dari (Erlianti, 2019), bukti fisik
(tangibles), keandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance), empati

(empathy).

Harga

Harga ialah berbagai uang dengan dibebankan kepada pelanggan agar mendapat sebuah produk
atau layanan. Menurut (Unazah Badriah et al., 2022) penetapan harga menjadi aspek bauran pemasaran
serta perencanaan pemasarannya bisa memastikan kedudukan produk sebuah pasar dan keuntungan dari
produk itu. Pada bisnis ritel seperti toko kelontong, harga dengan terjangkau serta berdaya tarik utama
bagi konsumennya, terutama konsumen dari kalangan menengah kebawah. Indikator penilaian harga
menurut (Orlando & dkk, 2022), harga yang terjangkau, kecocokan harga serta kualitas, harga
dibandingkan dengan pesaing.

Lokasi

Lokasi ialah sebuah faktor penting strategi pemasaran dengan memastikan berhasinya sebuah
usaha retail. Menurut (Muniroh, 2022), lokasi usaha yang mudah dijangkau, dekat dengan target pasar,
dan memiliki fasilitas pendukung akan meningkatkan jumlah kunjungan pelanggan. Dalam hal ini untuk
toko kelontong, lokasi dekat pemukiman padat penduduk sangat berpengaruh terhadap seberapa sering
kunjungan pelanggan. Indikator lokasi menurut (Mardiasih, 2020) ialah berikut ini, akses, lalu lintas,
ketersediaan lahan parkir, keamanan lingkungan.
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Loyalitas Pelanggan

Loyalitas pelanggan ialah komitmen pelanggan agar kerap berbelanja suatu barang ataupun
jasanya kembali, meskipun ada banyak pilihan lain yang tersedia. (Elvita & Suhaeni, 2017), loyalitas
pelanggan adalah perilaku pembelian berulang yang terjadi karena kepuasan terhadap nilai yang
diterima dari transaksi sebelumnya. Dalam konteks toko kelontong, pelanggan dengan loyal akan
berbelanja secara terus menerus serta beri rekomendasi toko pada pihak lain. Indikator loyalitas
pelanggan (Elvita & Suhaeni, 2017) pembelian ulang (repeat purchase), kepuasan dan tidak berpindah
(retention), rekomendasi (referensi), resistensi terhadap pesaing (resistance to competitor).
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Gambar 1 kerangka pikir

Hipotesis Penelitian

Hipotesis ialah sebuah respon sementara untuk pertanyaan penelitian, dimana pertanyaan itu
masih berupa dugaan yang perlu dibuktikan kebenarannya dengan data yang telah dikumpulkan.
Menyesuaikan landasan teori serta kerangka pikir, hingga hipotesis dipenelitian ialah bahwa kualitas
pelayanan, harga, dan lokasi berdampak positif dan signifikan dalam membangun loyalitas pelanggan
pada Toko Kelontong Mbah kuat.

METODE PENELITIAN

Sumber data dipenelitian yaitu berdata primer serta berdata sekunder, data primer diambil
dengan menyebarkan daftar kuesioner kepada pelanggan Toko Kelontong Mbah Kuat. Selain itu data
sekundernya diambil dari banyak referensi termasuk buku, jurnal akademik laporan penelitian
sebelumnya, serta sumber online yang dapat dipercaya. Populasi yang diambil mencakup semua
pelanggan sudah atau secara teratur mengadakan pembelian di Toko Kelontong Mbah Kuat. Pemilihan
populasi ini dilakukan karena mereka adalah individu yang secara langsung merasakan dan
mengevaluasi mutu pelayanan, harga, serta lokasi toko yang menjadi fokus penelitian. Menurut (Riki
Yogi Yusnanto et al., 2024), populasi adalah area yang bisa digeneralisasi yang terdiri dari objek
ataupun subjek dengan berkarakteristik serta kualitas spesifik yang dipastikan dari peneliti agar
dianalisis serta selanjutnya ditarik kesimpulan.

Sampel ialah sebagian dari populasi dengan berkarakteristik yang sama serupa dianggap dapat
mewakili populasi tersebut (Manajemen & Ekonomi, 2021), Teknik mengambil sampel dengan
dimanfaatkan pada penelitian ini yakni nonprobability samplingnya bermetode accidental sampling,
yakni teknik menentukan sampel menyesuaikan kebetulan, dimana semua pihak dengan kebetulan
berhadapan dengan peneliti dan memenubhi kriteria akan dijadikan responden. Sebab total populasi tak
ditemukan, hingga menentukan total sampel dilaksanakan memakai rumus Lemeshow dan memperoleh
96 responden serta menjadi 100 responden. Teknik mengumpulkan data adalah cara bagi peneliti dalam
meraih data relevan pada tujuan penelitiannya. Pemilihan teknik diadakan dengan tepat akan
mempengaruhi kualitas data yang dihasilkan. Dalam penelitian ini, penelitian memakai dua teknik
mengumpulkan data, yakni kuesioner serta studi pustaka. Kuesioner ialah metode mengumpulkan
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datanya dilaksanakan dengan menyerahkan serangkaian kalimat tanya ataupun tertulis pada
respondennya agar dijawab berdasarkan pandangan masing — masing. Studi pustaka adalah metode
pengumpulan informasi dengan menganalisis berbagai sumber yang berkaitan, baik itu buku, artikel
ilmiah, jurnal, skripsi, maupun referensi online yang dapat dipercaya.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
Deskripsi Responden
Kriteria pelanggan Toko Kelontong Mbah Kuat berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan dan
pendapatan berjumlah 96 responden. Berikut tabel deskripsi responden:

Tabel 1. Deskripsi Responden
Kriteria Jumlah Persentase %

Jenis Kelamin

Laki-laki 26 26
Perempuan 70 70
Usia
<20 Tahun 9 9
20-30 54 54
31-40 15 15
>40 Tahun 18 18
Pekerjaan
Pelajar / Mahasiswa 32 32
Karyawan / Pns 6 6
Wiraswasta 3 3
Karyawan / Pegawai 29 29
Lainnya 26 26
Pendapatan
<2.000.000 51 51
2.000.000 — 5.000.000 40 40
>5.000.000 5 5

Sumber: data primer diolah, 2025

Menyesuaikan Tabel 1, mayoritas respondennya dengan jenis kelamin perempuan kisaran 10
orang (70%), dengan rentang usia terbanyak 20 — 30 tahun sebanyak 54 orang (54%). Berdasarkan
pekerjaan, sebagian besar merupakan pelajar atau mahasiswa sebanyak 32 orang (32%), dan dari segi
pendapatan, mayoritas memiliki penghasilan < Rp 2.000.000 kisaran 51 orang (51%). Dengan begitu,
responden pada penelitian ini umumnya perempuan muda yang berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa
dengan pendapatan rendah.

Uji instrumen Data
Uji Validitas
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Uji Validitas dimanfaatkan agar memahami apakah setiap item pertanyaannya dikuesioner
benar — benar mengukurkan variabel yang dituju. Validitas dapat diujikan memanfaatkan korelasi
pearson product momentnya dari skor butir pertanyaan yang berskor total. Dengan bernilai r hitungnya
> r tabel ditaraf signifikan 0,05 hingga item itu valid.

Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Indikator r-hitung r-tabel sig Keterangan

Kualitas Pelayanan (X1) X 1.1 0,519 0.201 0,000 Valid
X 1.2 0,431 0.201 0,000 Valid

X13 0,642 0.201 0,000 Valid

X 14 0,522 0.201 0,000 Valid

Harga (X2) X 2.1 0,627 0.201 0,000 Valid

X2.2 0,563 0.201 0,000 Valid

X23 0,735 0.201 0,000 Valid

X24 0,560 0.201 0,000 Valid

Lokasi (X3) X3.1 0,591 0.201 0,000 Valid
X32 0,483 0.201 0,000 Valid

X33 0,601 0.201 0,000 Valid

X34 0,604 0.201 0,000 Valid

Loyalitas Pelanggan (Y) Y 1.1 0,864 0.201 0,000 Valid
Y1.2 0,710 0.201 0,000 Valid

Y13 0,779 0.201 0,000 Valid

Y14 0,849 0.201 0,000 Valid

Sumber: Data primer diolahkan, 2025

Menyesuaikan perolehan uji validitasnya ditabel 2, seluruh indikator di variabel kualitas
pelayanan (X1), harga (X2), lokasi (X3), serta loyalitas pelanggannya (Y) bisa bernilai r-hitung
melewati r-tabelnya (0,201) serta nilai signifikansi (sig) <0,05. Hal inipun memperlihatkan yakni
seluruh item pernyataan ditiap variabel dikatakan valid.

Uji Reliabilitas
Uji Reliabilitas dimanfaatkan agar mengukur konsistensi respon bagi instrumen. Metode

dengan sering digunakan ialah Cronbach’s Alpha. Sebuah instrumen. Dengan berinstrumen dianggap
reliabel ketika bernilai Cronbach’s Alpha > 0,70 (Fatonah & Hendratmoko, 2020).

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha Keterangan
Kualitas Pelayanan (X1) 0,155 Reliabel
Harga (X2) 0,477 Reliabel
Lokasi (X3) 0,308 Reliabel

Loyalitas Pelanggan (Y) 0,815 Reliabel
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Sumber: Data primer diolah, 2025

Menyesuaikan perolehan uji reabilitas ditabel 3, didapatkan dengan bernilai Cronbach Alpha
untuk variabel kualitas pelayanannya (X1) kisaran 0,155, Harga (X2) kisaran 0,477, Lokasi (X3)
kisaran 0,308, serta loyalitas pelanggan (Y) kisaran 0,815. Keseluruhan variabel dikatakan reliabel,
sebab bernilai Cronbach Alpha melewati 0,06 hingga dinyatakan variabel.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan agar memahami apakah data residual terdistribusi normal. Uji bisa
dengan memanfaatkan Ko/mogorov-Smirnov. Datanya dikatakan normal ketika nilainya bersignifikansi
> 0,05 (Ghozali, 2018).

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas
Variabel Asymp. Sig. (2-tailed) Keterangan

Unstandardized Residual 0,200 Normal

Sumber: Data primer diolahkan, 2025

Menyesuaikan ditabel 4, memperlihatkan yakni perolehan dari uji normalitas kolmogorov -
smirnov dipenelitian ini dikatakan semuanya variabel terdistribusi normal, sebab bernilai Asymp.Sig (2-
tailed) melewati 0,05 yakni 0,200.

Uji Multikolinearitas
Uji ini ditujukan agar memahami adanya atau tidaknya korelasi yang tinggi dari variabel
independen. Bisa ditunjukkan dari Variance Inflation Factor (VIF) serta Tolerance. Tak alami
multikolinearitas ketika VIF < 10 serta Tolerance > 0,10 (Ghozali, 2018).
Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF
Kualitas Pelayanan (X1) 0,767 1.304
Harga (X2) 0,871 1.148
Lokasi (X3) 0,836 1.197

Sumber: Data primer diolahkan, 2025

Menyesuaikan tabel 5. Bisa diambil keputusan yakni keseluruhan variabel dipenelitian ini tak
alami multikolinearitas, sebab bernilai Tolerance > 0,10 serta VIF <10.

Uji Heteroskedastisitas

Uji ini dimanfaatkan agar mengetahui apakah adanya ketidaksamaan varians residual. Salah
satu metode yakni uji Glejser. Jika nilai signifikansi > 0,05, hingga tak alami heteroskedastisitasnya
(Ghozali, 2018).

Tabel 6. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sig Keterangan
(Constant) 0.043 Tidak Heteroskedastisitas
Kualitas Pelayanan (X1) 0,073 Tidak Heteroskedastisitas
Harga (X2) 0,002 Tidak Heteroskedastisitas
Lokasi (X3) 0,526 Tidak Heteroskedastisitas

Sumber : Data primer diolahkan, 2025.
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Menyesuaikan ditabel 6, perolehan Uji Heteroskedastisitasnya memperlihatkan yakni seluruh
variabel independen bisa bernilai signifikansi (Sig) melewati 0,05, kecuali variabel harga (X2) dengan
nilai 0,002. Namun secara umum nilai signifikansi variabel lainnya, yaitu kualitas pelayanan 0,073 dan
lokasi 0,526, memperlihatkan yakni tak bergejala heteroskedastisitas dimodel regresi. Dengan begitu,
bisa ditarik simpulan yakni model regresinya bisa dipakai sebab data bersifat homoskedastis ataupun
tak ditemukan penyimpangan varian residual.

Uji Hipotesis
Analisis Regresi Linier Berganda

Regresi linier berganda ialah metode statistik dimanfaatkan agar memahami pengaruh dua
ataupun lebih variabel independennya (kualitas pelayanan, harga, lokasi) bagi satu variabel
dependennya (loyalitas pelanggan) secara bersimultan. Model inipun berguna untuk memprediksi atau
menjelaskan hubungan antar variabel. Berikut tabel hasil analisis regresi linier berganda.

Tabel 7. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std.Error Beta t Sig
Konstanta 2,957 4,038 0,732 0,466
Kualitas Pelayanan -0,080 0,249 -0,321 -0,321 0,749
Harga 0,569 0,195 0,302 2,912 0,005
Lokasi 0,410 0,225 0,192 1,820 0,072

Sumber: Data primer diolahkan, 2025.

Menyesuaikan tabel 7, Menunjukkan perolehan analisis regresi linier bergandanya dari
bervariabel kualitas pelayanannya (X1), harga (X2) serta lokasinya (X3) bagi loyalitas pelanggan (Y).
Menyesuaikan perolehan uji, didapatkan persamaan regresi yakni :

Y =2,957 -0,080X; + 0,569X, + 0,410X5

1. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda memperlihatkan yakni bernilai konstanta kisaran 2,957
artiannya ketika bervariabel kualitas pelayanannya (X1, harga (X2), serta lokasi (X3) dikatakan

konstan, hingga bernilai loyalitas pelanggan (Y) sebesar 2,957.

2. Variabel kualitas layanan punya nilai bersignifikansi 0,749 > 0,05, hingga tak berdampak
signifikan bagi loyalitas pelanggannya.

3. Variabel harga bisa bernilai signifikansi 0,005 < 0,05, sehingga berdampak baik serta
bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya.

4. Sedangkan variabel lokasi punya nilai bersignifikansi 0,072 > 0,05, dengan artian tak
berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya.

Dengan begitu, dari ketiga variabel independen, harga (X2) ialah hanya itu variabelnya yang
berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat.

Uji Signifikan Parsial (Uji t)

Dimanfaatkan agar mengujikan pengaruh masing — masing variabel independennya bagi
variabel dependennya dengan parsial. Jika nilai signifikansi < 0,05, hingga variabel independennya
berdampak signifikan (Ghozali, 2018).

Tabel 8, Hasil Uji Signifikan Parsial (Uji ¢)
Model t-hitung t-tabel Sig

1 (Constant) 0,732 1,290 0,466
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Kualitas Pelayanan -0,321 1,290 0,749
Harga 2,912 1,290 0,005
Lokasi 1,820 1,290 0,072

Sumber : Data primer diolahkan, 2025.

Menyesuaikan tabel perolehan Uji t menunjukkan pengaruh ditiap variabel independennya
bagi variabel dependen dengan parsial. Nilai t-tabelnya sebesar 1,290 digunakan sebagai batas
pembanding.

1. Variabel kualitas pelayanan (X1) mempunyai nilai t-hitung -0,321 < 1,290 serta sig 0,749 >

0,05, sehingga tidak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya.

2. Variabel harga (X2) memiliki nilai t-hitung 2,912 > 1,290 dan sig 0,005 < 0,05, yang berarti
berdampak baik serta signifikan bagi loyalitas pelanggannya.

3. Variabel lokasi (X3) bisa bernilai t-hitungnya 1,820 > 1,290. Namun sig 0,072 > 0,05, hingga
tak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya.

Dengan demikian, dengan parsial hanya variabel Harga (X2) yang punya pengaruh
bersignifikan bagi Loyalitas Pelanggannya pada Toko Kelontong Mbah Kuat.

Koefisien Determinasi (R?)

Dimanfaatkan agar mengukur sampai dimana variabel independen bisa beri penjelasan
divariabel dependen. Nilai 12 kisaran dari 0-1, semakin mendekati 1 maka model makin baik (Ghozali,
2018).

Tabel 9. Hasil koefisien Determinasi
Model Summary

Model R R Square Adjusted R Std. Error of
the Estimate
Square
1 0,375 0,141 0,113 2,523

Sumber: Data primer diolah, 2025.

Menyesuaikan tabel 9, menunjukkan nilai R kisaran 0,375 dengan artian terdapat keterkaitan
positif dari variabel kualitas pelayanan, harga, serta lokasi bagi loyalitas pelanggannya. Nilai R
Squarenya kisaran 0,141 memperlihatkan yakni ketiga variabel independennya dengan bersamaan bisa
beri penjelasan 14,1% variasi loyalitas pelanggan, daripada selainnya kisaran 85,9% disebabkan dari
faktor lainnya diluar model penelitiannya.

Pembahasan
Pengaruh kualitas pelayanan bagi loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat.
Menyesuaikan perolehan penelitian dipahami yakni kualitas pelayanan punya keterkaitan
dengan tak bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya pada Toko Kelontong Mbah Kuat. Hal inipun
memperlihatkan yakni penilaian respondennya bagi kualitas pelayanan tak bisa berdampak dengan
bersignifikan bagi tingkatan loyalitas pelanggannya. Dengan begitu, pelayanan dengan kualitas tak
menjadikan pelanggan bisa loyal, karena kualitas pelayanan Toko Kelontong Mbah Kuat mempunyai
pengaruh rendah bagi penciptaan loyalitas pelanggan. Adanya sebab pengaruh dengan sangat rendah
dari kualitas pelayanannya dapat dianalisis sebab ditemui beberapa faktor lainnya (diluar faktor kualitas
pelayanannya) dengan beri pengaruh sangat kuat ketika membentuk loyalitas daripada faktor kualitas
pelayanannya. Perolehan dari penelitiannya menunjukkan yakni Kualitas Pelayanan tak berdampak
bagi Loyalitas Pelanggannya karena temuan inipun terbuktikan melalui analisis uji t yang
menunjukkan bernilai signifikan pada kualitas pelayanan 0,749, yang berarti angka inipun melewati
0,05 (0,749 > 0,05), Serta nilai t hitungnya < t tabelnya atau -0,321 < 1,290. Pada kualitas pelayanan
makanya dikatakan kualitas pelayanan tak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya.
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Perolehannya didukung dari (Karunia et al., 2022) dengan mengatakan yakni kualitas pelayanan tidak
berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggan di Restoran Cepat Saji KFC Tarakan.

Pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat.

Menyesuaikan perolehan penelitian dipahami yakni variabel harga punya keterkaitan dengan
bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya pada Toko Kelontong Mbah Kuat. Hal inipun
memperlihatkan yakni penilaian responden terhadap harga berdampak secara signifikan bagi loyalitas
pelanggan. Dengan begitu harga umumnya diadakan agar bisa bernilai diproduk terjual dengan harga
di tetapkan dari penjualnya dengan mempertimbangkan agar memperoleh laba atau keuntungan.
Perolehan dari penelitiannya ini yang memperlihatkan yakni harga berdampak bagi Loyalitas Pelanggan
sebab nilainya bersignifikasi dengan harga 0,005 yang berarti angka melewati 0,05 (0,005 > 0,05), serta
t hitungnya 2,912 <t tabel 1,290 sehingga hipotesis diterima. Pada variabel harga disimpulkan harga
berpengaruh signifikan bagi loyalitas pelanggannya. Perolehan penelitiannya didukung dari (Anwar &
Satrio, 2015) dengan mengatakan yakni harga beri dampak baik serta bersignifikan bagi loyalitas
pelanggan.

Pengaruh lokasi bagi loyalitas pelanggan pada Toko Kelontong Mbah Kuat.

Menyesuaikan perolehan penelitian dipahami yakni variabel lokasi punya keterkaitan dengan
bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya di Toko Kelontong Mbah Kuat. Hal inipun memperlihatkan
yakni penilaian respondennya pada lokasi tak berdampak dengan signifikan bagi loyalitas
pelanggannya. Dengan begitu lokasi cenderung mulai kehilangan pengaruh kuatnya terhadap loyalitas
pelanggan, terutama di lingkungan masyarakat yang sudah terbiasa berbelanja di berbagai tempat.
Pelanggan bersedia menempuh jarak yang lebih jauh selama toko tersebut mampu memberikan nilai
lebih baik dari segi harga. Perolehan yang didapatkan memperlihatkan yakni lokasi tidak beri dampak
bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya sebab temuan ini terbuktikan lewat analisis uji t dengan
memperlihatkan nilai signifikan pada lokasi 0,072 yang berarti angkanya melewati 0,05 (0,072 > 0,05),
Serta nilai t hitungnya < t tabelnya atau -1,820 < 1,290. Pada variabel lokasi sehingga disimpulkan
lokasi tidak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggan. Perolehan penelitiannya didukung dari
(Hilmi & Mulyana, 2020)dengan mengatakan yakni lokasi tidak berdampak signifikan bagi loyalitas
pelanggannya. Keterbatasan penelitian ini terletak pada ruang lingkup objek penelitian yang hanya
difokuskan pada satu toko kelontong, sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan secara
luas ke seluruh toko kelontong atau ritel tradisional lainnya. Selain itu, penelitian ini hanya
menggunakan tiga variabel indepeden, yaitu kualitas pelayanan, harga, dan lokasi, sementara masih
terdapat faktor lain yang berpotensi memengaruhi loyalitas pelanggan, seperti promosi, hubungan
personal, kepercayaan, dan kebiasaan berbelanja. Keterbatasan lainnya adalah penggunaan kuisioner
sebagai alat pengumpulan data yang bergantung pada persepsi responden

KESIMPULAN

Menyesuaikan hasil analisis datanya serta bahasan bisa ditarik simpulan yakni kualitas
pelayanan tidak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya, harga berdampak signifikan bagi
loyalitas pelanggannya, dan lokasi tidak berdampak signifikan bagi loyalitas pelanggannya. Bagi Toko
Kelontong Mbah Kuat sebaiknya mempertahankan dan terus mengembangkan strategi penetapan harga
yang kompetitif dan sesuai daya beli pelanggan, hal ini karena harga terbuktikan punya pengaruh
bersignifikan bagi loyalitas pelanggannya. Dalam hal kualitas pelayanan, pemilik toko perlu melakukan
evaluasi dan peningkatan, misalnya dengan mempercepat pelayanan, bersikap lebih ramah, serta
menjaga ketersediaan barang agar pelanggan merasa lebih nyaman dan dihargai. Dan untuk faktor
lokasi, meskipun tidak berpengaruh signifikan, pemilik toko tetap disarankan menjaga kenyamanan
area sekitar toko, seperti kebersihan, pencahayaan, dan kemudahan parkir agar pelanggan tetap merasa
nyaman saat berbelanja. Sedangkan bagi peneliti berikutnya bisa menambah variabel lainnya termasuk
promosi, kepuasan pelanggan, atau kepercayaan pelanggan dengan bisa saja beri pengaruh diatas bagi
loyalitas, serta memperluas objek penelitian agar perolehannya bisa tergeneralisasikan dengan lebih
luas.
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