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Abstract: This research aims to examine the influence of purchasing 
decisions and customer satisfaction on customer loyalty at the Kopi Tuku 
shop. Qualitative methods were used to collect data from visitors to tuku 
coffee shops in big cities. Linear regression analysis is used to analyze the 
relationship between these variables. The research results show that 
purchasing decisions have a significant positive influence on customer 
loyalty at the Kopi Tuku stall. Likewise with customer satisfaction, which 
also has a significant positive influence on customer loyalty. These results 
indicate that purchasing decisions and customer satisfaction have an 
important role in influencing customer loyalty at the Kopi Tuku shop. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh keputusan 
pembelian dan kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan pada 
warung Kopi Tuku. Metode kualitatif digunakan untuk mengumpulkan 
data dari pengunjung warung kopi tuku di kota besar. Analisis regresi 
linear digunakan untuk menganalisis hubungan antara variable-variabel 
tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa keputusan pembelian 
memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
pada warung Kopi Tuku. Begitu juga dengan kepuasan pelanggan, yang 
juga memiliki pengaruh yang positif yang signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan. Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian dan 
kepuasan pelanggan memiliki peran yang penting dalam mempengaruhi 
loyalitas pelanggan di warung Kopi Tuku. 
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A. LATAR	BELAKANG	
1.1	Fenomena	
Di	 Indonesia	 budaya	 minum	 kopi	 sedang	 naik	 daun,	 Kopi	 sendiri	 merupakan	 jenis	

minuman	berkafein	yang	 sudah	di	kenal	dari	 zaman	dahulu.	Dari	 zaman	dahulu	kopi	 indentik	
dengan	orang	 tua	sebagai	penikmatnya	 ,	 sementara	saat	 ini	kopi	menjadi	 salah	satu	minuman	
yang	 paling	 di	 cari	 atau	menjadi	 favorit	 kaum	muda	 zaman	 sekarang.	 Kopi	 adalah	 salah	 satu	
penghasilan	 terbesar	di	 Indonesia	yang	menduduki	peringkat	ke	14	di	dunia,	Amerika	Serikat	
ada	di	peringkat	pertama	yang	penghasilan	dari	kopinya	sangat	 tinggi	karena	Amerika	Serikat	
lebih	memfokuskan	kepengolahan	kopi	bukan	memproduksi	kopi.	Amerika	Serikat	mempunyai	
brand	 kopi	 yang	 terkenal	 hingga	 penjuru	 dunia,	 seperti	 Starbucks,	 The	 Coffee	 Bean,	 Dunkin	
Donuts,	Café	Bustelo,	dan	lainnya.	

Berdasarkan	 dari	 data	 Departemen	 Pertanian	 Amerika	 Serikat	 (USDA),	 produksi	 kopi	
global	mencapai	170	juta	kantong	per	60kg	kopi	pada	2022/2023.	Indonesia	merupakan	negara	
penghasil	kopi	terbesar	ke-3	di	dunia	setelah	Brazil,	dan	Vietnam.	Indonesia	telah	memproduksi	
kopi	sebanyak	11,85	juta	kantong	(Nurhanisah,	2023).	Belakangan	ini	brand	kopi	asal	Indonesia	
mulai	banyak	bermunculan,	 salah	satunya	adalah	kopi	 tuku.	Kehadiran	kopi	 tuku	di	 Indonesia	
menjadi	 ancaman	 besar	 bagi	 kedai	 kopi	 yang	 pernah	 ada	 sebelumnya	 dalam	 industri	 kopi	 di	
Indonesia.	Hal	seperti	 ini	di	karenakan	sangat	meningkatnya	produksi	dan	pengolahan	kopi	di	
Indonesia,	 karena	 sangat	 banyak	 peminatnya	 sehingga	 kopi	 saat	 ini	 menjadi	 lifestyle	 untuk	
mayoritas	orang	saat	ini.	

Loyalitas	 berasal	 dari	 kata	 loyal	 yang	 artinya	 setia,	 adanya	 pelanggan	 dengan	 sikap	
kesetiaan	 terhadap	 suatu	merek,toko,	 atau	 pemasok,	 dari	 sikap	 yang	 positif	 dalam	pembelian	
berulang-ulang	 secara	 konsisten	 Gultom	 et	 al.,	 (2020)	 .	 Seorang	 pelanggan	 yang	menunjukan	
citra	 positif	 terhadap	 suatu	 merek,	 dan	 memiliki	 komitmen	 untuk	 membeli	 roduk	 tersebut	
pada	 masa	 yang	 akan	 datang	 (Satryawati,	 2018).	 Ada	 beberapa	 faktor	 yang	 mempengaruhi	
loyalitas	pelanggan	yaitu	waktu	penyerahan	lebih	cepat,	pelayanan	harus	lebih	baik	di	banding	
pesaing	 lain,	dan	empati	yang	tinggi	kepada	konsumen.	(Harun,	2006).	Loyalitas	 juga	memiliki	
karakteristik	 yaitu	 melakukan	 pembelian	 secara	 teratur,	 membeli	 di	 luar	 lini	 atau	 jasa,	
menunjukan	kekebalan	atau	sifat	setia	dari	 tarikan	persaingan	tidak	terpengaruh	oleh	pesaing	
lainya,	 menolak	 produk	 lain,	 merekomendasikan	 kepada	 orang	 lain	 (Rqdog	 et	 al.,	 2014).	
pelanggan	 yang	 merasa	 puas	 dapat	 memberikan	 dasar	 yang	 baik	 bagi	 pembelian	 ulang	 dan	
terciptanya	loyalitas	pelanggan.	

Kopi	tuku	adalah	salah	satu	kedai	kopi	modern	yang	berdiri	pada	tahun	2015,	 Kedai	kopi	
ini	selalu	konsisten	mempertahankan	signature	yang	mereka	punya,	dengan	menggunakan	biji	
kopi	 berkualitas	 tinggi	 dan	 bahan-bahan	 premium.	 Menurut	 Fatmarani,	 (2022),	 kedai	 ini	
merupakan	pelopor	kopi	susu	gula	aren	pertama	di	Indonesia.	Menu	andalanya	yaitu	Kopi	Susu	
Tetangga,	minuman	kopi	dengan	kombinasi	latte	dan	gula	aren.	Dengan	konsep	kedai	kecil	Kopi	
Tuku	 umum	 nya	 melayani	 pemesanan	 melalui	 takeaway	 dan	 ojek	 online,	 gerainya	 jarang	
menyediakan	untuk	minum	di	tempat	dan	hanya	menyediakan	area	untuk	menunggu. 
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Keputusan	pembelian	 ialah	 suatu	proses	 interaksi	 antara	 sikap	kognitif	 dan	 sikap	afektif	

dengan	faktor	lingkungan	yang	melakukan	pertukaran	dalam	semua	aspek	kehidupan	(Arianty	
&	 Andira,	 2021).	 Dalam	 memutuskan	 pembelian	 suatu	 produk,	 banyak	 faktor	 yang	
mempengaruhi	 salah	 satunya	 adanya	 kesadaran	 terhadap	 citra	merek.	 Konsumen	 yang	 sadar	
terhadap	suatu	merek	produk,	akan	lebih	memungkinkan	untuk	melakukan	pembelian	kembali	
karena	memiliki	 sikap	komitmen.	Keputusan	pembelian	pada	konsumen	merupakan	suatu	hal	
penting	dalam	kemajuan	perusahaan.	Semakin	besar	produk	yang	dibeli	oleh	konsumen,	maka	
akan	 semakin	 besar	 pula	 profit	 yang	 diperoleh	 perusahaan	 (Authors	 &	 Gunawan,	 2017).	
Menurut	 Supriyadi	 et	 al.,	 (2017)	 terdapat	 dua	 variabel	 yang	 dapat	mempengaruhi	 konsumen	
saat	 melakukan	 keputusan	 pembelian	 yaitu	 kualitas	 produk	 dan	 brand	 image,	 sehingga	
pelanggan	 akan	 tetap	 loyal	 terhadap	 produk	 yang	 dihasilkan.	 Diansyah	 &	 Putera,	 (2017)	
menyatakan	bahwa	keputusan	pembelian	mempengaruhi	loyalitas	pelanggan	karena	pelanggan	
yang	melakukan	pembelian	dapat	menentukan	tingkat	loyalitas	yang	dimilikinya.	

Kepuasan	 pelanggan	 adalah	 sikap	 yang	 diperlihatkan	 oleh	 pelanggan	 atas	 baraang	 atau	
produk	 yang	didapatkan	dan	digunakan	 (Supertini	 et	 al.,	 2020).	 Konsumen	pastinya	memiliki	
pilihannya	 sendiri	 untuk	memilih	merek	yang	akan	mereka	pakai	 atau	gunakan,	maka	 tingkat	
kepuasan	pelanggan	sangat	tergantung	kepada	kualitas	suatu	barang/produk	(Pratama,	2015).	
Menurut	Inggil,	(2013)	dalam	terciptanya	kepuasan	pelanggan	dapat	memberikan	manfaat	pada	
hubungan	 antar	 perusahaan	 dan	 pelanggan	 menjadi	 harmonis	 sehingga	 terciptanya	 loyalitas	
pelangan.	Semakin	produk	yang	dihasilkan	baik,	maka	kepuasan	yang	dirasakan	oleh	pelanggan	
akan	 semakin	 tinggi	 sehingga	 menimbulkan	 keuntungan	 bagi	 perusahaan	 tersebut.	 Dalam	
penelitian	 Supertini	 et	 al.,	 (2020)	 perusahaan	 yang	mengutakan	 kepercayaan	 pelanggan	 akan	
membuat	 pelanggan	 menimbulkan	 rasa	 puas	 pada	 produk	 yang	 dihasilkan	 oleh	 perusahaan	
tersebut.	
B. METODE	
Dalam	penelitian	ini	menggunakan	metode	penelitian	kuantitatif.	Penelitian	kuantitatif	adalah	

metode	 yang	 fokusnya	 ke	 arah	 pengujian	 hipotesis	 dengan	 jumlah	 besar	 dalam	memberikan	
kepercayaan	 statistik	 di	 temuan	 penelitian.	 Karakteristik	 dari	 penelitian	 kuantitatif	 yaitu	
menekan	invidu	dan	makna	pengalaman	dan	berbagai	fenomena	di	sosial	(Abdullah,	2015).	
Populasi	 penelitian	 ini	 adalah	 pelanggan	 yang	 pernah	 melakukan	 pembelian	 kopi	 Tuku	 di	

wilayah	 Jabodetabek.	 Teknik	 sampling	 penelitian	 ini	 menggunakan	 non	 probability,	 yaitu	
purposive	 sampling.	 Non	 probability	 adalah	 teknik	 yang	 di	 mana	 memilih	 sempel	 penelitian	
berdasarkan	 kriteria	 tertentu,	 yang	 dimana	 responden	 di	 ambil	 secara	 acak	 untuk	 mengisi	
kuisioner	 yang	 sudah	 di	 siapkan	 (Firmansyah	 &	 Dede.,	 2022).	 Teknik	 dalam	 penelitian	 ini	
menggunakan	 metode	 analisis	 pengolahan	 data	 dengan	 menggunakan	 aplikasi	 IBM	 SPSS	
Statistics	23	atau	yang	biasa	disebut	SPSS	23.	
C. HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

1. Hasil	Analisis	Data	
1.1 Karakteristik	Responden	
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Karakteristik	yang	digunakan	pada	penelitian	ini	diperoleh	dari	konsumen	yang	pernah	

membeli	 kopi	 tuku.	 Pengumpulan	 data	 primer	 dilakukan	 dengan	 kuesioner	 yang	 disebarkan	
kepada	 konsumen	 yang	 pernah	 membeli	 kopi	 tuku	 melalui	 Google	 Formulir	 dengan	 total	
responden	 berjumlah	 32	 orang.	 Terdapat	 beberapa	 karakteristik	 responden	 lainya	 yaitu	 jenis	
kelamin,	usia,	status,	pendidikan	terakhir,penghasilan.	

1.1.1 Jenis	Kelamin	
	

Tabel	1.	Jenis	Kelamin	
Jenis	Kelamin	 Jumlah	 Persentase	
Perempuan	 22	 66,7%	
Laki-Laki	 11	 33,7%	

	
	

Hasil	Tabel	1.	menunjukkan	responden	dengan	jenis	kelamin	perempuan	sebesar	66,7%	
atau	sebanyak	22	orang,	dan	jenis	kelamin	laki-laki	sebesar	33,7%	atau	sebanyak	11	orang.	

	
1.1.2 Usia	
Tabel	2.	Usia	

Usia	 Jumlah	 Persentase	
11	Tahun	-	26	Tahun	 20	 60,6%	
27	Tahun	-	42	Tahun	 5	 15,2%	
43	Tahun	-	58	Tahun	 8	 24,2%	

59	Tahun	-	68	Tahun	 0	 0%	
	

Hasil	 Tabel	 2.	 menunjukkan	 responden	 yang	mendominasi	 pada	 penelitian	 ini	 adalah	
responden	 yang	memiliki	 rentang	 usia	 11	 –	 26	 tahun	 yaitu	 sebesar	 60,6%	 atau	 sebanyak	 20	
orang,	usia	27-42	tahun	sebesar	15,2%	atau	sebanyak	5	orang,	usia	43-58	tahun	yaitu	sebesar	
24,2%	atau	sebanyak	8	orang.	

	
1.1.3 Status	

Tabel	3.	Status	
Status	 Jumlah	 Persentasi	

Pelajar/Mahasiswa	 18	 54,5%	
Pegawai	Swasta	 13	 39,4%	
Pegawai	Negeri	 2	 6,1%	

	
Hasil	Tabel	3.	status	menunjukkan	reponden	yang	mendominasi	pada	penelitian	ini	ialah	

responden	dengan	status	pelajar/mahasiswa	sebesar	54,5%	atau	sebanyak	18	orang.	
	

1.1.4 Pendidikan	Terakhir	
	

Tabel	4.	Pendidikan	Terakhir	
Pendidikan	Terakhir	 Jumlah	 Persentasi	
Sekolah	Menengah	Akhir	 16	 48,5%	
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Diploma	 4	 12,1%	
Sarjana	 10	 30,3%	
Magister	 3	 9,1%	

	
Hasil	Tabel	4.	Pendidikan	terakhir	menunjukan	responden	yang	dominan	pada	penelitian	ini	

adalah	 responden	dengan	pendidikan	 terakhir	 Sekolah	Menengah	Akhir	 (SMA)	 sebesar	48,5%	
dan	sebanyak	16	orang.	

	
1.1.5 Penghasilan	

	
Tabel	5.	Penghasilan	
Penghasilan	 Jumlah	 Persentasi	

Rp.501.000-Rp.1.500.000	 11	 33,3%	
Rp.1.500.001-Rp.3.000.000	 3	 9,1%	
Rp.3.000.001-Rp.4.500.000	 5	 15,2%	
>Rp.4.500.001	 14	 42,4%	

	
Hasil	 Tabel	 5.	 penghasilan	 menunjukan	 bahwa	 responden	 dengan	

penghasilan	>Rp.4.500.001	mendominasi	dengan	responden	43,4%	dan	sebanyak	14	orang.	
	

2. 1	Hasil	Analisis	Deskriptif	
	

Dalam	analisis	deskriptif	 terdiri	dari	standar	deviasi	 (Std.	deviation),	rata	–	rata	
(mean),	 maksimum	 (maximum),	 dan	 minimum	 (minimum)	 memiliki	 tujuan	 untuk	
memberikn	penjelasan	secara	deskriptif	yang	diperoleh	dari	hasil	kuesioner	penelitian.	
Dalam	statistis	deskriptif	standar	deviasisebagai	variasi	jawaban,	dan	mean	sebagai	rata-	
rata	keseluruhan	responden.	

	
2.1.1 Hasil	Analisis	Deskriptif	Keputusan	Pembelian	(X1)	

	
Tabel	6.	Statistik	deskriptif	Keputusan	Pembelian	

	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,	2023.	
	

Pada	Tabel	6.	menunjukan	nilai	mean	tertinggi	keputusan	pembelian	terletak	di	
indikator	KP1.2	dengan	memiliki	nilai	mean	sebesar	3.12,	nilai	minimum	1,	dengan	nilai	
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maximum	4	yang	artinya	keseluruhan	responden	cenderung	setuju	terhadap	pertanyaan	
dari	kuesioner.	Nilai	standar	deviasi	jauh	dari	angka	nol	yang	artinya	jawaban	responden	
memiliki	variasi.	

	
2.1.2 Hasil	Analisis	Deskriptif	Kepuasan	Pelanggan	(X2)	

	
Tabel	7.	Statistik	Deskriptif	Kepuasan	Pelanggan	

	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	
	

Pada	 Tabel	 7.	menunjukan	 nilai	mean	tertinggi	 kepuasan	 pelanggan	 terletak	 di	
indikator	 KP2.5	 denga	memiliki	 nilai	mean	sebesar	 3.12	 dengan	 nilai	minimum	1	 dan	
nilai	 maximum	 4	 yang	 artinya	 keseluruhan	 responden	 cenderung	 setuju	 terhadap	
pertanyaan	 dari	 kuesioner.	 Nilai	 standar	 deviasi	 jauh	 dari	 angka	 nol	 yang	 artinya	
jawaban	responden	memiliki	variasi.	

	
2.1.3 Hasil	Analisis	Deskriptif	Loyalitas	Pelanggan	(Y)	

	
Tabel	8.	Statistik	Deskriptif	Loyalitas	Pelanggan	

	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	
	

Pada	 Tabel	 8.	 menunjukan	 nilai	mean	 tertinggi	 loyalitas	 pelanggan	 terletak	 di	
indikator	LP1	dengan	nilai	mean	3.06,	dengan	nilai	minimum	1	dan	nilai	maximum	4	yang	
artinya	 keseluruhan	 responden	 cenderung	 setuju	 terhadap	 pertanyaan	 dari	 kuesioner.	
Nilai	 standar	 deviasi	 jauh	 dari	 angka	 nol	 yang	 artinya	 jawaban	 responden	 memiliki	
variasi.	
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2.3 Hasil	Uji	Validitas	

	
Berdasarkan	hasil	yang	diperoleh	dari	penyebaram	kuesioner	kepada	pelanggan	

yang	membeli	kopi	tuku	mendapatkan	hasil	sebanyak	33	responden,	dan	data	tersebut	
akan	 diuji	 validitasnya	 menggunakan	 metode	 korelasi	 product	 moment	 pearson	
menggunakan	 bantuan	 software	 SPSS	 versi	 2.3.	 pengujian	 ini	 dilakukan	 untuk	
mengetahui	 apakah	 item	 pernyataan	 dalam	 kuesioner	 valid	 tau	 tidak.	 Proses	
pengambilan	 keputusan	 uji	 validitas,	 untuk	 hasil	 korelasi	 akan	 dibandingkan	 dengan	
tabel	 kritis	 r	 korelasi	 product	 moment	 pearson	 dengan	 sig	 0,05	 atau	 5%.	 Data	 pada	
penelitian	 ini	 ialah	 N=	 56.	 Sehingga	 jika	menggunakan	 taraf	 sig	 0,05	 diperoleh	 rtabel	
sebesar	 0.2632.	 Dalam	 item	 pernyataan	 dapat	 dikatakan	 valid	 dan	 dapat	 mengukur	
ketepatan	 alat	 ukur	 sesuai	 dengan	 fungsinya	 jika	 hasil	 koefisien	 rhitung	 >	 rtabel	
(0.2632).	Di	bawah	ini	merupakan	hasil	uji	validitas	seluruh	variabel.	

	
2.3.1 Hasil	Uji	Validitas	Keputusan	Pembelian	(X1)	

	
Dalam	melakukan	uji	validitas	Keputusan	Pembelian,	metode	pengumpulan	data	

diperoleh	dari	kuesioner	online	yang	disebar	melalui	Google	Formulir	kepada	pelanggan	
yang	 pernah	 melakukan	 pembelian	 kopi	 tuku.	 Berikut	 merupakan	 hasil	 uji	 validitas	
terhadap	33	responden	dengan	7	item	pernyataan:	

	
Tabel	9.	Hasil	Uji	Validitas	Keputusan	Pembelian	(X1)	
Item	pernyataan	 r	hitung	 r	tabel	 Keterangan	
KP1.1	 0.444	 0.2913	 Valid	
KP1.2	 0.787	 0.2913	 Valid	
KP1.3	 0.594	 0.2913	 Valid	
KP1.4	 0.629	 0.2913	 Valid	
KP1.5	 0.671	 0.2913	 Valid	
KP1.6	 0.640	 0.2913	 Valid	
KP1.7	 0.835	 0.2913	 Valid	
Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	

	
Menyatakan	 bahwa	 Keputusan	 Pembelian	 memiliki	 7	 item	 pernyataan	 yang	

berasal	dari	indikator	variabel.	Demikian	juga	semua	item	mempunyai	koefisien	rhitung	>	
rtabel	 (0,2913),	 sehingga	 dapat	 membuat	 kesimpulan	 bahwa	 semua	 item	 pernyataan	
bahwa	Keputusan	Pembelian	dapat	dinyatakan	valid.	

	
2.3.2 Hasil	Uji	Validitas	Kepuasan	Pelanggan	(X2)	

	
Dalam	melakukan	uji	 validitas	Kepuasan	Pelanggan,	metode	pengumpulan	data	

diperoleh	dari	kuesioner	online	yang	disebar	melalui	Google	Formulir	kepada	pelanggan	
yang	 pernah	 melakukan	 pembelian	 kopi	 tuku.	 Berikut	 merupakan	 hasil	 uji	 validitas	
terhadap	33	responden	dengan	9	item	pernyataan:	
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Tabel	10.	Hasil	Uji	Validitas	Kepuasan	Pelanggan	(X2)	

Item	pernyataan	 r	hitung	 r	tabel	 Keterangan	
KP2.1	 0.842	 0.2913	 Valid	
KP2.2	 0.740	 0.2913	 Valid	
KP2.3	 0.765	 0.2913	 Valid	
KP2.4	 0.663	 0.2913	 Valid	
KP2.5	 0.743	 0.2913	 Valid	
KP2.6	 0.763	 0.2913	 Valid	
KP2.7	 0.203	 0.2913	 Tidak	Valid	
KP2.8	 0.688	 0.2913	 Valid	
KP2.9	 0.719	 0.2913	 Valid	
Sumber:	Hasil	Pegolahan	Data	SPSS,	2023.	

	
Menyatakan	 bahwa	 Kepuasan	 Pelanggan	 memiliki	 9	 item	 pernyataan	 yang	

berasal	 dari	 indikator	 variabel.	 Namun	 pada	 indikator	 KP2.7	menyatakan	 bahwa	 item	
mempunyai	koefisien	rhitung	<	rtabel	(0,2913),	

	
2.3.3 Hasil	Uji	Validitas	Loyalitas	Pelanggan	

	
Dalam	 melakukan	 uji	 validitas	 loyalitas	 pelanggan,	 metode	 pengumpulan	 data	

diperoleh	 dari	 kuesioner	 online	 yang	 disebar	 melalui	 Google	 Form	 kepada	 pelanggan	
yang	 pernah	 melakukan	 pembelian	 kopi	 tuku.	 Berikut	 merupakan	 hasil	 uji	 validitas	
terhadap	33	responden	dengan	44	item	pernyataan:	

	
Tabel	11.	Hasil	Uji	Validitas	Loyalitas	Pelanggan	(Y)	

Item	pernyataan	 r	hitung	 r	tabel	 Keterangan	
LP1	 0.863	 0.2913	 Valid	
LP2	 0.942	 0.2913	 Valid	
LP3	 0.741	 0.2913	 Valid	
LP4	 0.684	 0.2913	 Valid	

Sumber:	Hsil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	
	

Menyatakan	bahwa	Loyalitas	Pelanggan	memiliki	4	item	pernyataan	yang	berasal	
dari	indikator	variabel.	Demikian	juga	semua	item	mempunyai	koefisien	rhitung	>	rtabel	
(0,2913),	 sehingga	 dapat	membuat	 kesimpulan	 bahwa	 semua	 item	 pernyataan	 bahwa	
Keputusan	Pembelian	dapat	dinyatakan	valid.	

	
2.4 Hasil	Uji	Reliabilitas	

	
Uji	 reliabilitas	 digunakan	 untuk	 menilai	 sejauh	 mana	 item	 pernyataan	 yang	

digunakan	seperti	kuesioner	dapat	diandalkan	atau	reliabel.	Berikut	tabel	4.12	di	bawah	
ini	adalah	hasil	pengujian	reliabilitas	seluruh	variable.	
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Tabel	12.	Hasil	Uji	Reliabilitas	Instrumen	Variabel	Keputusan	Pembelian,	Kepuasan	Pelanggan,	
dan	Loyalitas	Pelanggan	
	

N	of	items	 Cronbach's	 Alpha	 	
Standar	

	
Keterangan	

Keputusan	Pembelian(X1)	 7	 0.785	 0.60	 Reliabel	Tinggi	
Kepuasan	Pelanggan(X2)	 9	 0.855	 0.60	 Reliabel	Tinggi	
Loyalitas	Pelanggan(Y)	 4	 0.822	 0.60	 Reliabel	Tinggi	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	
	

Berdasarkan	 	 Tabel	 	 12	 	 menunjukan	 	 variabel	 	 Keputusan	 	 Pembelian	
(X1)	 ,Kepuasan	 Pelanggan	 (X2),	 dan	 Loyalitas	 Pelanggan	 (Y)	 memiliki	 nilai	 cronbach’s	
alpha	>	dari	0.60	maka	dinyatakan	seluruh	variabel	memiliki	reliabel	tinggi.	

	
2.5 Hasil	Uji	Asumsi	Klasik	

	
Proses	sebelum	melakukan	analisis	pengaruh	beban	kerja,	lingkungan	kerja	dan	

loyalitas	 karyawan	maka	 terlebih	 dahulu	 dilakukan	 pengujian	 terhadap	 asumsi	 klasik	
regresi	untuk	memastikan	apakah	data	yang	digunakan	memenuhi	asumsi-asumsi	dasar	
seperti	normalitas	data,	uji	multikolinearitas	dan	uji	heteroskedastisitas.	

	
2.6 Hasil	Uji	Normalitas	

	
Uji	 normalitas	 mempunyai	 tujuan	 mencari	 tahu	 apakah	 sampel	

terdistribusi	secara	normal	atau	tidak.	Uji	 ini	biasanya	diuji	dengan	Kolmogorov	
Smirnov	 pada	 aplikasi	 spss,	 dengan	 kirteria	 pengambilan	 keputusan	 sebagai	
berikut:	

1. Jika	nilai	signifikan	>	0,05	maka	data	berdistribusi	normal.	
2. Jika	 nilai	 signifikan	 <	 0,05	 maka	 data	 berdistribusi	 tidak	 normal.	
Berikut	 	 	 merupakan	 	 	 hasil	 	 	 uji	 	 	 normalitas	 	 	 menggunakan	

Kolmogorov	smirnov:	
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Tabel	13.	Hasil	Uji	Normalitas	

	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPS,	2023.	
	

Data	dilihat	dari	Tabel	13.	hasil	uji	normalitas	mempunyai	nilai	sig	sebesar	0.200	>	
0,05.	Hal	ini	menunjukan	data	yang	digunakan	terdistribusi	secara	normal.	

	
2.6 Hasil	Uji	Multikolinearitas	

Dalam	 model	 regresi	 dapat	 dikatakan	 baik	 apabila	 tidak	 terdapat	 korelasi	 antar	
variabel	 bebas,	 sebaliknya	 jika	 ditemukan	 ada	 hubungan	 korelasi	 antar	 variabel	 bebas	
maka	dapat	dinyatakan	pada	penelitian	terjadi	gejala	multikolinearitas.	Untuk	mengetahui	
apakah	 terjadi	 gejala	 multikolinearitas	 dapat	 dilihat	 pada	 ketentuan	 hasil	 tolerance	 dan	
VIF.	 Jika	 hasil	 tolerance	 >	 0,10	 dan	 VIF	 <	 10,00	 maka	 dinyatakan	 tidak	 terjadi	
multikolinearitas.	 Dan	 sebaliknya,	 jika	 hasil	 tolerance	 >	 0,10	 dan	 VIF	 <	 10,00	 maka	
dinyatakan	 terjadi	 multikolinearitas.	 Berikut	 ialah	 hasil	 uji	 multikolinearitas	 yang	 sudah	
dilakukan	pada	penelitian	ini.	

	
Tabel	14.	Hasil	Uji	Multikolinearitas	
	

Sumber:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023.	
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Berdasarkan	 Tabel	 14	 menunjukan	 variabel	 keputusan	 pembelian	 (X1),	 dan	

variabel	 kepuasan	pelanggan	 (X2)	memiliki	 nilai	 tolerance	 sebesar	0.281	>	0.10	dan	VIF	
3.558	<	sehingga	dapat	kesimpulan	kedua	variabel	tidak	terjadi	multikolinearitas.	

	
2.7 Hasil	Uji	Heteroskedastisitas	

	

Gambar	1.	Hasil	Uji	Heteroskedastisitas	
Sumber	:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,2023	

	
Dapat	dilihat	pada	Gambar	1.	di	atas,	 jika	diamati	bulat-bulat	data	 terdistribusi	

ke	berbagai	arah,	baik	di	atas	maupun	di	bawah	titik	nol,	dan	tidak	terkonsentrasi	di	satu	
lokasi.	Distribusi	titik	tidak	menunjukan	pola	atau	tren	tertentu.	Sehingga	mendapatkan	
kesimpulan	adalah	model	regresi	tidak	menunjukan	gejala	heteroskedastisitas.	

	
2.8 Hasil	Analisis	Regresi	Linear	Berganda	

Analisis	linear	berganda	digunakan	untuk	mengetahui	apakah	terdapat	pengaruh	
antar	 variabel	 bebas	 yaitu	 Keputusan	 pembelian	 (X1)	 dan	 kepuasan	 pelanggan	 (X2)	
secara	 keseluruhan	 terdapat	 variabel	 terkait	 yaitu	 loyalitas	 pelanggan	 (Y).	 berikut	
merupakan	analisis	dan	penjabaran	dari	hasil	linear	berganda:	
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		Tabel	15.	Hasil	Analisis	Regresi	Linear	Berganda	Coefficienta	

Model	
Unstandardized	Coefficients	 Standardized	Coefficient	 	

t	
	
Sig.	B	 Std.	Error	 Beta	

1	 (Constant)	 1.352	 1.615	 	 0.838	 0.409	
Keputusan	Pembelian	 0.068	 0.135	 0.111	 0.505	 0.617	
Kepuasan	Pelanggan	 0.352	 0.115	 0.673	 3.061	 0.005	
a.	Dependent	variable:	Loyalitas	Pelanggan	Sumber	:	Hasil	
Pengolahan	Data	SPSS,	2023.	

	
Berdasarkan	table	15	diatas	dapat	diperoleh	persamaan	yang	mempengaruhi	variabel	loyalitas	

pelanggan	yaitu:	
Y	=	1.352	+	0.068	+	0.352	+	e	

1. Koefisien	Konstanta	
1.352	merupakan	nilai	konstanta	regresi	 linear	berganda	dalam	penelitian	ini.	Hal	 ini	

menyatakan	 bahwa	 jika	 keputusan	 pembelian	 dan	 kepuasan	 pelanggan	 tidak	
terjadiperubahan	maka	nilai	loyalitas	pelanggan	adalah	1.352.	

2. Koefien	Keputusan	Pembelian	
0.068	merupakan	nilai	koefisien	regresi	 linear	berganda	dalam	 penelitian	 ini.	Hal	 ini	

menunjukan	bahwa	apabila	variabel	 lain	 tetap	dan	Keputusan	pembelian	meninggkat	1%	
maka	variabel	 tersebut	dapat	memberikan	pengaruh	positif	 terhadap	 loyalitas	pelanggan	
sebesar	0.068	

3. Koefisien	Kepuasan	Pelanggan	
0.352	 merupakan	 nilai	 koefisien	 regresi	 linear	 berganda	 dalan	 penelitian	 ini.	 Hal	 ini	

menunjukan	bahwa	apabila	variabel	 lain	tetap	dan	kepuasan	pelanggan	meningkat	1%	maka	
variabel	 tersebut	 dapat	 memberikan	 pengaruh	 positif	 terhadap	 loyalitas	 pelanggan	
sebesar	0.352.	

	
2.9 Hasil	Uji	Hipotesis	
2.9.1 Hasil	Uji	Hipotesis	Secara	Parsial	(Uji	T)	

Tabel	16.	Hasil	Uji	T	(	Parsial)	Coefficienta	

Model	
Unstandardized	Coefficients	 Standardized	Coefficient	 	

t	
	
Sig.	B	 Std.	Error	 Beta	

1	 (Constant)	 1.352	 1.615	 	 0.838	 0.409	
Keputusan	Pembelian	 0.068	 0.135	 0.111	 0.505	 0.617	
	
	

	 	 	 	 	

Kepuasan	Pelanggan	 0.352	 0.115	 0.673	 3.061	 0.005	
a. Dependent	variable:	Loyalitas	Pelanggan	
Sumber	:	Hasil	Pengolahan	Data	SPSS,	2023.	
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Berdasarkan	tabel	16	menunjukan	hasil	uji	t	sebagai	berikut:	

	
1. Variabel	Keputusan	Pembelian	(X1)	 Terhadap	Loyalitas	Pelanggan	(Y)	

Pada	Tabel	16	menunjukkan	hasil	bahwa	nilai	thitung	<	 ttabel	yaitu	0.505	<	
2.039.	 Sehingga	 diperoleh	 kesimpulan	 yaitu	 secara	 parsial	 keputusan	 pembelian	
berpengaruh	 positif	 dan	 tidak	 signifikan	 terhadap	 loyalitas	 pelanggan,	 serta	 H0	
diterima	 dan	 H1	 ditolak	 yang	 menyatakan	 bahwa	 terdapat	 pengaruh	 keputusan	
pembelian	(X1)	terhadap	loyalitas	pelanggan	(Y).	

	
2. Variabel	Kepuasan	Pelanggan	(X2)	Terhadap	Loyalitas	Pelanggan	(Y)	

Pada	 Tabel	 16	 menunjukan	 hasil	 bahwa	 nilai	 thitung	>	 ttabel	yaitu	 3.061	 >	 2.039.	
Sehingga	diperoleh	kesimpulan	yaitu	secara	parsial	kepuasan	pelanggan	berpengaruh	
positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 loyalitas	 pelanggan,	 serta	 H0	ditolak	 dan	 H1	diterima	
yang	 menyatakan	 bahwa	 terdapat	 pengaruh	 kepuasan	 pelanggan	 (X2)	 terhadap	
loyalitas	pelanggan	(Y).	

	
D. SIMPULAN	DAN	SARAN	

1. SIMPULAN	
Penelitian	 ini	 bertujuan	 untuk	 menguji	 variabel	 keputusan	 pembelian	 dan	 kepuasan	

pelanggan	 terhadap	 loyalitas	 pelannggan	 pada	 pelanggan	 Kopi	 Tuku.	 Berdasarkan	 hasil	 uji	
hipotesis	pada	bab	4	mendapatkan	hasil	dan	kesimpulan	sebagai	berikut:	

1. Keputusan	 pembelian	 (X1)	 berpengaruh	 positif	 dan	 tidak	 signifikan	 terhadap	 loyalitas	
pelanggan	(Y)	pada	pelanggan	Kopi	Tuku.	

2. Kepuasan	 pelanggan	 (X2)	 berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 loyalitas	
pelanggan	(Y)	pada	pelangggan	Kopi	Tuku.	

	
2. SARAN	

2.1 Bagi	Perusahaan	
Berdasarkan	 analisis	 data	 dari	 hasil	 penelitian	 yang	 judul	 “	 Pengaruh	 Keputusan	

Pembelian	 dan	 Kepuasan	 Pelanggan	 Terhadap	 Loyalitas	 Pelanggan”.	 Peneliti	 mencoba	 untuk	
memberikan	saran	yang	bermanfaat	bagi	pemiik	toko	Kopi	Tuku,	sebagian	besar	pelanggan	yang	
menjadi	 responden	 ini	 cenderung	 ke	 arah	 puas.	 Tetapi	 pemilik	 toko	 Kopi	 Tuku	 harus	 lebih	
meningkatkan	 lagi	 kinerja	 pegawai,	 pelayanan,	 lingkungan,	 dan	 faktor	 lain	 yang	 dapat	
menjadikan	pelanggan	merasa	sangat	puas.	

2.2 Bagi	Peneliti	Selanjutnya	
Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 data,	 penelitian	 ini	 memiliki	 3	 variabel	 yang	 diuji	 untuk	

diketahu	 hasilnya	 yatu	 variabel	 keputusan	 pembelian	 (X1),	 kepuasan	 pelanggan	 (X2),	 dan	
loyalitas	 pelanggan	 (Y).	 Maka	 saran	 bagi	 para	 peneliti	 selanjutnya	 yaitu	 dapat	menambahkan	
variabel	yang	lebih	relevan	untuk	menyempurnakan	pemahaman	tentang	fenomena	yang	diteliti.	
Dan	diharapkan	untuk	dapat	mendalami	penelitian	 lebih	 lanjut	 terkait	 fokus	penelitian	dengan	
merujuk	pada	 sumber-sumber	 terbaru	guna	memastikan	kualitas	dan	kekinian	 informasi	 yang	
digunakan.	
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