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PENGARUH VARIASI PRODUK DAN HARGA TERHADAP LOYALITAS
PELANGGAN

PT.ANTO FROZEN FOOD MAKMUR ABADI DI PASAR ANYAR KOTA
TANGERANG

ABSTRAK

Penulisan skripsi ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variasi produk dan harga terhadap loyalitas pelanggan PT.Anto
Frozen Food di pasar anyar Tangerang. Penelitian ini dilakukan dengan
menyebarkan kuesioner kepada 100 responden, yang didominasi oleh
wanita dengan perolehan 72 responden atau 72%, dan laki-laki sebanyak
28 responden atau 28%.

Dari hasil regresi linear berganda, diperoleh hasil Loyalitas
Pelanggan = 6,945 + 0,298X1+ 0,529X2 dan hasil koefesien korelasi variasi
produk memiliki korelasi yang positif dengan tingkat hubungan sedang
terhadap loyalitas pelanggan yaitu sebesar 0,563. Harga memiliki korelasi
yang positif dengan tingkat hubungan kuat terhadap loyalitas pelanggan
yaitu sebesar 0,663.

Dari hasil korelasi antar variabel, variasi produk mempengaruhi
loyalitas pelanggan sebesar 31,7% dan sisanya 68,3% dipengaruhi faktor
lain. Harga mempengaruhi loyalitas pelanggan sebesar 44% dan sisanya
56% dipengaruhi faktor lain.

Berdasarkan hasil uji hipotesis diperoleh t hitung untuk variasi
produk dan harga 6,743 dan 8,775, dengan t tabel sebesar 1,66055 yang
di peroleh dari tabel distribusi untuk df 100-2= 98 sebesar 0,05. Maka Ha
ditolak dan Ho diterima.

Berdasarkan hasil uji hipotesis untuk variasi produk dan harga di
peroleh nilai f hitung sebesar 45,722 dengan f tabel sebesar 2,31 dengan
tigkat signifikan 0,000 < 0,01 dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima.
Terdapat hubungan antara variasi produk dan harga terhadap loyalitas
pelanggan, bila variasi produk dan harga diterapkan dengan baik sesuai
dengan apa yang diharapkan pelanggan maka akan mempengaruhi
loyalitas pelanggan.



Kata Kunci : Variasi produk, Harga, Loyalitas Pelanggan

THE EFFECT OF PRODUCT VARIATION AND PRICE ON CUSTOMER
LOYALTY

OF PT .ANTO FROZEN FOOD MAKMUR ABADI IN ANYAR MARKET
TANGERANG CITY

ABSTRACT

The purpose of writing this thesis is to understand the impact of
product variation and price on the loyalty of PT Frozen Food customers in
Tangerang's new market. The study was conducted by distributing a
questionnaire to 100 respondents, which was dominated by women with
72 or 72% acquisition, and men with 28 or 28%.

From the linear regression results, the results obtained with
Customer Loyalty = 6.945 + 0.298X1 + 0.529X2 and the result of the
correlation coefficient of product variation have a positive relationship
with moderate level of customer loyalty equal to 0.563. The value is
positively correlated with a strong degree of relationship with customer
loyalty of 0.663.

From the results of the correlation between variables, product
variation affected customer loyalty by 31.7% and still seller 68.3%
influenced by other factors. Price affects customer loyalty by 44% and
remaining 56% is influenced by other factors.

Based on the results of the hypothesis testing calculated for
product variations and prices of 6,743 and 8,775, with table t 660605
obtained from the distribution table for df 100-2 = 98 at 0.05. Then Ha is
rejected and Ho is accepted.

Based on the hypothesis test results for product variability and
price achieved a count of 45,722 with table f 2.31 with a significance level
of 0.000 <0.01 so Ho was rejected and Ha accepted. There is a
relationship between product variability and price with respect to customer
loyalty, if product variation and price are implemented correctly according
to customer expectations that affect customer loyalty.



Keywords: Product variation, Price, Customer Loyalty
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Sekarang ini pemerintah sedang meningkatkan pertumbuhan
pembangunan dan moderenisasi di segala aspek kehidupan.
Pertumbuhan moderenisasi dapat dilihat dari tersedianya beragam
fasilitas hidup, prasarana dan sarana yang dapat meningkatkan
taraf hidup masyarakat. Hal ini bermaksud untuk menciptakan

kondisi yang lebih baik dari sebelumnya.

Di era modenisasi, perubahan terjadi begitu cepat dan
menuntut masyarakat untuk bergerak mengikuti perubahan yang
ada. Keadaan tersebut telah mempengaruhi gaya dan pola hidup
masyarakat dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam hal
yang berkaitan dengan konsumsi makanan. Kebiasaan-kebiasaan
lama kini sudah mulai di tinggalkan, seperti misalnya para wanita
yang dahulu mempunyai kewajiban untuk mengurus rumah tangga,
sekarang ini banyak yang memilih untuk meninggalkan dapur dan
berkarir. Tetapi meskipun demikian tugas wanita sebagai ibu rumah
tangga tidak bisa di tinggalkan begitu saja, mereka tetap harus
menjalakan kewajiban untuk mengurus rumah tangga, termasuk

dalam mencukupi kebutuhan makanan bagi diri sendiri dan



keluarganya. Tuntutan tersebut mengharuskan mereka untuk
menggunakan makanan cepat saji yang praktis dan tidak banyak

menghabiskan waktu.

Bukan hanya kaum wanita atau pria dan ibu rumah tangga
yang menyukai makanan cepat saji untuk keperluan konsumsi
sendiri, tetapi makanan cepat saji ini dimanfaatkan oleh para pelaku
usaha. Makanan cepat saji menjadi menu utama untuk di jual, baik
pelaku usaha dalam skala kecil, UMKM, besar maupun rumah
makan atau cafe. Biasanya menu cepat saji ini di sajikan dalam
bentuk di panggang, digoreng, direbus atau dikreasikan dengan
makanan lain. Hal ini disebabkan karena pengaruh ekonomi kreatif
yang semakin lama semakin berkembang dan kebiasaan
masyarakat yang menyukai cemilan cepat saji sebagai objek
makanan saat berkuliner di luar rumah. Tidak heran bila makanan
praktis sudah menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat, karena
harganya terjangkau, praktis, tahan lama, rasanya enak, dan dapat
menjadi peluang usaha untuk masyarakat dalam mendapatkan

uang.

Melihat keadaan seperti ini, dimana Penggemar makanan
beku seperti nugget, sosis, kornet, bakso, dan lain-lain terus
meningkat. Meningkatnya permintaan akan makanan siap saji telah

banyak mencuri perhatian para pemilik modal untuk memanfaatkan



peluang pasar tersebut. Di indonesia sudah banyak perusahaan
yang bergerak di bidang bisnis ini, merek-merek makanan praktis
pun mulai bermunculan seperti Fiesta, Champ, Cedea, So good,
Minaku, Harmoni, Belfood dan masih banyak yang lain lagi. Tidak
hanya makanan siap saji tetapi bumbu cepat saji juga sekarang
banyak di minati oleh para wanita atau pria yang lebih menyukai
memasak dalam waktu singkat atau praktis. Bumbu pelengkap
masakan praktis di indonesia juga mulai mengalami perubahan
varian rasa dan kegunaan seperti Indofood bumbu racik, Ajinomoto,
Royco, Masako, ABC, dan masih banyak yang lain nya . Kondisi
tersebut telah mendorong terciptanya persaingan yang semakin
kompetitif. Para produsen berlomba untuk meningkatkan kualitas
produk dengan berbagai upaya dalam memenuhi kebutuhan pasar

yang semakin beragam.

Pemilik usaha baik kecil maupun besar ikut memanfaatkan
peluang besar ini. Salah satu nya yaitu toko retail Antofrozen Food
yang berada di pasar Anyar di jl. Ahmad Yani No.8 RT.2/6 depan
pasar Anyar Tangerang. Antofrozen Food merupakan salah satu
retail yang menjual makanan beku dan sembako terbesar di wilayah
sekitar pasar anyar Tangerang. Usaha ini dirintis oleh seorang

pemuda yang bernama Anton pada tahun 1995 silam.

Awal berdirinya usaha ini merupakan cita-cita Anton untuk



mempunyai suatu toko swalayan atau minimarket. Keterbatasan
modal dan pengetahuan menyebabkan Anton hanya menjual
produk sosis, nugget, dan sayuran di daerah pasar ciledug kota
Tangerang dengan konsep tradisional dan hanya mempunyai satu
lemari pendingin untuk menampung produk sosis dan nugget saja.
Namun usahanya semakin lama semakin diminati oleh masyarakat,
anton pada saat itu mulai menambahkan variasi produk makanan
beku seperti kornet, bakso, beef dan lainnya. Namun sayuran yang
di jualnya kurang diminati sehingga Anton hanya fokus pada
makanan beku. Tidak hanya makanan beku Anton pada saat itu
menjual sembako seperti saus, kecap, bumbu penyedap, dan
lainnya. Seiring berjalannya waktu dan keseriusan Anton, pada
akhirnya Anton saat ini mempunyai 3 cabang mini market yang di
dukung oleh media transaksi dan tampilan yang modern. Anton
telah berhasil menjadi salah satu toko retail yang menjual lebih dari
1000 unit variasi produk makanan beku dan sembako dengan
konsep minimarket dan telah bekerjasama dengan lebih 30
departemen makanan cepat saji maupun sembako. Antofrozen
food telah berhasil menjangkau pelanggan dan pedagang maupun

pelaku ekonomi kreatif di kota Tangerang dan sekitarnya.

Dengan keberhasilan yang saat ini telah di capai Antofrozen
food tentu tidak terlepas dari segala upaya yang dilakukan oleh

pemilik usaha untuk dapat terus bertahan dalam pasar kompetitif



ini. Karena Antofrozen food merupakan perusahaan retail, tentunya
berbagai macam kegiatan dilakukan untuk menarik konsumen dan
mempertahankan pelanggan. Mencari loyalitas konsumen menjadi
merupakan kata kunci agar konsumen dapat melakukan pembelian
ulang. Karena setiap hari persaing terus bertambah sedangkan
jumlah konsumen terbatas, jadi sebagai pelaku usaha harus

mencari loyalitas konsumen.

Variasi produk menggambarkan bevarisinya produk dalam
skala besar yang ditawarkan pengecer kepada konsumennya.
Variasi produk menggambarkan kombinasi yang dimiliki oleh
produk-produk tersebut dalam upaya pemenuhan kebutuhan
konsumen. Produk yang bervariasi dapat membuat pelanggan
nyaman dalam suatu pusat berbelanja untuk mendorong
terciptanya pembelian ulang dan menjadikan pelanggan yang loyal.
Semakin banyak variasi produk maka semakin memperkecil ruang

pelanggan untuk berbelanja di toko pesaing.

Pelanggan yang berkunjung biasanya membeli untuk
dikonsumsi dan tidak sedikit pelanggan yang membeli untuk di jual
kembali. Terdapat banyak penjual sejenis di daerah Antofrozen
Food. Tetapi pelanggan yang berkunjung ke Antofrozen food selalu
ramai dan diminati pembeli. Antofozen food telah berekjasama oleh

kurang lebih 30 departemen makanan siap saji dan sembako, serta



menjual lebih dari 1000 unit produk yang bervariasi. Untuk dapat
menampung variasi produk tersebut dibutuhkan banyak lemari
pendingin maupun media lain untuk mendisplay banyaknya variasi
produk tersebut. Penyimpanan yang efektif akan mendatangkan
lebih banyak keuntungan untuk menjaga kualitas daripada produk

tersebut.

Banyaknya permintaan akan barang tertentu, membuat suatu
toko harus selalu memperhatikan stock persediaan barang dagang.
Ketersediaan yang dapat ditangani dengan baik akan
mempersempit ruang gerak pelanggan untuk berbelanja di toko
pesaing. Untuk mengatasi masalah ketersediaan barang toko harus
mampu menghadirkan lebih banyak lagi variasi produk. Agar
apabila produk yang diinginkan tidak tersedia, tetapi pelanggan
masih bisa memilih produk lain sebagai pengantinya. Variasi
produk merupakan faktor penting di dalam membuat pelanggan
nyaman berbelanja sehingga mendorong pembelian ulang yang

dapat membuat pelanggan menjadi loyal.

Selain variabel variasi produk, ada juga faktor harga. Harga
dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
untuk melakukan pembelian suatu produk. Program harga berupa
diskon, potongan harga, dan cashback merupakan salah satu upaya

yang bisa dilakukan peritel untuk membuat pelanggan menjadi loyal.



Harga yang murah daripada pesaing dapat menciptakan kenyaman

konsumen dan mendorong konsumen untuk menjadi loyal.

Terdapat program member di Antofrozen food, pembuatan
kartu member pertama kali diberlakukan pada akhir tahun 2018.
Karena kurang sosialisai pelanggan dengan karyawan hanya 30
pelanggan dari sekian banyaknya pelanggan yang membuat kartu
member tersebut. Padahal proses pembuatan kartu member
sangatlah mudah hanya membutuhkan salinan KTP dan nomor hp.
Kartu member digunakan oleh pelanggan untuk mendapatkan
potongan harga dari 3% sampai 8%. Dengan berlakunya kartu
member  dapat memperkecil ruang gerak pelanggan untuk
berbelanja di toko pesaing dan menciptakan kenyamanan serta

mendorong terciptanya loyalitas konsumen.

Produk yang di jual di pasok oleh distributor langsung jadi
harga lebih murah dipasaran. Harga yang ditawarkan adalah harga
setingkat grosir, tetapi pelanggan tidak harus membeli produk
dalam jumlah besar. Pelanggan dapat membeli dalam jumlah satu
dengan harga grosir yang ada di pasaran. Tidak hanya harga
member dan potongan harga tetapi diskon serta bonus juga perlu
diberlakukan. Hal tersebut dirasa penting untuk diperhatikan guna
membuat suatu bisnis dapat bersaing dalam membuat

pelanggannya menjadi loyal.



Dari uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk
menganalisa tingkat variasi produk dan harga yang dapat membuat
pelanggan Antofrozen food di pasar anyar kota Tangerang menjadi
loyal. Sehingga penulis mengambil judul “Pengaruh Variasi Produk

dan Harga terhadap loyalitas pelanggan Antofrozen Food di Pasar
Anyar Kota Tangerang”

Identifikasi Masalah

Dari latar belakang masalah diatas, dapat di identifikasikan

masalahnya adalah sebagai berikut:

1. Variasi produk yang beragam dapat mengasumsikan pelanggan
untuk melakukan pembelian ulang dan menjadi pelanggan yang

loyal.

2. Program harga berupa diskon, potongan harga, dan cashback
merupakan salah satu upaya yang bisa dilakukan peritel untuk

membuat pelanggan puas dan menjadi loyal.

3. Kurangnya sosialisasi dalam pembuatan kartu member, kartu
member digunakan untuk mendpatkan potongan harga sebesar
3%-8%. Kartu member dapat mendorong terjadinya loyalitas

pelanggan.

Rumusan Masalah



Dibawah ini adalah rumusan masalah yang akan dibahas lebih

lanjut oleh peneliti yaitu:

a. Apakah variasi produk mempengaruhi loyalitas pelanggan
Antofozen food di pasar Anyar kota Tangerang?

b.  Apakah harga mempengaruhi loyalitas pelanggan Antofrrozen
Food di pasar Anyar kota Tangerang?

c. Apakah variasi produk dan harga mempengarhui loyalitas
pelanggan Antofrozen food di pasar Anyar kota Tangerang?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka dapatdi lihat tujuan

nya adalah sebagai berikut.

a.

Untuk mengetahui pengaruh variasi produk terhadap loyalitas

pelanggan di Antofrozen Food pasar anyar, kota Tangerang.

Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap loyalitas

pelanggan di Antofrozen Food pasar anyar, kota Tangerang.

Untuk mengetahui pengaruh variasi produk dan harga
terhadap loyalitas pelanggan di Antofrozen Food pasar anyar,

kota Tangerang.

Manfaat Penelitian



Manfaat penelitian adalah sebagai berikut:

a. BagiPerusahaan

Perusahaan diharapkan memberikan perlakuan yang baik
terhadap pelanggan-pelanggannya melalui peningkatan variasi
produk dan mampu memberlakukan harga yang sesuai
dengan pelanggan. Agar dapat menjaring konsumen dan

memperthankan pelanggan

b.  Bagi Konsumen

Dapat menjadi bahan pertimbangan dan acuan untuk tetap

memilih berbelanja di Antofrozen food

c. BagiPenulis

Sebagi ilmu pengetahuan yang dapat digunakan sesuai

dengan profesi sebagai seorang marketer dikemudian hari.

F. Sistematika Penulisan

BABI PENDAHULUAN

Berisi latar belakang masalah, Identifikasi masalah,
Rumusan Masalah, Tujuan penelitian, Manfaat

Penelitian, dan Sistematika Penulisan.



BAB Il LANDASAN TEORI

Berisi gambaran umum teori terkait variabel

independen dan dependen, Hasil Penelitian
Terdahulu, Kerangka Pemikiran dan Perumusan
Hipotesa.

BAB IIIMETODELOGI PENELITIAN

Berisi Jenis penelitian, Objek Penelitian, Jenis dan
Sumber Data, Populasi dan Sample, Teknik
Pengumpulan Data, Operasionalisasi Variabel

Penelitian dan Teknik Analisis Data.

BAB IV HASILPENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Berisi deskripsi data hasil penelitian variabel

independen dan dependen, Analisis Hasil Penelitian,
Pengujian Hipotesis, dan Pembahasan.
BAB V PENUTUP

Berisi kesimpulan, Implikasi dan Saran.






A

BAB II

LANDASAN TEORI
Gambaran Umum Teori
1. Manajemen Pemasaran

a. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang
membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai
kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut
penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen
sampai konsumen. Pemasaran merupakan salah satu
kunci keberhasilan bagi sebuah perusahaan. Dunia
persaingan yang semakin lama semakin kompetitif,
menuntut perusahaan agar tetap bertahan hidup dan
dapat berkembang. Berikut ini beberapa pengertian
mengenai pemasaran.

Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2014:27)
dalam bukunya yang berjudul principle of marketing

* Pemasaran adalah proses di mana perusahaan

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun

hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan
tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai

imbalannya.”
Sedangkan menurut Basu Swastha DH ( dalam



Drs.Danang Sunyoto 2018 :18) Mendefinisikan :

“Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan
usaha yang ditunjukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar
sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi,
sedangkan menjual adalah ilmu dan seni
mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual
untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli
barang atau jasa yang di tawarkan.”

Menurut Granroos (dalam Sudaryono 2016: 40),

menyatakan bahwa :

“Pemasaran adalah mengembangkan,
mempertahankan dan meningkatkan relasi dengan
para pelanggan dan mitra lain, dengan mendapatkan
laba, sedemikian rupa sehingga tujuan masing-
masing pihak bisa tercapai. Hal ini bisa diwujudkan
melalui pertukaran dan pemenuhan janji yang saling
menguntungkan.”

Berdasarkan teori diatas, penulis dapat menyimpulkan
bahwa pemasaran adalah sebuah proses teratur atau
upaya untuk menjalin hubungan baik dengan pelanggan,
untuk medapatkan laba dan mencapai tujuan suatu
perusahaan. Peranan pemasaran saat ini tidak hanya
menyampaikan produk atau jasa hingga tangan konsumen
tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat
memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan
menghasilkan laba. Sasaran dari pemasaran adalah
menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior,

menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk

dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta



mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan

tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan.

Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk
merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari
kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan,
mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan
kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai
tujuan organisasi secara efesien dan efektif. Dalam
sebuah perusahaan terdapat beberapa fungsi bisnis salah
satunya adalah manajemen pemasaran, aktivitas
manajemen pada setiap organisasi atau perusahaan
umumnya berkaitan satu sama lain dengan usaha
mengembangkan potensial dan memimpin suatu tim atau
sekelompok orang dalam satu kesatuan, dengan
memanfaatkan sumber daya yang ada untuk mencapai
tujuan tertentu dalam organisasi yang telah ditetapkan
dan disepakati sebelumnya. Manajemen pemasaran
merupakan bagian penting dari fungsi suatu perusahaan.

Dalam fungsi manajemen pemasaran terdapat
kegiatan menganalisis yaitu analisis yang dilakukan untuk

mengetahui pasar dan lingkungan pemasarannya,



sehingga diperoleh seberapa besar peluang untuk

merebut pasar dan seberapa besar ancaman yang akan

datang ataupun yang sedang dialami perusahaan.Untuk

itu manajemen pemasaran perlu dilakukan oleh orang-

orang hebat dibidang manajemen pemasaran untuk

melakukan riset pasar yang akurat.

Pengertian manajemen pemasaran menurut Kotler dan

Keller (2014:30) dalam marketing Management :
“Manajemen pemasaran adalah suatu gabungan
antara seni dengan ilmu pengetahuan mengenai
pemilihan target pasar dan membangun hubungan
yanng menguntungkan dengan mereka.”

Sedangkan pengertian manajemen pemasaran menurut

Lili Suryati (2015:32) adalah:
“Manajemen pemasaran sebagai suatu analisis
perencanaan, penerapan, dan pengendalian program
yang dirancang untuk menciptakan, membangun,
dan mempertahankan pertukaran yang
menguntungkan dengan sasaran dengan maksud
untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi.”

Menurut Boone dan Kurtz (Sunyoto 2018: 51)

mendefinisikan manajemen pemasaran adalah:
“Proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran,
harga, promosi, dan distribusi atas ide, barang, jasa,
organisasi, dan peristiwa untuk menciptakan dan
memelihara hubungan yang akan memuaskan bagi
tujuan perorangan dan organisasi.”

Menurut pengertian manajemen pemasaran di atas, maka

dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran adalah

rangkaian proses untuk memasarkan produk atau jasa

dari produsen ke konsumen, yang dapat memuaskan



pembeli dan memenuhi tujuan suatu perusahaan.
Pemasaran adalah kegiatan yang bukan hanya membeli
dan menjual produk atau jasa. Penjual merupakan tujuan
akhir dari pemasaran, lebih dari itu pemasaran dapat di
artikan sebagai sebuah kegiatan pemasar untuk
menjalankan suatu bisnis guna memenuhi kebutuhan
pasar dengan produk barang atau jasa, menetapkan harga,
mendistribusikan, serta mempromosikan melalui sebuah
proses pertukaran agar dapat memuaskan konsumen dan
mencapai tujuan perusahaan.
Bauran Pemasaran

Marketing Mix atau bauran pemasaran adalah bauran
pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang
dipadukan oleh firm untuk menghasilkan respon yang
diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran merupakan
bagian dari proses pemasaran yang tidak dapat di
pisahkan, serta faktor yang dapat dikuasai oleh seorang
manajer pemasaran dalam rangka mempengaruhi
permintaan konsumen terhadap barang dan jasa. Dengan
bauran pemasaran perusahaan dapat menentukan
stratergi pemasaran yang efektif dan diperlukan
kombinasi dari elemen-elemen bauran pemasaran lainnya.

Dalam bauran pemasaran terdapat variabel-variabel yang



saling berhubungan satu dengan yang lainnya. Variabel-
variabel dalam bauran pemasaran tersebut dapat
membuat statergi yang di gunakan perusahaan akan lebih
baik dan mempengaruhi kepada terpenuhnya kebutuhan
dan keinginan pasar sasarannya.
Menurut kottler dan Keller (dalam Lili Suryati 015:17)
mendefinisikan bahwa:
“Bauran pemasaran adalah seperangkat alat
pemasaran dimana perusahaan menggunakannya
untuk mencapai tujuan pemasaran dalam pasar
sasaran.”
Definisi bauran pemasaran menurut kotler dan Amstrong
(2014 : 76) dalam bukunya principle of Marketing secara
umum variabel-variabel Marketing Mix yang utama ada
emapat yang di kenal dengan “4P” yaitu :
1. Product (Produk)
Untuk dapat memberikan value kepada konsumen,
perusahaan menawarkan produk. Produk adalah
kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada target market.
2. Price (Harga)
Harga adalah apa yang harus diberikan oleh pembeli

untuk mendapatkan suatu produk. Harga bukan saja



suatu komponen bagi perusahaan untuk
mengembalikan modalnya. Tetapi juga untuk
mendapatkan keuntungan dan menentukan
kelangsungan hidup perusahaan.
3. Place (Tempat)
Tempat menunjukan berbagai kegiatan yang di
lakukan perusahaan untuk menjadikan produk dapat
diperoleh dan tersedia bagi perusahaan.
4. Promotion (Promosi)
Promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan
keunggulan produk dan membujuk pelanggan untuk
membeli produk itu.
Strategi bauran pemasran merupakan kesatuan rencana
yang terpadu antara strategi bauran produk, strategi bauran
harga, strategi bauran distrbusi dan strategi bauran promosi
yang digunakan untuk melayani pasar sasaran atau
mencapai tujuan pemasaran.
d. Strategi Pemasaran
Menurut Kotler & Amstrong (dalam Sunyoto 2015:2)
mendefinisikan bahwa :
“Strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang
akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai
sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamnya
tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai

target pasar, penempatan produk dipasar, bauran
pemasaran, dan tingkat biaya pemasaran yang



diperlukan.”
Sedangkan menurut Gultinan dan Gordon (dalam Sunyoto

2015 : 2) menyatakan bahwa :

“Strategi pemasaran adalah pernyataan pokok

tentang dampak yang diharapkan akan dicapai

dalam hal permintaan pada pasar target tertentu.”

Untuk menerapkan strategi pemasaran dibutuhkan
pendekatan yang terinci melalui program-program
pemasaran yang spesifik, seperti program periklanan,
program promosi penjualan, program pengembangan
produk serta program penjualan dan distribusi.
Pengembangan strategi pemasaran dilakukan oleh
perusahaan dalam menghadapai sejumlah pilihan besar.
Setiap sasaran dapat dicapai melalui berbagai
cara.misalnya meningkatkan hasil penjualan sebesar 10%
dapat diraih dengan menaikkan harga jual seluruh unit,
meningkatkan volume seluruh penjualan dan atau menjual
volume yang lebih banyak dengan harga jual yang lebih
tinggi.

Dalam strategi pemasaran terdapat dua kebutuhan,
yaitu kebutuhan primer dan kebutuhan selektif. Kebutuhan
primer adalah kebutuhan akan bentuk atau kelas produk
atau jasa dasar. Sedangkan kebutuhan selektif adalah

kebutuhan akan produk atau merek perusahaan tertentu.



Dalam memanfaatkan kedua kebutuhan tersebut, bagi

perusahaan dapat menggunakan strategi kebutuhan

primer dan kebutuhan selektif.

Menurut Tjiptono (dalam Sunyoto 2015: 4) strategi

pemasaran terdiri dari lima elemen yang saling berkaitan,

yaitu :

1. Pemilihan Pasar

Yaitu memilih pasar yang akan dilayani.

Keputusan ini disadarkan pada faktor-faktor:

a.

Persepsi terhadap fungsi produk dan
pengelompokkan  teknologi yang dapat
diproteksi dan didominasi.

Keterbatasan sumber daya internal yang
mendorong perlunya pemutusan yang lebih
sempit.

Pengalaman kumulatif yang didasrkan pada
trial and error di dalam menanggapi peluang
dan tantangan.

Kemampuan khusus yang berasal dari akses
terhadap sumber daya langka atau pasar yang

terproteksi.

2. Perencanaan Produk

Meliputi  produk  spesifik yang dijual,



2.

Ritel

pembentukan lini produk, dan desain penawaran
individual pada masing-masing ini. Produk itu sendiri
menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh
pelanggan dengan melakukan pembelian. Manfaat
tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merek
produk, ketersediaan produk, jaminan atau garansi,
jasa reparasi, dan bantuan teknisi yang disediakan
penjual, serta hubungan personal yang mungkin
terbentuk antara pembeli dengan penjual.
Penetapan Harga

Yaitu menentukan harga yang dapat
mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada
pelanggan.
Sistem Distribusi

Yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran
yang dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir
yang membeli dan menggunakannya.
Komunikasi Pemasaran

Yang meliputi periklanan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketingdan public

relations.

a. Pengertian Ritel



Kata ritel berasal bahasa Perancis, ritellier, yang bearti
memotong atau memecah sesuatu. Terkait dengan
aktivitas yang dijalankan, maka retail menunjukkan upaya
untuk memecah barang atau produk yang dihasilkan dan
didistribusikan oleh manufaktur atau perusahaan dalam
jumlah besar dan massal untuk dapat dikonsumsi oleh
konsumen akhir dalam jumlah kecil sesuai dengan
kebutuhannya. Pemahaman ritel menjadi sangat lekat
dengan makna “ritel” dari kuantitas barang dalam jumlah
besar seperti dozen atau pack menjadi kuantitas barang
satuan. Kebutuhan keberadaan retail sejalan dengan
kebutuhan konsumen yang menginginkan barang maupun
jasa sejumlah yang mereka butuhkan pada saat, tempat
dan waktu tertentu tanpa harus menyimpan.

Bisnis retail dapat dipahami sebagai semua kegiatan
yang terlibat dalam penjualan barang atau jasa secara
langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan
pribadi dan bukan penggunaan bisnis. Ritel juga
merupakan salah satu perangkat dari aktivitas-aktivitas
bisnis yang melakukan penambahan nilai terhadap produk
-produk dan layanan penjualan kepada konsumen dalam
penggunaan atau konsumsi perseorangan maupun

keluarga. Retail tidak hanya menjaul produk tetapi juga



melibatkan layanan jasa, seperti layanan antar kerumah-
rumah, maupun layanan tambahan lain yang mampu
memberikan nilai tambah terhadap barang dan jasa yang
akan dikonsumsi oleh konsumen akhir.

Manajemen ritel dipahami sebagai segala upaya yang
dilakukan dalam mengelola bisnis ritel, dimana di
dalamnya juga termaksud pengelolaan yang terkait
dengan keuangan, pemasaran, sumber daya, dan
operasional bisnis ritel. Kegiatan yang dilakukan dalam
bisnis ritel adalah menjual berbagai produk atau jasa, atau
keduanya, kepada para konsumen untuk keperluan
konsumsi pribdai tetapi bukan untuk keperluan bisnis
dengan memberikan upaya terhadap penambahan nilai
untuk barang dan jasa tersebut. Para peritel mencoba
untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan konsumen
dengan mencoba memenuhi kesesuaian barang-barang
yang dijualnya, pada harga, tempat, dan waktu seperti
yang diinginkan pelanggan. Ritel juga menyediakan pasar
bagi para produsen untuk menjual produk-produk mereka.
Dengan demikian, ritel adalah kegiatan terakhir dalam jalur
distribusi yang menghubungkan produsen dengan
konsumen.

Retail atau pengecer merubah pola dan standar



kehidupan masyarakat, dan juga menjalankan fungsi
pemilihan terhadap produk dari berbagai produsen,
sehingga memudahkan konsumen untuk memenubhi
kebutuhannya. Saat ini eceran sudah menjadi bagian yang
tidak dapat dipisahkan dari kehidupan masyarakat dan
menjadi bagian siklus ekonomi.
Hal-hal yang disumbangkan oleh bisnis eceran adalah :
1. Kesempatan Kerja
Membuka lapangan pekerja untuk dapat bekerja
didalam usaha retail.
2. Distribusi Barang dan Jasa
Mengumpulkan barang dan jasa dari berbagai
produsen.
3. Menyediakan kebutuhan konsumen sehari-hari.
4. Menyediakan pilihan produk yang beragam dan dapat
dibeli dalam jumlah kecil.
5. Mengetahui kebutuhan konsumen.
Karakteristik Dasar Retail
Karakteristik retai dapat digunakan sebagai dasar
mengelompokkan jenis ritel. Terdapat tiga karakteristik
dasar retai yaitu :
1. Pengelompokan berdasarkan unsur-unsur yang dijual

retail untuk memuaskan kebutuhan konsumen.



2. Pengelompokan berdasarkan unsur-unsur yang
digunakan retail untuk memuaskan kebutuhan
konsumen adalah campuran unsur-unsur yang
digunakan oleh peritel untuk memuaskan kebutuhan-
kebutuhan konsumen. Terdapat empat unsur yang
dapat digunakan retail untuk memuaskan kebutuhan
pelanggan yang berguna untuk menggolongkan ritel.
Unsur tersebut adalah sebagai berikut:

1) Jenis barang yang dijual
Retail dapat dibedakan berdasarkan produk-
produk yang dijualnya. Seperti, untuk alat-alat olah
raga, toko busana, toko buku, toko makanan, toko
bahan masak, dan lain-lain.

2) Perbedaan dan keanekaragaman yang dijual
Perbedaan barang yang dijual adalah jumlah
katagori-katagori barang yang ditawarkan ritel.
Sedangkan keanekaragman barang yang dijual
adalah jumah barang-barang yang berbeda dalam
katagori barang.

3) Tingkat layanan konsumen
Retail menyesuaikan antara produk yang dijual
dengan layanan yang ditawarkan didalamnya.

4) Harga barang dagang



Dapat dibedakan dari tingkat harga dan biaya
produk

yang dikenakannya berdasarkan pada jenis
retailnya.

Dengan memahami unsur-unsur yang digunakan retail
untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan konsumen dan
terkait dengan unsur jenis barang-barang dagangan yang
dijual secara perbedaan dan banyaknya barang yang dijual,
retail dapat dibedakan menjadi supermarket konvensional,
big box retail toko kebutuhan sehari-hari, dan general
merchandise retail.

1. Pengelompokan berdasarkan penggunaan sarana
atau media

yang digunakan oleh retail. Pada bisnis retail terdapat

dua bentuk utama dalam penggunaan sarana atau

media. Dua bentuk utama bisnis retail di bagi menjadi
dua yaitu:

1) Penjualan tidak melalui toko

Penjual yang dilakukan bukan di toko
melainkan memanfaatkan  media atau alat
seperti elektronik, katalog dan pemasran surat
langsung, penjualan langsung, media TV, dan

media lainnya.



2) Penjualan melalui toko
Penjualan yang mengunakan toko untuk
memasarkan produknya, terdapat aktivitas
pendistribusian produk dari produsen kepada
konsumen melalui retail dan wholesaler.
Konsumen dapat mendatangi retail seperti
aktivitas jual beli langsung untuk mendapatkan
produk-produk yang konsumen inginkan atau
butuhkan. Pada bisnis ritel dengan penjualan
melalui toko, banyak melibatkan berbagai tenaga
penjual.diantara penjual dan pembeli terdapat
hubungan secara langsung, yaitu melalui tatap
muka dan komunikasi langsung pada penjualan
ritel ini, barang dan jasa yang disediakan pada
toko atau sejenisnya, sedangkan konsumen harus
mendatangi tempat-tempat tersebut.
2. Pengelompokan berdasarkan kepemilikan

Ritel dapat diklasifikasikan pula secara luas menurut

bentuk kepemilikan. Berikut adalah klasifikasi utama

dari kepemilikan retail, yaitu:

1) Pendirian toko tunggal atau mandiri

Ritel yang dimiliki oleh seseorang atau

kemitraan dan tidak dioperasikan sebagai bagian
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dari lembaga retail yang lebih besar.
2) Rangkaian perusahaan
Ritel yang dimiliki dan dioperasikan sebagai
salah satu kelompok oleh sebuah organisasi.
Berdasarkan bentuk kepemilikan ini, banyak tugas
administratif ditangani oleh kantor pusat untuk
keseluruhan rantai. Kantor pusat biasanya
memusatkan pembelian barang-barang dagangan
yang akan didistribusikan untuk dijual pada toko.
3) Waralaba
Ritel yang dimiliki dan dioperasikan oleh
individu tetapi memeroleh lisensi dari organisasi
pendukung yang lebih besar. Pemilik waralaba
menciptakan merek dagang, produk, maupun
metode operasi.
Bauran Retail
Bauran retail adalah komunikasi elemen-elemen
produk, harga, lokasi, personalia, promosi, persentasi, atau
tampilan untuk menjual barang dan jasa kepada
konsumen akhir yang menjadi pasar sasaran. Bauran retai
atau ritel Mix adalah strategi pemasaran yang mengacu
pada beberapa variabel, dimana peritel dapat

mengkombinasikan variabel-vaiabel tersebut menjadi



layanan alternatif dalam upaya menarik konsumen.
Variabel tersebut meliputi faktor-faktor seperti variasi
barang dagangan dan jasa yang ditawarkan, harga, iklan,
promosi dan tata ruang, desain toko, lokasi toko, dan
pengelolaan barang dagangan.

Untuk menjaga kelangsungan hidup serta kemajuan
dan keunggulan dalam bisnis ritel yang semakin
kompetitif, maka pengelola bisnis tersebut harus berupaya
menerapkan berupa program bauran penjualan ritel yang
diharapkan memunculkan minat beli konsumen. Para
peritel menggabungkan unsur-unsur bauran retail untuk
menciptakan suatu metode dalam upaya menarik pasar
sasaran. Kombinasi dari bauran retail ini akan
memproyeksikan citra toko yang mempengaruhi persepsi-
persepsi para konsumen. Terdapat unsur-unsur bauran
retail diantaranya yaitu promosi, pelayanan, fasilitas fisik,
harga dan produk.

3. Produk
a. Pengertian Produk

Banyak orang menganggap produk adalah suatu
penawaran nyata, tetapi produk lebih dari itu. Produk
bukan hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saja, akan

tetapi juga sesuatu yang tidak berwujud seperti pelayanan



jasa. Konsumen tidak hanya membeli produk untuk
sekedar memuaskan kebutuhan akan tetapi juga bertujuan
untuk memuaskan keinginan. Produk adalah keseluruhan
dar penawaran yang dilakukan secara normal oleh
perusahaan kepada konsumen dalam memberikan
pelayanan yang baik tehadap suatu toko apabila toko
tersebut dapat menyediakan barang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen.

Definisi produk menurut Philip Kotler (dalam Sunyoto
2018:69)

“a product is anything that to be offered to a market
for attention acquisition, use or comsumption that
might satisfy a want or need (sebuah produk adalah
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
diperhatikan, dimiliki , dipakai, atau di konsumsi
sehingga sehingga dapat memuaskan keinginan dan
kebutuhan).

Menurut Indriyo Gitosudarmo (dalam Sunyoto 2018 :69)

produk adalah:

“Segala sesuatu yang diharapkan dapat memenubhi
kebutuhan manusia ataupun organisasi. Suatu
perusahaan sering kali menjual atau memasarkan
tidak hanya satu produk saja tetapi bermacam
produk yang dipasarkannya. Karena dengan
memasarkan banyak macam produk maka
perusahaan akan memperoleh stabilitas hasil yang
lebih tinggi. Sedangkan perusahaan yang hanya
menjual satu macam produk jika produk tersebut
mengalami kegagalan atau tidak disenangi lagi
konsumen, maka perusahaan akan mengalami
kesulitan.”

Menurut Amir (dalam Lili suryati 2015: 19) menyatakan

bahwa :
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“Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan
kepada pasar agar dapat di beli, digunakan atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan mereka.”
Menurut definisi di atas penulis dapat menyimpulkan
bahwa produk adalah sejumlah barang atau jasa yang
mempunyai nilai yang sesuai dengan harapan konsumen,
untuk dapat di memenuhi kebutuhan atau keinginan
konsumen dalam mengkonsumsi suatu barang atau jasa.
Bauran Produk

Salah satu hal yang harus diperhatikan oleh suatu
perusahaan adalah bagaimana membuat keputusan
mengenai bauran produk yang dihasilkan pada saat ini
maupun untuk masa mendatang. Bauran produk
merupakan salah satu unsur yang harus diperhatikan oleh
suatu bisnis. Dengan adanya bauran produk yang baik,
perusahaan dapat menarik konsumen berkunjung dan
melakukan pembelian ulang.

Faktor-faktor yang dipertimbangkan oleh suatu toko
dalam memilih produk yang dijualnya yaitu variety, widh or
breath, depth, consistency, dan balance.

1.  Variety

Kelengkapan produk yang diual dapat



mempengaruhi pertimbangan konsumen dalam
memilih suatu toko.
2. Widh or breath
Tersedianya produk-produk pelengkap dari
produk utama yang ditawarkan.
3.  Depth
Merupakan macam dan jenis karakteristik dari
suatu produk.
4.  Consistency
Produk yang sudah sesuai dengan keinginan
konsumen harus tetap dijaga keberadannya dengan
cara menjaga kelengkapan, kualitas, dan harga dari
produk yang dijual.
5. Balance
Berkaitan erat dengan usaha untuk
menyesuaikan jenis dan macam-macam produk
yang dijual dengan pasar sasarannya.
4. Variasi Produk
a. Pengertian Variasi Produk
Kunci untuk meningkatkan angka penjualan dalam
suatu bisnis atau perusahaan agar terus mengalami
peningkatan adalah menjual atau menyediakan barang

dengan mutu yang baik, bervariasi baik dari segi jenis



maupun merek barang dangannya. Menurut Philip Kotler
(2014:358) dalam bukunya yang berjudul Marketing
Management variasi produk adalah:
“Unit tersendiri dalam suatu merek atau lini produk
yang dapat dibedakan berdasarkan ukuran, harga,
penampilan, atau suatu ciri lain.
Menurut Questeret al (2017:296) dalam bukunya yang
berjudul Marketing Creating and delivering value
menjelaskan bahwa Product Mix adalah satu kumpulan
produk atau suatu yang di jual perusahaan. Berdasarkan
definisi menurut ahli di atas penulis dapat menyimpulkan
bahwa variasi produk adalah produk yang dapat di
bedakan berdasarkan suatu katagori tertentu yang jumlah

jenisnya relatif beragam.

Proses Perencanaan Variasi Produk

Komponen yang paling kritis dalam keputusan ini
adalah menentukan keberagaman atau variasi produk
yang akan ditawarkan kepada pelanggan. Ritel mengatur
arah produk bagi perusahaan dengan langkah-langkah :
1. Melakukan analisis pasar dan segmentasi

Analisis pasar dilakukan dengan meneliti pasar,



konsumen dan pesaing, diperlukan perhatian siapa
yang melakukannya, di mana, kapan, dan bagaimana
melakukannya. Manajemen toko ritel perlu
menentukan variabel dan indikator dasar untk
melakukan segmentasi pasar. Perbedaan format
usaha retail akan menentukan variabel dan indikator
dasar pada proses segmentasi pasar.
Menentukan target pasar

Menetapkan tujuan, dan
memutuskan,berdasarkan tren secara umum dalam
pasar, kelompok barang dagang atau produk mana
yang patut mendapat perhatian lebih. Selanjutnya
melakukan  pengidentifikasian  segmen-segmen
konsumen potensial untuk dipilih sebagai target
pasar.
Assortment plan

Aktivitas untuk melakukan perencanaan
terhadap katagori barangbdagangan dan margin mix.
Katagori produk berupa barang dagang adalah
kelompok barang dalam persepsi konsumen saling
berhubungan dan atau pemakaiannya dapat saling
mendistribusi. Margin mix adalah komposisimargin

yang terbaik ditentukan berdasarkan peranan dari



masing-masing katagori produk.

Setelah mengimplementasikan semua langkah tersebut

dalam melakukan evaluasi produkberupa barang dagang,

maka ritel dapat melakukan beberapa pilihan berikut ini :

1)

2)

3)

Variasi

Variasi adalah sejumalah katagori barang-
barang yang berbeda didalam toko atau departemen.
Toko dengan banyak jenis dapat dikatakan
mempunyai keleluasaan yang bagus. Istilah
keleluasaan (bredth) dan jenis (variety)sering
digunakan saling menggantikan, untuk menunjukkan
keleluasaan produk.
Keberagaman

Merupakan sejumlah SKU dalam katagori Toko
dengan keberagaman yang luas dapat dikatakan
mempunyai kedalaman yang juga dapat digunakan
untuk saling menggatikan.

Ketersediaan Produk

Dapat didefinisikan sebagai persentase
permintaan untuk beberapa SKU yang memuaskan.
Ketersediaan produk juga dapat berarti level
pelayanan. Penjualan antara variasi, keberagaman,

dan ketersediaan produk merupakan isu strategis.



Variasi merupakan paling penting dalam
mendefinisikan ritel dimata pelanggan.
Indikator Variasi Produk
Menurut Kotler & Keller (2014:47) dalam bukunya
yang berjudul Marketing Management disebut secara detail
bahwa variasi produk dapat berupa variasi ukuran, harga,
penampilan, dan komposisi (untuk produk makanan). Lebih
detailnya berikut adalah penjelasan untuk indikator variasi
produk:
1. Kemudahan Dalam Pencarian Produk
Kemudahan dalam pencarian produk adalah mudah
unuk menemukan suatu produk dengan klasifikasi
katagori yang beragam.
2. Ketersediaan Berbagai Katagori Produk
Ketersediaan berbagai katagori produk adalah
tersedianya produk dengan klasifikasi katagori yang
bermacam-macam.
3. Merek Produk
Merek produk yang tersedia setiap katagori beraneka
ragamsehingga pelanggan dalam memilih satu jenis
produk. Terdapat banyak pilihan merek.
4. Ukuran Produk

Berbagai katagori produk memiliki spesifikasi ukuran
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yang berbeda-beda sehingga produk yang ditawarkan
setiap jenis produk memiliki ukuran yang lengkap.
Manfaat Produk

Manfaat produk yang dimaksud adalah  produk
memiliki fungsi tertentu.
Kemasan

Kemasan adalah diartikan secara umum adalah
bagian terluar yang membungkus suatu produk dengan
tujuan untuk melindungi produk dari cuaca, guncangan
dan benturan-benturan, terhadapbenda lain.
Tampilan Produk

Tampilan adalah bentuk visual dari produk yang di
tawarkan.
Produk Asli

Produk asli dimaksud adalah produk original yang
dikeluarkan oleh produsen asli dari merek produk tersebut.
Variasi Kualitas

Variasi kualitas adalah pilihan kualitas produk dengan
jangkauan kualitas dariproduk dengan kualitas tinggi
sampai produk dengan kualitas rendah.
Variasi Harga Produk

Variasi harga produk adalaah produk yang ditawarkan

memiliki variasi harga mulai dari harga tinggi sampai
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terjangkau untuk satu jenis produk yang sama..

Harga
a. Pengertian Harga

Harga adalah komponen bauran pemasaranya yang
mendatangkan pendapatan, sementara yang lain tidak.
Harga merupakan elemen termudah dalam program
pemasaran untuk disesuaikan dalam banyak fitur, saluran
dan bhakan komunikasi membututhkan lebih banyak
waktu. Harga juga mengkomunikasikan posisi nilai yang
dimaksudkan dari produk atau merek perusahaan pada
pasar. Produk yang dirancang dan dipasarkan dengan baik
dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba
yang besar.

Bagi konsumen harga merupakan, salah satu faktor
yang mempengaruhi pemilihan pembelian. Selain ity,
harga merupakan salah satu elemen yang fleksibel, karena
dapat diubah dengan cepat. Menurut Indriyo Gitosudarmo
(dalam buku sunyoto 2018:131) mendefinisikan harga
sebagai berikut :

“Harga itu sebenarnya merupakan nilai yang

dinyatakan dalam satu mata uang atau alat tukar,

terhadap suatu produk tertentu. Dalam kenyataan

besar kecinya nilai atau harga tidak hanya di

tentukan oleh faktor fisik saja yang diperhitungkan

tetapi faktor-faktor psikologis dan faktor-faktor lain

berpengaruh pula pada harga.”
Harga adalah kompensasi yang harus dilakukan untuk
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mendapatkan sejumalah barang dan jasa (Imamul Arifin
2018:77).

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2014:313)
dalam principle of marketing mendefinisikan secara
sempit sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk benefit
dari suatu produk atau jasa. Atau dapat didefinisikan
secara luas harga sebagai jumlah nilai yang diturunkan
konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan
produk atau jasa yang memungkinkan perusahaan
mendapatkan laba yang wajar dengan cara dibayar untuk
nilai pelanggan yang diciptakannya.

Menurut pengertian diatas penulis menyimpulkam
pengertian harga adalah sejumlah uang yang di butuhkan
untuk mendapatkan sejumlah produk tertentu atau
kombinasi antara barang atau jasa
Tujuan Penetapan Harga

Dalam mendapatkan harga pada sebuah produk
perusahaan mengikuti prosedur enam langkah menurut
Kotler (dalam buku Danang Sunyoto 2018:132)

1. Perusahaan dengan hati-hati menyusun tujuan-
tujuan pemasaran nya, misalnya mempertahankan
hidup, meningkatkan laba saat itu, ingin

memenangkan bagian pasaratau kualitas produk.
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Perusahaan menentukan kurva permintaan yang
memperlihatkan kemungkinan jumlah produk yang
akan terjual per periode, pada tingkat-tingkat harga
alternatif. Permintaan yang semakin tidak elastis,
semakin tinggi pula harga yang dapat di tetapkan
oleh perusahaan.

Perusahaan memperkirakan bagaimana biaya akan
bervariasi pada tingkat produksi yang berbeda-beda.
Perusahaan mengamati harga-harga para pesaing
sebagai dasar untuk menetapkanharga mereka
sendiri.

Perusahaan memilih salah satu metode penetapan
harga terdiri dari penetapan harga biaya plus, analisis
pulang pokok dan penetapan laba sasaran,
penetapan harga nilai yang diperoleh, penetapan
harga sesuai dengan laju perkembangan dan
penetapan harga dalam sampul tertutup.

Perusahaan memilih harga final, menyatakan dalam
cara psikolgis yang paling efektif dan mengeceknya
untuk meyakinkan bahwa harga tersebut sesuai
dengan kebijakan penetapan harga perusahaan serta
sesuai pula sengan para penyalur, grosir, wiraniaga

perusahaan, pesaing, pemasok, dan pemerintah.



c. Strategi Penetapan Harga

Strategi penetapan harga yang tepat merupakan hal

yang penting untuk menarik konsumen. Konsumen yang

merasa mendapatkan harga yang cocok dari sebuah

peritel

akan mendatangi toko, demikian sebaliknya

konsumen yang tidak mendapatkan harga yang tidak

cocok akan meninggalkan atau tidak mendatangi toko

tersebut. Terdapat dua strategi harga yang digunakan

peritel modern yaitu :

1.

Penetapan harga tinggi atau rendah

Strategi penetapan harga tinggi atau rendah

adalah strategi yang peling sering dijumapai di toko-

toko ritel. Menurut Utami (2017:297)

“dipahami sebagai penetapan harga diskon
sementara untuk unit barang dagangan tertentu,
strategi ini biasanya berlaku selama periode
dan kemudian diikuti oleh minggu-minggu
dengan harga normal. Sering pula
menggunakan istilah harga promosi, mengingat
kebijakan ini dilakukan dengan menggunakan
harga spesial yang biasanya berasal dari
potongan harga dari pabrik atau kesepakatan
kKhusus.”

Peritel yang menggunakan strategi pemberian harga
ini berasal dari opini bahwa para pelanggan mereka

tidak akan mendatangi pesaing mereka yang



menetapkan harga rendah karena setiap harga yang
sedikit, tetapi mereka tertarik dan akan menantikan
promosi berkelanjutan yang diumumkan dari waktu
ke waktu.
Penetapan harga rendah tiap hari
Menurut utami (dalam Christina 2017: 297)

“Bahwa menawarkan harga rendah yang efektif

berlaku konstan pada periode yang lebih lama.”
Harga tersebut lebih rendah dibandingkan harga
normal tetapi tidak serendah harga diskon. Strategi
penetapan harga rendah tiap hari memungkinkan
konsumen selalu memikirkan bahwa harga barang
yang dijual selalu murah. Konsep harga rendah tiap
hari membuat penurunan harga menjadi suatu
obsesi, berdasarkan teorinya orang akan kembali
ketempat dimana mereka mendapatkan harga yang
terbaik. Tidak semua barang dijual murah, yang dijual
murah hanya barang-baramg tertentu dimana
peritelbisa mendapatkan harga murah dari pemasok.

Strategi penetapan harga akan berpengaruh
terhadap daya saing perusahaan di pasar, oleh
karena itu pemilihan stategi penetapan harga yang

tepat sangat penting agar perusahaan dapat



bersaing sesuai posisi perusahaan dipasar. Pada
umumnya ada tiga strategi didalam menetapkan
harga yaitu, penetapan harga yang berorientasi pada
permintaan, penetapan harga yang berorientasi pada
biaya, dan penetapan harga yang berorientasi pada
persaingan. Berikut ini pendekatan dalam penetapan
harga :
1. Penetapan Harga yang Berorientasi pada
Permintaan
Penetapan harga ini digunakan oleh
pengecer untuk menetapkan targetnya dalam
bentuk  penjualan atau pangsa pasar.
Penetapan harga ini mengestimasi kuantitas
yang akan diminta konsumen dalam berbagai
tingkat harga dan berkonsentrasi pada harga
yang berhubungan dengan target penjualana
yang telah ditetapkan. Tidak seperti strategi
harga yang berorientasi pada biaya, pendekatan
orientasi permintaan memandang permintaan
yang mengabaikan harga. Ketika menetapkan
harga dengan  menggunakan  orientasi
permintaan, perlu dimengerti  implikasi

psikologis yang mungkin terjadi.



Penetapan Harga yang Berorientasi pada Biaya
Penetapan harga ini menentukan harga
berdasarkan total biaya-biaya yang dikeluarkan
untuk memproduksi produk yang dijual,dan
menambakhan sejumlah persentase tertentu
sebagai laba. Ada 5 katagori di dalam
penetapan harga berdasarkan biaya, yakni:
1)  Cost-Plus Pricig Method
Berdasarkan jumlah biaya per unit di
tambah jumlah tetentu sebagai laba.
2)  Mark-Up Pricing
Penetapan harga yang sering digunakan
oleh pedagang perantara yaitu dengan
menambahkan harga beli dengan laba
tetentu.
3)  Fixed Free Pricing
Jumlah biaya yang di keluarkan oleh
produsen produk tersebut ditambah
sejumlah fee yang telah disepakati, jadi
laba yang diperoleh tidak mempengarubhi
harga jual barang.
4)  Target Pricing

Penetapan harga berdasarkan tingkat



d

pengembalian investasi sesuai dengan
target yang diinginkan.
5) Strategi penetapan harga berdasarkan
kebutuhan dan keinginan
3. Penetapan Harga yang Berorientasi pada
Pesaing
Strategi ini menyoroti harga produk sejenis
yang dikeluarkan oleh pesaing. Ada dua metode
yang bisa digunakan, yakni :
1)  Preceived Value Fixing
Penetapan harga jual berdasarkan harga
jual rata-rata produk sejenis.
2)  Sealed Bid Pricing
Penetapan harga jual berdasarkan
penawaran yang diajukan oleh peasing.

Implementasi Penetapan Harga

Implementasi strategi harga yang dapat di gunakan oleh

peritel yaitu:

1.

Penetapan Harga secara customeary pricing adalah
harga yang tetap tidak berubah untuk periode
tertentu.

Harga ganijil penetapan harga dengan angka akhir

tertentu, misalnya Rp5890 sebenarnya sudah



termasuk ke dalam harag Rp6000 tetapi konsumen
biasanya melihat kisaran harga di Rp5000.

Harga Leader Penetapan harga murah terhadap
barang leader, barang yang sering di cari atau dibeli
oleh konsuemen.

Penetapan harga dimana profit margin lebih rendah
dari tingkat yang biasa di raih. Di terapkan dengan
tujuan menarik konsumen lebih banyak.

Penetapan Harga Paket Harga yang didiskon untuk
penjualan lebih dari satu item Rp5000 jika dijual 2
item harganya menjadi Rp9700.

Pricing Line Penetapan harga secara bertingkat

berdasarkan tingkatan kualitas yang berbeda.

Indikator Harga

Dari uraian diatas indikator yang akan digunakan dalam

penelitian ini adalah:

1.

Daftar Harga

Harga yang di beritahukan secara terbuka kepada
pelanggan, dari harga tersebut biasa pelanggan
memeroleh potongan harga.

Diskon

Potongan harga yang menarik, sehingga harga

sesungguhnyalebih rendah dari harga umum. Diskon



yang di terapkan di harapkan mampu memberi kesan
kepada pelanggan.

Harga Murah
Harga yang ditetapkan lebih rendah dari pada harga
pesaingguna mempertahankan keberlangsungan
hidup perusahaan.

Harga Terjangkau
Harga dapat di jangkau oleh semua kalangan
pelanggan.

Harga Bersaing
Kemampuan perusahaan untuk dapat menyesuaikan
harga produknyadengan harga umum di pasaran.
Sesuai Harapan
Harga merupkan komponen penting, dalam
penentuan kualitas guna membuat pelangga menjadi
puas dan mendorong untuk melakukan pembelian
ulang.

Kesesuaian Harga
Harga yang diterapakan mampu mencerminkan
kualitas daripada produk yang dijual. Sehingga
mendorong pelanggan menjadi puas dan loyal.
Kesesuaian Merek

Merek yang tetera pada suatu produk harus mampu



memberikan kesesuaian harga dengan kualitas
produk daripada merek tersebut. Merek yang bagus
akan medorong pelanggan untuk melakukan
pembelian ulang sehingga pelanggan menjadi loyal.
9.  Kemudahan transaksi
Dalam melakukan transaksi pembelian
pelanggan.merasa dimudahkan dan tidak dipersulit
dengan persyaratan pembayaran
10. Informasi Perubahan Harga
Memberikan informasi mengenai perubahan harga

dari sebuah produk.

6. Loyalitas Pelanggan
a. Pengertian Loyalitas Pelanggan

Loyalitas pelanggan berarti bahwa konsumen
bersedia untuk berbelanja di lokasi ritel. Dasar yang
digunakan untuk mempertahankan keunguulan bersaing,
juga membantu menarik perhatian dan mempertahankan
para pelanggan yang loyal. Pelanggan yang loyal bukan
berarti bahwa pelanggan tersebut tidak pernah mencoba
merek atau produk lainnya dari pesaing. Individu sebagai

konsumen tentunya pernah beralih untuk menggunakan



produk atau merek yang lain dengan tujuan untuk
memenuhui ras ingin tahu, ingin mencoba penawaran baru,
mengurangi kebosanan, dan lainya. Sehingga untuk
mengukur loyalitas konsumen tidak dapat menggunakkan
satu pendekatan pengukuran saja.
Menurut Tjiptono (dalam Dr.Lili 2015:93) menyatakan
bahwa :
“Loyalitas pelanggan adalah komitmen pelanggan
terhadap suatu merek, toko, atau pemasok,
berdasarkan sikap pelanggan yang sangat positif
dan tercermin dalam pembelian ulang yang
konsisten.”
Loyalitas pelanggan dapat diartikan sebuah kesetiaan
seseorang individu atau kelompok terhadap suatu produk
atau jasa tertentu. Loyalitas pelanggan adalah kelanjutan
dari kepuasana pelanggan dalam menggunakan fasilitas
maupun jasa atas pelayanan yang di berikan perusahaan
kepada konsumen atau pelanggannya. Loyaitas pelanggan
memiliki peran penting untuk perusahaan, guna mencapai
suatu tujuan perusahaan baik meningkatkan keuangan
maupun mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan.
Karakteristik Loyalitas Pelanggan
Menurut Griffin (dalam Lili 2015:96), pelanggan yang loyal

memiliki karakteristik sebagai berikut :

1. Melalukakn pembelian ulang secara



c’

teratur(repeatbuyer)
pelanggan membeli kembali produk yang sama yang

ditawarkan oleh perusahaan.

2.  Melakukan pempelian antar lini produk dan jasa

(purchase across product and service lines).
Pelanggan melakukan pembelian antar lini produk
dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.

3. Merekomendasikan kepada orang lain
(recommended to other). Pelanggan
merekomendasikan kepada orang lain tentang

produk yang ditawarkan perusahaan.

4. Menunjukkan kekebalan dari daya tarik produk

sejenis dari pesaing (demonstrates immunity to the
full of competitions) pelanggan tidak akan tertarik
terhadap tawaran produk sejenis yang dihasilkan
oleh pesaing.
Indikator loyalitas Pelanggan
Secara umum perusahaan berfokus pada pencarian
pelanggan baru sebanyak-banyanya, sedangkan usaha
untuk memperdayakan pelanggan lama kurang
diperhatikan. Padahal biaya untuk mencari pelanggan baru
lebih besar daripda mempertahankan pelanggan lama.

Pelanggan yang merasa puas akan loyal. Sikap loyal



merupakan tujuan akhir dari pencapaian sebuah
perusahaan dalam menjalain hubungan yang baik dengan
pelanggan.pelanggan yang loyal merupakan asset penting
bagi perusahaan dalam mendatangkan dan meningkatkan
laba serta membuat perusahaan terus berkembang di
setiap masanya.

Pada umumnya, peritel mengukur loyalitas konsumen
dengan pendekatan perilaku, dimana konsumen dinilai
loyal apabila konsumen melakukan pembelian ulang atau
melakukan pelanja kembali di toko ritel yang ada.
Memahami loyalitas konsumen secara utuh diperlukan
pendekatan pengukuran sikap. Pada pendekatan tersebut
loyalitas konsumen diukur dari sikap konsumen terhadap
mereka yang dijual dan terdapat di toko ritel. Pendekatan
pengukuran sikap dapat diukur melalui ketersediaan
konsumen untuk menceritakan pengalaman belanja positif
di toko ritel, minat untuk berkunjung dan belanja kembali
di masa depan, serta ketersediaannya untuk
merekomendasikan kepada orang lain agar berkunjung
pada toko ritel yang ada. Oleh karena itu penting bagi
pembisnis ritel untuk mengidentifikasi loyalitas konsumen
dengan menggabungkan kedua pendekatan yang ada

dengan tujuan untuk mendapatkan gambaran yang



lengkap mengenai loyalitas konsumen (Dicky dan Basu

dalam Christina 2016). Berdasrkan uraian diatas

mengenai loyalitas pelanggan, penulis menimpukan
bahwa indikator yang menandakan adanya loyalitas
pelanggan yaitu :

1. Melakukan pembelian secara berulang
Konsumen melakuan pembelian ulang di toko yang
sama.

2. Memberikan informasi atau rekomendasi positif
kepada orang lain

3. Menceritakan mengenai informasi yang ada didalam
toko ritel baik produk maupun pelayanan yang
diberikan.

4. Melakukan tindakan persuasif kepada orang lain
Membujuk orang lain untuk berbelanja di toko retail
tersebut.

5. Memiliki kekebalan terhadap penawaran dari
produk lain Mempunyai minat dimasa mendatang

untuk tetap berkunjung ke toko retail tersebut.

B. Hasil Penelitian Terdahulu

Tabel 1.1
Hasil Penelitian Terdahulu

No

Nama Judul Penelitian Hasil




Peneliti

Kezia KUALITAS PELAYANAN | Adanya  hubungan
Stephanie DAN KEPUASAN | antara kualitas
(2018) PELANGGAN TERHADAP | pelayanan dan
LOYALITAS PELANGGAN | kepuasan pelanggan
PADA PT.MATAHARI | terhadap loyalitas
PUTRA PRIMA CABANG | pelanggan

HYPERMART BALEKOTA | PT.Matahari  Putra
Prima cabang

Hypermart balekota
Prepy PENGARUH HARGA, Adanya pengaruh
Steven KEMUDAHAN BELANJA, harga, kemudahan
(2018) VARIASI PRODUK belanja, variasi
TERHADAP KEPUTUSAN produk terhadap
PEMBELIAN PELANGGAN keputusan
DALAM MELAKUKAN pembelian
PEMBELIAN PELANGGAN | pelanggan melalui e-
MELALUI E-COMMERCE commarce
Novia ANALISIS PENGARUH Adanya pengaruh
Andriani CITRA MEREK DAN citra merek dan
(2015) KUALITAS PELAYANAN kualitas

TERHADAP LOYALITAS

PELANGGAN PADA PT.

pelayananterhadap

loyalitas pelanggan




PELUMAS SEJAHTERA pada PT.pelumas

PRATAMA sejahtera pratama

DwiApriya PENGARUH KUALITAS Adanya pengaruh
n (2019) PRODUK DAN VARIASI | yang signigfikan dan
PRODUK TERHADAP positif antara

KEPUTUSAN PEMBELIAN kualitas produk

PADA PT. INDOFOOD CBP danvariasi produk

SUKSES MAKUMUR, Tbk | terhadap keputusan

pembelian pada

PT.IndoFood CBP

Sukses Makmur,

Tbk

David PENGARUH PENETAPAN Adanya pengaruh
(2018) HARGA PRODUK DAN positif dan
KUALITAS PRODUK signifikan antara

TERHADAP LOYALITAS penetapan harga

KONSUMEN PADA PT. | produk dan kualitas

DITEK JAYA produk terhadap

loyalitas konsumen

PT. Ditek Jaya

Adi Putra HUBUNGAN KUALITAS Adanya hubungan
Wijaya | PRODUK, HARGA PRODUK, antara kualitas

(2017)

DAN CITRA MEREK

produk, harga




TERHADAP LOYALITAS produk, dan citra
PELANGGAN PADA PT. merek terhadap
EVERSIKO | loyalitas pelanggan

pada PT.Eversiko

7 Arloda PENGARUH HARGA DAN Adanya pengaruh
Januar KUALITAS PELAYANAN positif dan
(2018) TERHADAP KEPUTUSAN signifikan anatara
PEMBELIAN PADA WHAT'S harga dan kualitas
UP CAFE CABANG PASAR | pelayanan terhadap
ANYAR TANGERANG keputusan
pembelian pada
what'’s up cafe
cabang pasar anyar

tangerang.

Kerangka Pemikiran
Menurut Dominikus Dolet (2019 :92) mengartikan bahwa :
“kerang pemikiran adalah dasar pemikiran dari penelitian yang
disintesisikan dari fakta-fakta, obesrvasi dan telaah
kepustakaan.”
Sedangkan menurut Firdaus (2018 :75 ) menyatakan bahwa :
“kerangka pemikiran dalam sebuah penelitian kuantitatif,

sangat menentukan kejelasan dan validitas proses




penelitian secara keseluruhan.”
Kerangka pemikiran adalah gambaran alur berfikir yang dibangun
atas dasar teori dan referensi yang menghantarkan penelitian
sampai pada dugaan sementara dari pemecahan masalah yang
telah dirumuskan.

Berikut kerangka pemikiran yang disusun dalam penelitian ini :

Gambar II.1

Kerangka Pemikiran

Perumusan Hipotesa

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui signifikasi
pengaruh variabel independen dengan variabel dependen, dimana
hal ini dilakukan dengan uji t dan uji F. Hipotesis ini harus dibuat
dalam setiap penelitian yang bersifat analitis. Dengan demikian
maka hipotesis pada penelitian ini dapat dirumuskan sebagai

berikut.



H+ = Adanya pengaruh antara variasi produk terhadap loyalitas

pelanggan
H2 = Adanya pengaruh antara Harga terhadap loyalitas
pelanggan
Hs = Adanya pengaruh antara variabel Variasi Produk dan Harga

terhadap Loyalitas Pelanggan.



BAB I

METODOLOGI PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penelitian ini di bedakan menjadi dua variabel yaitu variabel
bebas atau independent dan variabel terkait atau dependent.
Variabel bebas atau variabel yang mempengaruhi yaitu Variasi
Produk Dan Harga, sedangkan variabel terkait atau variabel yang di

pengarubhi yaitu Loyalitas pelanggan.

Variabel secara parsial dan secara simultan dalam penelitian
ini saling terkait antar hubungannya. Selain itu akan menjelaskan
tentang Hipotesa yang ditetapkan sehingga akhirnya akan di

ketahui pengaruh dari variabel yang signifikan.

Variabel yang ditetapkan yaitu variabel bebas yang berupa
Variasi Produk Dan Harga. Serta variabel terkait yaitu Loyalitas
pelanggan yang datanya diperoleh dari lapangan dengan metode

survei yang ditetapkan sesuai dengan dasar populasi dan sampel.
Objek Penelitian

Penelitian ini di lakukan di PT.Antofrozen Food Makmur
Abadi cabang Pasar Anyar kota Tangerang yang beralamat di

JL.Ahmad yani No.8 RT/RW 02/06 depan pasar anyar kota



Tangerang Banten. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh Variasi Produk Dan Harga Produk terhadap Loyalitas
pelanggan Antofrozen food di pasar anyar kota Tangerang.
Perusahaan ini bergerak di bidang retail dengan menjual aneka

makanan beku dan aneka produk sembako.
1. Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Anto frozen food makmur abadi perusahaan yang
berdiri pada tahun 1995, nama perusahaan diambil dari orang
yang memulai membangun perusahaan dari nol, Anton
Simanulang, berasal dari Medan yang sekrang memegang
kembali sepenuhnya perusahaan. Perusahaan ini bergerak
dibidang retail dengan menjual berbagai macam makanan
beku dan berbagai macam produk sembako. Makanan beku
seperti nugget, sosis, daging burger, baso, otak-otak, mantau
dan kentang, adapun brand produk makanan beku yang dijual
seperti, fiesta, sogood, champ, belfoods, yona, hemato,
minaku, ciki-wiki, kimbo, essem dan golden fram. Dari
sembako juga menjual berbagai macam produk seperti saus,
kecap, penyedap rasa, minyak, nata de coco, tepung terigu,
dan bumbu dapur brand nama produk dari sembako yang di
jual diantaranya adalah ABC, indofood, lafonte, delmonde, dan

lainnya.



Pada awal berdiri perusahaan ini hanya memiliki satu
mini market dan satu gudang penyimpanan barang dari
distributor untuk memasarkan produk-produk yang dijual dan
dengan proses pembayaran yang masih manual, seiring
berjalannya waktu dan keseriusan pemilik dalam
mengembangkan perusahaan. Antofrozen food menyediakan
fasilitas member bagi para pelanggan, keuntungan dari
fasilitas member adalah pelanggan bisa mendapatkan
potongan harga dari berbagai macam produk yang di beli

tanpa ada batasan waktu dan jumlah barang yang di beli.
Cabang PT. Antofrozen Food Makmur Abadi

Saat ini antofrozen memiliki lima cabang minimarket

PT.Anto frozen food makmur abadi tersebut yaitu :

a. Antofrozen food ciledug : Tangerang, plaza borobudur

ciledug, lantai basement blok D Il No.8.

b. Antofrozen food pasar anyar : JL.ahmad yani No.8 RT.2/6

depan pasar anyar.

c. Antofrozen food kebayoran lama : GF,pasar kebayoran lama,
JL. Kebayoran lama, cipulir, Jakarta Selatan, 12230

Kebayoran Lama.

d. Antofrozen food pasar lembang : JL.Raden Patah,



RT.2/RW.9, Sudirman barat , kecamatan ciledug kota

Tangerang, Banten 15151

e. Antofrozen food ciledug : JL. HOS Cokroaminotono. 45,
RT/RW 003/001, sudirman barat, kecamatan Ciledug Kota

Tangerang Banten 15151.

Perusahaan ini menyediakan fasilitas member bagi para
pelanggan, keuntungan dari fasilitas member adalah
pelanggan bisa mendapatkan potongan harga dari berbagai
berbagai macam produk yang di beli tanpa ada batasan waktu

dan jumlah barang yang di beli.



Visi dan Misi Perusahaan

Visi PT.Antofrozen Food Makmur Abadi sebagai berikut
:Menjadi mini market terkemuka yang berjaringan luas dan
berorientasi pada pemenuhan kebutuhan masyarakat akan
produk Frozenfood, serta turut menciptakan lapangan kerja
bagi anak-anak bangsa, dalam mencapai kesejahteraan yang

berkesinambungan.

Misi PT.Antofrozebn Food Makmur Abadi sebagai berikut :

a. Meningkatkan kualitas pelayanan kepada pelanggan demi

kenyamanan dan kepuasan pelanggan.

b. Membangun kebersamaan dan kekuatan tim untuk

mencapai hasil kerja yang maksimal.

c. Memperbaiki dan meningkatkan sistem program kerja

untuk menjaga stok yang aman dan terkontrol.

d. Membangun fondasi perusahaan yang kuat dengan terus

menata struktur organisasi perusahaan secara terpadu.

e. Menjaga hubungan yang baik bagi setiap pemasok

sebagai mitra usaha yang saling menguntungkan.

Motto PT.Antofrozebn Food Makmur Abadi sebagai berikut :

Murah dan Praktis



Budaya PT.Antofrozebn Food Makmur Abadi sebagai berikut :

Menjunjung tinggi nilai kejujuran, kebenaran, keadilan, dan

kebersamaan.

SOP PT.Antofrozen Food Makmur Abadi

a.

Wajib memakai seragam standart toko

1)
2)
3)
2

5)

Baju seragam toko Antofrozen food

Celana warna hitam

Ikat pinggang warna hitam

Sepatu warna hitam dan kaos kaki hitam

Bagi karyawan yang memakai seragam baju kaos,

wajib dimasukkan

Wajib memakai Make up setiap hari (Wanita)

Penampilan

1)

2)

Untuk wanita : rambut panjang, wajib memakai

hairnet berwarna hitam

Untuk pria : rambut tidak boleh panjang dan harus

selalu disisir rapih



3) Tidak boleh memakai aksesoris apapun kecuali, jam

tangan dan cincin kawin
d. Customer service

1) Waijib mengucapkan salam kepada setiap customer

yang masuk ke toko Antofrozen food.
2) Bersedia dan mau membantu customer.

3) Pada saat customer selesai melakukan transaksi,

kasir wajib mengucap salam.

e. Wajib mengikuti seluruh peraturan yang berlaku di toko

Antofrozen food

Peraturan dan Tata Tertib Karyawan Toko Antofrozen Food
Makmur Abadi

N

Karyawan harus datang tepat waktu.

b. Pada saat bertugas karyawan harus berpakaian rapih.

c. Sesuai ketentuan dari toko Antofrozen food

d. Customer service harus dilaksanakan dengan tulis dan

wajib memberikan kepuasan bagi setiap pelangan.

e. Setiap karyawan harus bertanggung jawab atas tugas

yang sudah diberikan oleh atasan.



f.

Setiap karyawan harus patuh dan dapat

melaksanakan perintah dari atasan.

Setiap karyawan dilarang makan / minum didalam toko

kecuali diarea gudang.

Dilarang menggunakan handphone pada saat jam kerja.

Dilarang keras cerita-cerita atau bercanda di area toko.

Menjaga kebersihan toko seperti rak/ selving, kaca,

lantai, dan area toko.

Waijib melakukan FIFO dan mengerjakan SO harian.

Bertanggungjawab atas pemenuhan barang dan untuk
shif 2 sebelum tutup toko wajib mengisi barang terlebih

dahulu.

. Setiap karyawan dilarang keluar toko kecuali jam istirahat.

Waktu istirahat / makan maksimal 30 menit.

Setiap karyawan harus menjaga ketenangan didalam toko.

Setiap karyawan harus menjalin hubungan baik antar

karyawan/ SPG.

Tata tertib di atas harus di jalankan oleh karyawan / SPG

pada saat di tempatkan di toko Antofrozen food.






6. Struktur Organisasi Perusahaan dan Uraian Tugas

Gambar lll.1
Struktur organisasi



Jenis dan Sumber Data

Metode penelitian merupakan suatu sistem atau cara
bekerja di bidang yang bersifat sistematis yang bertujuan untuk
mendapatkan hasil yang memadai dalam penelitian yang bersifat
ilmiah. Dalam penelitian yang merupakan salah satu cara untuk
mengumpulkan data dan informasi secara objektif dan relevan

sehingga mudah dalam penyusunannya.

1. Jenis Data

Pada penelitian ini penulis memakai penelitian kuantitatif.
Penelitian kuantitatif adalah suatu proses menemukan
pengetahuan yang menggunakan data berupa angka sebagai
alat menemukan keterangan mengenai apa yang ingin

diketahui. Berikut ini adalah jenisQjenis data:

a. Penelitian kuantitatif

Penelitian  kuantitatif = adalah  suatu  proses
menemukan pengetahuan yang menggunakan data
berupa angka sebagai alat menemukan keterangan
mengenai apa yang ingin diketahui. Pada penelitian
kuantitatif masalah yang dibawa oleh peneliti sudah jelas

sejak di awal. Metode kuantitatif di gunakan untuk



menjawab rumusan masalah penelitian ini.

Menurut Sugiyono (2017:23) mendefinisikan metode

kuantitatif sebagai berikut :

“Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode
penelitian yang berdasarkan pada filsafat
positivesme, digunakan untuk meneliti pada populasi
atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data
bersifat kuantitaif statistik, dengan tujuan untuk
menggambarkan dan menguji hipotesis yang telah
ditetapkan.”

b. Data Kualitatif

Menurut Sugiyono (2017: 26) mendefinisikan data

kualitatif :

Metode penelitian kualitatif dapat diartikan sebagai
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi
objek yang alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen)
dimana peneliti sebagai instrumen kunci, teknik
pengumpulan data dilakukan secara trianggulasi
gabungan, analisis data bersifat induktif/ kualitatif , dan
hasil penelitian kualititif lebih menekankan pemahaman
makna, dan mengkontribusi fenomena daripada

generalisasi.



c. Data Kombinasi

Selain data kuantiatif ada juga data kualitatif dan data

Kombinasi.

menurut Sugiyono (2017 : 28) menyatakan bahwa :

Metode penelitian kombinasi dapat diartikan sebagai
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
pragmatisme (kombinasi positivesme dan postpositisme)
digunakan untuk meneliti kondisi objek yang alamiah
maupun buatan (laboraturium) dimana penelitian bisa
sebagai instrumen dan menggunakan instrumen untuk

pengukuran.

Teknik pengumpulan data dapat menggunakan test,
kuisioner dan  trianggulasi  (gabungan), analisis
databersifat induktif (kualitatif), dan deduktif (kuantitatif),
serta hasil penelitian kombinasi bisa untuk memahami

makna dari dan membuat generalisasi.

Sumber Data

Sumber data dibagi menjadi dua yaitu sumber data primer dan

sumber data sekunder.

a. Sumber Data Primer



Menurut Asep Hermawan (2014 :168) mendefinisikan data

primer sebagai berikut :

“Data primer merupakan data yang dikumpulkan
secara langsung oleh peneliti untuk menjawab
masalah atau tujuan penelitian yang dilakukan dalam
penelitian eksploratif, deskritif maupun kausal
dengan menggunakan metode pengumpulan data
berupa survei maupun observasi.”

Sedangkan Menurut Dermawan Wibisono (2017:37)

mengartikan data primer sebagai berikut :

“Merupakan data yang dikumpulkan berdasarkan
interaksi langsung antara pengumupul dan sumber

data.”

Sumber Data Sekunder

Menurut Asep Hermawan (2014;168) mendefinisikan data

sekunder adalah :

“Data sekunder merupakan struktur data historis
mengenai variabel-variabel yang telah dikumpulkan

dan dihimpun sebelumnya oleh pihak lain.”

Sumber data sekunder bisa diperoleh dari dalam suatu
perusahaan (sumber internal), berbagai internet webside,
perpustakaan umum maupun lembaga pendidikan,
membelidari perusahaan-perusahaan yang memang

mengkhususkan diri untuk menyajikan data sekunder, dan



lain-lain.

Menurut Wibisono (2017:37) mengartikan data sekunder

sebagai berikut:

“Data sekunder dikumpulkan dari sumber-sumber
tercetak, di mana data tersebut telah dikumpulkan
oleh pihak sebelumnya. Sumber data sekunder
misalnya dari buku, laporan perusahaan, jurnal,
internet, dan sebagiannya.”

D. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Menurut sugiyono (2017:136) dalam bukunya yang
berjudul Metodelogi Penelitian Bisnis yang dimaksud dengan

populasi adalah

“Sekumpulan individu yang memiliki karakteristik
khas yang menjadi perhatian dalam lingkup yang

ingin diteliti.”

Populasi pada penelitian ini adalah 100 pelanggan yang
berkunjung ke Antfrozen food di pasar Anyar kota Tangerang
dan pernah membeli lebih dari satu kali di Antofrozen food

pasar anyar kota Tangerang.

2. Sampel

Menurut  Sugiyono (2017:137) dalam bukunya

Metodelogi Penelitian Bisnis yang dimaksud dengan sampel



adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Sampel yang baik diharapkan dapat
mewakili populasinya atau representative. Selain
representative, sampel yang baik harus memenuhi kriteria

objektif, variasi kecil, tepat waktu, dan relevan.

Selanjutnya ukuran sampel dapat dilakukan dengan
berbagai pendekatan. Sugiyono (2017:167) dalam bukunya
Metodelogi Penelitian Bisnis menjelaskan salah satu
pendekatan yang menyarankan menetapkan ukuran sampel
berdasarkan jumlah variabel yang pakai dalam penelitian.
Dalam hal ini setiap variabel memerlukan minimal 20 sampel.
Pada penelitian ini terdapat 3 Variabel maka minimal jumlah
sampel adalah 60. Namun jumlah sampel pada penelitian ini di
tetapkan jumlah sampel 100 dengan harapan hasil penelitian

lebih representatif.

Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik
pengambilan sampel non probability sampling dengan metode
sampling insidental, yaitu teknik pengambilan sampel secara
kebetulan, dengan cara membagikan kuesioner kepada
responden yang pernah berkunjung dan melakukan pembelian

lebih dari satu kali untuk dijadikan data penelitian.

E. Teknik Pengumpulan Data



Pada penelitian ini penulis menggunakan teknik pengumpulan data

berupa kuisioner dan wawancara.

1.  Wawancara

Wawancara menurut  Sugiyono  (2017: 231)
merupakan salah satu teknik pengumpulan data, yang apabila
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan
permasalahan yang harus diteliti dan untuk mengetahui
jawaban lebih mendalam dengan jumlah responden yang lebih

sedikit.

2. Kuesioner atau Angket

Kuesioner atau angket  merupakan  teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk
dijawabnya. Kuesioner merupkan teknik pengumpulan data
yang efesien apabila peneliti tahu dengan pasti variabel yang
akan diukur dan tahu apa yang diharapkan dari responden.
Kuesioner dapat dilakukan secara langsung atau dikirim
melalui pos, atau internet. Namun pada penelitian ini penulis
menggunakan pengumpulan data melalui kuesioner langsung
kepada responden. Kuesioner dalam penelitian ini diberikan
kepada pelanggan di antofrozen food cabang pasar anyar.

Saat melakukan penelitian, penulis membagikan kuesioner ke



pelanggan Antofrozen food cabang pasar anyar untuk diisi
dan dikembalikan ke penulis. Kuesioner yang di pakai
merupakan model tertutup karena jawaban lebih mudah untuk
di tabulasi dan telah disediakan pengukurannya menggunakan

skala likert.

Menurut Sugiyono (2017:159) Skala likert digunakan
untuk mengukur pendapat, sikap, dan persepsi individu atau
kelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala likert,
maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator
tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-
item instrumen yang dapat berupa pertanyaan. Jawaban
setiap instrumen yang menggunakan skala likert
mempunyaigradasi dari sangat positif samapai sangat negatif.

Jawaban kuesioner berupa angka atau skor, seperti:

Sangat tidak setuju (STS) =1
Tidak Setuju (TS) =2
Netral (N) =3
setuju (S) =4
Sangat Setuju(STS) =5

Observasi



Obesrvasi merupakan teknik pengumpulan data yang
mempunyai ciri  spesifik dibandingkan dengan teknik
pengumpulan data wawancara dan kuesioner. Obesrvasi tidak
selalu berkomunikasi dengan orang lain, tidak terbatas pada
orang tetapi juga objek-objek alam yang lain. Pada penelitian
ini penulis melakukan pengamatan langsung di Antofrozen

food cabang pasar anyar.

Penelitian Kepustakaan

Penelitian kepustakaan ini mendukung untuk gagasan
teoristik dan konseptual mengenai variabel-variabel penelitian.
Penelitian kepustakaan ini diperoleh dengan cara mempelajari
buku-buku atau literatur-literatur yang berkaitan dengan

penelitian.

Riset Internet

Riset internet merupakan metode pengumpulan data
dimana penulis memperoleh berbagai data dan informasi dari

situs-situs yang berhubungan dengan penelitian.

Operasionalisasi Variabel Penelitian

Didalam penelitian ini, operasional variabel penelitian dan

pengukuran variabel dapat dilihat pada tabel berikut :

TABEL lll.1



Operasionalisasi Variabel

Skala
Variabel penguku
Sub Variabel Indikator
penelitian ran
Variasi Ketersediaan 1. Kemudahan Skala
Produk Produk Dalam Likert
(X1) pencarian
Produk

Variasi Merek

Variasi Tampilan

Variasi Kulitas

Variasi Harga

2. Ketersediaan
Berbagai
Katagori Produk

3. Merek Produk

4. Ukuran Produk

5. Manfaat Produk

6. Kemasan

7. Tampilan
Produk

8. Produk Asli

9. Variasi Kualitas

10. Variasi

Produk

Harga

Sumber : Kotler dkk. “Marketing Management_p4”, Pearson Edication




limited, New Jersey :2019

Harga

(X2)

Daftar Harga

Diskon

Tingkatan Harga

Kesesusaian
Harga
Proses

Pembayaran

1. Daftar Harga

2. Diskon

3. Potongan harga

4. Harga Murah

5. Harga Terjangkau

6. Harga Bersaing

7. Kesesuaian Harga

8. Kesesuaian Merek

9. Kemudahan

transaksi

10.Informasi

Perubahan Harga

Skala

Likert

Sumber : Kottler, Philip dan Gary Armstrong 2017 : 56 dalam bukunya

principle of marketing.

Loyalitas

pelanggan

(¥)

Melakukan

pembelian ulang

Membeli antar

lini produk

1.

Berbelanja
beberapa kali
dalam satu
minggu

Membeli produk
apabila ada

produk baru

3. Berbelanja lebih




Memberikan

informasi  dan
Merekomendasi
kan kepasa

orang lain

Menunjukkan

kekebalan  dari
daya tarik
produk sejenis

dari pesaing

dari satu jenis

barang

. Senang

berbelanja

. Memberikan

informasi  atau
rekomendasi
positif  kepada

orang lain

. Melakukan

tindakan
persuasif

kepada keluarga

. Melakukan

tindakan
persuasif
kepada  orang

lain

. Mersa puas

dalam

berbelanja

. Memiliki

kekebalan




terhadap
penawaran dari
produk lain

10. Kenyamanan
dalam

berbelanja

Sumber : Griffin Dr. Lily Suryati (2015:96) Manajemen Pemasaran

Suatu Strategi dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan

Dalam penelitian ini ada dua variabel bebas (X) dan satu variabel

terkait (Y).

1.  Variabel bebas / independen (X)

Variabel bebas atau variabel yang mempengaruhi. Ada pun

variabel bebas dalam penelitian ini, yaitu :

a. Variabel bebas pertama yaitu Variasi Produk (X1)

Menurut Philip Kotler (2014:358) dalam bukunya yang
berjudul Marketing Management variasi produk adalah
“unit tersendiri dalam suatu merek atau lini produk yang
dapat dibedakan berdasarkan ukuran, harga, penampilan,

atau suatu ciri lain.

b. Variabel bebas kedua yaitu Harga (X2)

Harga mengkomunikasikan posisi nilai yang dimaksudkan



dari produk atau merek perusahaan pada pasar.
2. Variabel terkait/ dependen (Y)

Variabel terkait atau variabel yang dipengaruhi dalam

penelitianini  adalah sebagai berikut :

a. Variabel terkait yaitu Loyalitas pelanggan

Menurut Tjiptono (dalam Lily Suryati 2015:93)
menyatakan bahwa “Loyalitas pelanggan adalah
komitmen pelanggan terhadap suatu merek, toko, atau
pemasok, berdasarkan sikap pelanggan yang sangat
positif dan tercermin dalam pembelian ulang yang

konsisten.”

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian
kuantitatif diarakhan untuk menjawab rumusan masalah atau untuk
menguji hipotesis yang telah dirumuskan. Pengujian hipotesis ini
dilakukan dengan menggunakan program software computer yaitu
SPSS (statistic program for sosial sience) 20.00 . Pada penelitian
ini data yang diperoleh penulis akan dikaji dan dialisis dengan

menggunakan:



Statistik Deskriptif

Menurut Sugiyono dalam buku Metodelogi Penelitian
Bisnis (2017 : 323) Statistik deskriptif merupakan alat statistik
yang berfungsi untuk menganalisa dengan cara
mendiskripsikan atau memberikan gambaran terhadap objek
yang diteliti melalui data sampel atau populasi, tanpa

membuat kesimpulan yang berlaku umum dari data tersebut.

Frekuensi Data

Bertujuan untuk mengorganisir atau menata data
dengan jumlah yang besar dengan cara meringkas data
tersebut ke dalam suatu kelompok data sehingga dapat
diketahui ciri-cirinya serta dapat dianalisis dengan mdah seuai
dengan yang dibutuhkan. Distribusi frekuensi merupakan
susunan data berdasarkan kelas-kelas interval tertentu atau

berdasarkan katagori tertentu dalam sebuah daftar.

Uji Validitas dan Realibilitas

a. Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui tingkat
kevalidan dari instrumen yaitu kuesioner yang digunakan

dalam pengumpulan data yang diperoleh dengan cara



mengkorelasi setiap skor variabel jawaban responden
dengan total skor masing-masing variabel, kemudian
dibandingankan dengan nilai kritis pada taraf signifikan
0,05 dan 0,01. Tinggi rendahnya validitas instrumen
menunjukan sejauh mana alat pengukur itu mengukur
suatu data agar tidak menyimpang dari gambaran variabel
yang dimaksud untuk mencapai kevalitannya. Untuk
mengukur validitas dapat dilakukan dengan
membandingkan rhitung dengan riabel Menurut Imam Ghozali

(2018 : 51) menyatakan bahwa :

1) Jika rnitung > rabe, maka butir pertanyaan atau

indikator di nyatakan valid.

2) Jika rniung < rabe, Maka butir pertanyaan atau

indikator dinyatakan tidak valid.

Uji Realibilitas

Uji realibilitas adalah alat ukur untuk mengukur suatu
kuesioner yang merupakan indikator dari variabel. Suatu
koesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau
stabil dari waktu kewaktu. Ketentuan uji realibilitas
Menurut (Nunnally dalam Imam Ghozali 2018 :46)

menatakan bahwa:



1) Jika koefesien Alpha (a) > 0,70 maka butir

pertanyaan di nyatakan reliabel.

2) Jika koefesien Alpha (a) < 0,70 maka butir

pertanyaan di nyatakan tidak reliabel.
Uji Asumsi Klasik

Dalam penelitian ini uji asumsi klasik dilakukan agar
data sampel yang diolah dapat mewakili populasi secara
keseluruhan. Berikut adalah pegujian atas beberapa asumsi

klasik :
a. Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas dalam penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui ada tidaknya variabel independen yang
punya kemiripan antar variabel independen dalam suatu
model. Jadi dengan kemiripan ini dapat terciptanya

kolerasi yang kuat.

Menurut Imam Ghozali (2018 : 108) Uji Multikolinearitas
dapat dilakukan dengan cara melihat nilai VIF (value
inflation factor) masing-masing variabel independen yaitu
Variasi Produk dan Harga, jika nilai Tolarance < 10 danVIF
(value inflation factor) > 10 maka dapat disimpulkan data

bebas dari gejala multikolinieritas.



b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengu;ji
terjadinya perbedaan varian residual suatu periode
pengamatan ke periode pengamatan lain. Uji ini
merupakan salah satu uji asumsi klasik yang
dilakukanpada  regresi linear.  Apabila  asumsi
heteroskedastisitas tidak terpenuhi, maka model regresi

dinyatakan tidak valid sebagai alat peramalan.

c. Uji Normalitas

Didalam Uji Normalitas bertujuan untuk menguiji
apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau
residual vyaitu loyalitas palenggan memiliki distribusi
normal atau tidak. Model regresi yang baik memiliki
distribusi data normal atau medekati normal. Data yang
baik adalah data yang tidak menceng ke kiri atau menceng
ke kanan. Uji normalitas bisa dilakukan pada setiap
variabel, dengan logika bahwa jika secara individual
masing- masing variabel memenuhi asumsi normalitas,
maka secara bersama-sama variabel-variabel tersebut

bisa di anggap memenuhi asumsi normalitas.



Uji Hipotesis

Uji Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap
suatu masalah tertentu yang akan di teliti. Sedangkan untuk
menguji keterkaitan koefesien, maka dapat diuji melalui uji t
dan untuk menghitung uji t, penulis menggunakan alat bantu

berupa SPSS. Pengujian hipotesis ini berupa :

a. RegresiLinear Sederhana

Menurut Sugiyono dalam metedologi penelitian bisnis
(2017: 298). Regresi linear sederhana adalah model
probablistik yang menyatakan hubungan antara dua
variabel dimana salah satu variabel dianggap
mempengaruhi  variabel yang lain. Variabel yang
mempengaruhi dinamakan variabel independen dan
variabel yang dipengaruhi dinamakan variabel dependen.
Regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui
arah hubungan antara variabel independen dengan
variabel dependen apakah positif atau negatif, serta untuk
memprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai
variabel independen mengalami kenaikan ataupun

penurunan.

Persmaaan umum regresi linear sederhana adalah:

Y =a+bX




Keterangan :

Y’ = Subjek dalam variabel dependen yang diprediksikan

a = konstanta (Nilai Y’ apabila X =0)

b = Koefesien regresi (Nilai peningkatan ataupun

penurunan)

Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda dalam penelitian ini
digunakan untuk mengetahui pengaruh indikator-indikator
Variasi Produk dan Harga Produk terhadap loyalitas
pelanggan di antofrozen food cabang pasar anyar kota
Tangerang. Maka rumus yang digunakan dalam model
linear berganda Menurut (Iman Ghozali, 2018) menyatakan

adalah sebagai berikut :
Y=a+Db1x1+b2x2

Keterangan :

Y =Variabel Loyalitas pelanggan
b1,b2, bn =Koefesien regresi

X1 = Variabel Variasi Produk

X2, =Variabel Harga



e =Error/residu

c. Koefesien Korelasi

Menurut (Imam Ghozali 2018 : 95)

“Analisis  korelasi bertujuan untuk mengukur

kekuatan asosiasi (hubungan) linear antara dua

variabel.

Pada penelitian ini hubungan antar variabel dapat dilihat

pada tabel interpestasi koefesien korelasi sebagai berikut.

Tabel lll. 2
Koefesien
Interval Koefesien | Tingkat Hubungan
0.0 -0.199 Sangat Rentan
0.20 - 0.399 Rendah
0.40 - 0.599 Sedang
0.60 - 0.799 Kuat
0.80-1.00 SangatKuat

https://www.google.co.id

d. Koefesien Determinasi

Korelasi

Penguijian ini bertujuan untuk mengukur seberapa jauh

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel

dependen yaitu Loyalitas pelanggan. Menurut (Iman



Ghozali, 2018: 97) menyatakan nilai koefesien determinasi
adalah antara nol dan satu. Nilai koefesien determinasi
yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen amat
terbatas. Nilai yang mendekati satu bererti variabel-
variabel independen memberikan hampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel-variabel

dependen.

Uji T (Parsial)

Pada penelitian ini uji T bertujuan untuk menunjukkan
seberapa besar pengaruh masing-masing veriabel independen
yaitu Variasi Produk terhadap variabel dependen yaitu loyalitas
pelanggan dan Harga terhadap variabel dependen yaitu
loyalitas pelanggan. Uji statistik t dilakukan dengan
membandingkan nilai thitung dengan tiabel Berikut kriteria untuk
menguji hipotesis nol (Ho) Menurut (Iman Ghozali, 2018)

menyatakan bawha:

1) Bila nilai thitung > ttabet Maka Ho ditolak dan Ha diterima

2) Bila nilai thitung < ttabel Mmaka Ho diterima dan Ha ditolak

Dalam pengujian mengunakkan tingkat kepercayaan (degree
of freedom=df) sebesar 95% sedangkan (a= 5% df = n-2

Apabila uji t dilakukan dengan menggunakan significance level



5% (0,05), maka penerimaan atau penolakan hipotesis dapat

ditentukan apabila :

1) Jika nilai signifikan > 0,05 maka koefesien regresi
signifikan. Artinya secara parsial, variabel independen
yaitu Harga dan Variasi Produk tidak memiliki pengaruh
signifikan terhadap variabel dependen yaitu Loyalitas

pelanggan.

2) Jika nilai signifikan < 0,05 maka koefesien regresi
signifikan. Artinya secara parsial, variabel independen
yaitu Harga dan Variasi Produk memiliki pengaruh
signifikan terhadap variabel dependen yaitu Loyalitas

pelanggan.
Uji F (Simultan)

Uji F bertujuan untuk mewujudkan apakah variabel
independen yaitu Harga dan Variasi Produk yang dimasukkan
dalam model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap
variabel dependen vyaitu Loyalitas Pelangan. Hipotesis
alternatif dapat diterima dan variabel dependen dipengaruhi
secara signifikan oleh semua variabel dependen apabila Fhitung
> Frabel . Sebaliknya jika Fnitung < Ftabel maka hipotesis tidak
dapat di terima atau di tolak dan tidak ada pengaruh signifikan

antar variabel independen yaitu Variasi Produk dan Harga



terhadap variabel dependen yaitu Loyalitas Pelanggan.

Pembuktian kebenaran hipotesis menggunakan uji F,
yaitu dengan menguji koefesien regresi linear berganda secara
bersamaan. Uji statistiknya adalah uji F dan hipotesis yang
digunakan yaitu Menurut (Iman Ghozali, 2018) menyatakan

bahwa:

1) Ho : b1 :=b2 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan
secara bersama-sama dari variasi produk dan harga
sebagai variabel bebas terhadap loyalitas pelanggan

sebagai variabel terkait.

2) Ha : b1 # b2 = 0, artinya ada pengaruh yang signifikan
secara bersama-sama dari varisi produk dan harga
sebagai variabel bebas terhadap loyalitas pelanggan

sebagai variabel terkait.

Pengujian melalui uji F atau variasinya pada derajat signifikan
95% (a=0,05). Menurut (Iman Ghozali, 2018) menyatakan

bawha:

1) Fhitung > Fraber atau apabila probalitas kesalahan kurang dari
5% atau 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterimayang
menunjukkan pengaruh yang signifikan antara Variasi

Produk dan Harga terhadap Lolalitas pelanggan.



2) Fnitung < Frabel atau apabila probalitas kesalahan kurang dari
5% atau 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak yang
menunjukkan tidak ada pengaruh yang signifikan antara

Variasi Produk dan Harga terhadap Lolalitas pelanggan.



BAB IV

HASIL DAN INTERPRESTASI PENELITIAN

Deskripsi Data Hasil Penelitian

Pada penelitian ini penulis memakai 100 responden secara
random untuk dijadikan responden dalam menjawab pernyataan-
pernyataan yang penulis sediakan dalam bentuk kuesioner
mengenai pengaruh variasi produk dan harga terhadap loyalitas
pelanggan pada PT. Anto Frozen Food Makmur Abadi di Pasar

Anyar Kota Tangerang.

Dalam hal ini penulis menganalisa pengaruh variasi produk
dan harga terhadap loyalitas pelanggan PT.Anto Frozen Food
Makmur Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang dengan
menggunakan penelitian yang dilakukan dengan menyebarkan
kuesioner kepada 100 orang responden. Penulis memberikan 10
peryataan untuk setiap variabel baik variabel variasi produk, variabel

harga, dan variabel loyalitas dengan total 30 peryataan.

Berikut merupakan data mengenai profil responden pada
PT.Anto Frozen Food Makmur Abadi di Pasar Anyar Kota

Tangerang yang dijelaskan melalui tabel di bawah ini:



Tabel IV.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Sumber : Hasil Olahan SPSS Versi 20

Berdasarkan data responden mengenai jenis kelamin di atas
dapat dilihat bahwa terdapat jenis kelamin laki-laki dan perempuan.
Jumlah responden yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 28
orang dengan persentase sebesar 28%, sedangkan jumlah
responden yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 72 orang
dengan persentase 72%. Berdasarkan data responden yang
didapatkan dari hasil olahan SPSS Versi 2.0, dapat disimpulkan
bahwa jumlah responden terbanyak adalah responden dengan
jenis kelamin perempuan, yaitu sebanyak 72 dengan persentase

sebesar 72%.



Tabel IV.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia



Sumber : Hasil Olahan Data SPSS Versi 20

Berdasarkan data responden mengenai usia di atas dapat
dilihat bahwa terdapat beberapa tingkatan usia, < 20 tahun, 21-25
tahun, 25-30 tahun dan > 30 tahun. Responden yang mempunyai
tingkat usia < 20 tahun sebanyak 23 orang dengan persentase
sebesar 23%, sedangkan responden yang mempunyai tingkat usia
21-25 tahun sebanyak 22 orang dengan persentase 22%.
Responden yang mempunyai tingkat usia 25-30 tahun sebanyak
20 orang dengan persentase sebesar 20%. Dan Responden yang
mempunyai tingkat usia > 30 tahun sebanyak 35 orang dengan
persentase sebesar 35%. Berdasarkan data responden yang
didapatkan dari olahan data SPSS Versi 2.0, dapat disimpulkan
bahwa tingkat usia terbanyak adalah responden dengan tingkat
usia >30 tahun, yaitu sebanyak 35 orang dengan persentase

sebesar 35%.

Tabel IV.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan



Sumber :Olahan Data SPSS Versi 20

Berdasarkan data responden mengenai pekerjaan di atas
dapat dilihat bahwa terdapat beberapa jenis pekerjaan, pegawai
negeri sipil, karyawan swasta, wirasusaha/pedagang, mahasiswa’i,
pelajar, dan ibu rumah tangga. Responden yang mempunyai jenis
pekerjaan pegawai negeri sipil sebanyak 1 orang dengan
persentase sebesar 1%, sedangkan responden yang mempunyai
jenis pekerjaan karyawan swasta sebanyak 35 orang dengan
persentase 35%. Responden yang mempunyai jenis pekerjaan
wirasusaha/pedagang sebanyak 24 orang dengan persentase
sebesar 24%. Responden yang mempunyai jenis pekerjaan
mahasiswa’i sebanyak 11 orang dengan persentase sebesar 11%.
Responden yang mempunyai jenis pekerjaan pelajar sebanyak 9
orang dengan persentase sebesar 9% . Dan Responden yang
mempunyai jenis pekerjaan ibu rumah tangga sebanyak 20 orang

dengan persentase sebesar 20%. Berdasarkan data responden



yang didapatkan dari olahan data SPSS Versi 2.0, dapat
disimpulkan bahwa jenis pekerjaan terbanyak adalah responden
dengan jenis pekerjaan karyawan swasta, yaitu sebanyak 35 orang

dengan persentase sebesar 35%.
Tabel IV.4

Statistik Deskriftif

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa :

a. Mean (rata-rata) dari variabel X: (Variasi Produk) dengan
jumlah responden 100 pelanggan adalah 42,82 dengan
standard deviation sebesar 4,480 dan nilai Variance sebesar

20,068.

b. Mean (rata-rata) dari variabel X2 (Harga) dengan jumlah
responden 100 pelanggan adalah 40,39 dengan standard

deviation sebesar 4,872 dan nilai Variance sebesar 23,735.

c. Mean (rata-rata) dari variabel Y (Loyalitas Pelanggan) dengan



jumlah responden 100 pelanggan adalah 41,08 dengan
standard deviation sebesar 5,073 dan nilai Variance sebesar

25,731.

1. Hasil Uji Frekuensi
a.  Uji Frekuensi Variabel Variasi Produk (X1)

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan 100
responden secara acak untuk dijadikan responden dalam
menjawab pernyataan-pernyataan yang sudah disediakan
mengenai pengaruh variasi produk dan harga terhadap
loyalitas pelanggan PT.Anto Frozen Food Makmur Abadi di
Pasar Anyar Kota Tangerang. Dalam hal ini penulis telah
menganalisa Proses analisis mengenai Variasi Produk dan
akan dilampirkan tanggapan responden yang dalam hal ini
adalah para pelanggan dari PT.Anto Frozen Food Makmur
Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang yang dapat dijelaskan

sebagai berikut:

1. Anto Frozen Menjual Produk Yang Konsumen Cari



Tabel IV.5

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk
Pemyataan 1

Sumber : Olahan Data SPSS versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata
dari 100 responden terdapat sebanyak 10 responden (10%)
menyatakan Netral, sebanyak 47 responden (47%)
menyatakan Setuju, dan sebanyak 43 responden (43%)
menyataka Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 47 responden (47%)
menyatakan Setuju bahwa Anto Frozen Food menyediakan

produk yang konsumen cari.

Konsumen Tidak Kesulitan Mendapatkan Produk yang

Biasa di Beli

Tabel IV.6

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk



Pernyataan 2

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 13 responden (13%)
menyatakan Netral, sebanyak 52 responden (52%)
menyatakan Setuju, dan sebanyak 35 responden (35%)
menyataka Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 52 responden (52%)
menyatakan Setuju bahwa konsumen tidak kesulitan

mendapatkan produk yang biasa dibeli.

3. Anto Frozen Food Menjual Banyak Merek

Tabel IV.7



Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 3

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 2.0

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 12 responden (12%)
menyatakan Netral, sebanyak 48 responden (48%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 38 responden (38%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 48 responden (48%)
menyatakan Setuju bahwa Anto Frozen Food menjual

banyak merek.



4. Anto Frozen Food Menjual Banyak Ukuran Dalam Satu

Produk
Tabel IV.8
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 4

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan tidak setuju ,terdapat sebanyak 13 responden
(13%) menyatakan Netral, sebanyak 48 responden (48%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 38 responden (38%)

menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa



sebagian besar yaitu sebanyak 48 responden (48%)
menyatakan Setuju bahwa Anto Frozen Food menjual

banyak ukuran dalam satu produk.

5. Produk yang di jual di Antofrozen Food Bermanfaat bagi

Konsumen
Tabel IV.9
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pemyataan 5



Sumber: Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 3 responden (3%)
menyatakan tidak setuju, terdapat sebanyak 5 responden
(5%) menyatakan Netral ,sebanyak 47 responden (47%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 45 responden (45%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 47 responden (47%)
menyatakan Setuju bahwa produk yang di jual di

Antofrozen Food bermanfaat bagi konsumen.

6. Anto Frozen Menjual Produk Dengan Kemasan yang

Sesuai
Tabel IV.10
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 6



Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 9 responden (9%)
menyatakan Netral, sebanyak 57 responden (57%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 34 responden (34%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 57 responden (57%)
menyatakan Setuju bahwa Anto Frozen menjual produk

dengan kemasan yang sesuai.

7. Anto Frozen Food Menjual Produk dengan Tampilan yang

Beragam

Tabel IV.11



Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 7

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 9 responden (9%)
menyatakan Netral, sebanyak 45 responden (45%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 44 responden (44%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 45 responden (45%)
menyatakan Setuju bahwa Anto Frozen Food menjual

produk dengan tampilan yang beragam.



8. Semua Produk yang Dijual Merupakan Produk Asli

Tabel IV.12

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 8

Sumber : Olahan Data SPSS versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 12 responden (12%)
menyatakan Netral, sebanyak 46 responden (46%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 40 responden (40%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 46 responden (46%)
menyatakan Setuju bahwa Semua Produk yang Dijual

Merupakan Produk Asli.



9. Anto Frozen Food Menjual Produk yang Beragam

Tabel IV.13

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk

Pernyataan 9

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20



Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 8 responden (8%)
menyatakan Netral, sebanyak 45 responden (45%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 45 responden (45%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 45 responden (45%)
menyatakan Setuju dan Sangat Setuju bahwa Anto Frozen

Food menjual produk yang beragam.

10. Antofrozen Menjual Produk dengan Harga yang Beragam
Tabel IV.14

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 Untuk



Pernyataan 10

Sumber : Olahan DataSPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 6 responden (6%)
menyatakan Netral, sebanyak 53 responden (53%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 41 responden (41%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 53 responden (53%)
menyatakan Setuju bahwa Antofrozen menjual produk

dengan harga yang beragam.

Uji Frekuensi Variabel Harga (X2)

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan 100
responden secara acak untuk dijadikan responden dalam
menjawab pernyataan-pernyataan yang sudah disediakan
mengenai pengaruh variasi produk dan harga pada PT.Anto
Frozen Food Makmur Abadidi Pasar Anyar Kota Tangerang

Dalam hal ini penulis telah menganalisa Proses analisis



mengenai Harga dan akan dilampirkan tanggapan responden
yang dalam hal ini adalah para pelanggan dari PT.Anto Frozen
Food Makmur Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang yang

dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Daftar Harga yang di Berikan Sudah Lengkap dan Jelas

Tabel IV.15

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 1

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100

responden terdapat sebanyak 4 responden (4%)



menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 11 responden (11%)
menyatakan Netral, sebanyak 49 responden (49%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 36 responden (36%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 49 responden (49%)
menyatakan Setuju bahwa Daftar Harga yang di Berikan

Sudah Lengkap dan Jelas.

Diskon atau Bonus Sering diadakan Oleh Anto Frozen

Food
Tabel IV.16

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 2



Sumber: Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 8 responden (8%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 44 responden (44%)
menyatakan Netral, sebanyak 36 responden (36%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 12 responden (12%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 44 responden (44%)
menyatakan Netral bahwa diskon atau bonus sering

diadakan oleh Anto Frozen Food.

3. Setiap Member Mendapatkan Potongan yang Sesuai

Tabel IV.17

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk



Pernyataan 3

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 7 responden (7%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 38 responden (38%)
menyatakan Netral, sebanyak 33 responden (33%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 22 responden (22%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 38 responden (38%)
menyatakan Netral bahwa Setiap Member Mendapatkan

Potongan yang Sesuai.



4. Harga Jual Relative Murah

Tabel IV.18
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 4

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 17 responden (17%)
menyatakan Netral, sebanyak 47 responden (47%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 34 responden (34%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 47 responden (47%)

menyatakan Setuju bahwa Harga Jual Relative Murah.



5. Harga Sangat Terjangkau

Tabel IV.19

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

peryataan 5

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 10 responden (10%)
menyatakan Netral, sebanyak 53 responden (53%)

menyataka Setuju, dan sebanyak 37 responden (37%)



menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 53 responden (53%)

menyatakan Setuju bahwa harga sangat terjangkau.

6. Harga yang ada di Anto Frozen Food Lebih Murah

Daripada Toko Lain

Tabel IV.20

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk



Pernyataan 6

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 4 responden (4%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 17 responden (17%)
menyatakan Netral, sebanyak 46 responden (46%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 33 responden (33%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 46 responden (46%)
menyatakan Setuju bahwa harga yang ada di Anto Frozen

Food Lebih murah daripada toko lain.



7. Harga yang ditawarkan Sesuai dengan Harapan

Tabel IV.21

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 7

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 14 responden (14%)
menyatakan Netral, sebanyak 60 responden (60%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 26 responden (26%)

menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa



sebagian besar vyaitu sebanyak 60 responden (60%)
menyatakan Setuju bahwa Harga yang ditawarkan Sesuai

dengan Harapan.

8. Harga dengan Merek Sesuai dengan diinginkan Konsumen

Tabel IV.22
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 8

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20



Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 2 responden (2%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 12 responden (12%)
menyatakan Netral, sebanyak 53 responden (53%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 33 responden (33%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 53 responden (53%)
menyatakan Setuju bahwa Harga dengan Merek Sesuai

dengan diinginkan Konsumen.

9. Pembayaran Tunai maupun Non Tunai Mudah dilakukan
Tabel IV.23
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pernyataan 9



Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 5 responden (5%)
menyatakan Netral, sebanyak 52 responden (52%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 42 responden (42%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu sebanyak 52 responden (52%)
menyatakan Setuju bahwa Pembayaran Tunai maupun

Non Tunai Mudah dilakukan.

10. Karyawan Selalu Memberitahukan apabila ada Perubahan

Harga

Tabel IV.24



Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 Untuk

Pemyataan 10

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 5 responden (5%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 27 responden (27%)
menyatakan Netral, sebanyak 43 responden (43%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 25 responden (24%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 43 responden (43%)
menyatakan Setuju bahwa karyawan selalu

memberitahukan apabila ada perubahan harga.

Uji Frekuensi Variabel Loyalitas Pelanggan (Y)

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan 100
responden secara acak untuk dijadikan responden dalam
menjawab pernyataan-pernyataan yang sudah disediakan

mengenai pengaruh variasi produk dan harga pada PT.Anto



Frozen Food Makmur Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang

Dalam hal ini penulis telah menganalisa Proses analisis
mengenai Loyalitas Pelanggan dan akan dilampirkan
tanggapan responden yang dalam hal ini adalah para
pelanggan dari PT.Anto Frozen Food Makmur Abadi di Pasar

Anyar Kota Tangerang yang dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Konsumen Berbelanja Beberapa Kali Dalam Satu Minggu
Tabel IV.25
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pernyataan 1

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat sebanyak 5 responden (5%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 19 responden (19%)
menyatakan Netral, sebanyak 53 responden (53%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 23 responden (23%)

menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa



sebagian besar vyaitu sebanyak 53 responden (53%)
menyatakan Setuju bahwa Konsumen Berbelanja

Beberapa Kali Dalam Satu Minggu.

Konsumen Akan Membeli Apabila ada Produk Baru di Anto

Frozen Food
Tabel IV.26
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pemyataan 2

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden terdapat 1 responden (1%) menyatakan sangat
tidak setuju, terdapat sebanyak 3 responden (3%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 30 responden (30%)

menyatakan Netral, sebanyak 46 responden (46%)



menyataka Setuju, dan sebanyak 20 responden (20%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 36 responden (36%)
menyatakan Setuju bahwa konsumen akan membeli

apabila ada produk baru di Anto Frozen Food.

Konsumen Berbelanja Lebih dari Satu Jenis Barang

Tabel IV.27

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pernyataan 3

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20



Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan Tidak Setuju, sebanyak 7 responden (7%)
menyatakan Netral, sebanyak 48 responden (48%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 44 responden (44%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 48 responden (48%)
menyatakan Setuju bahwa konsumen berbelanja lebih dari

satu jenis barang.

4. Konsumen Senang Berbelanja di Anto Frozen Food
Tabel IV.28

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk



Pernyataan 4

Sumber: Olahan Data SPSS Versi 2.0

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 11 responden (11%)
menyatakan Netral, sebanyak 37 responden (37%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 52 responden (52%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 52 responden (52%)
menyatakan Sangat Setuju bahwa konsumen senang

berbelanja di Anto Frozen Food.



5. Konsumen Menceritakan Anto Frozen dengaan Baik

Kepada Orang-Orang
Tabel IV.29
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pernyataan 5

Sumber: Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan tidak setuju, Terdapat sebanyak 20
responden (20%) menyatakan Netral, sebanyak 50
responden (50%) menyataka Setuju, dan sebanyak 29
responden (29%) menyatakan Sangat Setuju. Dapat
disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu sebanyak 50
responden (50%) menyatakan Setuju konsumen
menceritakan Anto Frozen dengaan baik kepada orang-

orang.



6. Konsumen Mengajak Keluarga Untuk Berbelanja di Anto

Frozen Food.

Tabel IV.30

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk
Pemyataan 6

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan tidak setuju, Terdapat sebanyak 20
responden (20%) menyatakan Netral, sebanyak 46
responden (46%) menyataka Setuju, dan sebanyak 33

responden (33%) menyatakan Sangat Setuju. Dapat



disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu sebanyak 46
responden (46%) menyatakan Setuju bahwa Konsumen

Mengajak Keluarga Untuk Berbelanja di Anto Frozen Food.

7. Konsumen Mengajak Orang Lain Untuk Berbelanja di Anto

Frozen Food.
Tabel IV.31

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pemyataan 7



Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 1 responden (1%)
menyatakan tidak setuju, Terdapat seban yak 24
responden (24%) menyatakan Netral, sebanyak 47
responden (47%) menyataka Setuju, dan sebanyak 28
responden (28%) menyatakan Sangat Setuju. Dapat
disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu sebanyak 47
responden (47%) menyatakan Setuju bahwa konsumen

mengajak orang lain untuk berbelanja di Anto Frozen Food.

8. Konsumen Merasa Puas Berbelanja di AntoFrozen Food
Tabel IV.32

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y



Untuk Pernyataan 8

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 10 responden (10%)
menyatakan Netral, sebanyak 49 responden (49%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 41 responden (41%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 49 responden (49%)
menyatakan Setuju bahwa konsumen merasa puas

berbelanja di AntoFrozen Food.

9. Konsumen Tidak Akan Terpengaruh Produk Sejenis dari



Toko lain
Tabel IV.33

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pernyataan 9
Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 42 responden (42%)
menyatakan Netral, sebanyak 40 responden (40%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 18 responden (18%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 42 responden (42%)
menyatakan Netral bahwa konsumen nyaman berbelanja

di Anto Frozen Food.



10. Konsumen Nyaman Berbelanja di Anto Frozen Food
Tabel IV.34
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y Untuk

Pernyataan 10

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 100
responden, Terdapat sebanyak 12 responden (12%)
menyatakan Netral, sebanyak 46 responden (46%)
menyataka Setuju, dan sebanyak 42 responden (42%)
menyatakan Sangat Setuju. Dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar vyaitu sebanyak 46 responden (46%)

menyatakan Setuju bahwa konsumen tidak akan



terpengaruh produk sejenis dari toko lain
B. Analisis Hasil Penelitian
1.  Uji Reliabilitas dan Validitas
a. Variabel Variasi Produk (X1)

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan
tentang Variasi produk untuk mengetahui apakah semua
pernyataan tersebut reliabel atau tidak, maka dilakukan uji

reliabel dengan hasil sebagai berikut :

Tabel IV.35

Sumber: Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel case processing summary di atas dapat
dilihat bahwa responden yang diteliti pada hasil mengenai
variabel variasi produk berjumlah 100 responden dan

semua data tidak ada data yang dikeluarkan (excluded)



dari analisis.
Tabel IV.36

Uji Reliabilitas Variasi Produk (X1)

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Pada tabel reliability statistic di atas, dapat dilihat
bahwa nilai cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,851
dengan 10 jumlah pernyataan. Berdasarkan ketentuan
Menurut (Nunnally dalam Imam Ghozali (2018 : 46) uji
reliabilitas jika koefesien Alpha (a) > 0,70 maka butir
pernyataan dikatakan reliabel. Jadi dapat disimpulkan
bahwa semua pernyataan kuesioner mengenai variabel
variasi produk terbukti reliabel dan responden
menunjukkan kestabilan dan memiliki konsistensi yang

tinggi dalam menjawab kuesioner.
Tabel IV.37

Uji Validitas Variasi Produk (X1)



Sumber : Olahan Data SPSS ersi 20

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

1)

2)

3)

4)

Tabel item-total statistics menunjukkan hasil

perhitungan validitas untuk 10 pernyataan.

Menentukan besarnya nilai rwaber dengan ketentuan
tingkat kepercayaan (degree of fredom = df) jumlah
responden dikurangi 2 atau 100 - 2= 98 dengan tingkat

5% atau 0,05 maka nilai rwabel Sebesar 0,1654.

Membandingkan rwabel dengan setiap butir pernyataan
dengan cara membandingkan output correted item-

total correlation dengan 0,1654 (rtabael)

Jika dibandingkan antara rtabe dengan nilai rhitung dalam



kolom Correted Item-Total Correlation, maka nilai rhitung

semua pernyataan valid.
b. Variabel Harga (X2)

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan
tentang Harga untuk mengetahui apakah semua
pernyataan tersebut reliabel atau tidak, maka dilakukan uji

reliabel dengan hasil sebagai berikut :

Tabel IV.38

Sumber:; Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel case processing summary di atas dapat
dilihat bahwa responden yang diteliti pada hasil mengenai
variabel Harga berjumlah 100 responden dan semua data

tidak ada data yang dikeluarkan (excluded) dari analisis
Tabel IV.39

Uji Reliabilitas Harga (X2)



Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Pada tabel reliability statistic di atas, dapat dilihat
bahwa nilai cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,844
dengan 10 jumlah pernyataan. Berdasarkan ketentuan
Menurut (Nunnally dalam Imam Ghozali (2018 : 46) uji
reliabilitas jika koefesien Alpha (a) > 0,70 maka butir
pernyataan dikatakan reliabel. Jadi dapat disimpulkan
bahwa semua pernyataan kuesioner mengenai variabel
Harga terbukti reliabel dan responden menunjukkan
kestabilan dan memiliki konsistensi yang tinggi dalam

menjawab kuesioner.



uji

Tabel IV.40

Validitas Harga (X)
Sumber : Olahan Data SPSS Versi 2.0
Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

1) Tabel jtem-total statistics menunjukkan hasil

perhitungan validitas untuk 10 pernyataan.

2) Menentukan besarnya nilai raber dengan ketentuan

tingkat



kepercayaan (degree of fredom = df) jumlah responden
dikurangi 2 atau 100 - 2= 98 dengan tingkat 5% atau

0,05 maka nilai rwabel sebesar 0,1654.

3) Membandingkan rwbel dengan setiap butir pernyataan
dengan cara membandingkan output correted item-

total correlation dengan 0,1654 (rtabael)

4) Jika dibandingkan antara rtwbel dengan nilai rnitung dalam
kolom Correted Item-Total Correlation, maka nilai rhitung

semua pernyataan valid.
c. Variabel Loyalitas (Y)

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan
tentang Loyalitas Pelanggan untuk mengetahui apakah
semua pernyataan tersebut reliabel atau tidak, maka

dilakukan uju reliabel dengan hasil sebagai berikut :

Tabel IV.41

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20



Dari tabel case processing summary di atas dapat
dilihat bahwa responden yang diteliti pada hasil mengenai
variabel Loyalitas pelanggan berjumlah 100 responden
dan semua data tidak ada data yang dikeluarkan

(excluded) dari analisis.

Tabel IV.42

Uji Reliabilitas Loyalitas Pelanggan (Y)

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Pada tabel reliability statistic di atas, dapat dilihat

bahwa nilai cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,883



dengan 10 jumlah pernyataan. Berdasarkan ketentuan
Menurut (Nunnally dalam Imam Ghozali (2018 : 46) uji
reliabilitas jika koefesien Alpha (a) > 0,70 maka butir
pernyataan dikatakan reliabel Jadi dapat disimpulkan
bahwa semua pernyataan kuesioner mengenai variabel
loyalitas pelanggan terbukti reliabel dan responden
menunjukkan kestabilan dan memiliki konsistensi yang

tinggi dalam menjawab kuesioner.

Tabel IV.43



Uji Validitas Loyalitas Pelanggan (Y)

Sumber : Olahan Data SPSSVersi 20
Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

1) Tabel jtem-total statistics menunjukkan hasil

perhitungan validitas untuk 10 pernyataan.

2) Menentukan besarnya nilai rwper dengan ketentuan
tingkat kepercayaan (degree of fredom = df) jumlah
responden dikurangi 2 atau 100 - 2= 98 dengan tingkat

5% maka nilai rtabel sebesar 0,1654.

3) Membandingkan rwbel dengan setiap butir pernyataan

dengan cara membandingkan output correted item-



total correlation dengan 0,1654 (rtabael)

4)  Jika dibandingkan antara riabel dengan nilai rhitung dalam
kolom Correted Item-Total Correlation, maka nilai rnitung

semua pernyataan valid.
2. Hasil Uji Asumsi Klasik
a. Uji Multikolonearitas

Uji multikolonearitas bertujuan untuk menguji apakah
model regresi di temukan adanya korelasi antar variabel
bebas (independent). Dalam model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas.
Menurut Imam Ghozali (2018 :108) Uji Multikolonearitas
dilakukan dengan melihat Tolerance dan variance Inflasion
Factor (VIF). Menurut Imam Ghazali (2018) apabila nilai
tolerance < 0,10 atausama dengan VIF >10. Hasil

pengujian multikoloxnierita s sebagai berikut:
Tabel V.44

Hasil Uji Multikolonieritas



Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel V.43 di atas menunjukkan hasil perhitungan
nilai VIF (Variance Inflation Factor) masing-masing
variabel independen dalam model berada di bawah 10 dan
nilai tolerancenya berada di atas 0,10 sehingga model

regresi bebas dari masalah multikolinearitas.

Uji Normalitas

Uji ini untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel penganggu atau redusional memiliki distribusi
normal. Penelitian ini menggunakan plot probabilitas
norma (normal probability plot) untuk  menguji
kernomalitasan jika penyebaran data (titik) disekitar
sumbu diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka

model regresi memenuhi asumsi normalitas.

Gambar IV.1



c.

Grafik Normal P-P Plot of Regression Standardized

Residual
Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Gambar V.1 menunjukkan data menyebar di sekitar
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau
grafik histogram sehingga data menunjukkan pola
distribusi normal atau model yang digunakan telah

memenuhi persyaratan normalitas data.
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengu;ji
apakah dalam sebuah regresiter dapat kesamaan varians
dari residu dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain.
Cara mendeteksi heteroskedastisitas dalam penelitian ini

Menurut Imam Ghozali (2018) menyatakan bahwa dengan



melihat pola sebaran grafik scatterplot. Jika ada pola
tertentu, seperti titik yang ada berbentuk suatu pola
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar, kemudian
menyempit) maka telah terjadi heteroskedastisitas.
Dilakukan dengan menguji apakah dalam sebuah model
regresi, terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari
satu pengamatan ke pengamatan yanglain. Deteksi ada
tidaknya heteroskedastisitas dilakukan dengan melihat
ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara

SRESID dan ZPRED.

Gambar IV.2



Grafik Scatterplot

Sumber : Olahan Data SSS Versi 20

Gambar V.2 menujukkan bahwa titik-titk yang
dihasilkan menyebar secara acak dan tidak membentuk
pola atau trend garis tertentu. Hal ini berarti data tersebar

diatas dan dibawah angka 0 sehingga model ini bebas dari



heteroskedastisitas.

3. Pengujian Hipotesis
a. Regresi Linear Sederhana X1terhadap Y

Tabel IV. 45

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20.00



Berdasarkan Tabel V.44 di atas dapat diketahui
bahwa nilai B pada kolom Unstandardized Coefficient
terdiri dari nilai constant sebesar 13,785 sedangkan untuk
nilai koefesien Variasi Produk (Xi1) sebesar 0,637.

Sehingga persamaan regresi dapat di tulis :

Y =13,875 + 0,637X+e

Persamaan tersebut dapat dinyatakan bahwa konstan
sebesar 13,875 mengadung arti bahwa terdapat nilai
konsisten pada Loyalitas Pelanggan (Y) dan nilai regresi
Variasi Produk Xi sebesar 0,637 menyatakan setiap
penambahan 1% nilai Variasi Produk, maka Loyalitas

Pelanggan bertambah sebesar 0.637.

1. Koefesien Korelasi

Tabel IV.46

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 2.0



Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai
kolom R menunjukkan angka koefesien korelasi
sebesar 0,563 yang artinya pengaruh antara Variasi
Produk terhadap loyalitas pelanggan berada pada

katagori sedang.
Koefesien Determinasi

Dari tabel 1V.46 diatas, dapat dilihat bahwa nilai
R square merupakan nilai koefesien determinasi (R?)
Kolom R square X1 menunjukkan angka R square
sebesar 0,317 (pengkuadratan dari koefesien
korelasi atau 0,563 x 0,563= 0,317). Hal ini memiliki
arti bahwa besarnya pengaruh Harga terhadap
Loyalitas Pelanggan adalah sebesar 31,7% dan
sisanya 68,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.
Dapat dilihat dari tabel diatas, std.Deviation Harga
dengan nilai sebesar 4,480 lebih besar dari niali std.
Error of the Estimate 4,214 yang artinya model

analisis ini baik untuk digunakan.
Uji T (Parsial)
Dari tabel IV.45 di atas dapat di ketahui bahwa :

Kolom t digunakan untuk menguji kebenaran dari

hipotesis yang ada. Dengan cara membandingkan



antara thitung dengan twbe. Dan tingkat signifikansi
probabilitas. Kriteria pengujiannya Menurut Imam

Ghazali (2018) adalah sebagai berikut :

1)  Jika thitung > ttabel dan probabilitas < 0,05 maka

Ho di tolak dan Ha di terima.

2)  Jika thitung < twbel dan probabilitas > 0,05 maka

Ho di terima dan Ha di tolak.

Pada kolom t diketahui bahwa nilai t penelitian untuk
Variasi Produk (Xi1) adalah 6,743 Dengan
mengunakkan tabel distribusi normal t dan
menggunakan tingkat keyakinan pengujian (1-a)
sebesar 95% dengan tingkat kesalahan (a) sebesar
5% serta derajat kebebasan atau degree of freedom
(df) N-2 = 100 - 2 = 98, maka diperoleh nilai
distribusi normal tabel t adalah 1,66055, oleh karena
itu thiung Variasi Produk lebih besar dari tiabel atau
6,743 > 1,66055 dengan tingkat signifikansi nilai
probabilitas untuk variasi produk sebesar 0,000 <
0,05 maka Ho ditolak dan Ha di terima, maka artinya
secara parsial adanya pengaruh antara variasi

produk terhadap loyalitas pelanggan.

b. Regresi Linear Sederhana X2 terhadap Y



Tabel IV. 47

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20.00

Berdasarkan Tabel V.47 di atas dapat diketahui
bahwa nilai B pada kolom Unstandardized Coefficient
terdiri dari nilai constant sebesar 13,185 sedangkan untuk
nilai koefesien Harga (X2) sebesar 0,691. Sehingga

persamaan regresi dapat di tulis :

Y =13,175+ 0,691X+e

Persamaan tersebut dapat dinyatakan bahwa konstan
sebesar 13,175 mengadung arti bahwa terdapat nilai

konsisten pada Loyalitas Pelanggan (Y) dan nilai regresi



Harga X2 sebesar 0,691 menyatakan setiap penambahan
1% nilai Harga, maka Loyalitas Pelanggan bertambah

sebesar 0.691.
1. Koefesien Korelasi

Tabel IV.48

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai
kolom R menunjukkan angka koefesien korelasi
sebesar 0,663 yang artinya pengaruh antara Harga
terhadap loyalitas pelanggan berada pada katagori

kuat.

2. Koefesien Determinasi

Dari tabel 1V.48 diatas, dapat dilihat bahwa nilai

R square merupakan nilai koefesien determinasi (R?)



Kolom R square X2 menunjukkan angka R square
sebesar 0,663 (pengkuadratan dari koefesien
korelasi atau 0,663 x 0,663= 0,440). Hal ini memiliki
arti bahwa besarnya pengaruh Harga terhadap
Loyalitas Pelanggan adalah sebesar 44% dan sisanya
56% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain. Dapat dilihat
dari tabel diatas, std.Deviation Harga dengan nilai
sebesar 4,872 lebih besar dari niali std. Error of the
Estimate 3,815 yang artinya model analisis ini baik

untuk digunakan.
Uji T (Parsial)
Dari tabel IV.47 di atas dapat di ketahui bahwa :

Kolom t digunakan untuk menguji kebenaran dari
hipotesis yang ada. Dengan cara membandingkan
antara thiung dengan twbe. Dan tingkat signifikansi
probabilitas. Kriteria pengujiannya Menurut Imam

Ghozali (2018) adalah sebagai berikut :

1)  Jika thitung > ttabel dan probabilitas < 0,05 maka

Ho di tolak dan Ha di terima.

2)  Jika thitung < ttaber dan probabilitas > 0,05 maka

Ho di terima dan Ha di tolak.



Pada kolom t diketahui bahwa nilai t penelitian untuk
Harga (X2) adalah 8,775 Dengan mengunakan tabel
distribusi normal t dan menggunakan tingkat
keyakinan pengujian (1-a) sebesar 95% dengan
tingkat kesalahan (a) sebesar 5% serta derajat
kebebasan atau degree of freedom (df) N-2 = 100 -
2 = 98, maka diperoleh nilai distribusi normal tabel t
adalah 1,66055. Oleh karena itu, thiung Harga lebih
besar dari ttabel atau 8,775 > 1,66055 dengan tingkat
signifikansi nilai probabilitas untuk Harga sebesar
0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha di terima, maka
artinya secara parsial adanya pengaruh antara Harga

terhadap loyalitas pelanggan.

c. Regresi Linear Berganda X1 dan Xzterhadap Y



Tabel IV.49

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 2.0

Berdasarkan Tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai
B pada kolom Unstandardized Coefficient terdiri dari nilai
constant sebesar 6,945 sedangkan untuk nilai koefesien
Variasi Produk (X2) sebesar 0,298dan Harga (X2) sebesar

0,529. Sehingga persamaan regresi dapat di tulis :

Y = 6,945 + 0,298X1+ 0,529Xzte

Persamaan tersebut dapat dinyatakan bahwa konstan
sebesar 6,945 mengadung arti bahwa terdapat nilai

konsisten pada Loyalitas Pelanggan (Y) dan nilai regresi



Variasi Produk X: sebesar 0,298 dan Harga X2 sebesar
0,529. Menyatakan setiap penambahan 1% nilai Variasi
Produk, maka Loyalitas Pelanggan bertambah sebesar
0,298 dan setiap penambahan 1% nilai Harga, maka

Loyalitas Pelanggan bertambah sebesar 0,529.

1. Koefesien Korelasi

Tabel IV.50

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai
kolom R menunjukkan angka koefesien korelasi
sebesar 0,697 yang artinya pengaruh antara Harga
terhadap loyalitas pelanggan berada pada katagori

kuat.

2. Koefesien Determinasi

Dari tabel 1V.49 diatas, dapat dilihat bahwa nilai



R square merupakan nilai koefesien determinasi (R?)
Kolom R square menunjukkan angka R square
sebesar 0,485 (pengkuadratan dari koefesien
korelasi atau 0,697 x 0,697= 0,485). Hal ini memiliki
arti bahwa besarnya pengaruh Variasi Produk dan
Harga terhadap Loyalitas Pelanggan adalah sebesar
48,5% dan sisanya 51,5% dipengaruhi oleh faktor lain.
Dapat dilihat dari tabel diatas, nilai std.Deviation
Variasi Produk sebesar 4,480 dan nilai std.Deviation
Harga sebesar 4,872 lebih besar dari niali std. Error
of the Estimate 3,677 yang artinya model analisis ini

baik untuk digunakan.

Uji F (Simultan)

Tabel IV.51



C. Pembahasan

Sumber : Olahan Data SPSS Versi 20.00

Berdasarkan data di atas dapat di ketahui
bahwa Fhitung Ssebesar 45,722 dengan tingkat
signifikan 0,000, dan Fiwbe ditentukan dengan
mengunakkan tabel distribusi normal F dan
menggunakan tingkat keyakinan pengujian (1-a)
sebesar 95% dengan tingkat kesalahan (a) sebesar
5% serta derajat kebebasan atau degree of freedom
(df) N-2 = 100 - 2 = 98, maka diperoleh nilai
distribusi normal tabel F adalah 2,31. Apabila hasil
dari perhitungan Fnitung > Ftabel Yaitu 45,722 > 2,31 dan
proailitas sebesar 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak dan
Ha diterima, berarti dapat dikatakan bahwa variasi
produk dan harga secara bersama-sama atau

simultan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan.

1.  Pengaruh Variasi Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel variasi

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas

pelanggan PT.Anto Frozen Food Makmur Abadi di pasar kota



Anyar Kota Tangerang. Hasil pengujian hipotesis menunjukkan
bahwa Ho di tolak dan Ha diterima. Hal ini terlihat dari nilai
thitung Variasi Produk sebesar 6,743 lebih besar dari tiabel
sebesar 1,66055 dengan signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05.

Serta persamaan regresinya sebesar :

Dengan demikian hipotesis 1 terdukung secara statistik. Hasil
penelitian ini di dukung oleh Dwi Apriyan (2019), yang
menyatakan bahwa variasi produk berpengaruh positif dan

signifikan terhadap loyalitas pelanggan.
Pengaruh Harga Terhadap Loyalitas

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel Harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan PT.Anto
Frozen Food Makmur Abadi di pasar kota Anyar Kota
Tangerang. Hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa Ho
di tolak dan Ha diterima. Hal ini terlihat dari nilai thiung Harga
sebesar 8,775 lebih besar dari twaber sebesar 1,66055 dengan
signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05. Serta persamaan

regresinya sebesar :

Loyalitas Pelanggan =13,175 + 0,691X+e




Dengan demikian hipotesis 2 terdukung secara statistik. Hasil
penelitian ini di dukung oleh Arloda Januar (2018), yang
menyatakan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan

terhadap loyalitas pelanggan.

Pengaruh Variasi Produk dan Harga Terhadap Loyalitas
Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel variasi produk dan
Harga cukup positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan PT.Antofrozen Food Makmur Abadi di Pasar Anyar
Kota Tangerang. Hal ini terlihat dari nilai Fhitung Sebesar 45,722
serta Fiabel Sebesar 2,31 dengan signifikan 0,000 lebih kecil dari

0,05. Serta persamaan regresi nya adalah :

Loyalitas Pelanggan = 6,945 + 0,298X1+ 0,529Xzte

Dengan demikian hipotesis 3 terdukung secara statistik. Hasil
penelitian ini di dukung oleh Prepy Steven (2018), yang
menyatakan bahwa variasi produk Dan Harga berpengaruh

positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan.






BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah
penulis jelaskan pada BAB IV, maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa adanya pengaruh Variasi Produk dan Harga terhadap
Loyalitas Pelanggan PT.Anto Frozen Food Makmur Abadi di pasar
Anyar kota Tangerang, berikut ini adalah kesimpulan dari hasil

penelitian :
1. Variasi Produk

Variasi Produk Berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan PT. Anto Frozen Food Makmur
Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang. Hasil perhitungan
Koefesien determinasi (R®) sebesar 0,317 artinya variasi
produk memberikan pengaruh sebesar 31,7% terhadap loyalitas
pelanggan dan sisanya 68,3% dipengaruhi oleh faktor lain.
Sedangkan analisis koefesien korelasi Variasi Produk
menunjukkan angka sebesar 0,563 yang artinya pengaruh
antara Variasi Produk terhadap loyalitas pelanggan berada

pada katagori sedang yang berarti ada hubungan yang positif.

2. Harga



Harga Berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
loyalitas pelanggan PT. Anto Frozen Food Makmur Abadi di
Pasar Anyar Kota Tangerang. Hasil perhitungan Koefesien
determinasi (R?) sebesar 0,440 artinya Harga memberikan
pengaruh sebesar 44% terhadap loyalitas pelanggan dan
sisanya 56% dipengaruhi oleh faktor lain. Sedangkan analisis
koefesien korelasi Harga menunjukkan angka sebesar 0,663
yang artinya pengaruh antara Harga terhadap loyalitas
pelanggan berada pada katagori kuat yang berarti ada

hubungan yang positif.
Secara Simultan

Variasi Produk dan Harga Berpengaruh secara simultan
terhadap loyalitas pelanggan PT. Anto Frozen Food Makmur
Abadi di Pasar Anyar Kota Tangerang. Hasil perhitungan
Koefesien determinasi (R”) sebesar 0,485 hal ini memiliki arti
bahwa besarnya pengaruh Variasi Produk dan Harga terhadap
Loyalitas Pelanggan adalah sebesar 48,5% dan sisanya 51,5%

dipengaruhi oleh faktor lain

Sedangkan analisis koefesien korelasi Variasi Produ dan Harga
menunjukkan angka sebesar 0,697 yang artinya pengaruh
antara Variasi Produk dan Harga terhadap loyalitas pelanggan

berada pada katagori kuat yang berarti ada hubungan yang



positif.
Implikasi

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan dapat
dikemukakan implikasi secara teoritis, manajerial, dan metodelogi

sebagai berikut :

1. Impilkasi Teoritis
a. Variasi Produk

Variasi produk berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan. Dalam pengukuran variabel
variasi produk penulis menggunakan 10 indikator (Menurut
Kotler & Keller 2019:47 dalam bukunya yang berjudul
Marketing Management) yang terdiri dari Kemudahan Dalam
pencarian Produk, Ketersediaan Berbagai Katagori Produk,
Merek Produk, Ukuran Produk, Manfaat Produk, Kemasan,
Tampilan Produk, Produk Asli, Variasi Kualitas, Variasi Harga

Produk.
b. Harga

Harga berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan. Dalam pengukuran variabel
harga penulis menggunakan 10 indikator (Kottler, Philip dan

Gary Armstrong 2017 : 56 dalam bukunya principle of



marketing) yang terdiri dari daftar harga, diskon, potongan
harga, harga murah, harga terjangkau, harga bersaing,
kesesuaian harga, kesesuaian merek, kemudahan transaksi,

informasi perubahan harga.
c. Loyalitas

Variasi produk dan harga berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Dalam
pengukuran variabel Loyalitas pelanggan penulis 10 indikator
(Griffin Dr. Lily Suryati (2015:96) Manajemen Pemasaran
Suatu Strategi dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan)
yaitu, Berbelanja beberapa kali dalam satu minggu, Membeli
produk apabila ada produk baru, Berbelanja lebih dari satu
jenis barang, Senang berbelanja, Memberikan informasi atau
rekomendasi positif kepada orang lain, Melakukan tindakan
persuasif kepada keluarga, Melakukan tindakan persuasif
kepada orang lain, Merasa puas dalam berbelanja, Memiliki
kekebalan terhadap penawaran dari produk lain,

Kenyamanan dalam berbelanja.
2. Implikasi Manajerial

a. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terdapat
beberapa temuan yang di peroleh penulis salah satunya

adalah terdapat 72 pelanggan (72%) pelanggan wanita



dengan profesi karyawan swasta sebanyak 35 pelanggan
( 35%) artinya wanita menjadi pelanggan yang dominan
untuk belanja di AntoFrozen Food. Hal ini juga di dukung
pada temuan pernyataan variasi produk dimana mayoritas
pelanggan setuju bahwa Antofrozen Food menjual produk
yang beragam sesuai dengan apa yang di butuhkan

pelanggan.

b. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terdapat
beberapa temuan yang di peroleh penulis salah satunya
adalah terdapat 72 pelanggan (72%) pelanggan wanita
dengan profesi karyawan swasta sebanyak 35 pelanggan
( 35%) artinya wanita menjadi pelanggan yang dominan
untuk belanja di AntoFrozen Food. Hal ini juga di dukung
pada temuan pernyataan Harga dimana mayoritas pelanggan
setuju bahwa harga yang di tawarkan Anto Frozen Food

sesuai dengan harapan konsumen.

c. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terdapat
beberapa temuan yang di peroleh penulis salah satunya
adalah terdapat 72 pelanggan (72%) pelanggan wanita
dengan profesi karyawan swasta sebanyak 35 pelanggan
( 35%) artinya wanita menjadi pelanggan yang dominan
untuk belanja di AntoFrozen Food. Hal ini juga di dukung

pada temuan pernyataan Loyalitas pelanggan bahwa



3.

pelanggan sering berkunjung beberapa kali dalam satu

minggu ke Anto Frozen Food.

d. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa

variasi produk dan harga berpengaruh terhadap loyalitas
pelanggan karena kalau variasi produk sesuai dengan apa
yang diinginkan pelanggan dan harga sesuai dengan apa
yang diharapkan pelanggan maka pelanggan akan
melakukan pembelian secara berulang dan menjadi

dipelanggan yang setia atau loyal.

Implikasi Metodologi

Pada penelitian ini penulis mengolah data dengan
menggunakan SPSS Versi 20. Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian kuantitatif dan kualitatif , dan jenis data yang di
gunakan primer dan sekunder. Menggunakan 100 responden
dengan teknik non probability sampling metode insidental
dimana sampel diambil secara kebetulan, dengan membagikan
kuesioner kepada responden yang dianggap cocok untuk
dijadikan data penelitian.Responden yang cocok adalah
pelanggan yang telah berkunjung lebih dari dua kali. Penelitian
ini memiliki manfaat sebagi ilmu pengetahuan yang dapat
digunakan sesuai dengan profesi sebagai seorang marketer

dikemudian hari.



Saran
Saran Untuk Kebijakan Perusahaan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dan melihat
kenyataan yang ada maka penulis memberikan beberapa saran

sebagai berikut :

a. Untuk mendisplay variasi produk yang beragam lemari

pendingin dan rak perlu di perbaiki atau di tingkatkan.

b. Anto Frozen Food perlu memberlakukan diskon atau

bonus di toko.

c. Anto Frozen Food perlu memberlakukan program member

potongan harga yang merata terhadap pelanggannya.

d. Menerapkan pelayanan baik kepada
pelanggan,Pramuniaga memberitahu pelanggan apabila

ada perubahan harga

Saran Untuk Pengetahuan limu

Sebaiknya untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk
menambahkan variabel independen lainnya selain variabel
variasi produk dan harga dan tentunya dapat mempengaruhi
variabel loyalitas pelanggan (dependen). Agar lenih melengkapi

penelitian ini karena masih banyak variabel-variabel independen



lainnya seperti: kualitas pelayanan, promosi, lokasi, fasilitas,
kualitas produk dan lainnya yang mungkin bisa mempengaruhi

loyalitas pelanggan.
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Lampiran 1
Kuesioner Penelitian

“PENGARUH VARIASI PRODUK dan HARGA TERHADAP LOYALITAS
PELANGGAN PT. ANTOFROZEN FOOD MAKMUR ABADI DI PASAR ANYAR
KOTA TANGERANG”

Dalam rangka penyusunan skripsi yang merupkan salah satu syarat
untuk menyelesaikan program Sarjana (S1) jurusan Manajemen Bisnis
Universitas Buddhi Dharma, dengan judul yang telah disebutkan diatas,

maka dengan hormat, saya :
Nama = Karine Jayani
NIM =20160500074

Memohon kepada Bapak/ lbu/ saudara’i yang terhormat untuk
dapat menjawab dan mengisi beberapa pertanyaan pada kuesioner ini.

Yang nantinya jawaban-jawaban Bapak/ Ibu/ Saudara'i dapat menjadi suat

u informasi yang akan sangat membantu penulis, dan selanjutnya akan
menjadi masukan yang bermanfaat bagi hasil penelitian yang penulis

lakukan.

Atas perhatiandan partisipasi Bapak/ Ibu/ saudara’isaya ucapkan

Terimakasih.

Hormat saya



Karine Jayani



Identitas Responden

Demi informasi yang dipercayai dimohon kepada Bapak/ Ibu/

Saudara’i untuk menjawab dengan keadaan yang sebenarnya.

Nama

Jenis Kelamin

Usia

a. <20tahun c. 26 — 30 tahun
b. 21-25tahun d. > 30 tahun
Pekerjaan

a. Pegawai Negeri Sipil c. Wiraswasta/ pedagang e. Pelajar

b. Karyawan swasta d. Mahasiswa'i f. Ibu Rumah
Tangga
Petunjuk Pengisian

Bapak/ Ibu/ Saudara'’i silakan pilih jawaban yang menurut Bapak/ lbu/
Saudara'’i paling sesuai dengan kondisi yang Bapak/ Ibu/ Saudara'’i alami
atau rasakan, dengan cara memberikan (v) pada pilihan jawaban yang
tersedia dari mulai skala 1 (sangat tidak setuju), samapai skala 5 (sangat

setuju). Masing-masing pilihan jawaban memiliki makna sebagai berikut :



STS : Sangat tidak setuju nilainya 1

TS :Kurang setuju nilainya 2

N : Netral nilainya 3

S : Setuju nilainya 4

SS: Sangat setuju nilainya 5



No | Pemnyataan STS | TS
Variabel Variasi Produk

1| Antofrozen menjual produk yang saya
cari

2 | Saya tidak kesulitan mendapatkan
produk yang biasa saya beli

3| Antofrozen menjual banyak merek

4 [ Antofrozen menjual banyak ukuran
dalam satu produk

5| Produk yang dijual di Antofrozen
bermanfaat bagi konsumen

6 | Antofrozen menjual produk dengan
kemasan yang sesuai

7 | Antofrozen menjual produk dengan
tampilan yang beragam

8 | Semua produk yang dijual merupakan
produk asli

9| Antofrozen menjual produk dengan
kualitas yang beragam

10 | Antofrozen menjual produk dengan

harga yang beragam.




No | Pemyataan STS
Variabel Harga

1| Daftar harga yang diberikan sudah
lengkap dan jelas

2| Dikon atau bonus sering diadakan oleh
Antofrozen

3| Setiap member mendapatkan potongan
yang sesuai

4 | Harga jual relative murah

5| Harga sangat terjangkau

6 | Hargayang ada di Antofrozen lebih
murah daripada Toko lain

7 | Harga yang ditawarkan sesuai dengan
harapan

8 | Harga dan merek sesuai yang diinginkan
konsumen

9| Pembayaran tunai maupu non tunai
dapat dilakukan dengan mudah

10| Karyawan selalu memberitahukan

apabila ada perubahan harga




No | Pemyataan STS | TS
Variabel Loyalitas Pelanggan

1 Sayaberbelanja beberapaali dalam satu

minggu
2 Saya ingin membeli produk apabila

adaproduk baru yang dijual di
Antofrozen

3 Saya berbelanja lebih dari satu jenis

barang
4 | Saya senang berbelanja di antofrozen
5| Saya menceritakan Antofrozen dengan

baik kepada Orang-orang

6 | Saya mengajak keluarga untuk Berbelanja

di Antofrozen

7 Saya mengaj ak orang lain untuk
Berbelanja di Antofrozen
8 Saya merasa puas berbelanja di
Antofrozen
9 Saya tidak akan terpengaruh produk
sejenis deri tempat lain
10 | Saya nyaman berbelanja di antofrozen







Variasi Produk
VP1 VP2 VP3 VP4 VP5 VP6 VP7 VP8 VP9 VP10
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

4 4 4 4 4 4 4 3 5 5
















Harga
H1 H2  H3 H4 H5 H6 H7 HS8 H9 H10
















Loyalitas Pelanggan

LP1 LP2 LP3 LP4 LP5 LP6 LP7 LP8 LP9 LP10
















Tabelr

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah

005 | 0.025 | 0.01 | 0.005 | 0.0005

df
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1 0.9877 [ 0.9969 | 0.9995 | 0.9999 [ 1.0000
2 0.9000 [ 0.9500 | 0.9800 | 0.9900 { 0.9990
3 0.8054 | 0.8783 | 0.9343 | 0.9587 | 0.9911
4 0.7293 [ 0.8114 | 0.8822 | 0.9172 | 0.9741
5 0.6694 [ 0.7545 | 0.8329 | 0.8745 | 0.9509
6 0.6215| 0.7067 | 0.7887 | 0.8343 | 0.9249
7 0.5822 | 0.6664 | 0.7498 | 0.7977 | 0.8983
8 0.5494 | 0.6319 | 0.7155 | 0.7646 | 0.8721
9 0.5214 | 0.6021 | 0.6851 | 0.7348 | 0.8470
10 0.4973 [ 0.5760 | 0.6581 | 0.7079 | 0.8233
1 0.4762 | 0.5529 | 0.6339 | 0.6835 | 0.8010
12 0.4575( 0.5324 | 0.6120 | 0.6614 | 0.7800




13 0.4409 | 0.5140 | 0.5923 | 0.6411 | 0.7604
14 0.4259 | 0.4973 | 0.5742 | 0.6226 | 0.7419
15 0.4124 | 0.4821 | 0.5577 | 0.6055 | 0.7247
16 0.4000 | 0.4683 | 0.5425 | 0.5897 | 0.7084
17 0.3887 | 0.4555| 0.5285 | 0.5751 | 0.6932
18 0.3783 | 0.4438 | 0.5155 | 0.5614 | 0.6788
19 0.3687 | 0.4329 | 0.5034 | 0.5487 | 0.6652
20 0.3598 | 0.4227 | 0.4921 | 0.5368 | 0.6524
21 0.3515 | 0.4132 | 0.4815 | 0.5256 | 0.6402
22 0.3438 | 0.4044 | 0.4716 | 0.5151 | 0.6287
23 0.3365 | 0.3961 | 0.4622 | 0.5052 | 0.6178
24 0.3297 | 0.3882 | 0.4534 | 0.4958 | 0.6074
25 0.3233 | 0.3809 | 0.4451 | 0.4869 | 0.5974
26 0.3172 | 0.3739 | 0.4372 | 0.4785 | 0.5880
27 0.3115 | 0.3673 | 0.4297 | 0.4705 | 0.5790
28 0.3061 [ 0.3610 | 0.4226 | 0.4629 | 0.5703
29 0.3009 | 0.3550 | 0.4158 | 0.4556 | 0.5620
30 0.2960 | 0.3494 | 0.4093 | 0.4487 | 0.5541
31 0.2913 | 0.3440 | 0.4032 | 0.44217 | 0.5465
32 0.2869 | 0.3388 | 0.3972 | 0.4357 | 0.5392




33 0.2826 | 0.3338 | 0.3916 | 0.4296 | 0.5322
34 0.2785| 0.3291 | 0.3862 | 0.4238 | 0.5254
35 0.2746 | 0.3246 | 0.3810 | 0.4182 | 0.5189
36 0.2709 | 0.3202 | 0.3760 | 0.4128 | 0.5126
37 0.2673 | 0.3160 | 0.3712 | 0.4076 | 0.5066
38 0.2638 | 0.3120 | 0.3665 | 0.4026 | 0.5007
39 0.2605 | 0.3081 | 0.3621 | 0.3978 | 0.4950
40 0.2573 | 0.3044 | 0.3578 | 0.3932 | 0.4896
1 0.2542 | 0.3008 | 0.3536 | 0.3887 | 0.4843
42 0.2512 | 0.2973 | 0.3496 | 0.3843 | 0.4791
43 0.2483 | 0.2940 | 0.3457 | 0.3801 | 0.4742
4 0.2455 | 0.2907 | 0.3420 | 0.3761 | 0.4694
45 0.2429 | 0.2876 | 0.3384 | 0.3721 | 0.4647
46 0.2403 | 0.2845 | 0.3348 | 0.3683 | 0.4601
47 0.2377 [ 0.2816 | 0.3314 | 0.3646 | 0.4557
48 0.2353 | 0.2787 | 0.3281 | 0.3610 | 0.4514
49 0.2329 | 0.2759 | 0.3249 | 0.3575 | 0.4473
50 0.2306 | 0.2732 | 0.3218 | 0.3542 | 0.4432
51 0.2284 | 0.2706 | 0.3188 | 0.3509 | 0.4393
52 0.2262 | 0.2681 | 0.3158 | 0.3477 | 0.4354




53 0.2241 | 0.2656 | 0.3129 | 0.3445 | 0.4317
54 0.2221 | 0.2632 | 0.3102 | 0.3415 | 0.4280
55 0.2201 | 0.2609 | 0.3074 | 0.3385 | 0.4244
56 0.2181 | 0.2586 | 0.3048 | 0.3357 | 0.4210
57 0.2162 | 0.2564 | 0.3022 | 0.3328 | 0.4176
58 0.2144 | 0.2542 | 0.2997 | 0.3301 | 0.4143
59 0.2126 | 0.2521 | 0.2972 | 0.3274 | 0.4110
60 0.2108 | 0.2500 | 0.2948 | 0.3248 | 0.4079
61 0.2091 | 0.2480 | 0.2925 | 0.3223 | 0.4048
62 0.2075| 0.2461 | 0.2902 | 0.3198 | 0.4018
63 0.2058 | 0.2441 | 0.2880 | 0.3173 | 0.3988
64 0.2042 | 0.2423 | 0.2858 | 0.3150 | 0.3959
65 0.2027 | 0.2404 | 0.2837 | 0.3126 | 0.3931
66 0.2012 | 0.2387 | 0.2816 | 0.3104 | 0.3903
67 0.1997 | 0.2369 | 0.2796 | 0.3081 | 0.3876
68 0.1982 | 0.2352 | 0.2776 | 0.3060 | 0.3850
69 0.1968 | 0.2335 | 0.2756 | 0.3038 | 0.3823
70 0.1954 | 0.2319 | 0.2737 | 0.3017 | 0.3798
71 0.1940 | 0.2303 | 0.2718 | 0.2997 | 0.3773
72 0.1927 | 0.2287 | 0.2700 | 0.2977 | 0.3748




73 0.1914 | 0.2272 | 0.2682 | 0.2957 | 0.3724
74 0.1901 | 0.2257 | 0.2664 | 0.2938 | 0.3701
75 0.1888 | 0.2242 | 0.2647 | 0.2919 | 0.367/8
76 0.1876 | 0.2227 | 0.2630 | 0.2900 | 0.3655
77 0.1864 | 0.2213 | 0.2613 | 0.2882 | 0.3633
78 0.1852 [ 0.2199 | 0.2597 | 0.2864 | 0.3611
79 0.1841 | 0.2185 | 0.2581 | 0.2847 | 0.3589
80 0.1829 [ 0.2172 | 0.2565 | 0.2830 | 0.3568
81 0.1818 [ 0.2159 | 0.2550 | 0.2813 | 0.3547
82 0.1807 | 0.2146 | 0.2535 | 0.2796 | 0.3527
83 0.1796 | 0.2133 | 0.2520 | 0.2780 | 0.3507
84 0.1786 | 0.2120 | 0.2505 | 0.2764 | 0.3487
85 0.1775 | 0.2108 | 0.2491 | 0.2748 | 0.3468
86 0.1765 | 0.2096 | 0.2477 | 0.2732 | 0.3449
87 0.1755 | 0.2084 | 0.2463 | 0.2717 | 0.3430
88 0.1745 | 0.2072 | 0.2449 | 0.2702 | 0.3412
89 0.1735 | 0.2061 | 0.2435 | 0.2687 | 0.3393
90 0.1726 | 0.2050 | 0.2422 | 0.2673 | 0.3375
91 0.1716 | 0.2039 | 0.2409 | 0.2659 | 0.3358
92 0.1707 | 0.2028 | 0.2396 | 0.2645 | 0.3341




93 0.1698 | 0.2017 | 0.2384 | 0.2631 | 0.3323
94 0.1689 | 0.2006 | 0.2371 | 0.2617 | 0.3307
95 0.1680 [ 0.1996 | 0.2359 | 0.2604 | 0.3290
96 0.1671 | 0.1986 | 0.2347 | 0.2591 | 0.3274
97 0.1663 [ 0.1975 | 0.2335 | 0.2578 | 0.3258
98 0.1654 | 0.1966 | 0.2324 | 0.2565 | 0.3242
99 0.1646 | 0.1956 | 0.2312 | 0.2552 | 0.3226
100 0.1638 [ 0.1946 | 0.23017 | 0.2540 | 0.3211




TitikPersentaseDistribusi F

Titik PersentaseDistribusi F untukProbabilitas = 0,05

Dfuntukpembilang
penyebu

1 2 8 4 5 6 7 8 9 10 1 12 18 14 15
t
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246
2 18.51 | 19.00 | 19.16 | 19.25| 19.30 | 19.33 | 19.35| 19.37 | 19.38 | 19.40| 19.40 | 19.41 | 19.42 | 19.42 | 19.43
3 10.13 | 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 495 4.88 4.82 477 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62
6 5.99 5.14 476 4.53 4.39 4.28 4.21 415 410 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94
7 5.59 474 4.35 412 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01
10 496 410 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85
1 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72
12 475 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20
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Tabel T

Prf 025| 010 0.05( 0.025| 0.01| 0.005 0.001
df 050, 020( 0.10( 0.050 0.02| 0.010 0.002
1(1.0000 | 3.0776 | 6.3137 (12.7062 [31.8205 [63.6567 [318.30884
0 8 5) 0 2 4
2|10.8165 [ 1.8856 [2.9199 |4.30265 |6.96456 (9.92484 | 22.32712
0 2 9
3|0.7648 [ 1.6377 | 2.3533 |3.18245 |4.54070 |5.84091 | 10.21453
9 4 6
4(0.7407 [1.5332|2.1318 |2.77645 |3.74695 (4.60409 | 7.17318
0 1 )
5/0.7266 | 1.4758 [ 2.0150 |2.57058 (3.36493 |4.03214 | 5.89343
9 8 5
6|0.7175(1.4397 | 1.9431 (2.44691 (3.14267 (3.70743 | 5.20763
6 6 8
7(0.7111 [ 1.4149 | 1.8945 |2.36462 |2.99795 (3.49948 | 4.78529
4 2 8
8|0.7063 [ 1.3968 | 1.8595 |2.30600 |2.89646 |3.35539 | 4.50079
9 2 )
910.7027 [ 1.3830 | 1.8331 |2.26216 (2.82144 |3.24984 | 4.29681




2 3 1

10(0.6998 | 1.3721 | 1.8124 |12.22814 |2.76377 (3.16927 | 4.14370
1 8 6

11(0.6974 | 1.3634 | 1.7958 |2.20099 |2.71808 (3.10581 | 4.02470
5 3 8

12| 0.6954 | 1.3562 | 1.7822 |2.17881 |2.68100 |3.05454 | 3.92963
8 2 9

13(0.6938 | 1.3501 | 1.7709 |2.16037 |2.65031 (3.01228 | 3.85198
3 7 3

14)|0.6924 | 1.3450 (1.7613 |2.14479 |2.62449 |2.97684 | 3.78739
2 3 1

15(0.6912 | 1.3406 | 1.7530 |2.13145 |2.60248 |2.94671 | 3.73283
0 1 5

16(0.6901 | 1.3367 | 1.7458 |2.11991 |2.58349 (2.92078 | 3.68615
3 6 8

17(0.6892 | 1.3333 | 1.7396 |2.10982 |2.56693 (2.89823 | 3.64577
0 8 1

18/ 0.6883 | 1.3303 [ 1.7340 |2.10092 |2.55238 |2.87844 | 3.61048
6 9 6

19|0.6876 | 1.3277 [1.7291 |2.09302 |2.53948 |2.86093 | 3.57940
2 3 3

20| 0.6869 | 1.3253 [ 1.7247 |2.08596 (2.52798 |12.84534 | 3.55181




5 4 2

21|0.6863 | 1.3231 | 1.7207 [2.07961 |2.51765 |2.83136 | 3.52715
S) 9 4

22(0.6858 | 1.3212 | 1.7171 (2.07387 |2.50832 (2.81876 | 3.50499
1 4 4

23(0.6853 | 1.3194 | 1.7138 (2.06866 (2.49987 (2.80734 | 3.48496
1 6 7

24|0.6848 |1 1.3178 [ 1.7108 [2.06390 |2.49216 |2.79694 | 3.46678
) 4 8

25(0.6844 |1 1.3163 | 1.7081 (2.05954 (2.48511 |2.78744 | 3.45019
3 S) 4

26|0.6840 | 1.3149 | 1.7056 [2.05553 |2.47863 |2.77871 | 3.43500
4 7 2

27(0.6836 | 1.3137 | 1.7032 (2.05183 |2.47266 (2.77068 | 3.42103
8 0 9

28|0.6833 | 1.3125 [ 1.7011 (2.04841 |2.46714 |2.76326 | 3.40816
S) 3 3

29(0.6830 | 1.3114 | 1.6991 (2.04523 (2.46202 [2.75639 | 3.39624
4 3 3

30(0.6827 | 1.3104 | 1.6972 (2.04227 (2.45726 (2.75000 | 3.38518
6 2 6

31|0.6824 | 1.3094 | 1.6955 [2.03951 |2.45282 |2.74404 | 3.37490




9 6 2

32(0.6822|1.3085 | 1.6938 (2.03693 (2.44868 (2.73848 | 3.36531
3 7 9

33(0.6820 | 1.3077 | 1.6923 (2.03452 (2.44479 (2.73328 | 3.35634
0 4 6

34(0.6817 | 1.3069 | 1.6909 (2.03224 (2.44115 |2.72839 | 3.34793
7 S) 2

35|0.6815|1.3062 | 1.6895 (2.03011 |2.43772 |12.72381 | 3.34005
6 1 7

36(0.6813 | 1.3055 | 1.6883 (2.02809 (2.43449 (2.71948 | 3.33262
7 1 0

37|0.6811 | 1.3048 [ 1.6870 (2.02619 (2.43145 |2.71541 | 3.32563
8 5 9

38(0.6810 | 1.3042 | 1.6859 (2.02439 (2.42857 |2.71156 | 3.31903
0 3 5

39|0.6808 | 1.3036 | 1.6848 (2.02269 (2.42584 |12.70791 | 3.31279
3 4 8

40| 0.6806 [ 1.3030 | 1.6838 |2.02108 |2.42326 |2.70446 | 3.30688
7 8 5
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411

0.6805

1.3025

1.6828

2.0195

2.4208

2.7011

3.3012

42

0.6803

1.3020

1.6819

2.0180

2.4184

2.6980

3.2959

0.6802

1.3015

1.6810

2.0166

2.4162

2.6951

3.2908

0.6801

1.3010

1.6802

2.0153

2.4141

2.6922

3.2860

0.6799

1.3006

1.6794

2.0141

2421

2.6895

3.2814

0.6798

1.3002

1.6786

2.0129

2.4101

2.6870

3.2771

47

0.6797

1.2998

1.6779

2.0117

2.4083

2.6845

3.2729

0.6796

1.2994

1.6772

2.0106

2.4065

2.6822

3.2689

49

0.6795

1.2990

1.6765

2.0095

2.4048

2.6799

3.2650

0.6794

1.2987

1.6759

2.0085

2.4032

2.6777

3.2614




51

0.6793

1.2983

1.6752

2.0075

2.4017

2.6757

3.2578

52

0.6792

1.2980

1.6746

2.0066

2.4002

2.6737

3.2545

0.6791

1.2977

1.6741

2.0057

2.3987

2.6718

3.2512

0.6790

1.2974

1.6735

2.0048

2.3974

2.6699

3.2481

55

0.6789

1.2971

1.6730

2.0040

2.3960

2.6682

3.2451

0.6789

1.2968

1.6725

2.0032

2.3948

2.6665

3.2422

0.6788

1.2965

1.6720

2.0024

2.3935

2.6648

3.2394

0.6787

1.2963

1.6715

2.0017

2.3923

2.6632

3.2368

59

0.6786

1.2960

1.6710

2.0010

2.3912

2.6617

3.2342

0.6786

1.2958

1.6706

2.0003

2.3901

2.6602

3.2317

61

0.6785

1.2955

1.6702

1.9996

2.3890

2.6588

3.2293

62

0.6784

1.2953

1.6698

1.9989

2.3880

2.6574

3.2269




0.6784

1.2951

1.6694

1.9983

2.3870

2.6561

3.2247

0.6783

1.2949

1.6690

1.9977

2.3860

2.6548

3.2225

65

0.6782

1.2947

1.6686

1.9971

2.3851

2.6536

3.2204

0.6782

1.2945

1.6682

1.9965

2.3841

2.6523

3.2183

67

0.6781

1.2943

1.6679

1.9960

2.3833

2.6512

3.2163

0.6781

1.2941

1.6675

1.9954

2.3824

2.6500

3.2144

69

0.6780

1.2939

1.6672

1.9949

2.3816

2.6489

3.2126

70

0.6780

1.2937

1.6669

1.9944

2.3808

2.6479

3.2107

71

0.6779

1.2935

1.6666

1.9939

2.3800

2.6468

3.2090

72

0.6779

1.2934

1.6662

1.9934

2.3792

2.6458

3.2073

0.6778

1.2932

1.6660

1.9930

2.3785

2.6448

3.2056




74

0.6778

1.2931

1.6657

1.9925

2.3778

2.6439

3.2040

75

0.6777

1.2929

1.6654

1.9921

2.3771

2.6429

3.2024

76

0.6777

1.2927

1.6651

1.9916

2.3764

2.6420

3.2009

0.6776

1.2926

1.6648

1.9912

2.3757

2.6412

3.1994

78

0.6776

1.2925

1.6646

1.9908

2.3751

2.6403

3.1980

79

0.6776

1.2923

1.6643

1.9904

2.3744

2.6395

3.1966

80

0.6775

1.2922

1.6641

1.9900

2.3738

2.6386

3.1952

81

0.6775

1.2920

1.6638

1.9896

2.3732

2.6379

3.1939

82

0.6774

1.2919

1.6636

1.9893

2.3726

2.6371

3.1926

0.6774

1.2918

1.6634

1.9889

2.3721

2.6363

3.1913

0.6774

1.2917

1.6632

1.9886

2.3715

2.6356

3.1901

85

0.6773

1.2915

1.6629

1.9882

2.3710

2.6349

3.1889




86

0.6773

1.2914

1.6627

1.9879

2.3704

2.6342

3.1877

87

0.6773

1.2913

1.6625

1.9876

2.3699

2.6335

3.1865

88

0.6772

1.2912

1.6623

1.9872

2.3694

2.6328

3.1854

89

0.6772

1.2911

1.6621

1.9869

2.3689

2.6322

3.1843

90

0.6772

1.2910

1.6619

1.9866

2.3685

2.6315

3.1832

91

0.6772

1.2909

1.6617

1.9863

2.3680

2.6309

3.1822

92

0.6771

1.2908

1.6615

1.9860

2.3675

2.6303

3.1811

93

0.6771

4

1.2907

1.6614

1.9858

2.3671

2.6297

3.1801

94 0.6771

1

1.2906

1.6612

1.9855

2.3666

2.6291

3.1792

95

0.6770

1.2905

1.6610

1.9852

2.3662

2.6285

3.1782

96

0.6770

1.2904

1.6608

1.9849

2.3658

2.6280

3.1773




97/0.6770 [ 1.2903 [ 1.6607 [ 1.9847 |2.3654 |2.6274 | 3.1763

3 4 1 2 1 7 9

98 0.6770 | 1.2902 | 1.6605 | 1.9844 |2.3650 |2.6269 | 3.1754

0 5 5 7 0 3 9

99 0.6769 (1.2901 [1.6603 | 1.9842 |2.3646 (2.6264 | 3.1746

8 6 9 2 1 1 0

100(0.6769 | 1.2900 | 1.6602 | 1.9839 [2.3642 |2.6258 | 3.1737
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