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Abstrak – Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen dan loyalitas konsumen 

terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada PT. Singa Mas Makin Sukses Medan.Metode pengumpulan data 

dengan kuesioner. Kuesioner di uji validitas dan reliabilitasnya sebelum melakukan pengumpulan data penelitian. 

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan uji asumsi klasik dan analisis regresi linier berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan perilaku konsumen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini dibuktikan dengan thitung sebesar 2,795 > dari ttabel 1,984 dan nilai signifikan di bawah 0,05 yaitu 

sebesar 0,006. Sedangkan loyalitas konsumen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini dibuktikan dengan thitung sebesar 6,869 > dari ttabel 1,984 dan nilai signifikan di bawah 0,05 yaitu 

sebesar 0,000. Secara simultan perilaku konsumen dan loyalitas konsumen berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan Fhitung sebesar 27,602 > dari Ftabel 3,09 dan nilai 

signifikan di bawah 0,05 yaitu sebesar 0,000. Besarnya pengaruh yang diberikan adalah sebesar 36,3% sedangkan 

sisanya dipengaruhi faktor lain diluar penelitian ini. 

Kata Kunci : Perilaku Konsumen, Loyalitas Konsumen, Keputusan Pembelian 

1. LATAR BELAKANG 

Perkembangan dunia bisnis dewasa ini tumbuh dengan pesat seiring dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat 

akan berbagai produk dan jasa dalam pemenuhan kebutuhan seharian mereka. Perkembangan tersebut melahirkan 

kondisi persaingan yang ketat dalam segala jenis bidang usaha dan salah satunya dalam bidang penjualan bahan 

bakar. Manusia dituntut untuk dapat menerapkan efisiensi dan efektifitas dalam semua aktivitasnya, begitu pula 

dalam hal mobilitas dari satu tempat ke tempat lain. Hal ini tentu akan berpengaruh terhadap pemilihan alat 

transportasi yang akan digunakan oleh masyarakat. Namun untuk menggunakan transportasi tersebut tentunya 

bahan bakar merupakan hal terpenting dari semua komponen yang ada agar dapat digunakan secara optimal. 

Kebutuhan masyarakat tersebut tentu akan menjadi sebuah peluang bagi pelaku bisnis untuk meningkatkan 

penjualannya dengan penerapan berbagai strategi yang tepat dalam menarik keputusan pembelian konsumen 

karena bidang tersebut merupakan kebutuhan sehari-hari setiap konsumen dalam menjalankan aktivitas 

kesehariannya. Konsumen sebelum menjatuhkan pilihannya dan melakukan pembelian pada produk, berbagai 

faktor dapat menjadi penentunya seperti perilaku dari konsumen dan juga loyalitasnya dalam menggunakan produk 

perusahaan. PT. Singa Mas Makin Sukses merupakan perusahaan yang bergerak di bidang pengisian bahan bakar 

minyak dan merupakan stasiun pengisian bahan bakar umum (SPBU) Singapore Station. Perusahaan terletak di 

jalan Bridjend Katamso No. 266 Medan yang berdiri sejak tahun 2008 hingga saat ini sudah menjadi stasiun 

pengisian bahan bakar umum (SPBU) yang ternama di kota Medan. Adapun konsumen tetap yang dimaksud disini 

ialah adanya beberapa perusahaan yang melakukan kerjasama dengan PT. Singa Mas Makin Sukses berupa 

pembelian voucher yang kemudian akan digunakan sebagai alat tukar untuk membeli bahan bakar. Salah satu 

faktor yang mempengaruhi menurunnya keputusan pembelian konsumen adalah perilaku konsumen dimana 

perilaku konsumen menjadi dasar bagi seorang konsumen untuk memutuskan pembeliannya. Dengan adanya 

kerjasama dengan beberapa perusahaan berupa pembelian voucher. Maka hal tersebut membuat beberapa 

konsumen harus kembali lagi ke Singapore Station untuk mengisi bahan bakar karena voucher yang dikeluarkan 

hanya berlaku di Singapore Station. Selain itu, pembelian dari konsumen perusahaan mengalami penurunan karena 

perusahaan memiliki berbagai pertimbangan ekonomi yang harus dipenuhinya seperti ingin mencari supplier yang 

lebih murah ataupun yang memberikan potongan harga yang lebih banyak sehingga lebih dapat menguntungkan 

perusahaan. tidak mengherankan jika perusahaan terus mencari berbagai alternatif termurah karena untuk kualitas 

BBM secara keseluruhan memiliki kualitas yang sama, akan tetapi untuk harga terkadang memiliki sedikit 

perbedaan. Adapun dari segi psikologis, karyawan masih tidak dapat mencermati apa yang benar-benar dibutuhkan 

oleh konsumennya sehingga pemasar tidak dapat menentukan atau mempersiapkan strategi yang dapat terus 

meningkatkan rangsangan konsumen untuk terus melakukan pembelian. Berdasarkan penelitian terdahulu yang 

dilakukan dengan judul pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian dimana pada hasil 
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penelitiannya juga didapatkan bahwa perilaku konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian.[1] Selain itu, adapun penelitian terdahulu yang dilakukan dengan judul pengaruh loyalitas 

konsumen terhadap keputusan pembelian dimana pada hasil penelitiannya ditemukan bahwa kualitas produk, 

harga, gaya hidup dan loyalitas konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian.[2] Faktor lainnya yang menjadi masalah dalam mempengaruhi penurunan pada keputusan pembelian 

konsumen adalah loyalitas dimana loyalitas berperan penting dalam mengambil keputusan sebelum konsumen 

melakukan pembelian. Konsumen yang loyal pada perusahaan biasanya tidak akan berpikir atau melakukan 

evaluasi lagi dan langsung akan melakukan pembelian pada perusahaan. Berdasarkan penelitian dengan judul 

pengaruh loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian pada PT. Pangripta Cons Medan dimana pada 

penelitiannya didapatkan bahwa loyalitas konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian.[3] Selanjutnya, terdapat faktor-faktor lain yang dinilai berasal dari luar model penelitian ini 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian seperti kepercayaan konsumen, sikap, motivasi konsumen, persepsi, 

kepuasan, kualitas produk dan berbagai variabel lainnya. 

 

Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah disebutkan di atas, permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan 

sebagai berikut:  

1. Apakah perilaku konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin Sukses Medan? 

2. Apakah loyalitas konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin Sukses Medan? 

3. Apakah perilaku konsumen dan loyalitas konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin Sukses Medan? 

 

Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui, mengkaji, dan menganalisis : 

1. Pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin 

Sukses Medan. 

2. Pengaruh loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin 

Sukses Medan. 

3. Pengaruh perilaku konsumen dan loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU 

PT. Singa Mas Makin Sukses Medan. 

 

Manfaat Penelitian 

Manfaat dari dilaksanakannya adalah diharapkan dapat memberikan kegunaan bagi berbagai kalangan dari pihak 

peneliti, pembaca maupun perusahaan yang dapat diuraikan sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

a. Secara teoritis dapat menambah dan memperkaya studi untuk penelitian selanjutnya yang berhubungan 

dengan bidang Manajemen. 

b. Hasil penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran dalam memperkaya 

wawasan konsep Manajemen terutama tentangperilaku konsumen, loyalitas konsumen dan keputusan 

pembelian konsumen. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Penulis Dapat memberikan tambahan pengetahuan mengenai Analisis Pengaruh Perilaku Konsumen 

dan Loyalitas Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Bahan Bakar pada SPBU PT. Singa Mas Makin 

Sukses Medan. 

b. Bagi Perusahaan Dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen yang 

didasarkan pada faktor perilaku konsumen dan loyalitas konsumen 

 

2. LANDASAN TEORI 

Penelitian Terdahulu Ketika seorang peneliti mempersiapkan penelitiannyam maka keberadaan hasil penelitian 

yang relevan sangatlah berguna bagi seorang peneliti dimana selain dapat dapat menambah wawasan seorang 

peneliti tentang apa yang akan diteliti, peneliti juga dapat mempelajari metode penelitian yang sudah digunakan 

sebelumnya. Berikut ini beberapa penelitian relevan yang akan digunakan sebagai dasar referensi dalam penelitian 

ini yaitu:[22] 
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Tabel 1. Penelitian Terdahulu 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kerangka Konseptual  

Kerangka berpikir adalah prosedur, cara dan teknik memperoleh pengetahuan, serta untuk membuktikan benar 

salahnya suatu hipotesis yang telah ditentukan sebelumnya. Aktivitas menyusun kerangka berpikir meliputi 

pengumpulan keterangan atau data yang berkaitan dengan masalah. Tujuan kerangka berpikir adalah menemukan 

jawaban sementara terhadap masalah tersebut. Perkembangan ilmu pengetahuan tidak lepas dari penemuan orang 

sebelumnya yang dijadikan kerangka berpikir untuk mengembangkan dan menemukan hal baru.[25]. 

Kerangka berpikir yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Karangka Konseptual 
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Hipotesis Berdasarkan pada gambar kerangka berpikir yang ada di atas, maka dapat dirumuskan beberapa hipotesis 

dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut :  

H1 : Perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas  

  Makin Sukses Medan.  

H2 : Loyalitas konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian bahan bakar pada SPBU PT. Singa Mas  

  Makin Sukses Medan.  

H3  : Perilaku Konsumen dan Loyalitas Konsumen berpengaruh Keputusan Pembelian bahan bakar pada  

 SPBU PT. Singa Mas Makin Sukses Medan. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah deskriptif kuantiatif dimana penelitian deskriptif kuantitatif digunakan untuk 

menggambarkan, menjelaskan, atau meringkaskan berbagai kondisi, situasi, fenomena, atau berbagai variabel 

penelitian menurut kejadian sebagaimana adanya yang dapat dijelaskan, diwawancara, diobservasi, serta yang 

dapat diungkapkan melalui bahan-bahan documenter Objek yang akan digunakan pada penelitian ini adalah 

perilaku konsumen dan loyalitas konsumen sebagai variabel bebas atau variabel X, sedangkan untuk variabel 

terikat atau variabel Y yang akan digunakan adalah keputusan pembelian. Jenis penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif. Data kuantitatif merupakan data-data yang berupa angka yang karakteristiknya selalu dalam bentuk 

numerik seperti data pendapatan, jumlah penduduk, tingkat konsumsi, bunga bank dan sebagainya.[26] Ada dua 

sumber data berdasarkan sumbernya yang umumnya digunakan dalam penelitian yaitu:[26]  

1. Data Primer Merupakan data yang diambil dari sumbernya, serta belum pernah dipublikasi oleh instansi 

tertentu. Umumnya dihasilkan dari kegiatan survei lapangan dan dengan menggunakan instrumen seperti 

kuesioner, daftar pertanyaan dan lainnya. 

2. Data Sekunder Merupakan data yang telah diolah dan dipublikasi oleh instansi tertentu misalnya data yang 

dipublikasi oleh seperi buku ataupun jurnal penelitian dari peneliti lain. 

 

Metode Analisis Data  

1. Pengujian Kualitas Data 

1.1. Uji Validitas 

Secara umum, validitas dapat diartikan sebagai kecermatan pengukuran. Suatu alat ukur yang valid tidak hanya 

mampu menghasilkan data yang tepat akan tetapi juga harus memberikan gambaran yang cermat mengenai data 

tersebut. Uji validitas item digunakan untuk mengetahui seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang 

ingin diukur.[29] Uji validitas menunjukkan tingkat kesahihan dari hasil pengukuran sebuah kuesioner.[28] Suatu 

instrumen pengukur dikatakan memiliki validitas tinggi apabila instrumen menjalankan fungsi ukurnya atau 

memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran. Sedangkan tes yang memiliki 

validitas rendah akan menghasilkan data yang tidak relevan dengan tujuan pengukuran. Untuk menentukan apakah 

suatu kuesioner item layak digunakan atau tidak adalah dengan melakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada 

taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total 

item.[28] Sedangkan pengujian signifikansi dilakukan dengan kriteria menggunakan rtabel pada tingkat signifikansi 

0,05 dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rhitung > rtabel, item dapat dinyatakan valid dan sebaliknya Jika nilai rhitung 

< rtabel, item dinyatakan tidak valid.[29] 

 

1.2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan 

kuesioner. Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap konsisten jika 

pengukuran diulang kembali. Metode yang secara umum sering digunakan dalam penelitian untuk mengukur skala 

rentangan adalah Cronbach Alpha.[29] Secara umum pengambilan keputusan untuk uji reliabilitas dapat 

menggunakan kategori sebagai berikut:[28].  

1. Croncbach’s Alpha < 0,6  = reliabilitas buruk 

2. Croncbach’s Alpha 0,6 – 0,79 =  reliabilitas diterima 

3. Croncbach’s Alpha 0,8  = reliabilitas baik 

 

2. Pengujian Asumsi Klasik 

2.1. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas adalah adanya suatu hubungan linier yang sempurna antara beberapa atau semua variabel 

independen. Multikolinieritas adalah keadaan pada model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau 

mendekati sempurna antarvariabel independent dimana model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi 

yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel bebas.[29] Metode uji multikolinieritas yang umum 

digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF) pada model regresi dimana 

nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1.[29] 
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2.2. Uji Normalitas 

Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi 

secara normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. 

Beberapa metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik 

Histogram, Normal Probability Plot of Regression atau dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov. Berikut ini 

pembahasannya:[29] 

  

2.3. Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada 

satu pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah tidak terjadi 

heteroskedastisitas.[29] Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian Scatterplots dimana 

dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada 

grafik maka dinyatakan telah tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

 

3. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi berganda adalah anailisis untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial 

atau simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel independen. Tujuan digunakan 

analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat yang dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut:[29]  

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

Keterangan :  

Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)  

X1 = Perilaku Konsumen (independent variabel)  

X2 = Loyalitas Konsumen (independent variabel)  

a = Konstanta  

b1, b2 = Koefisien regresi  

e = Persentase kesalahan (5%) 

 

4. Pengujian Hipotesis 

4.1. Pengujian Secara Parsial (Uji t) 

Uji t atau uji koefisien regresi secara parsial digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel 

independen berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Dalam hal ini, untuk mengetahui 

apakah secara parsial variabel independen berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. 

Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5% dan uji 2 sisi. Dalam penelitian ini nilai thitung akan 

dibandingkan dengan nilai ttabel, pada tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini 

adalah:[29]  

H0 Diterima apabila : ttabel > thitung  

Hα Diterima apabila : thitung > ttabel 

 

4.2. Pengujian Secara Simultan (Uji F) 

Uji F atau uji koefisien regresi digunakan untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah secara simultan 

variabel bebas berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Pengujiannya menggunakan tingkat 

signifikansi 5%. Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada tingkat signifikan 

(α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah:[29]  

H0 Diterima apabila : Fhitung < Ftabel  

Hα Diterima apabila : Fhitung > Ftabel 

 

4.3. Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Analisis determinasi atau disebut juga R Square yang disimbolkan dengan R2 digunakan untuk mengetahui 

besaran pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y) dimana semakin 

kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) 

semakin lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1, maka pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen semakin kuat. Dengan demikian, jika nilai koefisien determinasi bernilai 

0, maka hal ini menunjukkan tidak ada persentase sumbangan pengaruh yang diberikan oleh variabel independen 

terhadap variabel dependen. Namun jika koefisien determinasi bernilai 1 maka terdapat sumbangan pengaruh yang 

diberikan variabel independen terhadap variabel dependen adalah sempurna.[28] 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas Dan Reliabilitas 

Hasil pengujian validitas yang dilakukan pada 30 responden dimana pengujian yang dilakukan dapat dilihat pada 

tabel dibawah dengan ketentuan jika rhitung > rtabel (0,361) atau sig < 0,05 maka item pernyataan dianggap valid: 

 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Instrumen Pernyataan Variabel Perilaku Konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa seluruh rhitung tiap pernyataan memiliki nilai lebih besar dari rtabel 

dan seluruh tingkat signifikan pada pernyataan lebih besar dari 0,05 sehingga diperoleh hasil bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner adalah valid dan layak digunakan. 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Instrumen Pernyataan Variabel Loyalitas Konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa seluruh rhitung tiap pernyataan memiliki nilai lebih besar dari rtabel 

dan seluruh tingkat signifikan pada pernyataan lebih besar dari 0,05 sehingga diperoleh hasil bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner adalah valid dan layak digunakan. 
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Tabel 4. Hasil Uji Validitas Instrumen Pernyataan Variabel Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa seluruh rhitung tiap pernyataan memiliki nilai lebih besar dari rtabel 

dan seluruh tingkat signifikan pada pernyataan lebih besar dari 0,05 sehingga diperoleh hasil bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner adalah valid dan layak digunakan. 

 

Uji reliabiltias digunakan untuk menguji kehandalan suatu kuesioner sehingga dapat digunakan sewaktu-waktu. 

Cara pengukuran reliabilitas adalah seluruh item pernyataan yang telah valid dimasukan dan diukur koefisien 

Cronbach’s Alpha. Jika nilai yang diperoleh lebih besar dari 0,6 maka kuesioner tersebut reliabel. 

Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Pernyataan Variabel Perilaku Konsumen 

 

 

 
 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas, semua instrumen dikatakan reliabel karena nilai koefisien alpha cronbach yang diperoleh 

lebih besar dari 0,6 sehingga jawaban yang diberikan responden dapat dipercaya atau dapat diandalkan (reliabel). 

Dengan demikian maka instrumen yang digunakan dalam penelitian ini cukup handal dalam mengukur persepsi 

responden terhadap variabel yang diteliti. 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Pernyataan Variabel Loyalitas Konsumen 

 

 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas, semua instrumen dikatakan reliabel karena nilai koefisien alpha cronbach yang diperoleh 

lebih besar dari 0,6 sehingga jawaban yang diberikan responden dapat dipercaya atau dapat diandalkan (reliabel). 

Dengan demikian maka instrumen yang digunakan dalam penelitian ini cukup handal dalam mengukur persepsi 

responden terhadap variabel yang diteliti. 

Tabel 7. Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Pernyataan Variabel Loyalitas Konsumen 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan tabel diatas, semua instrumen dikatakan reliabel karena nilai koefisien alpha cronbach yang diperoleh 

lebih besar dari 0,6 sehingga jawaban yang diberikan responden dapat dipercaya atau dapat diandalkan (reliabel). 
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Dengan demikian maka instrumen yang digunakan dalam penelitian ini cukup handal dalam mengukur persepsi 

responden terhadap variabel yang diteliti 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

1. Hasil Uji Normalitas  

Hasil pengujian normalitas dengan menggunakan grafik histogram dapat dilihat pada gambar dibawah ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 Grafik Histogram 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan gambar grafik histogram diatas, dilihat bahwa data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti 

arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal dengan tidak melenceng ke kiri 

maupun ke kanan dan berbentuk lonceng, maka regresi dianggap memenuhi asumsi normalitas. Hasil Pengujian 

normalitas dapat dilihat pada analisis normal probability plot dibawah :  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3 Normal Probability Plot 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada gambar normal probability plot diatas dapat dilihat bahwa titik-titik mendekati garis diagonal. Hal ini 

menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi asumsi pengujian normalitas. Selanjutnya pengujian 

statistik yang digunakan adalah Uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov (K-S) Test. Kriteria yang digunakan 

adalah: 

1. Terima H0 bila signifikan K-S > 0,1 (maka distribusi normal) 

2. Tolak H0 bila signifikan K-S < 0,1 (maka distribusi tidak normal)  

Hasil pengujian statistik Kolmogorov Smirnov dapat dilihat pada tabel dibawah ini : 

Tabel 8. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada tabel diatas, maka dapat dilihat bahwa hasil untuk pengujian normalitas dengan statistik One Sample 

Kolmogorov-Smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan memiliki nilai yang lebih besar 

dari 0,05 yaitu sebesar 0,889 sehingga dengan demikian, maka dapat disimpulkan bahwa untuk pengujian statistik 

normalitas tergolong berdistribusi normal 
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2. Hasil Uji Multikolinearitas 

Tabel 9. Hasil Uji Multikolinieritas 

 

 

 

 

 

Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel perilaku konsumen dan loyalitas konsumen 

mempunyai nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel tidak 

terdapat adanya gejala multikolinieritas 

 

3. Uji Heterokedastisitas 

Hasil pengujian menggunakan metode grafik scatterplot dapat dilihat pada gambar dibawah ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4 Grafik Scatterplot 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada gambar grafik scatterplot diatas, dapat dilihat bahwa titik-titik menyebar secara acak (random) serta 

tersebar di atas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Metode analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen dan loyalitas 

konsumen terhadap keputusan pembelian. Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada 

tabel dibawah berikut ini : 

Tabel 10. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada tabel diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian B diperoleh persamaan regresi linier 

berganda yaitu dengan rumus berikut :  

Y = 8,486 + 0,193 X1 + 0,371 X2 + e 

Berdasarkan persamaan diatas maka dapat diuraikan sebagai berikut:  

1. Konstanta (α) = 8,486 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel bebas yaitu perilaku konsumen 

dan loyalitas konsumen bernilai 0 maka keputusan pembelian adalah tetap sebesar 8,486. 
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2. Koefisien X1(b1) = 0,193 menunjukkan bahwa variabel perilaku konsumen berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian sebesar 0,193. Artinya setiap peningkatan perilaku konsumen sebesar 1 satuan, 

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 19,3%. 

3. Koefisien X2(b2) = 0,371 menunjukkan bahwa variabel loyalitas konsumen berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian sebesar 0,371. Artinya setiap peningkatan loyalitas konsumen sebesar 1 satuan, 

maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 37,1%. 

 

Hasil Uji Secara Parsial (Uji t) 

Pengujian terhadap hasil regresi dilakukan dengan menggunakan uji-t derajat keyakinan sebesar 95% atau α = 5%. 

Penentuan dalam menentukan nilai yang digunakan dari ttabel, maka diperlukan adanya derajat bebas, dengan 

rumus:  

Rumus : df = n – k = 100 – 3 = 97 

Keterangan :  

n = Jumlah Sampel Penelitian  

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat  

Dengan diketahuinya nilai dari df adalah 97 sehingga diperoleh nilai dari ttabel tersebut adalah sebesar 1,984. 

Sedangkan nilai dari thitung akan diperoleh dengan menggunakan bantuan program SPSS, kemudian akan 

dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat α = 5%. Hasil uji thitung dapat dilihat dibawah ini: 

Tabel 11. Hasil Uji Secara Parsial (uji t) 

 

 

 

 
 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada tabel hasil pengujian parsial diatas, dapat dilihat bahwa :  

1. Pada perilaku konsumen (X1) terlihat bahwa nilai thitung (2,795) > ttabel (1,984) dengan tingkat signifikan 

0,006 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara 

perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian pada PT. SInga Mas Makin Sukses Medan. 

2. Pada loyalitas konsumen (X2) terlihat bahwa nilai thitung (6,869) > ttabel (1,984) dengan tingkat signifikan 

0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara 

loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian pada PT. SInga Mas Makin Sukses Medan 

Hasil Uji Secara Simultan (Uji F) 

Uji simultan (Uji-F) digunakan untuk menguji model regresi atas pengaruh seluruh variabel independen 

yaitu perilaku konsumen (X1) dan loyalitas konsumen (X2) secara simultan terhadap variabel dependen 

yaitu keputusan pembelian (Y). Penentuan dalam menentukan nilai Ftabel, maka diperlukan adanya derajat 

bebas dengan rumus sebagai berikut ini :  

Rumus : df (pembilang) = k – 1 = 3 – 1 = 2 / df (penyebut) = n – k = 100 – 3= 97  

Keterangan :  

n = Jumlah Sampel Penelitian  

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat  

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 3 dan df (penyebut) adalah 97, maka dapat diperolah nilai Ftabel 

adalah 3,09. Sedangkan nilai Fhitung akan diperoleh dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan 

dibandingkan dengan nilai Ftabel pada tingkat α = 5%. Hasil uji Fhitung dapat dilihat dibawah ini: 

Tabel 11. Hasil Pengujian Simultan (Uji-F) 
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Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Pada tabel diatas, nilai Fhitung (27,602) > Ftabel (3,09) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara variabel perilaku konsumen dan loyalitas konsumen 

secara simultan terhadap keputusan pembelian pada PT. SInga Mas Makin Sukses Medan. 

 

Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) dipergunakan untuk mengukur besarnya pengaruh variabel bebas yaitu perilaku 

konsumen (X1) dan loyalitas konsumen (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil pengujian determinasi dapat 

dilihat pada tabel dibawah:  

Tabel 12. Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,602a ,363 ,350 2.373 

a. Predictors: (Constant), Loyalitas Konsumen, Perilaku Konsumen 

b. Dependent Variable : Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah) 

Berdasarkan pada tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai R Square (R2) atau koefisien determinasi adalah sebesar 

0,363. Hal ini berarti besarnya pengaruh perilaku konsumen dan loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian 

adalah sebesar 36,3% dan sisanya 63,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian 

ini seperti kepercayaan konsumen, sikap, motivasi konsumen, persepsi, kepuasan, kualitas produk dan berbagai 

variabel lainnya. 

 
Pembahasan 

Dari hasil penelitian ini menyatakan terdapat pengaruh antara variabel perilaku konsumen (X1) dan loyalitas 

konsumen (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) pada PT. Singa Mas Makin Sukses Medan. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

Setelah dilakukan pembahasan mengenai masalah pengaruh antara Perilaku Konsumen dan Loyalitas 

Konsumen dengan Keputusan Pembelian PT. Singa Mas Makin Sukses, maka dapat ditarik kesimpulan 

bahwa:  

1. Perilaku Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT. Singa Mas 

Makin Sukses Medan. 

2. Loyalitas Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT. Singa Mas 

Makin Sukses Medan. 

3. Perilaku Konsumen dan Loyalitas Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT. 

Singa Mas Makin Sukses Medan.  

 

Saran  

Beberapa saran yang diajukan peneliti untuk perkembangan perusahaan antara lain sebagai berikut ini:  

1. Perusahaan disarankan agar dapat menyesuaikan penawaran produk dengan perilaku konsumen karena 

setiap konsumen memiliki kepentingan yang berbeda-beda terhadap produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan sehingga dengan mengerti perilaku pembelian konsumen dapat memudahkan perusahaan 

dalam menarik minat konsumen untuk mencoba menggunakan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

75 

2. Perusahaan dapat selalu menjaga loyalitas konsumen dalam melakukan pembelian pada produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan dengan cara selalu memberikan yang terbaik kepada konsumen agar 

konsumen selalu menjadikan perusahaan sebagai pilihan utama ketika ingin membeli produknya dan 

juga akan selalu merekomendasikannya kepada konsumen lain yang sedang membutuhkannya. 

3. Perusahaan disarankan untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen dengan membuat 

berbagai strategi yang dapat menarik perilaku konsumen agar memutuskan pembeliannya serta 

meningkatkan loyalitas konsumen dengan pemberian produk maupun pelayanan terbaik kepada 

konsumen agar konsumen tidak merasa kecewa.  
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