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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 thiwng Sebesar 2,795 > dari tuper 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 thiung Sebesar 6,869 > dari tunel 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 Fhiung Sebesar 27,602 > dari Feuoe 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.
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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

No Peneliti Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian

1 | Maihana, Pengaruh  Perilaku | Independen Hasil menunjukkan
Masrifani dan Konsumen X=Perilaku SeCara parsial
M1 Myoman Terhadap Konsumen maupun  simultan
Suarmki (2019) | Keputusan perilake  knsumen
[4] Pembelion  Sepeda | Dependen berpengaruh  positif

Motor Merek | Y=Keputusan | dan signifikan
Honda Type Matic | Pembelian terhadap  keputusan
Pada  Mahasiswa pembelian.

STIE Masional

Banjarmasin

2 | Prihono dan Pengaruh  Perilaku | Independen Hasil menunjukkan
Resdwyatma Konsumen X=Perilaku secara parsial
Migrihani Terhadap Konsumen maupun  simultan
(2018) Keputusan perilaku  konsumen
[5] Pembelian  Sepeda | Dependen berpengaruh  positif

Motor di Surabaya | Y=Keputusan | dan signifikan
Pembelian terhadap  keputusan
pembelian.

3 [Jerry Wibowao, | Pengaruh Loyalias | X=Loyalitas Hasil menunjukkan
Cece dan Edi | Konsumen Konsumen SeCara parsial
Winata Terhadap maupun  simultan
(2019) Keputusan Y=Keputusan | lovalitas konsumen
[6] Pembelian  Fumah | Pembelian berpengaruh positif

Pada PT. Pangripta dan signifikan
Cons Medan terhadap keputusan
pembelian.

4 | Yohanes Lorens | Analisis Faktor- | Independen Hasil menunjukkan
Situmorang dan | Faktor Yang | X=Faktor- SeCara parsial
Augusty Tae Mempengaruhi Faktor maupun  simultan
Ferdinand Keputusan Penlaku faktor pribadi,
(2017) Pembelion  Sepeda | Konsumen faktor sosial, faktor
[23] Motor Yamaha budava dan faktor

pada PT. Utama | Dependen psikologis

Megah Sentosa | Y=Keputusan | berpengaruh  positif

Bersaudara Pembelian dan signifikan
terhadap  keputusan
pembelian,

5 | Teuku Isnaim Faktor-Faktor Yang | Independen Hasil menunjukkan
dan Muhamamd | Mempengaruhi X=Faktor- SeCara parsial
Rizki (2021) Keputusan Faktor maupun  simultan
[24] Konsumen Dalam | Penlaku faktor pribadi,

Membeli Bahan | Konsumen faktor sosial, faktor
Bakar Minvyak budava dan faktor
(BBM) Pada | Dependen psikologis
Pertamini di | Y=Keputusan | berpengaruh  positif
Kecamatan  Titeve | Pembelian dan signifikan
Kabupaten Pidie terhadap  keputusan
pembelian.

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 :

Penlaku Konsumen

(X1

H,

Hs

Keputusan Pembelian
)

Lovalitas Konsumen

[X:)

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 ruanel pada tingkat signifikansi
0,05 dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rhiwng > raper, item dapat dinyatakan valid dan sebaliknya Jika nilai rhiwng
< Tanel, 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. Cronchach’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+biXi+bX+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 (a) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini
adalah:[29]

Ho Diterima apabila : tuabel > thitung

Ho 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 Feuner, pada tingkat signifikan
(a) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah:[29]

Ho Diterima apabila : Fritung < Frabel

Ha Diterima apabila : Fhitung > Ftavel

4.3. Analisis Koefisien Determinasi (R?)

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]



Jurnal

Ilmiah Smart | 407

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 rniwung > rearer (0,361) atau sig < 0,05 maka item pernyataan dianggap valid:

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Instrumenc P

orral i o
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Sig. (amiled) ano onn oanop oop ooy oaop
M an ap ao ap ao el

==, Commelaion is sigrifican ot the 0 01 lewel (Zasiled)
. Comdathon is slanifloars o the 0006 lwal 2-called)

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

Correlations

F1 Fi =] P4 P5 ]
Pl Pearson Comalation 1 454 547 38 Eer) 34
g, (24sled) 0z o2 i} ik} 08s
M kil il kil 0 30 30
P Pearzon Comalation Aid 1 Al 430 AT i}
g, (24sled) 012 000 018 D42 127
M kil il kil 0 30 30
P Pearzon Comalation 547 &1 550 0 aad
Sig. (Tasiled) ooz i) oot 075 o4
M il 1l kil el 30 0
P4 Paarzan Comalation 318 430 550 1 Al ki
i, (Tasiled) a7 Nt 001 85 088
] o 0 kil il 30 a0
=] Paarzan Comelation A3 ELE] k] o 1 08
i, (Tasiled) ] [i%3 075 5 1o
] o 0 0 a0 30 a0
Féi Pearson Camelation 34 ] 444 3 e 1
i, (Tasiled) 065 7 o4 it} 10
] w 0 i a0 3 a0
FT Paarzan Comelation EIE] 57 Lk 0 58 24
Sig. (J4ailed) 043 A7 000 150 160 036
N k] el A el 20 30
P& Paarzon Comelation D1 415 o 68 58 a4
Sig. (4ailed) 671 (k] i 152 168 ot
N ] el 0 20 0 30
TOTAL  Pearzon Comelation 2] oz &3 Fidg ATe LEH]
g, (I4ailed) 00 00 000 o] oot oo
L 0 el 30 30 30 30

*. Comelation is significant at the 0.05 level (24aled)
™ Carmalation iz ganificant 2t the 001 lavel (2-taiedl.

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 Instrumepmmwataan Variabel Keputusan Pembelian

P P2 ] Pd 5 Ph TOTAL
P Pearson Comaistion 1 iy 535 260 142 380° 654
Gig. [1kailed) i 002 165 453 033 oo
H 10 3 an 0 0 k1] an
[ Pearson Comelalion FTT 1 FIS 645 7 [TEN [TEN
iy (2-balled) o7 022 oo nEs oo oo
H 0 30 E] kL] ) an 3
F3 Pearsan Comsiation 53 T 1 e | oH EEL] 670
Gig. (Ihailed) [ilTH] i) [T ) 7 oob
H 10 n an 0 0 n an
P4 Pearsan Comelalion 260 [T T 1 Il H25 TRE
Sig [2-talled) 165 ] o7 o 1] oD
H 0 30 an a0 0 an a0
PS Peamsan Comsltion 147 37 034 an | 1 [T 545
Sig [1wiled) 453 i) a6 021 mis oo
H 10 0 a0 0 0 k1] a0
Fh Pearson Comslation 350 [TEN 330 [Fin 445 1 T
Sig. [2-Ealled) 033 o0l 075 003 o4 oD
H 10 30 an 0 0 n 30
TOTAL  Pearson Comslation BS54 [TEN BT TEE 545 K 1
Sy [2-talled) il ann oo oo [y non
[ 10 el an k11 0 kL] 30

* Cotrmelalion is sgrifican & e 005 lews (2-tailed)

= Cormlabon is significam at e 0,01 level [1-Giled)

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
FReliability Statistics

Cronbach's
Alpha =l of iterms

217 =2

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
Reliability: Statistics

Crormnbach's
=1 g Pl e e rrs

a13 =

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
Reliabiility Statistics

Cronbach's
Alp b= M of Iterms

Boon [=

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).




Jurnal Ilmiah Smart | 409

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 :

Flmtoarsm
Dopendent Wariabls | Kepubesss Pemskosliar

iy

—l =

Regressicon Standsrdized Reaidusi

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 :

Formal PP Flot of Regression Standardized Resldus)
Depamndarnt Variables ! Keaputusans Pemballan

Enpected Cum Prak
\

o

1;."3‘

o T T T T T

[re) [k [ [ o 18

Obssrved Cum Prob

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 Hp bila signifikan K-S > 0,1 (maka distribusi normal)
2. Tolak Ho bila signifikan K-S < 0,1 (maka distribusi tidak normal)
Hasil pengujian statistik Kolmogorov Smirnov dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 8.

Dvei-Samiple Kolrmoporoe-S mirme: Test

Linstandardiz

ed Rasidual

M 100
Marrmal Paramatarga-b Maan Q0000
Sid. Dewiaton 2348922130

Most Estrerne Differences  Absolule 058
Positiva 055

Megalive - 054

Knlmagorow Srairnoy I 581
Asymp. 35 (2-tailed) BA9

3. Test distnibuon is Momnal
b. Calculated from data
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
el Fhanaaimzed
ntendardged Cosficmnts oeficmnts Calirs ey Stalisdics
] & Ene Aein t Sip I Talsrarcs VF
1 T D sl sl .40k L1514 1354 aoe
P il b D BTV 1az DEa 237 2765 008 100 1000
Lol s Konsumen wry (2] 557 BAE] 03 1.000 1.003

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 :
Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan_Fembelian
o
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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
Coefficiems?

LHE Shandznded
Unetandardesd Coaficenls | Coefcient; Golbnearky Gialsice
B St Emor Eea | Sig Tolersnce | VF
1 [Canstang J.488 1528 135 oo
Perilaky Karsumen 193 68 ) 175 11} 1000 1200
Lirgakias Karsumes 1 il LT [k 0o 1000 1200

. Dapandeal Varah la: Keguhsan Pembelan

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 (o) = 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 o.= 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 thwng akan diperoleh dengan menggunakan bantuan program SPSS, kemudian akan
dibandingkan dengan nilai tupel pada tingkat o = 5%. Hasil uji thiung dapat dilihat dibawah ini:

Tabel 11. Hasil Uji Secara Parsial (uji t)

Coedficienis”
Model Sandardized
Unstandardized CoafMcients | CoaMcants Callinearity Slalslics
B S8d. Error Beda 1 Sig Tolerance WIF
(Canstang B 406 1519 3356 0o
Perlaku Konsumen 193 =] i) 2765 006 1.000 1.0a0
LoyalRas Kongumen a 054 557 EA63 nan 1.000 1.000

a. Uependant Yanable Keputusan Fembelian

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 Fne, 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 Fapel

adalah 3,09. Sedangkan nilai Fniwung akan diperoleh dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan
dibandingkan dengan nilai Fibel pada tingkat o = 5%. Hasil uji Fhiung dapat dilihat dibawah ini:

Tabel 11. Hasil Pengujian Simultan (Uji-F)

ANOWA™
Moo el Sum of
Squares df MWean Sguare F Sig
1 Regression 310.945 2 155 472 27 602 ooo#
Rezidual 546.365 a7 5.633
Tatal BSF.310 949

a. Predictors: (Constant), Lovalitas Konsumen, Parlaku Konsurmen

b. Depandent Variable: Kepulusan Pembelian
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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 (R?)
Koefisien determinasi (R?) dipergunakan untuk mengukur besarnya pengaruh variabel bebas yaitu perilaku
konsumen (X1) dan loyalitas konsumen (X>) terhadap keputusan pembelian (). Hasil pengujian determinasi dapat
dilihat pada tabel dibawah:

Tabel 12. Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 ,6022 ,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 (R?) 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 (YY) 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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