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Abstract. This study aims to determine the effect of promotion, price and product quality on consumer loyalty through 

purchasing decisions as intervening variables. This research is a descriptive research with quantitative methods. The 

population of this study has criteria, namely the people of Sidoarjo who are customers who actively buy and have 

bought and consumed Mixue products at least 2 times. The sampling technique in this study used a non-probability 

sampling technique with the Accidental Sampling type. The number of respondents in this study were 100 people. 

Data collection techniques by distributing questionnaires. The data analysis technique uses Partial Least Square 

(PLS) using the Smart-PLS Version 3.0 program. The results of this study prove: Promotion and Price have a positive 

and significant effect on customer loyalty, Product quality has a positive but not significant effect on customer loyalty, 

Promotion and Product Quality have a positive and significant effect on purchasing decisions, Price has a positive 

but not significant effect on purchasing decisions significant. Furthermore, this study also found that Promotion, Price 

and Product Quality affect customer loyalty with purchase decisions as intervening variables in a positive and 

significant. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pomosi, harga dan kualitas produk terhadap loyalitas 

konsumen melalui keputusan pemebelian sebagai variabel intervening. Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif 

dengan metode kuantitatif. Populasi penelitian ini memiliki kriteria yaitu masyarakat Sidoarjo yang merupakan 

pelanggan yang aktif membeli dan minimal 2 kali pernah membeli dan mengonsumsi produk Mixue. Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling dengan jenis Accidental 

Sampling. Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 100 orang. Teknik pengumpulan data dengan cara 

penyebaran kuisioner. Teknik analisis data menggunakan Partial Least Square (PLS) dengan menggunakan program 

Smart-PLS Versi 3.0. Hasil penelitian ini membuktikan : Promosi dan Harga berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan secara positif dan signifikan, Kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan secara positif 

tetapi tidak signifikan, Promosi dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara positif 

signifikan, Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara positif tetapi tidak signifikan, Selanjutnya 

penelitian ini juga mendapatkan hasi bahwa, Promosi, Harga dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan dengan keputusan pembelian sebagai variabel intervening secara positif dan signifikan. 

Kata Kunci : Promosi; Harga; Kualitas Produk; Keputusan Pembelian; Loyalitas Pelanggan 

I. PENDAHULUAN  

Kemajuan di bidang ekonomi telah menyebabkan pesatnya pertumbuhan dan kemajuan perkembangan dunia 

usaha. Akibatnya, produsen berpikir lebih kritis, kreatif dan inovatif tentang perubahan sosial, budaya, politik dan 

ekonomi. Semua ini dibuktikan dengan munculnya bisnis-bisnis baru. Ketika sebuah perusahaan membuat produk, 

mereka harus dibuat untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan [1]. Dengan cara ini, produk dapat bersaing 

di pasar, memberi konsumen berbagai alternatif sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk tersebut. Ketika 

pelanggan mengetahui manfaat produk, yang mungkin menarik minat mereka untuk mencobanya sebelum 

menentukan keputusan pembelian [2]. Hambatan umumnya dihadapi perusahaan adalah persaingan antar perusahaan 

sejenis. Persaingan antara perusahaan sejenis tampaknya menciptakan pasar pembeli, di mana pembeli menciptakan 

lebih banyak kekuatan daripada yang mereka jual. 

Perusahaan saat ini menciptakan banyak peluang berdasarkan kreativitas dan inovatif dengan melibatkan banyak 

orang dalam produksi layanan atau produk yang dibutuhkan konsumen. Jenis minuman semakin banyak seperti soft 

drink, fast food drink, ice cream dan lain-lain. Namun untuk saat ini, es krim campur menjadi perbincangan hangat di 
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kalangan masyarakat, khususnya di kalangan anak-anak zaman sekarang. Lemak dan udara yang diemulsi membuat 

es krim, produk susu di mana sel udara berkontribusi pada tekstur yang halus. Es krim adalah produk olahan setengah 

beku yang dibuat hanya dari larutan susu atau bubuk es krim, gula, lemak nabati dan hewani, dan tidak ada bahan 

makanan lainnya. Variasi rasa hingga harga yang bisa menjangkau memungkinkan mereka bertahan di dunia 

perdagangan campuran yang berkembang pesat di seluruh Indonesia. Namun seiring berjalannya waktu, industri 

minuman dan es krim semakin beragam baik dari segi kualitas maupun harga. 

Mixue Ice Cream & Tea merupakan perusahaan es krim dan teh Tiongkok yang didirikan pada tahun 1997, usaha 

es krim ini sudah memiliki lebih dari 10.000 gerai yang tersebar luas di dalam maupun di luar China seperti Vietnam, 

Singapura, Malaysia, bahkan Indonesia [3]. Mixue Ice Cream & Tea telah hadir di Indonesia tahun 2020. Mixue 

memiliki rasa yang sangat disukai oleh orang Indonesia yang menyukai makanan murah dan manis. Mixue menarik 

lebih banyak pelanggan daripada para pesaingnya karena rasanya yang unggul dan harga yang wajar. Menurut 

informasi yang dihimpun dari Momentum Works, Mixue akan memiliki 21.582 lokasi restoran cepat saji pada tahun 

2021, menempatkannya di urutan kelima [4]. 

Menentukan strategi pemasaran merupakan komitmen yang harus dilakukan oleh setiap organisasi. Salah satu 

cara bagi organisasi untuk memenangkan persaingan bisnis adalah dengan memberikan loyalitas pelanggan melalui 

kualitas produk yang baik, harga yang tepat, dan juga promosi tinggi yang diberikan untuk membuat keputusan 

pembelian [5]. Mengelola keinginan konsumen guna meraih kepuasan konsumen, memberikan nilai baik untuk 

perusahaan, yaitu dengan memberikan bukti nyata dari mutu perusahaan tersebut [6]. Pandangan tentang kualitas 

barang dapat bertindak sebagai penentu nilai barang dan memengaruhi pembelian dan ketergantungan konsumen. 

Setiap strategi pemasaran bertujuan untuk meyakinkan pelanggan bahwa barang yang diperdagangkan lebih unggul 

dari pesaing dalam hal kualitas. Aspek yang bisa membangun loyalitas pelanggan yaitu promosi, harga, dan kualitas 

produk yang mereka tawarkan guna menarik keputusan pembelian pelanggan. 

Keputusan pembelian merupakan suatu cara dimana pembeli mengidentifikasi masalah, mengetahui keterangan 

tentang produk dan label tertentu, hingga menilai dengan tepat setiap alternatif ini untuk memecahkan masalah, yang 

kemudian mengarah pada keputusan pembelian [6]. Dalam melakukan pembelian, konsumen akan memperhatikan 

bahan, model, dan harganya. Pelanggan sering memikirkan faktor penyebabnya contoh seperti kualitas, variasi produk, 

preferensi harga dan tempat yang diunggulkan saat membuat keputusan pembelian. Namun, penting bagi bisnis untuk 

memahami bahwa setiap pelanggan mempunyai perilaku yang tidak sama, maka dari itu tidak semua faktor turut 

menjadi penyebab keputusan pembelian suatu bisnis [7]. 

Jika membangun loyalitas pelanggan, membutuhkan keputusan pembelian dan kepuasan pelanggan sebelum 

produk apa pun diberikan. Mempertahankan pelanggan memainkan peran penting dalam bisnis, meningkatkan kinerja 

dan menjaga bisnis tetap berkembang. Jadi inilah alasan mengapa usaha membuat pelanggan kembali. Loyalitas 

pelanggan merupakan respons yang terikat dengan komitmen untuk menghormati komitmen yang mendasari 

kesinambungan hubungan dan mengarah pada pembelian berulang dalam jumlah besar [2]. Dalam kondisi bisnis yang 

kompetitif di mana kualitas persaingan tinggi dengan berbagai diferensiasi produk dan layanan, loyalitas pelanggan 

sangat penting. Dalam bisnis, loyalitas pelanggan sangat diperlukan untuk profit, oleh karena itu perusahaan selalu 

menjaga ikatan baik dengan pelanggannya[7]. 

Promosi adalah kegiatan pemasaran yang sangat penting bagi pelaku usaha untuk mengembangkan kualitas 

penjualan hingga kegiatan pemasaran dalam memasarkan barang atau jasa usaha [8]. Promosi yaitu kegiatan yang 

mengkomunikasikan nilai produk dan membujuk pelanggan untuk membelinya. Bisnis harus berperan aktif dalam 

kegiatan promosi, karena iklan adalah informasi yang diberikan perusahaan kepada konsumen tentang produk yang 

mereka tawarkan dan manfaat yang diterima pelanggan ketika mereka membeli atau mengkonsumsi produk Mixue di 

Sidoarjo [9]. Dalam loyalitas pelanggan perlu adanya suatu promosi agar dapat menarik konsumen dalam membeli 

produk tersebut. 

Faktor lain yang juga berperan yang itu harga dan kualitas produk. Harga merupakan faktor penting bagi bisnis 

untuk menguntungkan dan menarik pelanggan [1]. Harga berdampak pada membangun loyalitas pelanggan, sehingga 

konsumen memperhatikan hal ini saat membeli Mixue di Sidoarjo. Harga juga dapat disebut sebagai tingkat pertukaran 

suatu produk, dan hal itu dapat mengarah pada kepuasan dan loyalitas pelanggan. Pada saat ini, konsumen juga 

mempersepsikan dan menilai suatu harga dari segi manfaatnya. Dengan mengetahui berapa nilai harga, perusahaan 

dapat memperkirakan dan mengetahui perilaku pelanggan dan dapat mencapai nilai kualitas produk dari harga tersebut 

[6]. 

Pada penelitian yang mengkaji tentang promosi dinyatakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian[10]. Kemudian penelitian sebelumnya tentang promosi terhadap loyalitas pelanggan juga mendapat hasil 

positif dan signifikan[11]. Namun pengaruh promosi terhadap loyalitas pelanggan juga dinyatakan tidak perpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan [12]. Selanjutnya penelitian tentang promosi terhadap keputusan pembelian 
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dinyatakan tidak berpengaruh [5]. Dari penelitian tersebut terdapat adanya ketidak konsisten dari pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. 

Pada penellitian yang mengkaji tentang harga dinyatakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan [12]. Namun penelitian lain mendapatkan hasil bahwa harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan [13]. Penelitian lain yang dilakukan menunjukan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian[14]. Namun mendapatkan hasil yang berbeda dengan penelitian lainnya yang menyatakan 

bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian [5]. Dari penelitan tersebut terdapat adanya tidak 

konsisten dari pengaruh harga terhadap keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. 

Pada penelitian yang mengkaji tentang kualitas produk dinyatakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan [15]. Penelitian lain yang telah dilakukan menunjukan kualitas produk tidak memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan [13]. Pada penelitian lain mengatakan bahwa kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian [14]. Namun hasil penelitian lain juga menyebutkan bahwa kualitas tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian [5]. Dari penelitian tersebut terdapat adanya ketidak konsistenan dari pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. 

Penelitian sebelumnya yang tentang promosi terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai 

variabel intervening membuktikan bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan [16]. Sedangkan pada 

penelitian lain yang sejenis membuktikan bahwa prmosi tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan melalui 

keputusan pembelian sebagai variabel intervening [17]. Selanjutnya penelitian terdahulu mendapatkan hasil bahwa 

harga terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembalian sebagai variabel intervening memiliki pengaruh 

positif dan signifikan [7]. Sedangkan penelitian lainnya mendapatkan hasil bahwa harga tidak berpengaruh terhadap 

loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagi variabel intervening[13]. Penelitian lainnya tentang kualitas 

produk terhadap loyalitas pelanggan dengan keputusan pembelian sebagai variabel intervening mendapatkan hasil 

pengaruh yang positif dan signifikan [7]. Sedangkan penelitian lainnya mengatakan bahwa kualitas produk tidak 

berpengaruh terhadap loyalits pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening [13]. 

Berdasarkan penelitian sebelumnya, maka disimpulkan terdapat kesenjangan peristiwa pada hasil penelitian 

terdahulu (Evidence gap). Evidence gap merupakan kesenjangan hasil dari penelitian terdahulu yang kontradiktif 

dengan penelitian lainnya [18]. Sehingga peneliti menyimpulkan adanya ketidaksesuian dan ketidakkonsistenan 

antara hasil peneliti sebelumnya yang menarik peneliti untuk pengkajian ulang. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui promosi, harga, dan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan dengan variabel intervening keputusan 

pembelian pada Mixue. 

Rumusan Masalah : Bagaimana Promosi, Harga, dan Kualitas Produk berdampak terhadap Loyalitas Pelanggan 

Dengan Variabel Intervening Keputusan Pembelian Pada Mixue?  

Pertanyaan Penelitian : Apakah Promosi, Harga, dan Kualitas Produk dapat mempengaruhi Loyalitas Pelanggan 

dengan Variabel Intervening Keputusan Pembelian Pada Mixue? 

Kategori SDGs : Kategori SDGs ke 12 https://sdgs.un.org/goals/goal12  

Penelitian ini berdasarkan SDGs yang masuk dalam kategori dua belas dengan tujuan kebijakan mendorong budaya 

pola konsumsi dan produksi yang berkelanjutan. Penelitian ini bermanfaat bagi perusahaan untuk merumuskan strategi 

promosi mereka dalam meningkatkan jumlah pembeli produk Mixue di Sidoarjo Raden Patah. Dan berguna bagi 

pemasar untuk mengeksplorasi konsumen agar selalu setia membeli produk Mixue di Sidoarjo Raden Patah 

LITERATUR REVIEW 

A. Loyalitas Pelanggan (Y) 

Loyalitas pelanggan yaitu bahwa konsumen melakukan pengulangan pembelian kembali untuk (produk) atau 

pengulangan kunjungan untuk (jasa layanan) yang didasari pada perasaan puas pada pengalaman sebelumnya setelah 

mengkonsumsi dan merasakan produk atau jasa tersebut [19]. Loyalitas pelanggan juga dapat dikatakan sebagai 

pemuasan keinginan dengan memilih salah satu produk yang sama atau jasa yang sama sebagai wujud kesetiaan 

pelanggan [15]. Maka hal tersebut dapat di simpulkan bahwa loyalitas pelanggan merupakan keinginan konsumen 

untuk membeli barang atau jasa yang sama dengan tujuan memuaskan keinginannya. Loyalitas pelanggan sangat 

berpengaruh untuk suatu perusahaan baik dalam pelayanan maupun produk guna meningkatkan keuntungan bagi suatu 

bisnis. Dalam mengukur indikator loyalitas pelanggan antara lain yaitu [20] : 

a) Repeat order, yang artinya pembelian berulang atas suatu produk. Pelanggan akan datang kembali untuk 

melakukan pembelian ulang. 

b) Membeli produk antarlini produk dan jasa, merupakan perilaku pelanggan yang tidak hanya membeli satu 

jenis produk tetapi juga membeli produk lain yang mempunyai fungsi yang sama dan juga membeli perangkat 

tambahan dari produk tersebut 

c) Mereferensikan kepada orang lain, merupakan perilaku pembelian pelanggan yang merekomendasikan suatu 
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produk dan mengajak orang lain untuk menggunakan suatu produk 

d) Menunjukkan penolakan terhadap produk sejenis pesaing, merupakan perilaku pembelian pelanggan yang 

menganggap bahwa produk yang digunakannya adalah produk terbaik apabila dibandingkan dengan produk 

lain. 

B. Keputusan Pembelian  (Z) 

Keputusan pembelian merupakan perilaku pasca pembelian, dalam memasuki tahap keputusan pembelian 

sebelumnya konsumen sudah dihadapkan pada beberapa pilihan alternatif sehingga pada tahap ini konsumen akan 

melakukan aksi untuk memutuskan untuk membeli produk berdasarkan pilihan yang ditentukan [5]. Keputusan 

pembelian juga diartikan sebagai perilaku konsumen dalam mengenal suatu produk, mengetahui informasi mengenai 

produk dan mengevaluasi secara baik yang kemudian mengarah untuk memutuskan pilihan produk dan membelinya 

[14]. Dalam hal ini dapat disimpulkan bahwa Keputusan pembelian didefinisikan sebagai mekanisme yang diputuskan 

oleh konsumen dari informasi mengenai produk dengan meninjau faktor kebutuhan. Hubungan Keputusan pembelian 

terhadap loyalitas pelanggan yaitu tingkat keputusan pembelian yang disebabkan kesesuian produk dengan konsumen 

akan menjadikan semakin tinggi loyalitas pelanggan [21]. Teori tersebut didukung oleh jurnal penelitian yang 

membuktikan bahwa Keputusan pembelian berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan [19]. Indikator yang 

digunakan untuk mengukur Keputusan Pembelian yaitu [22]. 

a) Purchase Timing, waktu dalam pembelian oleh suatu produk oleh konsumen 

b) Product Choise, konsumen dapat memilih sebuah produk sesuai dengan keinginanya 

c) Dealer Choise, penentuan penyalur atau penjual mana yang dipilih untuk membeli produk. Dalam hal ini 

konsumen memilih penjual dapat dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, tersedianya 

barang yang lengkap dan kenyamanan pada saat membeli 

d) Purchase Amount, kuantitas atau jumlah produk yang dibeli konsumen dalam suatu waktu 

C. Promosi (X1) 

Promosi adalah bentuk aktivitas pemasaran untuk mengkomunikasikan informasi tentang produk untuk mengajak 

pelanggan guna pembelian produk secara langsung atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan [8]. 

Promosi merupakan suatu upaya untuk memberitahu tentang produk atau jasa dengan tujuan mendatangkan konsumen 

agar memakai atau mengonsumsi jasa maupun produknya [23]. Maka dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan 

bentuk komunikasi pemasaran dengan tujuan memberitahu kepada khalayak tentang produk agar konsumen tertarik 

untuk membeli.  

Hubungan promosi terhadap loyalitas pelanggan yaitu persaingan yang ketat dalam dunia bisnis menjadikan para 

pembisnis berinovasi dalam menyusun strategi promosi dan mempertahankan pelanggannya dengan cara memberi 

informasi mengenai produk  agar produk mendapat posisi baik dimata konsumen [24]. Teori tersebut didukung dengan 

jurnal penelitian yang membuktikan bahwa promosi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan [12]. Selanjutnya 

Hubungan Promosi dengan keputusan pembelian mengacu pada pengenalan produk yang berinovasi diharapkan bisa 

memenuhi harapan konsumen sehingga mampu menghadirkan harapan konsumen dan menghadirkan peluang 

terjadinya keputusan pembelian yang besar [25]. Teori tersebut didukung dengan jurnal penelitian terdahulu yang 

membuktikan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian [9]. Kemudian teori hubungan antara 

promosi terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan mengacu pada maraknya persaingan perusahaan, sebuah 

perusahaan perlu memperhatikan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan tumbuh melalui kepuasan pembelian, 

bahwa loyalitas menunjukkan komitmen pelanggan untuk melakukan pembelian ulang akibat dampak dari terus 

dilakukanya promosi oleh perusahaan dan perbaikan layanan [26]. Teori tersebut didukung oleh penelitian terdahulu 

yang mendapatkan hasil bahwa promosi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian 

sebagai variabel intervening [16]. Indikator yang digunakan untuk mengukur Promosi yaitu [22] : 

a) Ketepatann Sasaran, kesesuaian target konsumen oleh perusahaan untuk mencapai tujuan promosi 

b) Kualitas promosi, tolak ukur seberapa baik promosi penjualan mengenai informasi produk yang 

dilakukan oleh perusahaan 

c) Waktu Promosi, Adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu 

d) Media Promosi, tempat yang digunakan oleh perusahaan guna melaksanakan promosi 

D. Harga (X2) 

Harga atau price merupakan jumlah keseluruhan dari semua nilai yang konsumen berikan untuk memperoleh 

manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa [15]. Harga juga didefinisikan sebagai sejumlah uang yang 

ditagih atau suatu produk atau jasa atau jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan 

keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa [12]. Hal tersebut dapat disimpulkan bahwa harga 

merupakan nilai yang diberikan konsumen dalam membeli atau menggunakan produk maupun jasa.  
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Hubungan harga terhadap loyalitas pelanggan yaitu kesesuaian nominal dalam suatu produk menumbuhkan 

kenyamanan dan kepuasan konsumen untuk mengeluarkan uang untuk membeli barang secara berulang [24]. Teori 

ini di dukung oleh jurnal penelitian yang menyatakan bahwa harga memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas 

konsumen [12]. Selanjutnya teori hubungan harga dengan keputusan pembelian mengacu pada keputusan dan strategi 

yang tepat dalam penetapan harga memegang pengaruh sangat penting di sisi perusahaan. Harga yang rendah atau 

tinggi juga memicu keinginan untuk membeli dari konsumen [27]. Teori tersebut sejalan dengan penelitian yang 

menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian [9]. Kemudian 

teori hubungan antara harga terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian mendefinisikan bahwa 

pelanggan merasa harga yang diberikan oleh pemasar sesuai dengan nilai yang mereka terima maka pelanggan akan 

merasa puas dalam membeli sebuah produk dan akhirnya akan menciptakan loyalitas pelanggan [28]. Teori tersebut 

di dukungboleh jurnal penelitian yang membuktikan bahwa harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan melalui 

keputusan pembelian sebagai variabel intervening [7]. Indikator yang digunakan untuk mengukur harga, yaitu [29] : 

a) Kesesuaian harga dengan kualitas produk, merupakan harga pada produk yang sesuai dengan 

kualitas yang diberikan perusahaan 

b) Kesesuaian harga dengan manfaat, yaitu kesesuaian harga yang ditetapkan oleh perusahaan terhadap 
kegunaan atau manfaat yang didapatkan oleh konsumen setelah membeli produk 

c) Keterjangkauan harga, yaitu keterjangkauan harga yang ditawarkan produsen kepada konsumen 
d) Daya saing harga, yaitu harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan 

sejenis. 

E. Kualitas Produk (X3) 

Kualitas produk adalah kemampuan,totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen yang dinyatakan atau tersirat oleh perusahaaan [30]. Kualitas 

produk menjadi penentuan keputusan pembelian konsumen atas suatu produk. Sehingga produsen dituntut untuk terus 

meningkatkan dan mempertahankan kualitas produknya agar mampu bersaing dengan pesaing [14]. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa kualitas prouk merupakan ciri khas sebuah produk dari perusahaan yang berusaha memberi yang 

terbaik dan sesuai kebutuhan untuk para konsumennya.  

Hubungan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan mengacu pada kenyamanan dan kesesuaian produk yang 

sesuai dengan harapan konsumen akan menciptakan kepuasan pelanggan dan menjadikan pelanggan ingin terus 

membeli produk tersebut [24]. Teori tersebut didukung dengan jurnal penelitian yang mengatakan bahwa kualitas 

produk mendapatkan hubungan yang positif terhadap loyalitas pelanggan [14]. Selanjutnya hubungan kualitas produk 

dengan keputusan pembelian mengacu pada ciri khas produk yang diharapkan konsumen akan mudah diingat oleh 

konsumen, konsumen akan mempertimbangkan dalam pembelian produk lain [29]. Teori tersebut didukung dengan 

penelitian terdahulu yang mendapatkan hasil bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian[9]. 

Kemudian Teori hubungan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian yaitu konsumen 

cenderung ingin mendapatkan produk dengan kualitas premium sehingga dalam menciptakan produk yang berkualitas 

maka pelanggan akan melakukan keputusan secara berulang [31]. Teori tersebut didukung denga jurnal penelitian 

yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian 

sebagai variabel intervening [7]. Indikator yang digunakan untuk mengukur kualitas produk, yaitu [21] :  

a) Esthetica, mengacu pada penyajian sebuah makanan atau minuman secara menarik  dan tahan lama agar 

dapat menambah nafsu makan 

b) Variety of food, keanekaragaman menu makanan atau minuman yang ditawarkan oleh suatu perusahaan 

c) Freshness yaitu kesegaran dari sebuah makanan atau minuman yang dihubungkan dengan tekstur, rasa, dan 

aroma dari makanan atau minuman yang disajikan langsung setelah proses pembuatan 

d) Taste, yaitu rasa dari sebuah makanan atau minuman yang di rasakan atau diterima oleh konsumen 

Kerangka Konseptual  

 

 
Gambar 1. Kerangka Konseptual 
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Keterangan : 

_____ = Pengaruh Langsung 

- - - - - = Pengaruh Tidak Langsung 

Hipotesis 

Hipotesis berikut didirikan oleh penelitian ini : 

H1= Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

H2= Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

H3= Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

H4= Keputusan Pembelian berpengaruh positif signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

H5= Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Mixue 

H6= Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Mixue 

H7= Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Mixue 

H8= Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue dengan Keputusan 

Pembelian Sebagai Variabel Intervening 

H9= Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue dengan Keputusan 

Pembelian Sebagai Variabel Intervening 

H10= Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue dengan 

Keputusan Pembelian Sebagai Variabel Intervening. 

II. METODE 

Metode dalam penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif dengan metode deskriptif. Penelitian 

kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan positivistic (data konkrit), data penelitian berupa angka-

angka yang akan diukur menggunakan statistik sebagai alat uji penghitungan, berkaitan dengan masalah yang diteliti 

untuk menghasilkan suatu kesimpulan [32]. Populasi penelitian ini memiliki kriteria yaitu masyarakat Sidoarjo yang 

merupakan pelanggan yang aktif membeli dan minimal 2 kali pernah membeli dan mengonsumsi produk Mixue Raden 

Patah di Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling 

dengan jenis Accidental Sampling [32]. Accidental Sampling merupakan teknik penentuan sampel yang didasari atas 

kebetulan atau siapa saja yang bertemu dengan peneliti dan dianggap sesuai untuk dijadikan sumber data [32]. Jumlah 

masyarakat Kabupaten Sidoarjo yang pernah membeli Mixue Raden Patah sejauh ini masih belum diperoleh data yang 

spesifik sehingga penelitian ini menggunakan rumus perhitungan sampel [32] dan didapatkan jumlah sampel 

penelitian sebesar 96,4 orang atau 100 responden yaitu masyarakat pernah membeli Mixue di Raden Patah Sidoarjo. 

Ukuran sampel yang layak dari sebuah penelitian berkisar antara 30-500 responden [32]. Maka sampel dalam 

penelitian ini bisa dikatakan layak karena berada pada antara 30-500 responden. Data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah data primer dengan teknik pengambilan data melalui penyebaran kuisioner pada masyarakat di Kabupaten 

Sidoarjo dengan kriteria pernah membeli di E-Commerce Shopee. Data yang didapatkan akan dianalisis menggunakan 

PLS (Partial Last Square) dengan program Smart-PLS versi 3.0 dengan uji Outer model dan Inner Model. 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Responden 

 

Tabel 1.  Gambaran Umum Responden 

Kategori Deskripsi Jumlah Presentase 

Usia 

17 – 22 tahun 67 67% 

23 – 28 tahun 32 32% 

 29 – 34 tahun 1 1% 

Pekerjaan 

Pelajar / Mahasiswa 60 60% 

Pegawai Swasta 28 28% 

Wiraswasta 2 2% 

Lainnya 10 10% 

Jenis Kelamin 
Laki - laki 40 40% 

Perempuan 60 60% 
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Frekuensi 

pembelian  Mixue 

selama satu bulan 

1 kali 

2-5kali 

>6 kali 

22 

19 

59 

22% 

19% 

59% 

 

Analisis Model Struktural (Outer Model) 

Berdasarkan operasional variabel penelitian ini, dibentuk model penelitian dengan menggunkan PLS-

Algorithm. Untuk menguji kelayakan model dengan menggunakan outer model (model pengukuran). Untuk menguji 

validitas model menggunakan nilai loading factor [33]. Sedangkan untuk menguji reabilitas dengan menggunakan 

Composite Reabilitas (CR), Cronbach Alpha (CA), dan Averange Variance Extracted (AVE).  

 

Uji Validitas Konvergen 

Validitas konvergen berfungsi untuk menilai sejauh mana indikator menjelaskan variabel laten yang dilihat 

melalui loading factor. Semakin tinggi nilai loading factor maka dapat dikatakan semakain tinggi pula kemampuan 

indikator dalam menjelaskan variabel laten[33]. 

 
Gambar 2. Loading Factor 

 

Berdasarkan gambar 2 diatas dapat dilihat nilai loading factior dari masing-masing variabel yaitu promosi 

(X1), harga (X2), kualitas produk (X3), keputusan pembelian (Y), dan loyalitas pelanggan (Z). Nilai loading factor 

dapat dikatakan valid apabila > 0,70. Dalam penelitian ini semua loadinf factor sudah memiliki nilai diatas 0,70 maka 

penelitian ini dapat dikatakandikatakan valid. 

Analisis selanjutnya adalah reliability konstruk dengan memperhatikan nilai Composite Reability (CR), 

Cronbach’s Alpha (CA) dan Averange Variance Extraced (AVE), Nilai-nilai CR, CA, dan AVE dapat dilihta pada 

tabel dibawah ini :  

 

Tabel 2 : Nilai Composite Reliability, Cronbach’s Alpha dan Averange Variance Extraced 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Output Smart-PLS data diolah (2023) 

Variabel  Compositie 

Reliability (CR) 

Cronbach’s 

Alpha (CA) 

Averange Variance 

Extraced (AVE) 

Promosi (X1) 0,902 0,857 0,698 

Harga (X2) 0,928 0,898 0,763 

Kualitas Produk (X3) 0,946 0,924 0,815 

Loyalitas Pelanggan (Y) 0,960 0,944 0,857 

Keputusan Pembelian (Z) 0,952 0,933 0.832 
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Composite Reliability merupakan pengujian untuk menunjukan akurasi dan konsisten instrument saat 

mengukur konstruk. Jika nilai composite reability dan cronbach’s Alpha > 0,7 maka konstruk tersebut bisa dikatakan 

reliabel. Pada tabel 1. dapat dilihat bahwa nilai semua konstruk mempunyai nilai composite reliability dan cronbach’s 

Alpha > 0,7 maka dapat dikatakan bahwa semua variabel laten reliabel [33]. Sedangkan untuk Averange Variance 

Extraced (AVE) Kriteria model yang dapat dikatakan baik jika setiap konstruk memiliki nilai  > 0,5. Berdasarkan 

tabel 1. dapat diketahui bahwa nilai AVE masing-masing variabel berada di atas > 0,5 sehingga konstruk dalam 

penelitian ini dapat dikatakan memiliki variabel deskriminan yang baik 

 

Analisis Model Struktural (Inner Model) 

Uji R Square 

Sesusi dengan model pengukuran analisis promosi, harga, dan kualitas produk terhadap Loyalitas Pelanggan dengan 

variabel intervening Keputusan Pembelian pada Mixue dapat dilihat pada tabel 2 dibawah ini : 

 

           Tabel 3. Nilai R Square 

Variabel R Square 

Keputusan Pembelian (Y) 0,788 

Loyalitas Pelanggan (Z) 0,703 

               Sumber : Output Smart-PLS data diolah (2023) 

 

Berdasarkan tabel 2. diatas diketahui nilai konstruk keputusan pembelian = 0,788. Hal ini mengandung 

makna bahwa pengaruh promosi, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sebesar 78,8% sedangkan 

sisanya 21,2% dipengaruhi oleh faktor yang lain tidak diteliti dalam penelitian ini. Selanjutnya nilai konstruk loyalitas 

pelanggan = 0,703. Hal ini mengandung makna bahwa pengaruh promosi, harga, dan kualitas produk terhadap loyaitas 

pelanggan sebesar 70,3% sedangkan sisanya 29,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

Uji F Square 

           Tabel 4. Nilai Uji F Square 

 

 

  

Sumber : Output Smart-PLS data diolah (2023) 

 

  Uji f-Square digunakan untuk menilai besarnya pengaruh antar variabel dengan effect size. Nilai f-square 

dikatakan kecil apabila > 0,02, dikatakan moderat apabila f-square > 0,15 dan dikatakan besar apablia f-square > 0,35. 

Jika nilai f-square < 0,02 maka dianggap tidak memiliki effect [34].  

  Berdasarkan tabel 3. menunjukan bahwa variavel promosi terhadap loyalitas pelanggan memperoleh nilai 

0,069 > 0,02 yang artinya mempunyai pengaruh kecil sedangkan variabel promosi terhadap loyalitas Keputusan 

pembelian memperoleh nilai 1,614 > 0,35 yang artinya mempunyai pengaruh besar. Berikutnya pada variabel harga 

terhadap loyalitas pelanggan memiliki nilai 0,066 > 0,02 artinya mempunyai pengaruh kecil dan variabel harga 

terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai 0,054 > 0,02 artinya mempunyai pengaruh kecil. Berikutnya pada 

variabel kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan mendapatkan nilai 0,002 < 0,02 artinya dianggap tidak memiliki 

efek dan variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai 0,025 > 0,002 artinya mempunyai 

pengaruh kecil. Untuk nilai F Square selanjutnya yaitu hubungan antara keputusan pembelian terhadap loyalitas 

pelanggan memperoleh nilai 0,549 > 0,35 artinya mempunyai pengaruh yang besar.  

 

Uji Hipotesis 

A. Perhitungan Koefisien Jalur Pengaruh Langsung (Direct Effecet) 

Uji hipotesis secara langsung atau direct effect pada penelitian ini dilakukan dengan melihat nilai Original 

Sampel, T-Statistics dan nilai P-Values. Hipotesis penelitian dapat dinyatakan diterima apabila nilai Original sampel 

memiliki nilai positif , T-Statistics> 1.96 dan nilai P-Values< 0,05.  

 

 

 Loyalitas Pelanggan (Y) Keputusan Pembelian (Z) 

Promosi (X1) 0,069 1,614 

Harga (X2) 0,066 0,054 

Kualitas Produk (X3) 0,002 0,025 

Keputusan Pembelian (Z) 0,540  
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Tabel 5. Hasil Uji Hipotesisi Direct Effect 

 

 Original 

Sample (O) 

T Statistics 

(|O/STDEV|) 
P Values Hipotesis 

Promosi (X1) -> Loyalitas Pelanggan (Y) 0,773 14,856 0,000 Signifikan 

Promosi (X1) -> Keputusan Pembelian (Z) 0,219 2,152 0,032 Signifikan 

Harga (X2) -> Loyalitas Pelanggan (Y) 0,127 2,300 0,022 Signifikan 

Harga (X2) -> Keputusan Pembelian (Z) 0,042 0,921 0,357 
Tidak 

Signifikan 

Kualitas Produk (X3) -> Loyalitas 

Pelanggan (Y) 
0,096 1,412 0,158 

Tidak 

Signifikan 

Kualitas Produk (X3) -> Keputusan 

Pembelian (Z) 
0,133 2,524 0,012 Signifikan 

Loyalitas Pelanggan (Y) -> Keputusan 

Pembelian (Z) 
0,622 5,645 0,000 Signifikan 

Sumber : Output Smart-PLS data diolah (2023) 

 

Pada tabel 4. diperoleh hasil Original sampel, T-satistic dan P Values dari bootstrapping dapat disimpulkan 

bahwa variabel Promosi (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap Loyalitas Pelanggan 

(Y) dan juga memiliki pengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap Keputusan Pembelian (Z). 

Selanjutnya pada variabel Harga (X2) juga memiliki pengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y),  Harga (X2) juga memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan secara langsung terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Z). Selain itu didapatkan hasil bahwa variabel Kualitas Produk (X3) memiliki 

pengaruh positif dan tidak signifikan secara langsung Loyalitas Pelanggan (Y) serta memiliki pengaruh secara 

langsung positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Z). Serta didapatkan hasil bahwa Loyalitas 

Pelanggan (Y) memiliki pengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap variabel keputusan pembelian (Z).   

 

B. Perhitungan Koefisien Jalur Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effecet) 

Pengaruh tidak langsung atau indirect effect dapat diketahui dengan melihat nilai original sampel yang 

memiliki nilai positif,  probabilitas (p-value) apabila nilainya kurang dari 0,05 dan nilai T-Statistics> 1,96 maka 

apabila hal tersebut memenuhi maka diketahui terdapat indirect effect variabel eksogen terhadap variabel endogen 

melalui variabel intervening dengan signifikan pada taraf signifikansi 0,05 [33]. 

 

Tabel 6 : Uji Hipotesis Indirect Effect 

 

  
Original 

Sample (O) 

T Statistics 

(|O/STDEV|) 
P Values Hipotesis 

Promosi (X1) ->  Loyalitas Pelanggan (Y)-. 

Keputusan Pembelian (Z) 
0,481 5,508 0,000 Signifikan 

Harga (X2) -> Loyalitas Pelanggan (Y) -> 

Keputusan Pembelian (Z) 
0,079 2,061 0,028 Signifikan 

Kualitas Produk (X3) -> Loyalitas 

Pelanggan (Y) -> Keputusan Pembelian (Z) 
0,060 1,970 0,042 Signifikan 

Sumber : Output Smart-PLS data diolah (2023) 

Pada tabel 5. diperoleh hasil Original sampel, T-satistic dan P Values dari bootstrapping dapat disimpulkan 

bahwa variabel Promosi (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan secara tidak langsung terhadap variabel 

Loyalitas Pelanggan (Y) melalui Keputusan Pembelian (Z) sebagai variabel intervening. Selanjutnya Variabel harga 

(X2) juga memiliki pengaruh positif dan signifikan secara tidak langsung terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) melalui 

Keputusan Pembelian (Z) sebagai variabel intervening. Selanjutnya Kualitas Produk (X3) Juga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan secara tidak langsung terhadap loyalitas pelanggan (Y) melalui keputusan pembelian (Z) sebagai 

variabel intervening. 
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Pembahasan 

A. Pengaruh Langsung (Direct Effecet) 

Pengujian Hipotesis 1 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

 Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan Mixue. Adapun pengaruhnya yaitu secara langsung. Hal ini membuktikan bahwa konsumen menganggap 

informasi produk yang diberikan Mixue sangat jelas dan mudah dipahami. Mixue sering melakukan promosi baik itu 

lewat sosial media maupun secara langsung, selain itu Mixue dianggap cocok dikonsumsi semua kalangan. 

 Hasil penelitian ini didukung dengan teori yang menyatakan bahwa persaingan yang ketat dalam dunia bisnis 

menjadikan para pembisnis berinovasi dalam menyusun strategi promosi dan mempertahankan pelanggannya dengan 

cara memberi informasi mengenai produk agar produk mendapat posisi baik dimata konsumen [24]. Hasil penelitian 

ini didukung penelitian yang membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan [35]. 

Penelitian lainnya juga membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan [12]. 

Pengujian Hipotesis 2 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Mixue 

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan Mixue. Adapun pengaruhnya yaitu secara langsung. Hal ini membuktikan bahwa konsumen menganggap 

harga produk mixue sesuai dengan kualitas dan manfaat yang didapatkan, selain itu responden juga menganggap harga 

produk mixue terjangkau untuk semua kalangan. Responden juga beranggapan bahwa harga produk mixue dapat 

bersaing dengan produk lain yang sejenis. 

Hasil penelitian ini didukung dengan teori yang menjelaskan bahwa kesesuaian nominal dalam suatu produk 

menumbuhkan kenyamanan dan kepuasan konsumen untuk mengeluarkan uang untuk membeli barang secara 

berulang [24]. Hasil penelitian ini didukung penelitian yang membuktikan bahwa harga berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan [13]. Penelitian lainnya juga membuktikan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan [12]. 

Pengujian Hipotesis 3 : Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan 

pada Mixue 

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa kualitas berpengaruh secara positif dan tidak signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini membuktikan produk mixue sudah memberikan kualitas yang baik namun 

konsumen beranggapan bahwa kualitas produk tidak selalu menyebabkan konsumen loyal dan terus membeli produk 

mixue. Konsumen juga menganggap bahwa banyaknya varian menu tidak selalu menyebabkan loyalitas pelangan dan 

sebagian konsumen produk mixue masih menganggap produk kurang tahan lama dan cepat meleleh. Keadaan inilah 

yang membuat konsumen Mixue tidak selalu melakukan loyalitas melalui kualitas produk yang diberikan. 

Hasil penelitian ini tidak sesuai dengan teori yang mendefinisikan bahwa kenyamanan dan kesesuaian produk 

yang sesuai dengan harapan konsumen akan menciptakan kepuasan pelanggan dan menjadikan pelanggan ingin terus 

membeli produk tersebut [24]. Hasil penelitian ini relevan dengan jurnal penelitian yang membuktikan bahwa kualitas 

produk berpengaruh tetapi tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan [13]. Penelitian lain juga mendapatkan hasil 

bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif namun tidak signifikan signifikan terhadap loyalitas pelanggan [19]. 

Pengujian Hipotesis 4 : Keputusan Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan pada Mixue 

 Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa keputusan pembelian berpengaruh positif dan sigifikan 

terhadap loyalitas pelanggan mixue. Adapun pengaruhnya yaitu secara langsung. Hal ini membuktikan bahwa 

konsumen membeli produk Mixue dengan pilihan penjual yang terdekat dengan lokasi tempat tinggalnya, konsumen 

Mixue sering membeli lebih dari satu produk dalam setiap kali pembelian. Serta konsumen Mixue sering membeli 

produk ketika ada diskon yang tersedia dan konsumen juga menganggap bahwa kualitas produk Mixue terjamin. 

Hasil penelitian ini didukung dengan teori yang menjelaskan bahwa tingkat keputusan pembelian yang 

disebabkan kesesuian produk dengan konsumen akan menjadikan semakin tinggi loyalitas pelanggan [21]. Hasil 

penelitian ini didukung penelitian yang membuktikan bahwa keputusan pembelian berpengaruh secara positif 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan [19]. Selain itu sejalan dengan penelitian yang membuktikan bahwa keputusan 

pembelian berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan [36]. 

Pengujian Hipotesis 5 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 

Mixue 

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Mixue. Adapun pengaruhnya yaitu secara langsung. Hal ini membuktikan bahwa 

konsumen menganggap informasi produk yang diberikan Mixue sangat jelas dan mudah dipahami. Mixue sering 
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melakukan promosi baik itu lewat sosial media maupun secara langsung, selain itu Mixue dianggap cocok dikonsumsi 

semua kalangan.  

Hasil penelitian ini didukung dengan teori yang menjelaskan bahwa pengenalan produk yang berinovasi 

diharapkan bisa memenuhi harapan konsumen sehingga mampu menghadirkan harapan konsumen dan menghadirkan 

peluang terjadinya keputusan pembelian yang besar [25]. Hasil penelitian ini sejalan penelitian yang membuktikan 

bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian[10] . Selain itu sejalan dengan penelitian yang 

membuktikan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian [9] . 

Pengujian Hipotesis 6 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Mixue 

 Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa harga berpengaruh secara positif dan tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada mixue. Hasil analisis menunjukkan bahwa konsumen menganggap harga produk 

mixue dengan kualitas dan manfaat yang didapatkan tidak selalu menyebabkan keputusan pembelian. Sebagian 

konsumen menganggap harga produk mixue masih tidak sesuai untuk beberapa kalangan. Produk mixue juga dianggap 

dapat bersaing dengan produk sejenis tetapi hal ini tidak selalu menyebabkan keputusan pembelian. Keadaan inilah 

yang membuat konsumen Mixue tidak selalu melakukan keputusan pembelian melalui harga produk yang ditetapkan. 

 Hasil penelitian ini tidak sesuai dengan teori yang menjelaskan tentang keputusan dan strategi yang tepat 

dalam penetapan harga memegang pengaruh sangat penting di sisi perusahaan. Harga yang rendah atau tinggi juga 

memicu keinginan untuk membeli dari konsumen [27]. hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang 

membuktikan bahwa harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian [14]. Selain itu 

sejalan dengan penelitian yang membuktikan harga berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian [1] . 

Pengujian Hipotesis 7 : Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

pada Mixue 

 Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Mixue. Adapun pengaruhnya yaitu secara langsung. Hal ini membuktikan bahwa 

konsumen menganggap produk mixue mempunyai rasa yang enak dan langsung disajikan ketika selesai proses 

pembuatan. Produk mixue memiliki varian menu yang beragam dan memiliki tampilan penyajian yang baik. 

 Hasil penelitian ini di dukung dengan teori yang menjelaskan tentang ciri khas produk yang diharapkan 

konsumen akan mudah diingat oleh konsumen, konsumen akan mempertimbangkan dalam pembelian produk lain [29] 

Hasil penelitian ini sejalan denga penelitian yang membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian [5]. Sesuai dengan penelitian lainnya yang membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian [9]. 

  

B. Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect) 

Pengujian Hipotesis 8: Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 

Keputusan Pembelian Sebagai Variabel Intervening 

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa variabel keputusan 

pembelian diterima sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa konsumen menganggap informasi 

produk yang diberikan Mixue sangat jelas dan mudah dipahami. Mixue sering melakukan promosi baik itu lewat sosial 

media maupun secara langsung, selain itu Mixue dianggap cocok dikonsumsi semua kalangan. Hal ini juga 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian merupakan jalur untuk mencapai loyalitas pelanggan. Sehingga Loyalitas 

pelanggan dapat didapatkan dengan menyusun strategi promosi yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan 

dampaknya akan meningkatkan loyalitas pelanggan 

Hasil penelitian ini di dukung dengan teori yang menjelaskan tentang maraknya persaingan perusahaan, 

sebuah perusahaan perlu memperhatikan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan tumbuh melalui kepuasan 

pembelian, bahwa loyalitas menunjukkan komitmen pelanggan untuk melakukan pembelian ulang akibat dampak dari 

terus dilakukanya promosi oleh perusahaan dan perbaikan layanan [26]. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian 

yang membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan dengan keputusan pembelian 

sebagai variabel intervening [16]. Penelitian lainnya juga membuktikan bahwa promosi berpengaruh positif signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening [36] . 

Pengujian Hipotesis 9 :Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan melalui Keputusan Pembelian Sebagai 

Variabel Intervening 

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa variabel keputusan 

pembelian diterima sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa konsumen menganggap harga produk 
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mixue sesuai dengan kualitas dan manfaat yang didapatkan, selain itu responden juga menganggap harga produk 

mixue terjangkau untuk semua kalangan. Responden juga beranggapan bahwa harga produk mixue dapat bersaing 

dengan produk lain yang sejenis. Hal ini juga menunjukkan bahwa keputusan pembelian merupakan jalur untuk 

mencapai loyalitas pelanggan pada pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan. Sehingga Loyalitas Pelanggan dapat 

didapatkan dengan menyusun dan menyesuaikan harga yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan 

dampaknya akan meningkatkan loyalitas pelanggan 

Hasil penelitian ini didukung dengan teori yang menjelaskan bahwa pelanggan merasa harga yang diberikan 

oleh pemasar sesuai dengan nilai yang mereka terima maka pelanggan akan merasa puas dalam membeli sebuah 

produk dan akhirnya akan menciptakan loyalitas pelanggan [28]. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 

membuktikan bahwa Harga berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan dengan keputusan pembelian sebagai 

variabel intervening [7]. Penelitian lainnya juga membuktikan bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening [37]  

Pengujian Hipotesis 10 : Pengaruh Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pelanggan melalui Keputusan 

Pembelian Sebagai Variabel Intervening 

 Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa variabel 

keputusan pembelian diterima sebagai variabel intervening. Hal ini membuktikan bahwa konsumen menganggap 

produk mixue mempunyai rasa yang enak dan langsung disajikan ketika selesai proses pembuatan. Produk mixue 

memiliki varian menu yang beragam dan memiliki tampilan penyajian yang baik. Hal ini juga menunjukkan bahwa 

keputusan pembelian merupakan jalur untuk mencapai loyalitas pelanggan pada pengaruh harga terhadap loyalitas 

pelanggan. Sehingga Loyalitas pelanggan dapat didapatkan dengan mempertahankan serta memperbaiki kualitas 

produk yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan dampaknya akan meningkatkan loyalitas pelanggan 

 Hasil penelitian ini di dukung dengan teori yang menjelaskan tentang konsumen cenderung ingin 

mendapatkan produk dengan kualitas premium sehingga dalam menciptakan produk yang berkualitas maka pelanggan 

akan melakukan keputusan secara berulang [31]. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang membuktikan 

bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan dengan keputusan pembelian sebagai variabel 

intervening [7]. Penelitian lainnya juga membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan melalui keputusan pembelian sebagai variabel intervening [38]. 

IV. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan dan keputusan pembelian maka semakin baik promosinya 

maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian pada mixue. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa variabel 

keputusan pembelian sebagai intervening diterima. Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian secara langsung, namun harga tidak berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Harga tergadap loyalitas pelanggan melalui variabel intervening keputusan 

pembelian juga mendapat hasil yang positif dan signifikan. Berdasarkan penelitian kualitas produk berpengaruh tetapi 

tidak signifikan terhadap kualitas pembelian serta berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. 

kualitas produk juga mendapatkan hasil positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggab melalui keputusan 

pembelian sebagai variabel intervenng.  

Hasil penelitian ini digunakan sebagai masukan para konsumen dalam membeli produk mixue. Jika awalnya 

konsumen hanya mempertimbangkan harga dan informasi yang dilakukan mixue sebagai bentu promosi produk, kini 

para konsumen bisa memoertimbangkan rasa, kualitas dan kenyamanan saat membeli mixue. 

Keterbatasan dalam penelitian ini yaitu hanya menggunakan beberapa variabel independen seperti promosi, harga 

da kualitas produk serta loyalitas pelanggan sebagai variabel dependenn dan keputusan pemeblian sebagaivariabel 

intervening. Selain itu terdapat juga keterbatasan lain dalam penelitian ini yaitu kurangnya penelitian terdahulu yang 

spesifik terkait pengaruh promosi terhadap loyalitas pelanggan melalui variabel keputusan pembelian. Ada pula saran 

yang bisa diberikan oleh peneliti yaitu agar Mixue menjaga serta meningkatkan kualitas, sehingga para konsumen 

dapat konsisten dalam melakukan pembelian. Kemudian saran untuk peneliti selanjutnya yaitu dengan menambahkan 

variabel lain yang mempengaruhi loyalitas pelanggan dan keputusan pembelian di Mixue. 
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