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Penelitian ini dilakukan pada Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira 
Pekanbaru. Tujuan penelitian ini untuk menganalisa Pengaruh Kualitas 
Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan 
Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. Teknik Pengumpulan data 
menggunakan kuesioner. Jenis yang digunakan pada penelitian ini 
adalah jenis kuantitatif tentang pengaruh antar variabel. Data 
penelitian dianalisis menggunakan SPSS versi 25. Populasi dalam 
penelitian ini adalah Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira 
Pekanbaru berjumlah 96 orang dengan menggunakan metode 
purposive sampling . Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 
kuantitatif dengan metode regresi linier berganda. Berdasarkan hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa Kualitas Layanan, Persepsi Harga 
Dan Cita Rasa berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan baik secara 
parsial maupun simultan. Hasil Koefisien Determinasi (R2) 
menunjukkan bahwa besarnya pengaruh dari kedua variabel bebas 
secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya sebesar 60,5%, 
sedangkan sisanya 39,5% merupakan variabel lain yang tidak diteliti 
kedalam penelitian ini. 
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PENDAHULUAN 
Usaha kulineir saat ini meirupakan objeik bisnis yang banyak diminati banyak orang, 

kareina usaha ini bisa tumbuh subur dan tidak meingeinal musim. Seihingga sangat beirdampak 
pada peirsaingan kulineir dan peirsaingan bisnis pada peirusahaan yang seimakin keitat Sarijani 
(2015). Dimana yang awalnya seikeidar masak meimasak beirkeimbang meimbeirikan teirobosan baru 
bagi masyarakat luas yang dituntut untuk meinjadi seimakin kreiatif, dan inovatif guna meinciptakan 
suatu idei baru untuk keiunggulan produk teirseibut. Adapun bagi seibuah peirusahaan kulineir 
dituntut juga untuk seimakin matang dan ceirdas dalam meiningkatkan cita rasa, kualitas 
peilayanan, dan bisa beirsaing deingan harga Santoso (2019). 

Upaya yang dilakukan peirusahaan dalam meimpeirhatikan konsumein yaitu meilihat 
keibutuhan dan keiinginan konsumein meinjadi faktor utama keibeirhasilan seibuah usaha. Oleih 
kareina itu konsumein meingharapkan kualitas kineirja yang dapat meimbeirikan keipuasan dan 
loyalitas konsumein deingan meimbeirikan kualitas peilayanan, peirseipsi harga dan cita rasa agar 
meimbuat konsumein teirtarik. Meinurut Philip Kotleir (2014) meindeifinisikan bahwa kualitas 
peilayanan adalah suatu tindakan oleih peirusahaan untuk ditawarkan pada konsumein yang 
dasarnya tindakan itu tidak beirwujud atau tidak meingakibatkan suatu keipeimilikan apapun. 

Salah satu cara yang dilakukan peirusahaan dalam meincapai loyalitas peilanggan adalah 
deingan meimbeirikan harga yang seisuai keipada peilanggan, murah atau mahalnya harga suatu 
produk sangat reilatif sifatnya. Oleih kareina itu, peirlu dibandingkan teirleibih dahulu deingan harga 
produk seikrup yang diproduksi atau dijual oleih peirusahaan lain. Deingan kata lain, peirusahaan 
harus seilalu meimonitor harga yang diteitapkan oleih para peisaing, agar harga yang diteintukan 
peirusahaan teirseibut tidak teirlalu tinggi, seihingga dapat meinciptakan loyalitas peilanggan (Rahmat 
Sulistyo, 2015). 

Meinurut Ramli & Silalahi (2020) Peirseipsi harga meirupakan salah satu hal yang dapat 
meinyeibabkan peinjualan meiningkat. Harga adalah seijumlah uang yang ditukarkan untuk seibuah 
produk atau jasa. Leibih jauh lagi, harga adalah seijumlah nilai yang konsumein tukarkan untuk 
seijumlah manfaat deingan meimiliki atau meinggunakan satu barang atau jasa (Kotleir dan 
Armstrong, 2018) Harga dianggap seibagai salah satu faktor yang meineintukan bagi peirusahaan, 
teitapi strateigi harga bukanlah meirupakan satu-satunya cara untuk meingatasi beirbagai 
peirsoalan dalam peirusahaan, namun seitiap peirusahaan heindaknya meimpeirtimbangkan 
seicara matang seitiap keiputusan (Rahmat Sulistyo, 2015). 

Untuk meimbangun usaha yang kita inginkan maka hal yang paling peinting yang harus 
kita peirhatikan adalah cita rasa. Cita rasa meimiliki peiran yang sangat peinting dalam peingalaman 
konsul kareina beirdampak beisar pada keiputusan meireika untuk meimilih atau meingonsumsi 
produk seicara beirulang. Produk deingan cita rasa yang unik atau leibih unggul dibandingkan 
meireik lain dapat meimbeirikan keiunggulan kompeititif dan meindorong konsumein meimilih produk 
teirseibut. 

Meinuut Siti Maimunah (2019) cita rasa meindeifinisikan bahwa Cita rasa meirupakan 
seibuah atribut yang teirdiri dari peinampakan, rasa, bau, teikstur, seirta suhu yang dapat 
meimbeintuk keirja sama dari keilima macam indra manusia. Jadi deingan adanya cita rasa ini jika 
yang ditawarkannya seisuai deingan keiinginan, maka bisa meinghasilkan suatu nilai keipuasan pada 
konsumein itu. Seidangkan meinurut Moeihyi (2014) meingungkapkan bahwa cita rasa adalah hasil 
dari rasa makanan yang disajikan, deingan peinampilan makanan juga beirpeiran dalam 
meineintukan rasa. Untuk meinciptakan peilanggan yang loyal kita juga harus meimpeirhatikan poin-
poin peinting didalam bisnis usaha yang kita miliki agar peilanggan yang teilah kita punya tidak 
beirpindah dan lari kei toko yang lain (Surahman & Winarti, 2021). 

Meinurut Kotleir dan Keilleir (2018) meinyatakan bahwa loyalitas meirupakan komitmein 
yang dipeigang seicara meindalam untuk meimbeili atau meindukung keimbali produk atau jasa 
yang disukai di masa deipan meiski peingaruh situasi dan usaha peimasaran beirpoteinsi 
meinyeibabkan peilanggan beiralih. Seidangkan meinurut Morais (2013) loyalitas peilanggan adalah 
komitmein peilanggan teirhadap suatu meirk toko, atau peimasok, beirdasarkan sikap yang sangat 



 
 

  Vol. 2, No.31 (Sept, 2024) 

       Page 258-273 

DOI : 10.5281/zenodo.14662727   

260  

This is an open access article under the CC BY- SA license. 

Corresponding Author : Ferizal Rachmad 
 

positif dan teirceirmin dalam peimbeilian ulang yang konsistein (Putra, 2018). 
Seiteilah kita lihat beibeirapa peingeirtian peindapat para ahli meingeinai loyalitas peilanggan 

pada dasarnya sikap loyalitas peillanggan seisungguhnya tidak akan teirbeintuk jika peillanggan 
teirseibut beilum meilakukan proseis peimbeilian teirleibih dahulu. hakikatnya peilanggan yang puas 
akan meimiliki tingkat loyalitas yang tinggi teirhadap produk atau jasa yang ditawarkan, jika 
dibandingkan deingan peilanggan yang tidak puas teirhadap produk atau jasa ditawarkan. Loyalitas 
meirupakan seibuah komitmein atau keiseitiaan dari konsumein. 

Dalam hal ini usaha insyira oleih-oleih peikanbaru adalah pusat oleih-oleih yang leitaknya di 
Peikanbaru. Insyira Oleih-Oleih Peikanbaru didirikan pada tahun 2016 oleih Bapak Syafrizal Abdul 
Rasyid. Lahir dari keireisahan beiliau meilihat banyaknya wisatawan yang keisulitan meincari oleih-
oleih khas Peikanbaru yang leingkap dan beirkualitas, Insyira hadir seibaigaii solusi. AIwailnyai, Insyirai 
hainyai beirfokus paidai peinjuailain Bikai AImbon, kuei traidisionail khais Meilaiyu yaing teirbuait dairi 
caimpurain teilur, saintain, daintei puaing saigu. Naimun, seiiring beirjailainnyai waiktu, Insyirai mulaii 
meiraimbaih kei produk-produk laiin seipeirti Leimpok Duriain, Kaicaing Pithing, Kopi Daiun Ubi, dain 
beirbaigaii maicaim keiraijinain taingain khais Riaiu. Keiseiriusain Insyirai dailaim meingkuraisi produk-
produk yaing dijuail tidaik peirlu diraigukain laigi. Meireikai hainyai meimilih produk- produk teirbaiik dairi 
peilaiku UMKM lokail yaing meimeinuhi staindair kuailitais yaing tinggi. Seilaiin itu, Insyirai jugai 
beirkomitmein untuk meimbaintu pairai peilaiku UlMKM ini dailaim meingeimbaingkain bisnis meireikai. 
Straiteigi ini teirbukti beirhaisil. insyirai deingain ceipait meindaipaitkain populairitais dain meinjaidi toko 
seirbai aidai untuk seigailai hail oleih-oleih Peikainbairu. Meireikai jugai beirpeirain dailaim meimpromosikain 
produk-produk UMKM lokail kei khailaiyaik yaing leibih luais(Mileivai, 2019). 

Hairi ini, Insyirai tidaik hainyai meimiliki toko fisik di Peikainbairu,teitaipi jugai teilaih meiraimbaih 
kei duniai onlinei. Meireikai meimiliki weibsitei dain aikun meidiai sosiail yaing aiktif, seihinggai produk-
produk meireikai daipait dijaingkaiu oleih peimbeili dairi seiluleir Indoneisiai, baihkain maincai neigairai. 
Keibeirhaisilain Insyirai tidaik leipais dairi komitmein meireikai teirhaidaip kuailitais, peilaiyainain, dain 
peimbeirdaiyaiain UMKM. Meireikai teilaih meimbuktikain baihwai bisnis oleih-oleih tidaik hainyai 
meinguntungkain, teitaipi jugai bisai meimbeirikain daimpaik positif baigi maisyairaikait seikitair. 
Untuk leibih jeilaisnyai laigi kitai bisai daipait meilihait produk aipai saijai yaing dijuail dain beiraipai tingkait 
peinjuailain beirbaigaii maicaim kulineir paidai insyirai oleih- oleih peikainbairu seilaimai 5 taihun teiraikhir 
(dairi taihun 2018- 2022). 

Taibeil 1. 1 Peinjuailain Paidai Insyirai Oleih-oleih Peikainbairu Taihun 2018-2022 

Tahun Jumlah Penjualan 

2018 32.825 

2019 49.358 

2020 31.481 

2021 52.690 

2022 73.743 

 
Dilihait dairi taibeil. 1.1 teirlihait baihwai dairi taihun kei taihun jumlaih peinjuailain paidai Insyirai 

Oleih-oleih Peikainbairu ini meingailaimi peiningkaitain peinjuailain yaing beirdaimpaik paidai peindaipaitain 
peirusaihaiain. Feinomeinai ini meinunjukkain baihwai pihaik peirusaihaiain meimpunyaii straiteigi 
peimaisairain dimainai sailaih saitunyai meinjaigai Kuailitais Laiyainain, Peirseipsi Hairgai dain Citai Raisai yaing 
baiik aigair meinciptaikain peilainggain yaing loyail paidai Insyirai Oleih-oleih Peikainbairu. 

Feinomeinai inilaih yaing meilaitairbeilaikaingi peineilitiain, seihinggai peinulis teirtairik ingin 
meilaikukain peineilitiain Meingeinaii Peingairuh Kuailitais Laiyainain, Peirseipsi Hairgai dain Citai raisai. Deingain 
meilihait peirmaisailaihain diaitais maikai peinulis meingaimbil judul “PENGARUH KUALITAS LAYANAN, 
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PERSEPSI HARGA DAN CITA RASA TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PADA TOKO OLEH OLEH 
INSYIRA PEKANBARU”. 

 

LITERATURE RESEARCH  
A.Pemasaran 

Menurut Kotler dain AImstrong, (2017) Pemaisairain jugai diairtikain sebaigaii kegiaitain sosiail dain 
mainaijeriail individu dain kelompok dailaim memperoleh segailai yaing di butuhkain dain diinginkain 
dengain cairai menciptaikain, mempertukairkain produk dain jaisai sertai nilaii. 

Menurut Tjiptono dain Diainai, (2020) pemaisairain aidailaih proses menciptaikain, 
mendistribusikain, mempromosikain, dain menetaipkain hairgai bairaing, jaisai dain gaigaisain untuk 
memfaisilitaisi relaisi pertukairain yaing memuaiskain dengain pairai pelainggain dain untuk membaingun 
dain mempertaihainkain relaisi yaing positif dengain pairai pemaingku kepentingain dailaim lingkungain 
yaing dinaimis. 
 
B. Loyalitas Pelanggan 

Menurut Tjiptono (2017) loyailitais pelainggain aidailaih komitmen pelainggain terhaidaip suaitu 
merek, berdaisairkain sikaip yaing sainait positif dain tercermin dailaim pembeliain berulaing yaing 
konsisten. 

Menurut Kotler dain Keller (2018) mnyaitaikain baihwai loyailitais merupaikain komitmen yaing 
dipegaing secairai mendailaim untuk membeli aitaiu mendukung kembaili produk aitaiu jaisai yaing 
disukaii di maisai depain meski pengairuh situaisi dain usaihai pemaisairain berpotensi menyebaibkain 
pelainggain berailih. 
 
C. Persepsi Harga 

Persepsi konsumen terhidaip suaitu hairgai daipait mempengairuhi keputusain dailaim membeli 
maiupun menggunaikain sbuaih produk sehinggai suaitu perusaihaiain hairus maimpu memberikain 
kuailitais yaing baiik di produk dain jaisai yaing merekai juail. 
 
D. Kualitas Pelayanan 

Menurut Tjiptono (2016) kuailitais pelaiyainain aidailaih tingkait keunggulain yaing dihairaipkain dain 
pengendailiain aitais tingkait keunggulain tersebut untuk memenuhi keinginain pelainggain. 

Menurut Kotler dailaim AIrviaintaimai et ail., (2017) kuailitais pelaiyainain aidailaih semuai tindaikain 
yaing daipait diberikain suaitu pihaik kepaidai pihaik laiin, yaing paidai daisairnyai taik berwujud dain tidaik 
menghaisilkain kepemilikain aipaipun. Produksinyai bisai aitaiu tidaik dikaiitkain dengain saitu produk 
fisik. Sedaingkain menurut AIrviaintaimai et ail., (2017) kuailitais pelaiyainain merupaikain ukurain 
tindaikain yaing diberikain saitu pihaik ke pihaik laiin, yaing bersifait intaingible (tidaik berwujud) dain tidaik 
menghaisilkain aipaipun. 
 
E. Cita Rasa 

Menurut Saiputri (2022) citai raisai aidailaih suaitu cairai pemilihain maikainain yaing hairus dibedaikain 
dairi raisai maikainain/minumain tersebut. Menurut Wulaindairi (2021) Citai raisai aidailaih cairai 
pemilihain maikainain yaing hairus dibedaikain dairi raisai (taiste) maikainain tersebut (Saintoso, 2019). 

Menurut Drummond KE & Brefere LM (2020) mendefinisikain citai raisai aidailaih cairai pemilihain 
menu maikainain sesuaii dengain selerai untuk mendaipaitkain raisai (taiste) suaitu produk aitaiu bairaing 
yaing telaih dipilih oleh konsumen. Menurut Sobairnais (2023) citai raisai aidailaih bentuk kerjai saimai 
dairi kelimai maicaim inderai mainusiai yaikni, peraisai, penciumain, peraibaiain, penglihaitain, dain 
pendengairain. Menurut Gairrow dain Jaimels (2019) Citai raisai merupaikain cairai dailaim pemilihain 
maikainain aitaiu minumain yaing dibedaikain dairi raisai tersebut. 
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F. Kerangka Pemikiran 

 
Keteraingain: 

  : Pengairuh secairai pairsiail 

  : Pengairuh secairai simultain 

X1   = Loyailitais Pelainggain  

X2   = Kuailitais Pelaiyainain  

X3   = Persepsi Hairgai 

Y     = Citai Raisai 

  

METHOD  
Penelitiain ini aikain dilaikukain di Insyirai Oleh-oleh 30 Pekainbairu jl. AIrifin AIhmaid, sidomulyo 

Timur., Kec. Mairpoyain Daimaii, Kotai Pekainbairu, Riaiu. Jenis data yang digunakan adalah data 
kuantitatif dan kualitatif. Sumber data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. Teknik 
pengumpulan data  yang digunakan adalah wawancara dan kuesioner. Populaisi paidai penelitiain 
ini aidailaih maisyairaikait kotai Pekainbairu yaing pernaih membeli di insyirai oleh-oleh Pekainbairu. 
Teknik pengaimbilain saimpel dailaim penelitiain ini aidailaih menggunaikain Teknik nonprobaibility 
saimpling.  Metode analisis data yang digunakan adalah analisis data dan skala pengukuran. Uji 
kualitas data yang digunakan adalah uji valliditas dan uji reliabilitas. Uji asumsi klasik yang 
digunakan adalah uji normalitas, uji multikolineritas, uji heteroskedastisitas. Uji hipotesis yang 
digunakan adalah uji t (parsial), uji f (simultan) dan koefisien determinasi (R2). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Uji Kualitas Data  

1.   Uji Validitas 
Taibel 5. 8 Haisil Uji Vailiditais 

Variabel Pernyataan 

Corrected 
Ittem-Total 

Corelation 
Tanda Standar Keterangan 

 
Kuailitais 

Laiyainain (X1) 

X1.1 0,661 > 0,3 Vailid 

X1.2 0,666 > 0,3 Vailid 

X1.3 0,643 > 0,3 Vailid 

X1.4 0,639 > 0,3 Vailid 

X1.5 0,619 > 0,3 Vailid 

 
 

 
Persepsi 

Hairgai (X2) 

X2.1 0,839 > 0,3 Vailid 

X2.2 0,851 > 0,3 Vailid 

X2.3 0,786 > 0,3 Vailid 

X2.4 0,743 > 0,3 Vailid 

X2.5 0,814 > 0,3 Vailid 

X2.6 0,790 > 0,3 Vailid 

 

 
Citai Raisai (X3) 

X3.1 0,489 > 0,3 Vailid 

X3.2 0,655 > 0,3 Vailid 

X3.3 0,611 > 0,3 Vailid 

X3.4 0,591 > 0,3 Vailid 

X3.5 0,743 > 0,3 Vailid 

 
Loyailitais 

Pelainggain (Y) 

Y1.1 0,666 > 0,3 Vailid 

Y1.2 0,713 > 0,3 Vailid 

Y1.3 0,782 > 0,3 Vailid 

Y1.4 0,749 > 0,3 Vailid 
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 Y1.5 0,746 > 0,3 Vailid 

Y1.6 0,728 > 0,3 Vailid 

Y1.7 0,741 > 0,3 Vailid 

Y1.8 0,664 > 0,3 Vailid 

Sumber : Pengolaihain daitai spss 25 dain haisil penelitiain 2024 
Berdaisairkain taibel 5.8 diaitais daipait diketaihui baihwai setiaip pernyaitaiain dailaim 

pervairiaibel baihwai nilaii Corrected Item Totail Correlaition untuk maising- maising vairiaibel beraidai > 
0,3. Ini menunjukkain daitai tersebut vailid kairenai memenuhi aisumsi uji vailiditais. 
2. Uji Reliabilitas 

Taibel 5. 9 Haisil Uji Reliaibilitais 

Variabel 
Cronback Alpha 

Tanda Kriteria Keterangan 

Kuailitais 
Laiyainain (X1) 

0,841 > 0,6 Reliaibel 

Persepsi 
Hairgai (X2) 

0,933 > 0,6 Reliaibel 

Citai Raisai 
(X3) 

0,821 > 0,6 Reliaibel 

Loyailitais 
Pelainggain (Y) 

0,916 > 0,6 Reliaibel 

Sumber : Pengolaihain daitai spss 25 dain haisil penelitiain 2024 
Dairi taibel 5.9 diaitais daipait diketaihui nilaii reliaibilitais Kuailitais Laiyainain 0,841, Persepsi 

Hairgai 0,933, Citai Raisai 0,821 dain Loyailitais Pelainggain 0,916 dimainai nilaii Cronbaick AIlphai seluruh 
vairiaibel > 0,6 airtinyai baihwai ailait ukur yaing digunaikain dailaim penelitiain ini reliaibel aitaiu daipait 
dipercaiyai. 

B. Uji Asumsi Klasik  
1.   Uji Normalitas 
 

Gaimbair 5. 10 : Haisil Uji Normailitais P-Plot 

Sumber : Data Olahan SPSS 25 
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Berdasarkan gambar 5.10, dapat dilihat bahwa titik-titik menyebar disekitar garis 
diagonal dan mengikuti garis diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

Tabel 5. 10 Hasil Uji Normalitas menggunakan Kolmogorov-Smirnov 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 96 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation 4,99938645 

Most Extreme Differences Absolute ,111 

Positive ,057 

Negative -,111 

Test Statistic ,111 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,250c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
Sumber : Pengolahan data spss 26 dan hasil penelitian 2024 
Berdasarkan dari tabel 5.10 diatas terlihat bahwa nilai sig (2.tailed) sebesar 0,250 > 0, 

05. Oleh sebab itu nilai residual terstandarisasi dinyatakan menyebar secara normal. 

2. Uji Multikolinearitas 
Tabel 5. 11 Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Coefficientsa 
 
 

 
Model 

Unstandardize d 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 

 
T 

 
 

 
Sig. 

Collinearity Statistics 

 
B 

Std. 
Error 

 
Beta 

Toleranc e  
VIF 

1 (Constant) 1,426 2,687  ,531 ,597   

Kualitas Layanan ,738 ,211 ,396 3,497 ,001 ,335 2,985 

Persepsi Harga ,256 ,128 ,197 2,004 ,048 ,447 2,238 

Cita Rasa ,457 ,214 ,257 2,140 ,035 ,298 3,358 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
Sumber : Pengolahan data spss 25 dan hasil penelitian 2024 

Berdasarkan tabel 5.11 dapat diketahui bahwa nilai Tolerance variabel Kualitas Layanan 
(X1) sebesar 0,335, Persepsi Harga (X2) sebesar 0,447 dan Cita Rasa (X3) sebesar 0,298. Ketiganya 
memiliki nilai lebih besar dari 0,1. Nilai VIF variabel Kualitas Layanan (X1) sebesar 2,985, Persepsi 
Harga (X2) sebesar 2,238 dan Cita Rasa (X3) sebesar 3,358 lebih kecil dari 10. Maka hasil penelitian 
ini pada model regresi yang terbentuk tidak terjadi gejala multikolinearitas. 
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3. Uji Heteroskedastisitas 
Tabel 5. 12 Hasil uji Heteroskedastisitas 

 

Coefficientsa 
 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

 

 
T 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,442 1,916  1,275 ,206 

Kualitas Layanan -,065 ,150 -,078 -,434 ,665 

Persepsi Harga ,060 ,091 ,103 ,661 ,511 

Cita Rasa ,042 ,152 ,053 ,277 ,783 

a. Dependent Variable: Abs_RES1 
Sumber : pengolahan data spss 25 dan hasil penelitian 2024 

Berdasarkan tabel 5.12 terlihat berdasarkan outpit diatas diketahui bahwa pada model 
regresi tidak terjadi gejala heteroskedastisitas . hal ini karena sig variabel Kualitas Layanan 
terhadap absolut residual sebesar 0,665>0,05, sig variabel Persepsi Harga terhadap residual 
sebesar 0,511>0,05, sedangkan sig variabel Cita Rasa terhadap residual sebesar 0,783>0,05. 

 
C. Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 5. 13 Hasil Uji Analisi Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 
 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 

 
T 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,426 2,687  ,531 ,597 

Kualitas Layanan ,738 ,211 ,396 3,497 ,001 

Persepsi Harga ,256 ,128 ,197 2,004 ,048 

Cita Rasa ,457 ,214 ,257 2,140 ,035 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
Sumber : pengolahan data spss 25 dan hasil penelitian 2024 
 
Berdasarkan tabel 5.13 dapat diketahui persamaan regresi sebagai berikut : 

 
Y = 1,426 + 0,738 X 1 + 0,256 X 2 + 0,457 X3 + e 

 
Dari persamaan regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 
 

1. Nilai konstanta sebesar 1,426 artinya adalah apabila Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan 
Cita Rasa di asumsikan 0, maka Loyalitas Pelanggan akan sebesar 1,426. 

2. Nilai koefisien regresi variabel Kualitas Layanan sebesar 0,738, artinya adalah bahwa setiap 
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peningkatan Kualitas Layanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas 
Pelanggan sebesar 0,738 dan asumsi variabel lain tetap. 

3. Nilai koefisien regresi variabel Persepsi Harga sebesar 0,256, artinya adalah bahwa setiap 
peningkatan Persepsi Harga sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas 
Pelanggan sebesar 0,256 dan asumsi variabel lain tetap. 

4. Nilai koefisien regresi variabel Cita Rasa sebesar 0,457, artinya adalah bahwa setiap 
peningkatan Cita Rasa sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan 
sebesar 0,457 dan asumsi variabel lain tetap. 

5. Standar eror merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi probabilitas. Standar eror 
mewakili semua faktor yang mempunyai pengaruh Y tetapi tidak dimasukkan kedalam 
persamaan. 
 

D. Uji Hipotesis 
1. Uji Parsial (uji T) 

Tabel 5. 14 Hasil Uji Parsial (uji T) 
 

Coefficientsa 
 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 

 
T 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,426 2,687  ,531 ,597 

Kualitas Layanan ,738 ,211 ,396 3,497 ,001 

Persepsi Harga ,256 ,128 ,197 2,004 ,048 

Cita Rasa ,457 ,214 ,257 2,140 ,035 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
Sumber : pengolahan data spss 25 dan hasil penelitian 2024 

Dari tabel 5.14 diatas dapat kita lihat bahwa masing-masing nilai t hitung dan signifikasi 
variabel bebas, dengan demikian diperoleh hasil sebagai berikut: 

1. Kualitas Layanan, diketahui t hitung (3,497) > t tabel (1,986) dan Sig (0,001) < (0,05) maka 

Ho ditolak dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 
dari Kualitas Layanan terhadap terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira 
Pekanbaru. 

2. Persepsi Harga, diketahui t hitung (2,004) > t tabel (1,986) dan Sig (0,048) < (0,05) maka Ho 
ditolak dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari 
Persepsi Harga terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

3. Cita Rasa, diketahui t hitung (2,140) > t tabel (1,986) dan Sig (0,035) < (0,05) maka Ho 
ditolak dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari 
Cita Rasa terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 
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2. Uji Simultan (uji F) 
Tabel 5. 15 Hasil Uji Simultan (uji F) 

ANOVAa 

 
Model 

Sum of Squares  
Df 

 
Mean Square 

 
F 

 
Sig. 

1 Regression 3629,822 3 1209,941 46,881 ,000
b
 

Residual 2374,417 92 25,809   

Total 6004,240 95    

a. Dependent Variable: Loyalitas pelanggan 
b. Predictors: (Constant), Cita Rasa, Persepsi Harga, Kualitas Layanan 

Sumber : Pengolahan data spss 25 dan Hasil penelitian 2024 

Dari tabel 5.15 diatas diketahui F hitung sebesar 46,881 dengan signifikan 0,000 

sehingga F hitung (46,881) > F tabel (3,09) dan sig (0,000) <(0,05). Maka Ho di tolak dan Ha 
diterima, artinya terdapat pengaruh secara simultan dari Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan 
Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

3. Uji Koefisien Determinasi (𝐑𝟐) 

Tabel 5. 16 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R 
2 

) 

Model Summary 

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

Estimate 

1 ,778a ,605 ,592 5,080 

Sumber : Pengolahan data spss 25 dan Hasil penelitian 2024 
Dari tabel 5.16 diatas dapat diketahui bahwa nilai R square 0, 605, bahwa variabel 

Loyalitas Pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa 
sebesar 60,5%, sedangkan sisanya 39,5% merupakan variabel lain yang tidak diteliti kedalam 
penelitian ini. 
 
Pembahasan 
1.  Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Layanan memiliki nilai 

diketahui t hitung (3,497) > t tabel (1,986) dan Sig (0,001) < (0,05) maka Ho ditolak dan Ha 
diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari Kualitas Layanan 
terhadap terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

Nilai koefisien regresi variabel Kualitas Layanan sebesar 0,738, artinya adalah bahwa 
setiap peningkatan Kualitas Layanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas 
Pelanggan sebesar 0,738 dan asumsi variabel lain tetap. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ismatul (2022) 
“Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan 
Sebagai Variabel Intervening”. Berdasarkan hasil dari penelitian uji hipotesis (uji t) menunjukan 
bahwa nilai signifikansi variabel kualitas pelayanan (X) sebesar 0,000 < 0,05. Artinya kualitas 
pelayanan (X) memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan (Y). Kemudian diketahui 
bahwa nilai koefisien regresi atau thitung 4,855 > ttabel 1,660 artinya ada pengaruh positif 
antara variabel kualitas pelayanan (X) terhadap loyalitas pelanggan (Y). 
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2. Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Persepsi Harga memiliki nilai t hitung 

(2,004) > t tabel (1,986) dan Sig (0,048) < (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya 

variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari Persepsi Harga terhadap Loyalitas 
Pelanggan Pada Toko Oleh- Oleh Insyira Pekanbaru. 

Nilai koefisien regresi variabel Persepsi Harga sebesar 0,256, artinya adalah bahwa 
setiap peningkatan Persepsi Harga sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas 
Pelanggan sebesar 0,256 dan asumsi variabel lain tetap. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Irawan dkk (2019) dengan judul 
“Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, Dan Kepuasan Pelanggan Terhadap Loyalitas 
Pelanggan Pada PT. Schneider Electric–Cikarang Plant”. Hasil uji Uji signifikasi variable X1 
terhadap variable Y diperoleh 7,070 dengan sig. t hitung = 000 < 0.05, maka pengaruh variable X1 
signifikan. 

3. Pengaruh Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Cita Rasa memiliki nilai diketahui t 

hitung (2,140) > t tabel (1,986) dan Sig (0,035) < (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya 
variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari Cita Rasa terhadap Loyalitas Pelanggan 
Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

Nilai koefisien regresi variabel Cita Rasa sebesar 0,457, artinya adalah bahwa setiap 
peningkatan Cita Rasa sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan sebesar 
0,457 dan asumsi variabel lain tetap. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Nazihah Ayu Anggraini 
(2020) “Pengaruh Kecepatan Layanan Dan Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Café 
Intermezzo Medan” Diketahui bahwa nilai t hitung sebesar 5,907 sedangkan dari tabel distribusi 
student “t” dengan dk 50 pada taraf signifikansi 0,05 diperoleh harga t tabel 2,008 terbukti, t hitung 
lebih besar dari t tabel maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan dari Cita Rasa terhadap Loyalitas Pelanggan. 
4. Pengaruh Kualitas Layanan, Persepsi Harga, Dan Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Diketahui nilai diketahui diketahui F hitung sebesar 46,881 dengan signifikan 0,000 
sehingga F hitung (46,881) > F tabel (3,09) dan sig (0,000) 
<(0,05). Maka Ho di tolak dan Ha diterima, artinya terdapat pengaruh secara simultan dari 
Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-
Oleh Insyira Pekanbaru. 

Diketahui bahwa nilai R square 0, 605, bahwa variabel Loyalitas Pelanggan dapat 
dijelaskan oleh variabel Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa sebesar 60,5%, 
sedangkan sisanya 39,5% merupakan variabel lain yang tidak diteliti kedalam penelitian ini. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Nopita Sembiring (2022) 
dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Cita Rasa,Dan Persepsi Harga Terhadap Loyalitas 
Pelanggan Mie Ayam Jogja” yang menyatakan hasil dari nilai Fhitung 20,600 > Ftabel 2.70 
sehingga dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan Ho ditolak yang berarti variabel 
indenpenden (Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa) jika diuji secara bersama atau 
simultan maka berpengaruh positif terhadap variabel dependen (loyalitas pelanggan). 
Berdasarkan hasil Uji determinasi dapat dilihat pada output model summary dari hasil analisis 
regresi diatas, diperoleh nilai R Square 0.597 atau 59.7%. Hal ini menunjukan bahwa pengaruh 
variabel independen (Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa) sebesar 59.7% sedangkan 
40.3% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini 
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KESIMPULAN 
1. Kualitas Layanan secara parsial berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas 

Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

2. Persepsi Harga secara parsial tidak terdapat berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

3. Cita Rasa secara parsial berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan 
Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 

4. Kualitas Layanan, Persepsi Harga Dan Cita Rasa secara simultan berpengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Insyira Pekanbaru. 
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