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Abstrak

Dengan meningkatnya persaingan di dalam industri F&B di Indonesia, setiap bisnis
menggunakan beragam strategi untuk mendapatkan Loyal Customer. Perusahaan
memanfaatkan social media untuk memasarkan produknya dan membangun relasi dengan
pelanggan agar mereka dapat mempercayai perusahaan tersebut. Kepercayaan pelanggan
juga bisa didapatkan dengan menjaga dan meningkatkan kualitas produk yang diberikan
kepada mereka oleh perusahaan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Strategi
pemasaran digital dan kualitas produk terhadap kesetiaan pelanggan. Metode penelitian
dilakukan secara kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner kepada 200 responden. Hasil
penelitian menunjukan pengaruhnya strategi pemasaran digital dan kualitas produk terhadap
pelanggan setia. Penelitian ini menggunakan metode analisis linear berganda dengan nilai
Koefisien Determinasi (R2) sebesar 29.8% pengaruh dari variabel kualitas produk dan
pemasaran digital dapat menjelaskan variasi dari variabel pelanggan setia. Dan sebesar
70.2% dari variabel pelanggan setia dapat dijelaskan oleh variabel — variabel lain yang tidak
ada didalam penelitian ini.

Kata kunci: Kualitas Produk, Pemasaran Digital, Pelanggan Setia
Abstract

With the increasing competition in the F&B industry in Indonesia, every business uses various
strategies to get Loyal Customers. Companies use social media to market their products and
build relationships with customers so they can trust the company. Customer trust can also be
obtained by maintaining and improving the quality of the products provided to them by the
company. This study aims to determine the effect of digital marketing strategy and product
quality on customer loyalty. The research method was carried out quantitatively by distributing
guestionnaires to 200 respondents. The results of the study show the influence of digital
marketing strategies and product quality on loyal customers. This study uses a multiple linear
analysis method with a value of the coefficient of determination (R2) of 29.8%. The influence
of product quality and digital marketing variables can explain the variation of the loyal customer
variable. And 70.2% of loyal customer variables can be explained by other variables that are
not in this study.

Keywords: Product Quality, Digital Marketing, Loyal Customer

PENDAHULUAN

Saat ini, salah satu industri yang sangat digemari dan berkembang adalah industri
Food & Beverage. Hal tersebut terjadi karena besarnya keinginan dan kebutuhan masyarakat
dengan makanan dan minuman sehingga banyak yang ingin terjun ke dalam industri ini.
Menurut Menteri Perindustrian, industri makanan dan minuman diproyeksi masih menjadi
sektor andalan penopang pertumbuhan ekonomi Nasional untuk saat ini Lestari, (2021).
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Industri makanan dan minuman terlihat mengalami kenaikan setiap tahunnya.
Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS), pada kuartal 1l di 2021, industri makanan dan
minuman naik 2,95 persen. Meskipun sempat turun dikarenakan efek pandemi Covid-19,
tetapi industri ini cepat pulih dan terus berkembang.

Tren Data Pertumbuhan Industri Makanan dan Minuman, 2011 - 2021
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Gambar 1. Pertumbuhan industri makanan dan minuman
Sumber: Pusat Data Industri (2021).

Berkembangnya industri F&B membuat banyak orang yang terjun masuk ke industri
tersebut. Hal tersebut membuat banyak sekali pesaing-pesaing yang memasarkan produk dan
layanannya di industri tersebut. Karena ketatnya persaingan yang terjadi di industri ini, setiap
perusahaan harus memiliki strategi-strategi dengan tujuan dapat bersaing dan memenangi
pasar. Agar dapat bersaing setiap bisnis pastinya butuh banyak customer sehingga
perusahaan harus bisa memenuhi kebutuhan customer dengan baik agar citra bisnis kami di
mata mereka baik.

Hal tersebut dapat membuat customer betah untuk membeli produk kita sehingga
mereka dapat disebut sebagai loyal customer. Banyak strategi yang dapat dilakukan demi
mendapatkan loyal customer contohnya adalah strategi marketing dan strategi dalam
menentukan produk dengan memperhatikan harga dan kualitas dari produk tersebut.

Dalam buku yang ditulis oleh Kingsnorth (2016), pemasaran digital merupakan sebuah
strategi marketing yang diinovasikan seiring dengan perkembangan zaman yang diikuti
dengan perubahan gaya hidup masyarakat semenjak adanya internet, dan penggunaan
smartphone secara masal dan masyarakat yang mulai paham mengenai perkembangan
teknologi.

Dengan mempertimbangkan bahwa pengguna sosial media di Indonesia merupakan
salah satu pengguna yang terbanyak didunia, dan kapabilitas teknologi digital serta dinamis
dapat membantu performa bisnis Wardaya et al. (2019a) Wardaya et al. (2019), maka
kemampuan penjualan dan kesuksesan sebuah bisnis sangat bergantung kepada
perkembangan industri, oleh karena itu seiring dengan kemunculan era ekonomi baru yang
dikenal dengan e-commerce, perusahaan perlu untuk merubah perusahaan tersebut dapat
mempertahankan eksistensi dan meningkatkan cakupan perusahaan didalam industri terkait
Warokka (2020).

Kualitas produk merupakan sebuah inovasi yang disediakan oleh sebuah bisnis untuk
meraih pelanggan dengan mengalihkan pemakaian produk dari produk kompetitor sehingga
pelanggan dapat membeli dan mempergunakan produk yang diciptakan, hal ini menjadi
penting dikarenakan kualitas produk memiliki dampak yang besar bagi peningkatan pelanggan
yang setia (loyalitas pelanggan) yang dipengaruhi oleh fitur, pelayanan, maupun kesesuaian
produk Tafsir et al. (2018).

Selain berdampak bagi peningkatan pelanggan yang setia, kualitas produk juga
menentukan secara langsung akan kepuasan pelanggan Kencana (2018), jika pelanggan
puas akan kualitas produk yang ditawarkan maka akan meningkatkan keputusan pembelian
yang dilakukan oleh pelanggan sehingga dapat memenuhi kebutuhan pelanggan Imaningsih
& Rohman (2018), serta jika sebuah bisnis berhasil membangun produk dengan kualitas
produk yang baik maka hal itu akan meningkatkan citra merek yang baik yang akan
mengakibatkan terjadinya peningkatan pelanggan yang setia (loyalitas pelanggan) Suharto et

al. (2019).
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Menurut Kiseleva et al. (2016) mengungkapkan bahwa beberapa tahun yang lalu,
strategi pemasaran berfokus untuk menarik perhatian pelanggan baru, akan tetapi saat ini
beralih agar dapat menjaga pelanggan yang setia kepada perusahaan, sehingga tercipta
hubungan jangka panjang yang menguntungkan, dikarenakan pelanggan yang setia akan
melakukan pembelian secara regular sehingga perusahaan dapat menurunkan biaya
pemasaran yang disebabkan oleh pemasaran WOM (Word of Mouth) yang dilakukan oleh
pelanggan dengan memberikan rekomendasi kepada rekan maupun kerabat yang dikenal
oleh pelanggan tersebut, dan pelanggan yang setia dapat menjadi sebuah tanda keberhasilan
sebuah bisnis dalam menjalankan hubungan jangka panjang dengan pelanggannya, hal ini
dapat dilihat dari pembelian berulang yang dilakukan oleh pelanggan akan produk yang sama
dari usaha yang dijalankan Melnic (2016).

Kepercayaan pelanggan dan pelanggan yang setia memiliki hubungan yang positif,
dikarenakan pelanggan yang setia merupakan pelanggan yang puas akan pelayanan yang
diberikan, hal ini disebabkan semakin puas pelanggan akan pelayanan yang diberikan oleh
sebuah usaha, maka pelanggan tersebut akan semakin setia kepada perusahaan tersebut
Leninkumar (2017).

Berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan terhadap penelitian yang telah
dilakukan, dapat ditunjukkan bahwa penelitian yang telah dilakukan belum pernah
menerapkan model penelitian terkini, yang dapat ditunjukkan dengan tidak adanya penelitian
yang meneliti ketiga variable diatas yaitu Digital Marketing, Product Quality, dan Loyal
Customer secara bersamaan serta belum ada yang melakukan penelitian atas ketiga variable
diatas yang diterapkan dalam unit analisa bisnis kuliner yang dilakukan dengan metode
penelitian kuantitatif.

Saat ini industri bisnis telah berkembang pesat serta sangat kompetitif dalam hal
menjaga dan mempertahan eksistensi perusahaan tersebut seiring dengan masuknya media
sosial dalam pengembangan bisnis, hal ini dikarenakan perusahaan dapat melakukan engage
lebih cepat dalam hal menjangkau pelanggan, serta pelanggan memiliki keuntungan tersendiri
seperti memiliki pilihan yang beragam, serta dapat memilih dan membeli product dengan
praktis dan cepat, dan pelanggan lebih mudah dalam melakukan pembelian berulang, hal ini
merupakan sebuah keuntungan bagi perusahaan dalam mendapatkan pelanggan yang setia
melalui pemasaran digital Khan & Islam (2017).

Sebuah bisnis harus memiliki pelanggan setia berlandaskan kompetisi yang intens.
Dalam era globalisasi, penggunaan teknologi dapat membantu bisnis dalam menjalin
hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan sehingga bisnis tersebut dapat sukses dalam
bersaing, hal ini menjadikan pemasaran digital sebuah faktor yang penting dalam
meningkatkan brand awareness untuk menjalin relasi yang lebih erat dengan pelanggan,
sehingga dapat menghasilkan pelanggan yang setia Dilham et al. (2018).

Salah satunya merupakan penggunaan media sosial yang menjadi salah satu alat
untuk melakukan pemasaran secara digital dan menjadi salah satu jalur dalam membangun
hubungan dengan pelanggan yang setia sehingga akan meningkatkan dan menghasilkan
kesetiaan pelanggan dikarenakan kesetiaan pelanggan merupakan salah satu elemen dalam
bisnis yang dapat membantu bisnis tersebut untuk bertahan didalam sebuah industri, Kumar
et al. (2018).

Serta menurut Garcia et al. (2019) bahwa ekonomi digital memberikan kontribusi yang
besar dalam hal transformasi digital sebuah bisnis yang mempergunakan pemasaran digital
dan pelanggan yang setia sebagai salah satu strategi pemasaran, sehingga internet dan
pemasaran digital menjadi faktor yang penting dalam mendapatkan dan mempertahankan
pelanggan yang setia

Ketika pelanggan telah menemukan dan menggunakan produk yang bagus (menjadi
pelanggan yang setia), pelanggan tersebut akan terus membicarakan hal yang baik dari
produk yang digunakan serta akan selalu membandingkan produk yang digunakan dengan
produk dari kompetitor yang memiliki produk yang mirip sehingga hal tersebut akan menjadi
sebuah keuntungan tersendiri bagi perusahaan yang telah mengembangkan dan menjual
produk tersebut sebab hal itu akan berdampak positif bagi perkembangan ekonomi dari
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perusahaan tersebut seperti harga yang dapat dinaikkan (harga yang premium), serta efisiensi
biaya pengembangan llyas et al. (2021).

Menurut Marakanon & Panjakajornsak (2017), kompetisi yang terjadi didalam sebuah
industri, akan membuat para produsen semakin peka dan sadar akan kualitas, harga, dan
varian dalam menciptakan sebuah produk yang dipergunakan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen, sehingga dibutuhkan strategi yang unik dalam meningkatkan kualitas produk, dan
kepercayaan konsumen sehingga akan meningkatkan tingkat loyalitas konsumen yang akan
membantu perusahaan dalam hal peningkatan keinginan beli Khoironi et al. (2018).

Sedangkan menurut Wantara & Tambrin (2019), kualitas produk berdampak dan
sangat mempengaruhi kepuasan pelanggan sehingga hal ini dapat meningkatkan tingkat beli
pelanggan yang akan berdampak kepada kesetiaan pelanggan, dan menurut Mehta & Tariq
(2020), kepuasan pelanggan merupakan faktor yang penting dalam kesuksesan sebuah
perusahaan yang dapat dihasilkan oleh harga produk yang sesuai, kualitas produk yang
terjamin, dan layanan yang cepat serta informasi yang lengkap, jika faktor tersebut dapat
dihasilkan oleh sebuah perusahaan maka akan menghasilkan dan meningkatkan tingkat
loyalitas pelanggan terhadap perusahaan tersebut.

Hal ini didukung oleh Syafarudin (2021) bahwa kepuasan pelanggan merupakan level
yang dihasilkan setelah mempertimbangkan layanan yang diberikan maupun produk yang
diterima oleh pelanggan tersebut (kualitas dan kuantitas produk), sehingga diperlukannya
peningkatan dalam kualitas produk dan kualitas pelayanan yang dapat dipergunakan untuk
meningkatkan kepuasan pelanggan yang akan meningkatkan loyalitas pelanggan sehingga
hal ini sangatlah penting bagi kesuksesan perusahaan, serta Chinomona & Maziriri (2017)
menambahkan bahwa selain diperlukan kualitas produk, diperlukan juga pengetahuan akan
merek yang cukup dalam sehingga hal ini akan meningkatkan intensitas pembelian berulang
oleh pelanggan, dan Sutrisno & Haryani (2017) menambahkan bahwa merek dan kualitas
produk sangat berpengaruh terhadap pembelian produk yang akan berdampak dalam
peningkatan pelanggan yang setia.

Perumusan Hipotesis berdasarkan atas kerangka pemikiran yang telah disusun, serta
kerangka pemikiran dalam penelitian ini dibangun atas jurnal dan artikel empiris yang telah
dipublikasikan dalam beragam website jurnal ilmiah. Perumusan hipotesis yang ada dalam
penelitian ini terdiri dari dua hipétesis yaitu, yaitu
Hipotesis 1: Pemasaran digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap pelanggan yang

setia
Hipotesis 2: Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap pelanggan yang setia.

METODE PENELITIAN

Pada penelitian ini, metode penelitian yang akan digunakan oleh peneliti adalah
metode kualitatif. Metode penelitian ini diambil berdasarkan hasil perhitungan ilmiah dari
orang-orang atau penduduk sebagai responden survei dari peneliti, untuk mendapatkan
frekuensi dan persentase dari tanggapan para responden. Sedangkan jenis penelitian yang
akan digunakan adalah jenis asosiatif. Metode asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan
untuk mengetahui hubungan dua variabel atau lebih (Nurfadilah, n.d.).

Unit penelitian dari penelitian ini menggunakan kuesioner yang diberikan kepada
individual, yaitu kepada pelanggan dari Jiary. Kami menggunakan time horizon dalam bentuk
cross-sectional, sehingga penelitian ini dilakukan dalam kurun waktu satu kali dengan
mencerminkan suatu keadaan dalam kurun waktu tertentu. Dengan bantuan software I1BM
SPSS.

Penelitian ini dilakukan di kota Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang, dan Bekasi.
Populasi menurut Sugiyono pada (Intaha et al., 2020) adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi dari penelitian ini
adalah pelanggan dari restoran hidangan Asia yang berlokasi di kota Jakarta, Bogor, Depok,
Tangerang, dan Bekasi.
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Sampel menurut Sugiyono pada (Intaha et al., 2020) adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Apabila populasi besar dan peneliti tidak
dapat mempelajari semua yang ada pada populasi, maka peneliti dapat menggunakan sampel
yang diambil dari populasi tersebut. Sampel yang kami gunakan untuk penelitian ini adalah
pelanggan dari restoran hidangan Asia yang berlokasi di kota Jakarta, Bogor, Depok,
Tangerang, dan Bekasi sebanyak 200 responden.

Pemasaran digital diukur menggunakan 7 indikator yang digunakan oleh (Hidayah,
2021), Kualitas produk diukur menggunakan 8 indikator yang digunakan oleh , Pelanggan setia
(Hasanah, 2019) diukur menggunakan 4 indikator yang digunakan oleh Thung (2019).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji validitas variabel strategi pemasaran digital (X1)

Tabel 1. Output Validitas Variabel Strategi Pemasaran Digital (X1)

Pernyataan R hitung Tanda R tabel Keterangan
DMS1 0.432 > 0.12 Valid
DMS2 0.572 > 0.12 Valid
DMS3 0.655 > 0.12 Valid
DMS4 0.485 > 0.12 Valid
DMS5 0.605 > 0.12 Valid
DMS6 0.541 > 0.12 Valid
DMS7 0.423 > 0.12 Valid

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa r tabel dari variable Strategi
Pemasaran Digital sebesar 0.12. Setiap pernyataan dari Variabel Strategi Pemasaran Digital
memiliki hasil r hitung lebih besar dibandingkan dengan r tabel sehingga dapat disimpulkan
bahwa Variabel Strategi Pemasaran Digital telah valid.

Uji validitas variable kualitas produk (X2)
Tabel 2. Output Validitas Variabel Kualitas Produk (X2)

Pernyataan R hitung Tanda R tabel Keterangan
PQ1 0.243 > 0.12 Valid
PQ2 0.449 > 0.12 Valid
PQ3 0.501 > 0.12 Valid
PQ4 0.481 > 0.12 Valid
PQ5 0.515 > 0.12 Valid
PQ6 0.431 > 0.12 Valid
PQ7 0.434 > 0.12 Valid
PQ8 0.511 > 0.12 Valid

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa r tabel dari variable Kualitas
Produk sebesar 0.12. Setiap pernyataan dari Variabel Kualitas Produk memiliki hasil r hitung
lebih besar dibandingkan dengan r tabel sehingga dapat disimpulkan bahwa Variabel Kualitas
Produk telah valid.

Uji Validitas Variabel Pelanggan yang Setia (Y)
Tabel 3. Output Validitas Variabel Pelanggan yang Setia (Y)

Pernyataan R hitung Tanda R tabel Keterangan
LC1 0.316 > 0.12 Valid
LC2 0.454 > 0.12 Valid
LC3 0.440 > 0.12 Valid
LC4 0.441 > 0.12 Valid

Jurnal Pendidikan Tambusai kel



ISSN: 2614-6754 (print) Halaman 15190-15202
ISSN: 2614-3097(online) Volume 6 Nomor 2 Tahun 2022

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa r tabel dari variable Pelanggan
yang Setia sebesar 0.12. Setiap pernyataan dari Variabel Pelanggan yang setia memiliki hasil
r hitung lebih besar dibandingkan dengan r tabel sehingga dapat disimpulkan bahwa Variabel
Pelanggan yang Setia telah valid.

Uji reliabilitas variabel pemasaran digital (X1)
Tabel 4.4 Output Reliabilitas Variabel Pemasaran Digital (X1)

Nilai Cronbach’s Alpha Keputusan Reliabilitas
0.795 Reliabel

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha pada variabel
Pemasaran Digital memiliki nilai 0.795 dan nilai standar reliabel sebesar 0.6, sehingga
menunjukan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari standar reliabel dengan nilai 0.795 > 0.6.

Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk (X2)

Tabel 4.5 Output Reliabilitas Variabel Kualitas Produk (X2)

Nilai Cronbach’s Alpha Keputusan Reliabilitas
0.747 Reliabel

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha pada variabel
Kualitas Produk memiliki nilai 0.747 dan nilai standar reliabel sebesar 0.6, sehingga
menunjukan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari standar reliabel dengan nilai 0.747 > 0.6.

Uji Reliabilitas Variabel Pelanggan yang Setia (Y)

Tabel 4.6 Output Reliabilitas Variabel Pelanggan yang Setia (Y)

Nilai Cronbach’s Alpha Keputusan Reliabilitas
0.626 Reliabel

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha pada variabel
Pelanggan yang Setia memiliki nilai 0.626 dan nilai standar reliabel sebesar 0.6, sehingga
menunjukan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari standar reliabel dengan nilai 0.626 > 0.6.

Uji Normalitas
Tabel 4.7 Output Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized Residual

N 200

Normal Mean .0000000
Parameters® Standard Deviation  2.23138003
Most Extreme Absolute .077
Differences Positive .030

Negative -.077

Test Statistic .077
Asymp. Sig (2-tailed)® .006

a. Test distribution is Normal
b. Calculated from data
c. Lilliefors Significance Correction

Keputusan
Sig: 0,06 = 0.05 = HO diterima
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Kesimpulan

Berdasarkan nilai output SPSS 28, diketahui bahwa nilai sig dari residual sebesar 0.06
dengan nilai alpha sebesar 0.05, sehingga dapat diketahui bahwa nilai sig lebih besar
dibandingkan nilai alpha dengan hasil 0.06 = 0.05. Maka data hasil kuesioner berdistribusi
normal.

Uji Multikolinearitas
Tabel 4.8 Output Multikolinearitas

Model Unndastandardized Standardized I Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Beta Tolerance  VIF
Error
1 (Constant) 4.849 1.736 2.794 .006
Total_PQ .242 .044 .358 5.551 <.001 .859 1.164
Total DMS 147 .032 .299 4.643 <.001 .859 1.164

Dependent Variable: Total_LC

Keputusan
Variabel Pemasaran Digital (X1)
Nilai tolerance: 0.859 > 0.10: HO diterima
Nilai VIF: 1.164 < 10: HO diterima
Variabel Kualitas Produk (X2)
Nilai tolerance: 0.859 > 0.10: HO diterima
Nilai VIF: 1.164 < 10: HO diterima
Kesimpulan
Berdasarkan hasil output SPSS 28, didapatkan nilai tolerance kedua variable lebih
besar dari 0.10 dengan nilai 0.859 serta nilai VIF lebih kecil dari 10 dengan nilai 1.164,
sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas pada kedua variabel.

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 4.9 Output Uji Heteroskedastisitas
Total PQ Total DMS Unstandardized

Residual
Spearman’s Total PQ Correlation 1.000 416" .015
rho Coefficient
Sig. (2- . <.001 .834
tailed)
N 200 200 200
Total_DMS Correlation 416" 1.000 .038
Coefficient
Sig. (2- <.001 . .593
tailed)
N 200 200 200
Unstandardized Correlation .015 .038 1.000
Residual Coefficient
Sig. (2- .834 .593
tailed)
N 200 200 200

**Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Keputusan
Sig Pemasaran Digital (X1) 0.593 > 0.05 = HO diterima
Sig Kualitas Produk (X2) 0.834 > 0.05 = HO diterima
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Kesimpulan

Berdasarkan nilai output SPSS 28, dihasilkan nilai sig Pemasaran Digital (X1), dan
Kualias Produk (X2) sebesar 0.593, dan 0.834, sehingga menunjukkan bahwa kedua variabel
memiliki nilai signifikansi lebih besar dari nilai Alpha 0.05. Dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi heteroskedastisitas dalam data yang dimiliki.

Uji Regresi Linear Berganda
Tabel 4.10 Output Uji Regresi Linear Berganda

Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficiens
B Std. Error Beta T Sig
1 (Constant) 4.849 2.736 2.794 .006
Total_PQ .242 .044 .358 5.551 <.001
Total DMS 147 .032 .299 4.643 <.001

a. Dependent Variable: Total LC

Y: 4.849 + 0.242X1 + 0.147X2
- Nilai konstan a: 4.849, jika Pemasaran Digital (X1), dan Kualitas Produk
(X2) sebesar 0. Maka Pelanggan yang Setia (Y) sebesar 4.849.
- B1: 0.147, menunjukkan variabel Pemasaran Digital (X1) tetap atau tidak
mengalami peningkatan, jika peningkatan terjadi atas variabel Pemasaran
Digital (X1) sebesar 1 satuan akan meningkatkan nilai variabel Pelanggan
yang Setia (Y) sebesar 0.147
- B2: 0.242, menunjukkan variabel Kualitas Produk (X2) tetap atau tidak
mengalami peningkatan, jika peningkatan terjadi atas variabel Kualitas
Produk (X2) sebesar 1 satuan akan meningkatkan nilai variabel Pelanggan
yang Setia (Y) sebesar 0.242
Jika kedua variabel Pemasaran Digital (X1), dan Kualitas Produk (X2) mengalami
peningkatan atau penurunan sebesar 1 satuan, maka nilai variabel Pelanggan yang setia akan
mengalami peningkatan atau penurunan sebesar 0.389.

Uji Koefisien Determinasi
Tabel 4.11 Output Koefisien Determinasi

Model R R Square Adjusted R Std. Error of
Square the estimate
1 5462 .298 291 2.24268

a. Predictors: (Contstant), Total DMS, Total PQ

Berdasarkan output SPSS dihasilkan nilai R Square sebesar .298, yang menunjukkan
bahwa sebesar 29.8% pengaruh variabel Pemasaran Digital (X1), dan Kualitas Produk (X2)
dapat menjelaskan variabel Pelanggan yang Setia.

Pemasaran >
Digital (X1)
29.8%
Pelanggan
yang Setia
Kualitas Produk - ()
(X2)

Jurnal Pendidikan Tambusai ke



ISSN: 2614-6754 (print) Halaman 15190-15202

ISSN: 2614-3097(online) Volume 6 Nomor 2 Tahun 2022
Ui T
Tabel 4.12 Output Uji T
Model Unstandardized Standardized T Sig
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

1 (Constant) 4,849 1.736 2.794 .006
Total_PQ 242 .044 .358 5.551 <.001
Total DMS 147 .032 .299 4.643 <.001

a. Dependent Variable: Total_LC

Pemasaran Digital (X1) terhadap Pelanggan yang Setia (Y):
Keputusan
Sig: 0.001
0.001 < 0.05: HO ditolak
Thitung: 1(0.05/2 : 200-2-1)
(0.025:197)
4.643>1.972: HO ditolak

Kesimpulan

Berdasarkan hasil output data SPSS 28, menunjukkan bahwa sig lebih kecil dari 0.05
dengan nilai 0.001 dan nilai t hitung lebih besar daripada t table dengan nilai sebesar 4.643
lebih besar dibandingkan 1.972, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara
Pemasaran Digital terhadap Pelanggan yang Setia.

Kualitas Produk (X2) terhadap Pelanggan yang Setia (Y):

Keputusan
Sig: 0.001
0.001 < 0.05: HO ditolak
Thiung: 1(0.05/2 : 200-2-1)

(0.025: 197)

5.551>1.972: HO ditolak
Kesimpulan

Berdasarkan hasil output data SPSS 28, menunjukkan bahwa sig lebih kecil dari 0.05
dengan nilai 0.001 dan nilai t hitung lebih besar daripada t table dengan nilai sebesar 5.551
lebih besar dibandingkan 1.972, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara Kualitas
Produk terhadap Pelanggan yang Setia.

Uji F
Tabel 4.13 Ouput Uji F
Model Sum of df Mean F Sig
Squares Square
1 Regression 420.163 2 210.081 41.769  <.001°
Residual 990.832 197 5.030
Total 1410.995 199

a. Dependent Variable: Total_LC
b. Predictors: (Constant), Total DMS, Total PQ

Keputusan

Sig: 0.001

0.001 < 0.05: HO ditolak
Fiabel: 3.04
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Nilai F hitung: 41.769 > 3.04: HO ditolak
Kesimpulan

Berdasarkan hasil output data SPSS 28, menunjukkan bahwa sig lebih kecil dari 0.05
dengan nilai 0.001 dan nilai f niwng lebih besar daripada e dengan nilai 41.769 lebih besar
dibandingkan 3.04, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara Kualitas Produk, dan
Pemasaran Digital terhadap Pelanggan yang Setia.

SIMPULAN

Berdasarkan permasalahan penelitian, tujuan, hipotesis, dan hasil pembahasan maka
dapat disimpulkan bahwa Terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara Pemasaran
Digital terhadap Pelanggan Setia. Penelitian menunjukkan hasil dari nilai ¢ pisyng 4.643 >
2.01174 t ¢4per - Dengan nilai sig <0.001 < a 0.05 yang membuktikan bahwa Ho ditolak.

Terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara Kualitas Produk terhadap Pelanggan
Setia. Penelitian menunjukkan hasil dari nilai t pityng 5.551 > 2.01174 t 44p¢; - Dan nilai sig
<0.001 < a 0.05 yang membuktikan bahwa Ho ditolak.

Kualitas Produk merupakan variabel dominan yang mempengaruhi variabel Pelanggan
Setia. Dikarenakan variabel pemasaran digital, memiliki nilai § sebesar 0.147 dan P-Value
sebesar 4.643. Sedangkan variabel kualitas produk, hanya memiliki nilai f sebesar 0.242 dan
P-Value sebesar 5.551.

Koefisien Determinasi (R2) adalah sebesar 29.8% pengaruh dari variabel kualitas produk
dan pemasaran digital dapat menjelaskan variasi dari variabel pelanggan setia. Dan sebesar
70.2% dari variabel pelanggan setia dapat dijelaskan oleh variabel — variabel lain yang tidak
ada didalam penelitian ini.
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