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ABSTRACT

This study aims to determine the influence of social media promotion
and product quality on customer loyalty at Tomoro Coffee
Mangunjaya, Tambun Selatan. The research method used is
quantitative with an associative approach. The sample consisted of
105 respondents who are customers of Tomoro Coffee. Data analysis
techniques include validity and reliability tests, classical assumption
tests, multiple linear regression analysis, t-test, F-test, and coefficient
of determination. The results show that social media promotion has a
positive and significant effect on customer loyalty, with a t-value of
11.991. Product quality also has a positive and significant effect, with
a t-value of 7.541. Simultaneously, social media promotion and
product quality significantly affect customer loyalty, with an F-value
of 655.166. The coefficient of determination (R?) is 0.926, indicating
that 92.6% of the variation in customer loyalty is explained by the two
independent variables. This study highlights the importance of
effective promotion and consistent product quality in building
customer loyalty.

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi sosial
media dan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan pada
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Tomoro Coffee Mangunjaya, Tambun Selatan. Metode yang
digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Sampel
penelitian berjumlah 105 responden yang merupakan pelanggan
Tomoro Coffee. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji
validitas, reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier
berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa promosi sosial media berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dengan nilai t-hitung
11,991. Kualitas produk juga berpengaruh positif dan signifikan
dengan nilai t-hitung 7,541. Secara simultan, promosi dan kualitas
produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan
dengan nilai F-hitung 655,166. Koefisien determinasi (R?) sebesar
0,926 menunjukkan bahwa 92,6% variasi loyalitas pelanggan
dijelaskan oleh kedua variabel tersebut. Penelitian ini menegaskan
pentingnya strategi promosi dan kualitas produk dalam
membangun loyalitas pelanggan..

PENDAHULUAN

Industri food and beverage (F&B), khususnya sektor coffee shop, mengalami
pertumbuhan yang pesat di Indonesia dalam satu dekade terakhir. Kopi yang dulunya
hanya sekadar minuman harian kini telah menjelma menjadi bagian dari gaya hidup
masyarakat, terutama di kalangan generasi muda dan pekerja urban. Konsumsi kopi
yang meningkat didukung oleh hadirnya berbagai kedai kopi modern yang menawarkan
lebih dari sekadar minuman, tetapi juga tempat yang nyaman untuk bersosialisasi,
bekerja, hingga berkontemplasi.

Tomoro Coffee merupakan salah satu brand kedai kopi yang sedang naik daun di
Indonesia. Dengan konsep minimalis modern, harga terjangkau, serta strategi pemasaran
yang agresif, Tomoro berhasil menarik minat konsumen dari berbagai kalangan. Salah
satu cabangnya yang terletak di Tambun Selatan, Bekasi, menjadi destinasi favorit
masyarakat sekitar yang ingin menikmati kopi dalam suasana yang estetik dan nyaman.
Namun, persaingan dalam industri ini juga sangat ketat. Kehadiran berbagai kompetitor
seperti Kopi Kenangan, Janji Jiwa, Fore Coffee, dan brand lokal lainnya menuntut setiap
pelaku usaha untuk terus berinovasi dan memperkuat strategi pemasaran. Dalam
konteks ini, promosi melalui media sosial menjadi salah satu pendekatan yang paling
efektif dan efisien. Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook memungkinkan
brand untuk berinteraksi langsung dengan konsumen, menampilkan visualisasi produk
yang menarik, serta menciptakan tren konsumsi melalui kampanye digital.

Promosi melalui media sosial mampu membangun brand awareness dan
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Mereka menemukan bahwa konten
visual yang menarik, testimoni pelanggan, serta diskon yang diumumkan melalui media
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sosial memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli pelanggan di coffee shop
(Ramadhani & Baruno, 2023). Di sisi lain, kualitas produk tetap menjadi faktor
fundamental yang tidak bisa diabaikan. Kualitas rasa, aroma, suhu penyajian, dan
konsistensi produk menjadi indikator utama dalam menentukan kepuasan pelanggan.
kualitas produk memiliki pengaruh yang sangat besar terhadap loyalitas pelanggan di
industri kopi. Bahkan ketika promosi tidak terlalu intens, konsumen tetap akan kembali
apabila kualitas produk konsisten dan memuaskan (Farizky et al., 2022).

Kombinasi antara promosi media sosial yang efektif dan kualitas produk yang
baik mampu menciptakan sinergi yang berdampak besar terhadap keputusan pembelian
konsumen. Dalam studi mereka di Anomali Coffee Ubud, ditemukan bahwa kedua
variabel tersebut secara simultan berpengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen
(Putra et al., 2023). Meskipun demikian, masih sangat terbatas penelitian yang secara
khusus meneliti pengaruh promosi media sosial dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian pada Tomoro Coffee, khususnya di wilayah Mangunjaya Tambun
Selatan. Padahal, karakteristik konsumen di kawasan penyangga ibu kota seperti Bekasi
cukup unik karena didominasi oleh kaum urban yang aktif di media sosial dan sensitif
terhadap kualitas serta harga produk.

Berdasarkan latar belakang tersebut. Penelitian ini menjadi penting untuk
dilakukan guna mengetahui seberapa besar pengaruh promosi melalui media sosial dan
kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada Tomoro Coffee
Mangunjaya Tambun Selatan. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
akademis dan praktis, terutama dalam merumuskan strategi pemasaran dan
pengembangan produk yang lebih tepat sasaran di era digital.

Untuk memastikan bahwa penelitian dilakukan pada populasi yang tepat dan
relevan, peneliti terlebih dahulu melakukan tahap awal berupa pra-survei kepada
sebagian konsumen yang pernah mengunjungi Tomoro Coffee Mangunjaya Tambun
Selatan. Tujuan dari pra-survei ini adalah untuk mengidentifikasi kecenderungan awal
terkait loyalitas pelanggan serta eksposur mereka terhadap promosi media sosial dan
kualitas produk vyang ditawarkan. Berdasarkan data tentang hasil pra-survei
menunjukkan bahwa Pada variabel Promosi Sosial Media 87,5% responden menyatakan
bahwa promosi sosial media membantu mereka memahami keunggulan produk Tomoro
coffee. Begitu pula pada pernyataan kedua. 84,4 % responden mengatakan bahwa
promosi sosial media yang di lakukan mendorong mereka untuk membeli produk
Tomoro Coffee.

Pada variabel Kualitas Produk, 78,1% responden merasakan bahwa cita rasa kopi
Tomoro konsisten setiap kali melakukan pembelian. Begitu pula pada pernyataan kedua.
Sebanyak 87,5% pelanggan menyatakan bahwa produk Tomoro Coffee mampu
memenuhi harapan mereka.

Pada pernyataan ketiga tentang loyalitas pelanggan sebanyak 68,8% menyatakan
bahwa menjadikan Tomoro Coffee sebagai pilihan utama untuk membeli kopi mingguan

4031



SINERGI: Jurnal Riset limiah, Volume 2 No. 9 2025, 4029 - 4044

mereka. Namun, hanya 53,1% yang menyatakan tetap memilih Tomoro Coffee meskipun
ada promosi menarik dari brand lain.

Hal ini menunjukan bahwa meskipun Tomoro Coffee cukup kuat sebagai pilihan
utama mingguan, tingkat loyalitas pelanggan masih dapat ditingkatkan. Banyak
konsumen yang masih mudah berpindah merek ketika ditawarkan promosi dari
kompetitor.

Secara keseluruhan, Tomoro Coffee memiliki fondasi yang kuat dari sisi promosi
dan kualitas produk. Namun, perlu dilakukan upaya lebih lanjut untuk meningkatkan
loyalitas pelanggan.

METODE PENELITIAN

Desain pada penelitian promosi sosial media dan kualitas produk terhadap
loyalitas pelanggan pada Tomoro Coffee Mangunjaya Tambun Selatan menggunakan
metode penelitian kuantitatif. Untuk mengumpulkan data, peneliti memilih bahan
rujukan data primer dengan menggunakan kuesioner. Kuesioner ini akan diberikan
kepada para responden secara online atau daring (dalam jaringan) melalui google form.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif yang
bertujuan meneliti suatu populasi atau sampel khusus dengan metode pengumpulan
data yang menggunakan instrumen penelitian tertentu (Adzansyah et al 2025).Dalam
penelitian ini dilakukan dengan uji data software SPSS yaitu Statistical Product and
Service Solutions versi 26 untuk mendukung mengolah data dalam penelitian ini dengan
metode analisis data penelitian kuantitatif.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Table 1 Uji Validitas Promosi Sosial Media (X1)

Item R Hitung R Table Kesimpulan
Pernyataan 1 0.659 0.1614 VALID
Pernyataan 2 0.882 0.1614 VALID
Pernyataan 3 0.721 0.1614 VALID
Pernyataan 4 0.681 0.1614 VALID
Pernyataan 5 0.832 0.1614 VALID
Pernyataan 6 0.876 0.1614 VALID
Pernyataan 7 0.781 0.1614 VALID
Pernyataan 8 0.789 0.1614 VALID
Pernyataan 9 0.801 0.1614 VALID
Pernyataan 10 0.775 0.1614 VALID

Sumber : Data diolah (2025)
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Berdasarkan Tabel 1 dapat diketahui bahwa nilai r hitung yang dihasilkan oleh
butir-butir pernyataan variabel memiliki r hitung yang lebih besar dari r tabel yang mana
memiliki nilai 0,1614, sehingga dapat disimpulkan bahwa 10 butir penyataan yang ada
pada variabel harga dinyatakan valid

Table 2 Uji Validitas Kualitas Produk (X2)

Item R Hitung R Table Kesimpulan
Pernyataan 1 0.825 0.1614 VALID
Pernyataan 2 0.881 0.1614 VALID
Pernyataan 3 0.876 0.1614 VALID
Pernyataan 4 0.820 0.1614 VALID
Pernyataan 5 0.813 0.1614 VALID
Pernyataan 6 0.896 0.1614 VALID
Pernyataan 7 0.696 0.1614 VALID
Pernyataan 8 0.818 0.1614 VALID
Pernyataan 9 0.798 0.1614 VALID
Pernyataan 10 0.787 0.1614 VALID
Pernyataan 11 0.524 0.1614 VALID
Pernyataan 12 0.734 0.1614 VALID

Sumber : Data diolah (2025)

Berdasarkan Tabel 2 dapat diketahui bahwa nilai r hitung yang dihasilkan oleh
butir-butir pernyataan variabel memiliki r hitung yang lebih besar dari r tabel yang mana
memiliki nilai 0,1614, sehingga dapat disimpulkan bahwa 12 butir penyataan yang ada
pada variabel harga dinyatakan valid.

Table 3 Uji Validitas Loyalitas Pelanggan

Item R Hitung R Table Kesimpulan
Pernyataan 1 0.806 0.1614 VALID
Pernyataan 2 0.866 0.1614 VALID
Pernyataan 3 0.850 0.1614 VALID
Pernyataan 4 0.877 0.1614 VALID
Pernyataan 5 0.815 0.1614 VALID
Pernyataan 6 0.789 0.1614 VALID
Pernyataan 7 0.786 0.1614 VALID
Pernyataan 8 0.617 0.1614 VALID

Sumber : Data diolah (2025)

Berdasarkan Tabel 3 dapat diketahui bahwa nilai r hitung yang dihasilkan oleh
butir-butir pernyataan variabel memiliki r hitung yang lebih besar dari r tabel yang mana
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memiliki nilai 0,1614, sehingga dapat disimpulkan bahwa 8 butir penyataan yang ada
pada variabel harga dinyatakan valid.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas ini bertujuan untuk mengetahui distribusi data dalam variable
yang akan digunakan dalam penelitian ini guna memenuhi syarat Uji-F (Anova). Data
yang baik dan layak untuk digunakan dalam suatu penelitian adalah data yang memiliki
distribusi normal. Hasil dari Uji Normalitas dengan program SPSS versi 26
menggunakan Kolmogorov Smirnov Test, memberi hasil sebagai berikut:

Table 4 Hasil Uji Kolmogrov - Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

I 1058
Mormal Parameters®:? Mean 3165027
Std. Deviation 1.82237065

Most Extrerne Differences  Absolute .79
Fositive .0vg9

Megative -.070

Test Statistic .0vg
Asymp. Sig. (2-tailed) A110°

a. Test distribution is Mormal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Data diolah (2025)

Pada metode uji Kolmogrov-Smirnov, jika nilai signifikansi > 0.05 maka variabel
berdistribusi normal dan sebaliknya jika signifikansi < 0.05 maka variabel tidak
berdistribusi normal. Dari hasil tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai Asymp.Sig.(2-
tailed) sebesar 0.110 > 0.05 hal ini membuktikan bahwa data berdistribusi normal.

Table 5 Table Uji Normalitas P-P Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber: Data diolah (2025)
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Pada gambar P-P Plot di atas, terlihat penyebaran titik-titik ada disekitar garis
normal yang diwakili oleh garis diagonal pada kotak Normal P-P Plot Dari hasil analisa
di atas, maka regresi yang dihasilkan sudah memenuhi syarat normalitas, secara kasat
mata dapat dikatakan normal. Selain menggunakan grafik, uji statistik juga dapat
digunakan untuk menguji normalitas data. Uji statistik yang dapat digunakan untuk
menguji normalitas adalah uji statistik Kolmogorov-Smirnov.

Uji Multikoliniearitas

Uji multikoliniearitas merupakan uji yang berguna untuk mengetahui adanya
korelasi antar variabel independen dan dependen dalam uji regresi. Dengan nilai VIF
(Variance Infiation Factor), uji multikoliniearitas dapat dijalankan. Adapun kriteria yang
digunakan sebagai berikut:
1. Nilai VIF yang dapat dikatakan baik serta tidak terjadi multikolinieritas jika nilai VIF
<10 dan nilai tolerance > 0,1
2. Jika nilai VIF >10 dan nilai tolerance < 0,1 dapat dikatakan terjadi multikoliniearitas.

Table 6 Uji Multikolinieritas

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients Caollinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta t Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) -1.587 1.038 -1.539 127
X1 466 033 613 11.891 000 27 3.680
292 039 385 T.541 .0oo 27 3.690

a. Dependent Variahle: Y

Sumber: Data diolah (2025)

Berdasarkan hasil pengujian Tabel 6 diketahui nilai Tolerance variabel Promosi
sosial media (X1) = 0,271, nilai tolerance variabel Kualitas Produk (X2) = 0,271. Nilai VIF
variable Promosi sosial media (X1) = 3,690 nilai VIF variabel Kualitas Produk (X2) = 3,690.
Nilai tolerance dari variabel Promosi Sosial media dan Kualitas Produk lebih besar dari
0,1 dan nilai VIF dari variabel Promosi Sosial Media dan Kualitas Produk kurang dari 10.
Dengan hasil tersebut maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas
atau model regresi terbebas dari gejala multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Cara
untuk mengetahui terjadi heteroskedastisitas atau tidak yaitu dengan menggunakan
Scatter Plot antara nilai prediksi variabel dependen yaitu ZPRED dengan residualnya
SRESID. Tidak heteroskedastisitas yaitu apabila tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik
menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbu Hasil dari Uji Heteroskedastisitas
dengan menggunakan SPSS versi 26 adalah sebagai berikut:
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Table 7 Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Y
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Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Data diolah (2025)

Gambar 7 tersebut menunjukan bahwa titik-titik menyebar secara acak serta
tersebar dengan baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y, dan titiktitiknya
tersebar secara acak tanpa membentuk pola tertentu, berarti tidak ada heteroskedastisitas
dalam model regresi berganda. Sehingga model regresi ini layak digunakan untuk
memprediksi Keputusan Pembelian berdasarkan variabel yang mempengaruhinya, yaitu
Promosi Sosial Media dan Kualitas Produk
Uji Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk menguji pengaruh antara

variabel satu dengan variabel lain. Variabel yang dipengaruhi disebut variabel
tergantung atau dependen, sedang variabel yang mempengaruhi disebut variabel bebas
atau variabel independen. Berdasarkan perhitungan analisis regresi linier berganda yang
dilakukan melalui uji statistik dengan menggunakan program SPSS versi 26 didapatkan
hasil sebagai berikut:

Table 8 Analisis Linier Berganda
Coefficients”

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error EBeta t Sig.
1 (Constant) -1.587 1.038 -1.539 27
x1 ABE 039 613 11.981 .00o
X2 .292 039 .385 7.541 .000

a. DependentVariahle: ¥

Sumber: Data diolah, (2025)
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Berdasarkan Tabel 8 di atas, maka peroleh persamaan regresi sebagai berikut :
Y = a+ p1X1 + f2X2
Y=-1.597 + 0.466 X1 + 0.292 X2

Konstanta = -1.597

Nilai konstanta sebesar -1,597 mengindikasikan bahwa apabila variabel promosi
sosial media (X;) dan kualitas produk (X;) tidak dilakukan atau berada pada nilai nol,
maka loyalitas pelanggan (Y) diprediksi memiliki nilai sebesar -1,597. Nilai ini
menunjukkan bahwa tanpa adanya upaya promosi dan tanpa adanya kualitas produk
yang baik, maka loyalitas pelanggan pada Tomoro Coffee Mangunjaya Tambun Selatan
cenderung sangat rendah. Hal ini mempertegas bahwa promosi dan kualitas produk
merupakan faktor penting dalam membentuk loyalitas pelanggan.

1. Koefisien Promosi Sosial Media (X1)

Koefisien regresi pada variabel Promosi Sosial Media (X;) sebesar 0,466
menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam promosi sosial media akan
meningkatkan loyalitas pelanggan sebesar 0,466 satuan, dengan asumsi variabel lain
(kualitas produk) bernilai tetap. Hal ini menunjukkan bahwa promosi sosial media
memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan. Semakin baik strategi promosi
melalui media sosial yang dilakukan oleh Tomoro Coffee Mangunjaya Tambun Selatan,
maka akan semakin tinggi pula loyalitas pelanggan yang terbentuk.

2. Koefisien Kualitas Produk (X2)

Koefisien regresi pada variabel Kualitas Produk (X;) sebesar 0,292 menunjukkan
bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam kualitas produk akan meningkatkan
loyalitas pelanggan sebesar 0,292 satuan, dengan asumsi variabel promosi sosial media
bernilai tetap. Hal ini berarti bahwa kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap
loyalitas pelanggan. Semakin tinggi kualitas produk yang dirasakan oleh pelanggan,
maka semakin besar kemungkinan pelanggan akan tetap loyal terhadap Tomoro Coffee
Mangunjaya Tambun Selatan.

Uji Hipotesis
Uji t (Uji Parsial)

Pada dasarnya pengujian menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel
independen secara individual (parsial) dalam menjelaskan suatu variabel variabel
dependen. Untuk menguji pengaruh masing-masing variabel independen yang
digunakan dalam penelitian ini secara parsial digunakan uji t dengan nilai signifikansi
0,05. Di ketahui t-tabel = 1,980 untuk ukuran sampel n = 119, dimana df =119 - 2 = 117.
Adapun dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:

1. Pengambilan keputusan berdasarkan nilai probabilitas:
a. Jika signifikan < 0,05 maka Ho diterima, Ha ditolak dengan arti adanya pengaruh
antara variabel independen terhadap variabel dependen.
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b. Jika signifikan > 0,05 maka Ho diterima, Ha ditolak, dengan arti tidak adanya
pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen.

2. Pengambilan keputusan berdasarkan nilai t-hitung;

a. jika t-hitung > t-tabel, maka Ho ditolak. Dengan arti adanya pengaruh antara
variabel independen terhadap variabel dependen.

a. Jika t-hitung < t-tabel, maka Ho diterima. dengan arti tidak 89 adanya pengaruh
antara variabel independen terhadap variabel dependen.

Table 9 Hasil Uji t (Parsial)

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients

Madel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1.597 1.038 -1.539 A27
X1 AB6 .038 E13 11.991 .00o
X2 292 .039 385 7.54 .0oo
a. DependentVariable:

Sumber: Data diolah (2025)

Dari hasil pengolahan data dari uji t pada tabel di atas maka didapatkan hasil sebagai

berikut:

i.Variabel Promosi sosial media (X1) Berdasarkan hasil pengelohan data yang
dipaparkan di tabel diperoleh nilai t-hitung -1.539 dan sig. 0,127. Nilai tabel diperoleh
dari tabel distribusi nilai yaitu 1,659. Pengambilan keputusan pada uji t yang tepat dan
disesuaikan dengan data yang dihasilkan yaitu t hitung > t tabel atau sig. < 0,05 dengan
nilai 11,991 > 1,984 atau 0,003 < 0,05. Maka artinya secara parsial variabel Promosi
sosial media (X1) berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas pelanggan (Y), sehingga
hipotesis diterima.

ii.Variabel Kualitas produk Berdasarkan hasil pengelohan data yang dipaparkan di tabel
diperoleh nilai t-hitung 7.541 dan sig. 0,000. Nilai tabel diperoleh dari 102 tabel
distribusi nilai yaitu 1,984. Pengambilan keputusan pada uji t yang tepat dan
disesuaikan dengan data yang dihasilkan yaitu t-hitung > t tabel atau sig. < 0,05 dengan
nilai 7.541 >1,984 atau 0,00 < 0,05. Maka artinya secara parsial variabel kualitas produk
(X2) berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y), sehingga hipotesis
diterima.

Uji F (Uji Simultan)

Uji simultan atau uji F merupakan uji yang dilakukan untuk melihat apakah semua
variabel independen (Promosi Sosial Media (X1), Kualitas Produk (X2) secara bersama-
sama berpengaruh atau tidak terhadap variabel dependen (Loyalitas Pelanggan ().
Dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:
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1. Pengambilan keputusan berdasarkan nilai probabilitas
a. Jika signifikan F < 0,05 maka Ho ditolak, Ha diterima. yang berarti variabel
independen secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen.
b. Jika signifikan F > 0,05 maka Ho diterima, Ha ditolak. yang berarti variabel
independen secara simultan tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Atau,
2. Pengambilan keputusan berdasarkan nilai F-hitung
a. Jika F hitung > F tabel maka Ho ditolak, Ha diterima.
b. Jika F hitung < F tabel, maka Ho diterima

Table 10 Uji F (Simultan)

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Sguare F Sig.
1 Regression 3422255 2 1711128  B55.166 .ooo®
Residual 266.398 102 2612
Total 3688653 104

a. Dependent Variable: Y
. Predictors: (Constant), X2, X1

Sumber: Data diolah (2024)

Dari hasil Tabel 10 diatas dapat diketahui F-tabel = 3.09 untuk ukuran sampel n =
105, dimana df =105 - 3 = 102 jika diperoleh nilai F hitung sebesar 655.166 > 3.09 (F tabel)
dengan nilai sig. 0.000 < 0.05 (a) atau nilai signifikan kurang dari 0.05. Maka dari itu Ho
ditolak atau Ha diterima yang berarti bahwa secara simultan Promosi Sosial Media (X1),
Kualitas Produk (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Uji Koefiensi Determinasi (R?)

Determinasi (R?) merupakan suatu alat untuk mengukur besarnya persentase
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai koefisien determinasi adalah
antara nol dan satu. Jika nilai koefisien mendekati nol, maka kemampuan variabel
independen untuk mempengaruhi variabel dependen dalam penelitian sangat terbatas.
Jika nilai koefisien mendekati angka satu, maka kemampuan variabel independen
memberikan hampir semua informasi tentang variabel dependen, artinya variabel
independen memberikan kontribusi yang sempurna terhadap variabel dependen yang
sempurna terhadap variabel dependen.
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Table 11 Koefiensi Determinasi (R?)
Model Summ:m#:l

Adjusted R Std. Error of
Maodel [ R Square Square the Estimate

1 .963° 928 926 1.61609
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b, Dependent Variahle: Y

Sumber: Data diolah (2024)

Berdasarkan Tabel 11 diperoleh nilai koefisien determinan R? sebesar 0.926 atau
92,6%. Hal ini berarti bahwa kenaikan Keputusan Pembelian dapat dikontribusi oleh
faktor Promosi Sosial Media dan Kualitas Produk sebesar 92,6% sedangkan sisanya 7,4%
di kontribusikan oleh faktor lain yang diluar variabel penelitian ini.

Pembahasan Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan terhadap Promosi Sosial Media
dan Kualitas Produk pada Pelanggan Tomoro Coffee 2025 dapat dijelaskan melalui
pembahasan sebagai berikut:

Pengaruh Promosi Sosial Media (X1) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Berdasarkan hasil uji t (parsial), variabel Promosi Sosial Media (X;) memperoleh
nilai t-hitung sebesar 11,991 dan nilai signifikansi 0,003, yang mana lebih kecil dari nilai
signifikansi standar 0,05. Selain itu, nilai t-hitung > t-tabel (11,991 > 1,984). Maka dapat
disimpulkan bahwa variabel Promosi Sosial Media memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Loyalitas Pelanggan.

Koefisien regresi Promosi Sosial Media sebesar 0,466, menunjukkan bahwa setiap
peningkatan 1 satuan dalam promosi sosial media akan meningkatkan loyalitas
pelanggan sebesar 0,466 satuan, dengan asumsi variabel lainnya tetap. Hal ini
menunjukkan bahwa promosi sosial media memberikan kontribusi positif dalam
membangun loyalitas pelanggan Tomoro Coffee Mangunjaya.

Hasil ini selaras dengan teori pemasaran modern yang menyatakan bahwa promosi
melalui media sosial memiliki peranan penting dalam membangun komunikasi dua arah
dengan konsumen, meningkatkan engagement, serta memperkuat brand recall yang
pada akhirnya menciptakan loyalitas pelanggan.

Pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Dari hasil uji t (parsial), diketahui bahwa variabel Kualitas Produk (X;) memiliki
t-hitung sebesar 7,541 dengan nilai signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi lebih kecil
dari 0,05 dan t-hitung lebih besar dari t-tabel (7,541 > 1,984), maka dapat disimpulkan
bahwa Kualitas Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan.
Koefisien regresi pada Kualitas Produk sebesar 0,292, yang berarti setiap peningkatan
kualitas produk sebesar 1 satuan akan meningkatkan loyalitas pelanggan sebesar 0,292
satuan, dengan asumsi promosi sosial media tetap.
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Hal ini membuktikan bahwa kualitas produk memiliki kontribusi dalam
mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Semakin baik rasa, konsistensi
penyajian, dan tampilan produk yang ditawarkan, maka semakin tinggi kemungkinan
pelanggan untuk tetap memilih Tomoro Coffee sebagai pilihan utama mereka.
Pengaruh Promosi Sosial Media (X1) dan Kualitas Produk (X2) secara simultan
terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Berdasarkan hasil uji F (simultan), diperoleh nilai F-hitung sebesar 655,166,
yang jauh lebih besar dari nilai F-tabel yaitu 3,09. Nilai signifikansi yang dihasilkan
sebesar 0,000 < 0,05. Maka dari itu, secara simultan variabel Promosi Sosial Media dan
Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan.

Hal ini menunjukkan bahwa kombinasi antara strategi promosi yang baik dan
kualitas produk yang terjaga mampu menciptakan pelanggan yang loyal. Kedua
variabe\l ini saling melengkapi: promosi membentuk awareness dan engagement,
sementara kualitas produk menjaga kepuasan dan pengalaman pelanggan.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis data, pengujian hipotesis, serta pembahasan pada bab
sebelumnya, maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Promosi melalui media sosial terbukti memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas
pelanggan. Strategi komunikasi yang dilakukan melalui platform digital seperti
Instagram atau TikTok dapat meningkatkan keterlibatan pelanggan, memperkenalkan
produk secara menarik, dan menciptakan hubungan emosional dengan konsumen.
Ketika promosi dilakukan secara konsisten dan kreatif, pelanggan menjadi lebih
tertarik dan cenderung setia terhadap brand. Hal ini menunjukkan bahwa media sosial
merupakan alat yang efektif dalam membangun loyalitas konsumen di era
digital.semakin tinggi pula loyalitas pelanggan terhadap Tomoro Coffee Mangunjaya.
Hal ini pun selaras dengan Penelitian oleh Sihotang et al. (2022) menunjukkan bahwa
promosi melalui media sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas pelanggan Burger King di Kota Manado."

2. Kualitas produk juga memberikan pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas
pelanggan. Produk yang disajikan dengan cita rasa yang konsisten, tampilan menarik,
dan sesuai harapan konsumen akan meningkatkan kepuasan, yang pada akhirnya
mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang. Ketika pelanggan merasa
puas dengan kualitas produk yang mereka terima, mereka lebih mungkin untuk tetap
setia, bahkan ketika dihadapkan dengan berbagai pilihan dari kompetitor. Hal ini pun
serupa dengan Sitinjak dan Andrew (2020), dalam penelitian pada pelanggan Pizza
Hut Mall of Indonesia, ditemukan bahwa kualitas produk berpengaruh positif
terhadap loyalitas pelanggan."

3. Secara simultan, promosi melalui media sosial dan kualitas produk saling melengkapi
dalam membentuk loyalitas pelanggan. Ketika promosi yang menarik dipadukan
dengan produk berkualitas, pelanggan tidak hanya tertarik untuk mencoba, tetapi
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juga terdorong untuk kembali membeli. Kombinasi keduanya menciptakan
pengalaman menyeluruh yang memperkuat hubungan antara pelanggan dan merek.
Oleh karena itu, keberhasilan dalam membangun loyalitas pelanggan sangat
bergantung pada sinergi antara strategi promosi yang efektif dan penyediaan produk
yang berkualitas. Hal ini pun sama dengan “Penelitian oleh Putri dan Irda (2023)
menemukan bahwa kualitas produk dan pemasaran melalui media sosial memiliki
pengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan produk skincare Wardah.”
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