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Abstrak 

 

 

Tujuan dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh  potongan harga dan lokasi terhadap 

loyalitas konsumen pada CV. Perfect Com.  Metode dalam penelitian ini yaitu kuantitatif. 

Populasi dalam penelitian yaitu pelanggan pada CV. Perfect Com yang berjumlah 45 

responden  sedangkan teknik penentuan dengan Non propability sampling dengan cara sampel 

jenuh. Adapun sumber data dalam penelitian ini dari data primer dan data sekunder. 

Sedangkan teknik analisa data yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda. Hasil 

uji (t) atau uji parsial menunjukkan bahwa potongan harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas konsumen dimana dapat dilihat nilai t hitung 4,998 > t tabel 1,988 dan variabel 

lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen dimana dapat dilihat 

nilai t hitung  6,211 >  t tabel 1,988. Kemudian secara simultan nilai Fhitung = 36,422 > Ftabel 3,11. 

Sehingga potongan harga dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada CV. Perfect Com.  

Kata Kunci : Potongan Harga, Lokasi, Loyalitas konsumen  

 

PENDAHULUAN 

Di era yang serba modern, persaingan dunia bisnis semakin ketat, hal ini disebabkan 

karena semakin pesatnya pertumbuhan perusahaan. Tingginya tingkat persaingan membuat 

berbagai pihak yang ada didalam bisnis tersebut harus mempunyai daya saing dan strategi 

tersendiri supaya keberadaannya tetap diakui dan dapat terus menarik konsumen [1]. 

Selanjutnya kemajuan pesat dalam bidang ilmu pengetahuan dan teknologi merupakan salah 

satu ciri modernisasi [2]. Hal ini senantiasa menuntut perubahan dalam segala bidang 

kehidupan manusia terutama dalam bidang penyediaan pelayanan yang berhubungan dengan 

data, informasi serta barang dan jasa [3]. Perkembangan informasi dan teknologi dalam bidang 

penyediaan jasa menurut tersedianya pemenuhan kebutuhan masyarakat modern saat ini. Di 

antaranya kebutuhan akan kecepatan pelayanan, pengiriman maupun penerimaan layanan jasa, 

informasi, barang dan dokumen [4]. 

Sejak dahulu, masyarakat sudah mengenal pentingnya pemenuhan akan kebutuhan 

pertukaran dan pengiriman informasi serta barang dan dokumen [5]. Orang menggunakan 

burung merpati sebagai sarana untuk memenuhi kebutuhan komunikasi, sedangkan untuk 

memenuhi kebutuhan pertukaran barang dari satu tempat ke tempat lainnya [6]. Perkembangan 

dunia dewasa ini ditandai dengan arus globalisasi di segala bidang yang membawa dampak 

cukup besar bagi perkembangan perekonomian Indonesia [7]. 

Loyalitas pada diri konsumen memiliki arti penting bagi perusahaan [8]. Munculnya 

loyalitas ini akan dimulai dari kemampuan perusahaan dalam memahami dan memberikan 

kebutuhan dan keinginan yang dibutuhkan konsumen [9]. produk dan layanan yang inovatif 

serta ditawarkan dengan harga yang kompetitif jelas akan menambah rasa keyakinan konsumen 

dalam menentukan produk yang diinginkannya [10]. Salah satu upaya yang dilakukan oleh 

perusahaan yaitu dengan memberikan potonga harga. Potongan harga dapat diartikan dengan 
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upaya memberikan pengurungan harga normal yang ditawarkan kepada konsumen [11]. 

Kebijakan harga dalam hal ini adalah potongan harga yang diberikan oleh perusahaan 

diharapkan penjualan akan dapat ditingkatkan [12]. Agar perusahaan dapat menggunakan 

harga secara efektif, hendaknya diadakan suatu perencanaan yang baik dengan memperhatikan 

segala faktor yang berkaitan dengan promosi dan kebijakan harga sehingga apa yang 

dilaksanakan dapat berhasil dengan baik [13].  

Lokasi usaha merupakan salah satu faktor penentu dalam membentuk loyalitas konsumen 

[14]. Lokasi yang strategis akan memberikan keuntung bagi konsumen dalam 

mengefisiensikan waktunya dalam mendapatkan produk atau jasa yang dibutuhaknnya [15]. 

Pemilihan lokasi yang tepat sebaiknya perlu dipertimbangkan oleh perusahaan [16]. Dekat 

dengan pemasok dan konsumen menjadikan pertimbangan perusahaan untuk memilih lokasi 

usaha [17]. Lokasi akan sangat menentukan kesuksesan suatu jasa karena memiliki hubungan 

yang erat dengan pasar potensial yang akan dituju”. Salah memilih lokasi perusahaan akan 

berakibat fatal bagi perusahaan [18]. 

CV. Perfect Com sebagai salah satu perusahaan ritel yang menjual produk elektronik 

seperti laptop. Tingginya angka persaingan membuat manajemen dituntut terus meningkatkan 

keputusan pembelian melalui peningkatkan volume penjualan perusahaan. Salah satu upaya 

meningkatkan volume penjualan yaitu dengan menciptakan loyalitas konsumen. Sehingga 

dengan demikian volume penjualan akan stabil dari waktu ke waktu. Selama ini pemberikan 

potongan harga pada pembelian dalam jumlah tertentu kepada konsumen yang loyal telah 

dilakukan. Berikutnya pemilihan lokasi toko yang terletak di bagian tengah dengan 

persimpangan juga dipilih oleh manajemen. Sehingga penelitian ini dianggap penting dalam 

memberikan gambaran yang jelas kepada manajemen dalam upaya untuk terus menciptakan 

loyalitas konsumen. 

 

LANDASAN TEORI 

Loyalitas Konsumen 

Loyalitas konsumen sebagaimana diketahui bahwa tujuan dari suatu bisnis adalah untuk 

menciptakan para pelanggan merasa puas [19].  Loyalitas konsumen atau pelanggan sendiri 

merupakan kelanjutan dari kepuasan konsumen selama memakai produk atau jasa suatu 

layanan. Dalam hal ini dapat dikatakan bahwa kepuasan konsumen memiliki kaitan erat dengan 

loyalitas pelanggan [20]. loyalitas konsumen adalah komitmen pelanggan terhadap suatu 

merek, toko atau pemasok berdasarkan sifat yang sangat positif dalam pembelian jangka 

panjang [21]. 

 

Potongan Harga 

Potongan harga ataupun diskon merupakan salah satu cara perusahaan untuk memperoleh 

pendapatan dengan cara yang cepat. Saat ini banyak perusahaan yang mengandalkan cara 

penjualan dengan menggunakan diskon untuk menarik minta pembelian konsumen [22]. 

Potongan harga merupakan penghematan yang ditawarkan pada konsumen dari harga normal 

akan suatu produk, yang tertera di label atau kemasan produk tersebut [23]. Discount atau 

potongan harga adalah pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu 

[24]. Discount merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai 

penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual [21]. 

 

Lokasi 

Lokasi adalah keputusan yang dibuat perusahaan atau instansi pendidikan berkaitan dengan di 

mana operasi dan stafnya akan ditempatkan [25]. Place include company activities that make 

the product available to target consumers ”, yang artinya lokasi termasuk kegiatan perusahaan 

yang membuat produk tersedia untuk menargetkan konsumen [26]. Adapun faktor-faktor yang 
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harus dipertimbangkan dalam menentukan suatu lokasi usaha bisnis yang akan dilakukan, 

antara lain sebagai berikut: 1. Akses, misalnya lokasi yang mudah dilalui atau mudah dijangkau 

sarana transportasi umum. 2. Visibilitas, misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi 

jalan atau jarak pandang normal. 3. Tempat parkir yang luas, aman dan nyaman yang baik bagi 

kendaraan roda dua dan juga bagi kendaraan roda empat. 4. Ekspansi, yaitu tersedia tempat 

yang cukup luas untuk pelebaran atau perluasan usaha di kemudian hari [27]. 

 

Berdasarkan analisis teori di atas, maka kerangka konseptual dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2: Kerangka Konseptual 

 

Hipotesis 

H1:  Terdapat pengaruh potongan harga terhadap loyalitas konsumen pada  CV. Perfect Com 

H2:  Terdapat pengaruh lokasi  terhadap loyalitas konsumen pada CV. Perfect Com 

H3: Terdapat pengaruh potongan harga dan lokasi  terhadap loyalitas konsumen pada CV. 

Perfect Com 

 

METODE 

Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian penulis menggunakan metode: Metode Penelitian Kausal Komperatif 

dan Eksperimental : Penelitian yang menunjukkan arah hubungan variabel bebas dengan 

variabel terikat, disamping mengukur kekuatan hubungannya. Jenis penelitian dalam 

spenelitian ini adalah asosiatif. Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk 

mengetahui hubungan dua variabel atau lebih [28]. 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini yaitu pelanggan CV. Perfect Com yang berjumlah 45 pelanggan. 

Teknik penentuan dengan Non propability sampling dengan cara sampel jenuh. Sehingga 

sampel dalam penelitian ini berjumlah 45 responden. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulsan data, apabila peneliti ingin 

melakukan studi pendahaluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan 

juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam 

dalam jumlah respondentil sedikit. Penulis melakukan serangkaian tanya jawab secara 

langsung dengan karyawan di perusahan tersebut untuk menemukan permasalahan 

yang akan diteliti dan hal-hal lain yang diperlukan untuk meneliti lebih lanjut [29]. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data dengan cara melakukan 

analisis terhadap semua catatan dan dokumentasi yang dimiliki oleh organisasi yang 

Potongan Harga 

Lokasi 

Loyalitas Konsumen 
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terpilih sebagai objek penelitian, atau data dari individu sebagai objek penelitian”. 

Penulis mengumpulkan data sekunder yang berkaitan dengan masalah judul dan 

mempelajari teori-teori dan literatur yang diharapkan dapat menyelesaikan masalah 

yang ada [30] 

3. Observasi 

Observasi sangat bermanfaat dalam penelitian. Observasi adalah proses pengumpulan 

yang dilakukan dilapangan berupa mengajukan pertanyaan secara langsung untuk 

mendapatkan data-data yang diperlukan [31]. 

 

4. Angket (Kuesioner) 

Kuesioner adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya atau hal-hal yang ia 

ketahui [32]. 

 

HASIL PENELITIAN 

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Loyalitas konsumen 

Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa  untuk variabel potongan harga (0,000) 

lebih kecil dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung = 4,998 > t tabel 1,988. 

Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak H0 dan menerima. Ha untuk variabel potongan 

harga. Dengan demikian, secara parsial bahwa variabel potongan harga  berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas konsumen pada CV. Perfect Com. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh [33][34][35] yang menyatakan bahwa potongan harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hal ini dapat dinyatakan 

bahwa ketika potongan harga ditingkatkan maka akan berdampak pada loyalitas konsumen. 

 

Pengaruh Persepsi Lokasi Terhadap Loyalitas konsumen 

Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa  untuk variabel lokasi  (0,001) lebih kecil 

dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung = 6,211 >  t tabel 1,988. Berdasarkan hasil 

yang diperoleh maka menolak H0 dan menerima. Ha untuk variabel lokasi. Dengan demikian, 

secara parsial bahwa variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada CV. Perfect Com. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian 

sebelumnya yang menyatakan bahwa  harga memiliki pengaruh positif dan signifikan dalam 

meningkatkan loyalitas konsumen [36][37][16] yang menyatakan bahwa ketika lokasi strategis 

maka akan berdampak kepada loyalitas konsumen. 

 

Pengaruh Persepsi Harga Dan Lokasi Terhadap Loyalitas konsumen 

Berdasarkan hasil uji simultan diketahui bahwa nilai signifikansi F lebih kecil dari 5% atau 

0,05 atau nilai Fhitung = 36,422 > Ftabel 3,11. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa persepsi 

harga dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen pada CV. 

Perfect Com. Hasil ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh [38][39][40] yang 

menyatakan bahwa ketika persepsi harga dan lokasi semakin baik maka akan mampu 

meningkatkan loyalitas konsumen. 

 

PENUTUP 

Berdasarkan hasil dan pembahasan di atas, maka peneliti menarik sebuah kesimpulan yaitu 

secara parsial dan simultan persepsi harga dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas konsumen pada CV. Perfect Com. Variabel yang memiliki pengaruh 

dominan dalam meningkatkan loyalitas konsumen yaitu persepsi harga. Sehingga dalam hal ini 

CV. Perfect Com perlu untuk mempertimbangkan dengan baik bagaimana memberikan strategi 

potongan harga yang paling sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
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