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Abstract. This study aims to determine the extent of the influence of promotion and price on 
customer loyalty through customer satisfaction as an intervening variable at “Foreshtree Coffee” 
Dharmasraya. This research employs a quantitative approach, and the sampling technique is 
based on Ferdinand’s method, as the population size is unknown. A total of 100 respondents 
were obtained. Data analysis was conducted using SmartPLS 3.0 software. The results of the 
study are as follows: a) There is a positive and significant effect of promotion on customer 
satisfaction at Foreshtree Coffee Dharmasraya. b) There is no positive and significant effect of 
price on customer satisfaction at Foreshtree Coffee Dharmasraya. c) There is a positive and 
significant effect of promotion on customer loyalty at Foreshtree Coffee Dharmasraya. d) There is 
a negative and insignificant effect of motivation on customer loyalty at Foreshtree Coffee 
Dharmasraya. e) There is a positive and insignificant effect of customer satisfaction on customer 
loyalty at Foreshtree Coffee Dharmasraya. f) Customer satisfaction mediates the relationship 
between promotion and customer loyalty. g) Customer satisfaction does not mediate the 
relationship between price and customer loyalty. 
Keywords: Promotion, Price, Customer Loyalty, Customer Satisfaction 

 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Promosi Dan 
Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening 
Pada Coffeshop “Foreshtree Coffe” Dharmasraya, penelitian ini bersifat kuantitatif dan teknik 
pengambilan sampel berdasarkan teknik ferdinand karena populasi tidak diketahui berapa 
jumlahnya dan didapati hasil sebanyak 100 responden, analisis data menggunakan bantuan 
software Smart PLS 3.0 version. Hasil penelitian yang didapati sebagai berikut: a) Terdapat 
pengaruh positif dan signifikan antara Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan pada Foreshtree 
Coffe Dharmasraya. b) Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Harga terhadap 
Kepuasan Pelanggan pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. c) Terdapat pengaruh positif dan 
signifikan antara Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. 
d)Terdapat pengaruh negatif dan tidak signifikan antara Motivasi terhadap Loyalitas Pelanggan 
pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. e) Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara 
Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. 
f)Kepuasan Pelanggan memediasi Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan. g) Kepuasan 
Pelanggan tidak memediasi Harga terhadap Loyalitas Pelanggan. 
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Kata Kunci: Promosi, Harga, Loyalitas Pelanggan dan Kepuasan Pelanggan  

 
LATAR BELAKANG 

Membahas tentang Coffe Shop tentu tidak akan ada habisnya dan tak lekang dari waktu. 

Usaha Coffe Shop di Indonesia menjadi salah satu sarana munculnya ikon kepariwisataan suatu 

daerah yakni wisata Coffe Shop. Beberapa Coffe Shop telah menjadi ciri khas sebuah kota dan 

selalu diincar oleh wisatawan saat berkunjung ke daerah tersebut. Misal, DKI Jakarta dengan 

beberapa coffeshop salah satunya starbuck, kota padang dengan janji jiwa, suko kopi, foreshtree 

dan kopigo, serta masih banyak lagi. Keanekaragaman Coffe Shop menjadi salah satu kekayaan 

yang dimiliki oleh Indonesia. Coffe Shop yang ada di tanah air pun terus berkembang tidak hanya 

dari segi variasi dan keunikan cita rasa namun juga pemanfaatan teknologi dalam memperluas 

jangkauan konsumen serta memberikan pengalaman lebih bagi konsumen saat mengeksplorasi 

Coffe Shop di Indonesia. 

Bisnis  kafe  di  Indonesia  saat  ini  mengalami  perkembangan  pesat,  baik  di  kota  

besar maupun  kecil.  Kafe tidak  hanya  berfungsi  sebagai  tempat  untuk  menikmati  makanan  

dan minuman, tetapi juga menjadi ruang bersosialisasi yang banyak diminati oleh masyarakat. Di 

kabupaten dharmasraya,  bisnis  kafe  juga  semakin  menjamur,  salah  satunya  adalah 

Foreshtree Coffe,  yang  mampu  bertahan  di  tengah  persaingan  ketat  meskipun  menghadapi  

berbagai tantangan. Minum   kopi   telah   menjadi   bagian   dari   gaya   hidup   masyarakat   

Indonesia, khususnya  generasi  milenial  dan  Gen  Z.  Kafe  bukan  lagi  sekadar  tempat  untuk  

menikmati kopi, melainkan juga wadah untuk berkumpul, bekerja, hingga mengekspresikan diri 

melalui aktivitas  seperti  berfoto  dan  membagikannya  di  media  sosial.  Perubahan  gaya  

hidup  ini memberikan   peluang   besar   bagi   kafe   untuk   menarik   perhatian   konsumen   

dengan menawarkan suasana yang unik dan relevan. 

Adanya  internet  mempermudah  segala  kebutuhan  manusia  di  era  digital modern  

yang  semakin  canggih  ini.  Banyak  orang  sekarang  menghabiskan  sebagian besar   

waktunya   di   gadget   yang terhubung   dengan   internet   karena   pesatnya perkembangan  

teknologi  informasi  (khususnya  internet).  Menurut  temuan  survei APJII,  jumlah  pengguna  

internet  di  Indonesia  meningkat  sebesar  215,63  juta  orang pada periode 2022 dan 2023. 

Jumlah tersebut meningkat 2.67% dibandingkan dengan periode sebelumnya sebanyak 120.03 

juta pengguna. Kelompok ini telah mengubah internet menjadi gaya hidup. Pengguna memiliki 

akses informasi yang tidak terbatas dan dapat menggunakannya untuk memenuhi berbagai 

tujuan (Adriana S. Lahus, Ardy F. Lamatokan, Herybertus S. Meot, Simon Sia Niha, & Watu, 

2023). 

Dengan   berkembangnya   internet,   hal   ini   menjadi   salah   satu   aspek 

perkembangan  bisnis  dan  pemasaran.  Persaingan  bisnis  saat  ini  sangat  ketat,  dan 

pengaruh teknologi yang semakin maju membuat para pelaku bisnis dalam menjual produk  atau  

jasa  mengalami  persaingan.  Kemampuan  suatu  perusahaan  untuk menjalankan  dan  

kepuasan pelanggan akan  barang  atau  jasanya  dengan  sukses  dan  efisien bergantung pada 

pemasaran, oleh karena itu pemasaran sangat penting dalam dunia bisnis. Seiring 

berkembangnya internet, ide baru pemasaran terbentuk dalam bentuk konsep pemasaran 

modern, yang sering dikenal sebagai revolusi pemasaran. Hal ini mengacu  pada  pemasaran  
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perusahaan  secara  online,  salah  satunya  melalui  media internet dengan menggunakan 

smartphone. 

Hasil survey peningkatan pengguna internet indonesia tahun 2021-2021 yang dilakukan 

oleh APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia). Berdasarkan hasil survey yang 

dilakukan oleh APJII menunjukan hasil bahwa dari tahun 2021-2021 terdapat peningkatan 

populasi sebesar 2,16 juta jiwa, diikuti oleh peningkatan signifikan pengguna internet sebesar 

27,91 juta jiwa, dengan persentase 10,12% ini mengindikasikan bahwa penjualan secara online 

merupakan salah satu cara yang wajib diambil oleh perusahaan karena berdasarkan hasil survey 

tersebut menunjukan akan ada peningkatan jumlah penduduk dan pengguna internet di setiap 

tahunnya. 

Data dari survey menyimpulkan bahwa dari keseluruhan pengguna internet memiliki tujuan 

utama sebesar 24,7% untuk berkomunikasi lewat pesan, sedangkan tujuan keduanya itu sebesar 

18,9% itu untuk social media. Dapat diketahui bahwa perkembangan social media di Indonesia 

memiliki peluang yang besar untuk dijadikan sebagai tempat pemasaran bagi para pebisnis yang 

ingin memasarkan produk atau jasanya secara digital. 

Sebelum memikirkan beberapa keuntungan nyata yang dapat di peroleh dan cara 

mendapatkannya melalui kegiatan usaha warung kopi tersebut, perlu dipahami dan dikaji secara 

lengkap mengenai faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keberhasilan usaha warung kopi.  

Hal ini penting untuk dihayati terlebih dahulu banyak orang yang beranggapan bahwa 

hanya karena kurang uang atau modal, maka harapan untuk memperoleh keuntungan menjadi 

terhambat. Sukses tidaknya suatu kegiatan usaha pada dasarnya tidak tergantung pada besar-

kecilnya ukuran usaha pada dasarnya tidak tergantung pada besar-kecilnya ukuran usaha, tetapi 

lebih dipengaruhi oleh bagaimana mengelolanya. 

Masa-masa kritis yang harus dilalui perusahaan dalam hidupnya adalah selama lima tahun 

pertama sejak didirikan. Ternyata banyak usaha warung kopi gagal melewati usia dua tahun 

pertamanya. Tidak sedikit pula usaha kopi yang majui selagi kecil, namun kemudian jatuh setelah 

besar. Disamping itu, banyak pula usaha warung kopi yang cukup sukses ketika masih di kelola 

masih dikelola pendirinya. Dalam hal ini, pengetahuan penyebab kegagalan tersebut berguna 

sekali sebagai bahan pelajaran yang dapat membantu untuk menentukan pilihan dan cara cara 

mengurusnya. 

Kesuksesan suatu bisnis usaha tergantung pada ide, peluang dan pelaku bisnis. Pelaku 

bisnis harus mampu menciptakan ide-ide baru agar dapat memberikan nilai lebih (value) kepada 

konsumen. Selain  itu pelaku bisnis juga harus mampu melihat peluang bisnis yang berkembang. 

Jika dilihat belasan tahun terakhir umumnya para pedagang kopi dalam berjualan menggunakan 

gerobak dorong dan tenaga kerja yang bekerja pada usaha tersebut adalah tenaga kerja 

keluarga. Berbeda dengan sekarang , para pemilik usaha kopi telah banyak memiliki warung 

dalam berjualan kopi dan tenaga kerja yang digunakan sudah tidak lagi tenaga kerja keluarga , 

melainkan tenaga kerja non keluarga. Terlihat nyata bahwa sekarang ini perkembangan usaha 

warung kopi sangat pesat. Keberadaannya tidak hanya terdapat di pusat-pusat kota tetapi juga 

banyak terdapat dipinggir-pinggir kota. Namun juga banyak terdapat usaha warung kopi yang 
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tidak mengalami kemajuan atau perkembangan bahkan tidak sedikit pula yang mengalami 

kebangkrutan atau gulung tikar.  

Loyalitas pelanggan merupakan suatu konsep yang telah lama dikenal dalam teori dan 

aplikasi pemasaran, Kepuasan pembelian menjadi salah satu tujuan esensial bagi aktivitas 

bisnis, dipandang sebagai salah satu indikator terbaik untuk meraih laba dimasa yang akan 

datang, menjadi pemicu upaya untuk meningkatkan penjualan 

Menurut (Tirtayasa et al., 2021) Loyalitas pelanggan adalah suatu proses pengambilan 

keputusan konsumen akan pembelian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk memilih dua 

atau lebih alternatif produk yang tersedia dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain kualitas, 

harga, lokasi, kepuasan pelanggan, kemudahan, pelayanan dan lain-lain. Pengambilan 

keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian produk atau jasa diawali dengan adanya 

kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan menyadari adanya masalah 

selanjutnya, maka konsumen akan melakukan beberapa tahap yang pada akhirnya sampai pada 

tahap evaluasi pasca pembelian. Loyalitas pelanggan diambil setelah melalui beberapa 

perhitungan dan pertimbangan alternatif. Sebelum pilihan dijatuhkan, ada beberapa tahap yang 

mungkin akan dilalui oleh pembuat keputusan. Proses loyalitas pelanggan yang spesifik terdiri 

dari urutan kejadian berikut, yaitu: pengenalan masalah kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, loyalitas pelanggan dan perilaku pasca pembelian. 

Usaha foreshtree merupakan salah satu usaha industri kecil yang bergerak di bidang 

pengolahan kopi. Usaha ini juga merupakan minuman dan makanan yang sangat popular bagi 

masyarakat dharmasraya. Industri kecil ini mampu memberikan tambahan pendapatan bagi 

penduduk sekitar dan juga dapat menampung penduduk yang menganggur dengan menyediakan 

lapangan pekerjaan pada industri tersebut. Dalam satu warung memiliki atau menggunakan lima 

atau sepuluh orang tenaga kerja terkadang bisa lebih. Bagi Anda pecinta kopi, warung foreshtree 

pasti bisa menjadi tempat terbaik untuk mencicipi cita rasa kopi yang sesungguhnya. Tempat 

ngopi ini selalu ramai karena memiliki cita rasa khas sehingga harus meluangkan sedikit waktu 

untuk datang. Misalnya datang sebelum pukul 20.00 untuk suasana yang tidak terlalu ramai, 

sehingga Anda bisa menikmati kopi dengan tenang dan nyaman. Selain menjual menu kopi 

sebagai andalan utama, Foreshtree Coffe juga menyediakan menu nasi goreng yang tak kalah 

nikmat bahkan menjadi menu andalan kedua. Nuansa tempat duduk kedai kopi autentik masih 

dipertahankan di tempatnya, sehingga jauh dari kesan restoran franchise modern. Pelayanan 

yang ditawarkan juga ramah dan responsif, tidak perlu menunggu lama pesanan favorit sudah 

siap disantap. 

Loyalitas pelanggan dapat dipengaruhi oleh beberapa variabel diantaranya adalah 

promosi. Promosi (promotion) menurut (Kojongian, Tumbel, & Walangitan, 2022), adalah usaha 

atau upaya untuk memajukan atau meningkatkan; misalnya untuk meningkatkan perdagangan 

atau memajukan bidang usaha. Promosi berasal dari kata promote dalam bahasa Inggris yang 

diartikan sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Pengertian tersebut jika dihubungkan 

dengan bidang penjualan berarti sebagai alat untuk meningkatkan omzet penjualan .  

Didalam penelitian yang dilakukan oleh (Eltonia & Hayuningtias, 2022), mengatakan 

bahwa sanya terjadi pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap loyalitas pelanggan, 

serta didalam penelitian yang dilakukan oleh (Rosa Indah, Afalia, & Maulida, 2021), juga 
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menyatakan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap loyalitas 

pelanggan. 

Bukan hanya promosi yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan, loyalitas pelanggan 

juga dapat dipengaruhi oleh Harga (Erinawati & Syafarudin, 2021) Harga merupakan nilai atau 

uang yang diberikan pelanggan sebagai imbalan atas penawaran tertentu yang berfungsi untuk 

memuaskan kebutuhan dan Keinginan mereka. Secara sederhana harga merupakan ukuran nilai 

yang ditukarkan pelanggan membeli suatu penawaran. Harga berfungsi sebagai sebuah 

mekanisme ekonomi dengan memakai penawaran yang bisa didistribusikan di antara pelanggan 

di pasar. Hal itu juga bertindak sebagai indikator tentang sejauh mana penawaran diminta dan 

sejauh mana hal itu disediakan atau tersedia. Harga suatu produk merupakan nilai keseluruhan 

dari penawaran termasuk nilai dari semua bahan mentah dan jasa yang dipakai untuk membuat 

/suatu penawaran. Harga layanan mempertimbangkan seluruh elemen yang terhubung dalam 

pembuatan layanan apa adanya. 

Didalam penelitian yang dilakukan oleh (D. P. Sari & Nuvriasari, 2021), mengatakan 

bahwa sanya terjadi pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap loyalitas pelanggan, 

serta didalam penelitian yang dilakukan oleh (Amalia, 2021), juga menyatakan terdapat pengaruh 

positif dan signifikan antara harga terhadap loyalitas pelanggan. 

Selanjutnya variabel yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan adalah kepuasan 

pelanggan, menurut (Tjiptono, 2021) kepuasan adalah fungsi positif dari ekspektasi konsumen 

pra pembelian. Karena proses dikonfirmasi secara psikologis tidak enak dilakukan, konsumen 

cenderung secara perspektual mendistori perbedaan antara ekspektasi dan kinerja kearah 

ekspektasi awal. Namun seorang pemasar juga harus mengevaluasi perilaku konsumen akan 

produk yang ditawarkan pasca pembelian. Apakah pembeli akan puas setelah melakukan 

pembelian, tergantung pada kinerja tawaran dalam pemenuhan harapan pembeli. 

Didalam penelitian yang dilakukan oleh (Abdul Kohar Septyadi, Salamah, & Nujiyatillah, 

2022), mengatakan bahwasanya terjadi pengaruh positif dan signifikan antara kepuasan 

pelanggan terhadap loyalitas pelanggan, serta didalam penelitian yang dilakukan oleh (Kojongian 

et al., 2022), juga menyatakan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kepuasan 

pelanggan terhadap loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini mengacu kepada penelitian dari (Haryantini, 2021) Pengaruh Harga dan 

Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan Go-Jek di Stasiun Depok Jawa Barat. Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa, Variabel Harga dan Promosi berpengaruh signifikan terhadap 

Loyalitas Pelanggan. 

Penelitian yang dilakukan oleh (Wirawan et al., 2021) Pengaruh Promosi, Kualitas 

terhadap Loyalitas Sepeda Motor Honda Injection dengan Kepuasan Pelanggan sebagai variabel 

moderasi. Hasil penelitian menyatakan bahwa  Promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Loyalitas Sepeda Motor Honda Injection. 

Penelitian (Wirawan et al., 2021) Pengaruh Kualitas Layanan dan kepercayaan terhadap 

Loyalitas pada sepeda motor Vario. Hasil penilitian menyatakan bahwa Kualitas Layanan dan 

kepercayaan berpengaruh positif terhadap Loyalitas pada sepeda motor Vino. 
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Penelitian (Wirawan et al., 2021) Pengaruh Promosi dan Promosi terhadap Loyalitas 

Sepeda Motor Honda. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa, Promosi dan Promosi 

berpengaruh positif terhadap Loyalitas Sepeda Motor Honda. 

Berdasarkan latar belakang dan fenomena diatas, karena itu penulis tertarik untuk memilih 

dan meneliti lebih lanjut dengan judul “Pengaruh promosi dan harga terhadap loyalitas pelanggan 

melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening pada coffeshop “Foreshtree Coffe” 

dharmasraya” 

  
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan pada Foreshtree Coffee Dharmasraya, salah satu coffeeshop yang 

berlokasi di Jl. Lintas Sumatera No.KM.4, Sungai Kambut, Kec. Pulau Punjung, Kabupaten 

Dharmasraya, Sumatera Barat. Desain penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif 

dengan pendekatan kuantitatif, yang bertujuan menggambarkan fenomena sekaligus menguji 

hubungan antarvariabel yang telah ditentukan. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen 

Foreshtree Coffee dengan jumlah yang tidak diketahui secara pasti, sehingga teknik purposive 

sampling digunakan untuk memilih responden yang relevan. Berdasarkan rumus Ferdinand, 

dengan 14 indikator dan pengali 7, diperoleh kebutuhan sampel sebanyak 98 responden, 

kemudian dibulatkan menjadi 100 responden (Sugiyono, 2021; Ferdinand, 2021). 

Jenis data yang digunakan terdiri dari data primer yang diperoleh melalui penyebaran 

kuesioner dan wawancara, serta data sekunder dari literatur dan sumber terkait. Instrumen 

penelitian menggunakan skala Likert untuk mengukur variabel bebas (promosi dan harga), 

variabel terikat (loyalitas pelanggan), dan variabel intervening (kepuasan pelanggan). Setiap 

variabel dijabarkan ke dalam indikator terukur, seperti pesan promosi, kesesuaian harga, tingkat 

kepuasan, hingga minat loyalitas pelanggan. Teknik pengumpulan data meliputi penelitian 

lapangan dan penelitian kepustakaan, sedangkan kisi-kisi instrumen disusun agar setiap indikator 

memiliki butir pertanyaan yang relevan (Saifullah et al., 2023; Sugiyono, 2021). 

Analisis data dilakukan menggunakan Statistik Deskriptif untuk menghitung Tingkat 

Capaian Responden (TCR) dan Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial Least 

Square (PLS) untuk menguji hubungan antarvariabel. Evaluasi model mencakup uji outer model 

(convergent validity, discriminant validity, composite reliability) dan inner model (nilai R² dan 

signifikansi hubungan). Pengujian hipotesis dilakukan untuk menilai pengaruh langsung dan tidak 

langsung antarvariabel, termasuk melalui uji Sobel Test untuk efek mediasi. Kriteria penerimaan 

hipotesis menggunakan perbandingan nilai t-statistik dengan t-tabel 1,96 pada tingkat signifikansi 

5% (Ghozali, 2021; Saputro & Siagian, 2021). 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil Uji Hipotesis 

Direct Effect (Pengaruh Langsung) 

Tabel 1. Nilai Path Coefficient 

Uraian 
Original 
Sample 

Standard 
Deviation 

T 
Statistics 

P 
Values 

Keterangan 

Promosi -> Kepuasan Pelanggan 0,827 0,761 3,654 0,000 Hipotesis 
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Uraian 
Original 
Sample 

Standard 
Deviation 

T 
Statistics 

P 
Values 

Keterangan 

Diterima 

Harga -> Kepuasan Pelanggan 0,027 0,099 0,123 
0,902 Hipotesis 

Ditolak 

Promosi -> Loyalitas Pelanggan 0,488 0,482 4,266 
 

0,000 
Hipotesis 
Diterima 

Harga -> Loyalitas Pelanggan -0,277 0,095 2,906 
 

0,004 
Hipotesis 
Diterima 

Kepuasan Pelanggan -> 
Loyalitas Pelanggan 

0,747 0,066 11,364 
0,000 Hipotesis 

Diterima 

Sumber : Hasil dari SmartPLS 3.0 

 

Berdasarkan tabel 1 terlihat hasil pengujian hipotesis pengaruh langsung penelitian yang 

dimulai dari hipotesis pertama sampai dengan hipotesis kelima yang merupakan pengaruh 

langsung konstruk Promosi dan Harga terhadap Kepuasan Pelanggan. Serta pengaruh langsung 

Promosi, Harga dan Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

Indirect Effect (Tidak Langsung) 

 Indirect Effect untuk menilai pengaruh tidak langsung yaitu pengaruh konstruk bebas 

tertentu terhadap terikat tertentu melalui konstruk intervening yang diolah menggunakan 

smartPLS 3.0. Dalam pengujian hipotesis untuk pengaruh tidak langsung dapat dilihat nilai t-

statistik dan nilai alpha (p-value) yang dihasilkan, dengan t-tabel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 1,96 dan nilai p-value 0,05 Melakukan uji dua arah maka batas untuk 

menolak dan menerima hipotesis yang diajukan dengan kriteria penilaian hipotesis. Ha diterima 

H0 ditolak jika t-statistik > 1,96 dan p-value < 0,05 dan H0 diterima Ha ditolak jika t-statistik < 1,96 

dan p-value > 0,05. Berikut nilai Path Coefficient hasil uji menggunakan SmartPLS 3.0:  

Tabel 2. Result Path Analysis 

Uraian 
Original 
Sample 

Standard 
Deviation 

T 
Statistics 

P 
Values 

Keterangan 

Promosi 
 -> Kepuasan Pelanggan-> 
Loyalitas Pelanggan 

0,618 0,177 3,483 0,001 
Hipotesis 
Diterima 

Harga 
 -> Kepuasan Pelanggan-> 
Loyalitas Pelanggan 

0,020 0,162 0,125 0,901 
Hipotesis 

Ditolak 

Sumber : Hasil dari SmartPLS 3.0 

Berdasarkan pada tabel 2 terlihat hasil pengujian hipotesis pengaruh tidak langsung 

penelitian dimulai dari hipotesis keenam sampai dengan hipotesis ketujuh yang merupakan 

pengaruh tidak langsung konstruk 

Tabel 3. Hasil Pengujian Hipotesis 

Hipotesis Pernyataan 
Nilai 

Original 
Sampel 

T 
Statistik 

P 
Values 

Keterangan 
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Hipotesis Pernyataan 
Nilai 

Original 
Sampel 

T 
Statistik 

P 
Values 

Keterangan 

H1 

Promosi (X1) 
berpengaruh 
terhadap 
Kepuasan 
Pelanggan(Z) 

0,827 
3,654 > 

1,96 
0,001 
< 0,05 

Diterima, karena 
nilai t-statistik 3,654 
lebih besar  dari 
1,96 dan nilai p 
values 0,000 lebih 
kecil dari 0,05. 

H2 

Harga (X2) 
berpengaruh 
terhadap 
Kepuasan 
Pelanggan (Z) 

0,027 
 

0,123 < 
1,96 

0,902 
> 0,05 

Ditolak, karena nilai 
t-statistik 0,123 
lebih kecil  dari 1,96 
dan nilai p values 
0,902 lebih besar 
dari 0,05. 

H3 

Promosi (X1) 
berpengaruh 
terhadap 
Loyalitas 
Pelanggan (Y) 

0,488 
 

4,266 > 
1,96 

0,000 
<  0,05 

Diterima, karena 
nilai t-statistik 4,266 
lebih besar  dari 
1,96 dan nilai p 
values 0,000 lebih 
kecil dari 0,05. 

H4 

Harga (X2) 
berpengaruh 
terhadap 
Loyalitas 
Pelanggan (Y) 

-0,277 
2,906 
>1,96 

0,004 
< 0,05 

Diterima, karena 
nilai t-statistik 2,906 
lebih besar dari 1,96 
dan nilai p values 
0,004 lebih kecil 
dari 0,05. 

H5 

Kepuasan 
Pelanggan (Z) 
berpengaruh 
terhadap 
Loyalitas 
Pelanggan (Y) 

0,747 
11,364 
> 1,96 

0,000 
> 0,05 

Diterima, karena 
nilai t-statistik 
11,364 lebih besar 
dari 1,96 dan nilai p 
values 0,000 lebih 
kecil dari 0,05. 

H6 

Promosi (X1) 
berpengaruh 
terhadap 
Loyalitas 
Pelanggan (Y) 
melalui Kepuasan 
Pelanggan (Z) 

0,618 
3,483 > 

1,96 
0,001 
< 0,05 

Diterima, karena 
nilai t-statistik 3,483 
lebih besar dari 1,96 
dan nilai p values 
0,001 lebih kecil 
dari 0,05. 

H7 

Harga (X1) 
berpengaruh 
terhadap 
Loyalitas 
Pelanggan (Y) 
melalui Kepuasan 
Pelanggan (Z) 

0,020 
0,125 < 

1,96 
0, 240 
> 0,05 

Ditolak, karena nilai 
t-statistik 0,125 
lebih kecil dari 1,96 
dan nilai p values 
0,901 lebih besar 
dari 0,05. 
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 Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2025 

 

 

Hasil Penelitian 

Pengaruh Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar 0,827 dengan 

nilait t-statistik lebih besar dari 1,96 atau (3,654 > t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih kecil dari 

dari alpha (0,001 <0,05) maka dapat diperoleh H0 ditolak Ha diterima. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Promosi berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wirawan et al., 2021) dengan 

judul penelitian Analisa Pengaruh Promosi, dan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 

Kepuasan Pelanggan Pelanggan seabagai Variabel Intervening (Studi pada Klinik Kecantikan 

Cosmedic Semarang). Sehingga hipotesis yang menyatakan Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan diterima. 

Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar 0,027 dengan 

nilait t-statistik lebih kecil dari 1,96 atau (0,123 <  t-tabel 1,96) dengan nilai p value lebih kecil dari 

dari alpha (0,902 < 0,05) maka dapat diperoleh H0 diterima Ha ditolak. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Hasil ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Haryantini, 2021) Pengaruh 

Harga dan Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan Go-Jek di Stasiun Depok Jawa Barat 

Sehingga hipotesis yang menyatakan Harga berpengaruh dan signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan ditolak 

Pengaruh Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar 0,488 dengan 

nilait t-statistik lebih besar dari 1,96 atau (3,772 > t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih kecil dari 

dari alpha (0,000 < 0,05) maka dapat diperoleh H0 ditolak Ha diterima. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Promosi berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wirawan et al., 2021) Pengaruh 

Promosi, Harga terhadap Loyalitas Pelanggan Sepeda Motor Honda Injection dengan Kepuasan 

Pelanggan sebagai variabel moderasi. Artinya Promosi dapat meningkatkan Loyalitas Pelanggan. 

Karena Perusahaan mempertimbangkan hubungan yang baik antara Karyawan dan pengalaman 

yang dimiliki oleh Karyawan sehingga Loyalitas Pelanggan dapat dengan optimal dilaksanakan. 

Sehingga hipotesis yang menyatakan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Loyalitas Pelanggan diterima. 

Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar -0,277 dengan 
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nilait t-statistik lebih kecil dari 1,96 atau (2,906 > t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih besar dari 

dari alpha (0,004 < 0,05) maka dapat diperoleh H0 ditolak Ha diterima. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Harga berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wirawan et al., 2021) Pengaruh 

Harga dan kepercayaan terhadap Loyalitas Pelanggan pada sepeda motor Vario. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa terjadi pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap loyalitas 

konsumen. Sehingga hipotesis yang menyatakan Harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan diterima. 

Pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar 0,747 dengan 

nilait t-statistik lebih kecil dari 1,95 atau (11,364 > t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih besar 

dari dari alpha (0,000 < 0,05) maka dapat diperoleh H0 ditolak Ha diterima. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Kepuasan Pelanggan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (D. A. Saputro et al., 2021) 

Pengaruh Kepuasan Pelanggan, Kepercayaan Pelanggan, dan Switching Barriers terhadap 

Loyalitas Pelanggan. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa, Variabel Kepuasan 

Pelanggan, Kepercayaan Pelanggan, dan Switching Barriers berpengaruh signifikan terhadap 

Loyalitas Pelanggan. Sehingga hipotesis yang menyatakan Kepuasan Pelanggan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan diterima. 

Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan  

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 diatas dapat dilihat nilai orginal sample sebesar 0,020 dengan 

nilait t-statistik lebih kecil dari 1,96 atau (3,483 < t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih besar dari 

dari alpha (0,001 > 0,05) maka dapat diperoleh H0 diterima Ha ditolak. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 

Kepuasan Pelanggan sebagai variabel intervening. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Lestari & Yulianto, 2021) 

Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan dengan Kepuasan Pelanggan Pelanggan 

sebagai Variabel Mediasi (Survei pada Pelanggan Citra Kendedes Cake & Bakery Jl . S . Hatta 

B3 Kav. A, Kota Malang). Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa, Variabel Promosi 

berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan dengan Kepuasan Pelanggan Pelanggan 

sebagai Variabel Mediasi. Sehingga hipotesis yang menyatakan Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan diterima atau memediasi. 

Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan 

Berdasarkan hasil pengujian data dengan menggunakan alat bantu program SmartPLS 

terlihat nilai berdasarkan tabel 3 di atas dapat dilihat nilai original sample sebesar 0,618 dengan 

nilait t-statistik lebih kecil dari 1,96 atau (0,125 < t-tabel 1,96) dengan nilai pvalue lebih besar dari 

dari alpha (0,901 > 0,05) maka dapat diperoleh H0 diterima Ha ditolak. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 

Kepuasan Pelanggan sebagai variabel intervening. 
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Hasil ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Haryantini, 2021) Pengaruh 

Harga dan Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan Go-Jek di Stasiun Depok Jawa Barat. Hasil 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa, Variabel Harga dan Promosi berpengaruh signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan. Sehingga hipotesis yang menyatakan Harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan ditolak atau tidak 

memediasi. 

 

KESIMPULAN  

Dari hasil penelitian tentang pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Melalui Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening Pada Coffeshop Foreshtree 

Dharmasraya dapat disimpulkan bahwa: 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan 

pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. Karena pelanggan merasa puas jiika mereka menilai 

bahwa promosi sebanding atau lebih besar dari apa yang mereka belikan 

2. Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Harga terhadap Kepuasan 

Pelanggan pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. Karena harga yang kurang wajar 

membuat pelanggan kuang puas dalam berbelanja di Foreshtree Coffe Dharmasraya 

3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan 

pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. Karena di Foreshtree Coffe Dharmasraya pelanggan 

terus diberi insentif sehingga mereka cenderung loyal karena terbentuk kebiasaan. 

4. Terdapat pengaruh negatif dan signifikan antara Harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada 

Foreshtree Coffe Dharmasraya. Karena harga yang dianggap adil dan sesuai dengan 

kualitas produk akan meningkatkan loyalitas pelanggan   

5. Terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Kepuasan Pelanggan terhadap 

Loyalitas Pelanggan pada Foreshtree Coffe Dharmasraya. Kepuasan mencerminkan sikap 

positif terhadap merek, dan sikap ini membentuk perilaku loyal seperti pembelian ulang. 

6. Kepuasan Pelanggan memediasi Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan. Karena promosi 

memberikan nilai tambahan yang nyata, maka pelanggan akan puas terhadap Foreshtree 

Coffe Dharmasraya, sehingga pelanggan setia dalam berbelanja di Foreshtree Coffe 

Dharmasraya 

7. Kepuasan Pelanggan tidak memediasi Harga terhadap Loyalitas Pelanggan. Karena harga 

di Foreshtree Coffe Dharmasraya lumayan tinggi dari pada pesaing, maka pelanggan 

kurang puas dalam berbelanja di Foreshtree Coffe Dharmasraya, sehingga tidak banyak 

dari konsumen berkunjung kembali ke Foreshtree Coffe Dharmasraya.  
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