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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis hasil evaluasi loyalitas pelanggan terhadap bauran pemasaran Aqua pada Alfamart di Surakarta. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen di Alfamart di Surakarta yang berkunjung pada bulan September, Oktober dan November 2019 sejumlah 1.000 konsumen. Sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah sebesar 10% dari populasi yaitu sebesar 100 konsumen. Dengan teknik random sampling dengan cara acak. 

Teknik analisis yang digunakan adalah dengan menggunakan program SPSS dengan analisis yang digunakan adalah uji validitas dan uji reliabilitas, uji linieritas, analisis regresi, analisis jalur, Uji t, Uji F, Uji koefisien determinasi dan analisis korelasi.

Hasil pengujian hipotesis pada persamaan pertama menunjukkan produk, harga, promosi dan bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta. Hasil uji t persamaan kedua menunjukkan produk, harga, promosi dan bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap citra image. Hasil uji t persamaan ketiga menunjukkan produk, harga, promosi, bukti fisik, kepuasan dan citra image berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hasil Hasil analisis jalur menunjukkan bahwa : penggunaan intervening kepuasan dan citra untuk variabel produk terhadap loyalitas adalah tidak efektif. Pengaruh intervening kepuasan dan citra untuk variabel harga terhadap loyalitas adalah tidak efektif. Peran intervening kepuasan dan citra untuk variabel promosi adalah tidak efektif serta kepuasan dan citra untuk variabel bukti fisik adalah tidak efektif.

Kata Kunci
:
Produk, Harga, Promosi, Bukti Fisik, Kepuasan, Citra Image, Loyalitas Konsumen.

Abstract
The purpose of this study was to determine and analyze the results of evaluating customer loyalty to the marketing mix of Aqua at Alfamart in Surakarta. The population in this study are consumers in Alfamart in Surakarta who visited in September, October and November 2019 as many as 1,000 consumers. Samples taken in this study amounted to 10% of the population that is equal to 100 consumers. By random sampling technique by random method.

The analysis technique used is to use the SPSS program with the analysis used is the validity and reliability test, linearity test, regression analysis, path analysis, t test, F test, coefficient of determination test and correlation analysis.

The results of hypothesis testing in the first equation show that product, price, promotion and physical evidence have a significant effect on Alfamart customer satisfaction in Surakarta. The result of the second equation t test shows that product, price, promotion and physical evidence have a significant effect on image image. T-test results of the third equation show that product, price, promotion, physical evidence, satisfaction and image have a significant effect on customer loyalty. Results The results of the path analysis show that: the use of intervening satisfaction and image for product variables on loyalty is ineffective. The effect of intervening satisfaction and image for the price variable on loyalty is ineffective. The intervening role of satisfaction and image for the promotion variable is ineffective and satisfaction and the image for the physical evidence variable is ineffective

Keywords : Products, Prices, Promotions, Physical Proof, Satisfaction, Image Image, Consumer Loyalty
.
PENDAHULUAN  
Perkembangan dunia bisnis saat ini mengalami pertumbuhan yang sangat pesat, baik bisnis yang bergerak di bidang perdagangan maupun jasa. Oleh karena itu setiap perusahaan perlu berupaya menciptakan strategi yang tepat untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan (2018:8). Keberhasilan perusahaan disebabkan salah satunya adalah faktor loyalitas konsumen. Menurut Reichheld dan Sasser (2010), loyalitas konsumen memiliki korelasi yang positif dengan performa bisnis. Menurut Castro dan Armario (2009), loyalitas konsumen tidak hanya meningkatkan nilai dalam bisnis, tetapi juga dapat menarik konsumen baru. Memperbaiki loyalitas pada umumnya akan lebih profitabel, yakni konsumen bersedia membayar harga lebih tinggi, penyediaan layanan yang lebih murah dan bersedia merekomendasikan ke konsumen yang baru (“Managing Customer”, 2015). 

Menurut (Fornell, 2012) menjelaskan bahwa faktor-faktor yang dapat mempengaruhi loyalitas konsumen diantaranya adalah tingkat kepuasan dan citra image yang dimiliki oleh setiap perusahaan. Lebih lanjut Rosinta, (2012) menjelaskan tingkat kepuasan konsumen juga dapat dipengaruhi oleh faktor produk, harga, promosi dan bukti fisik yang mampu diberikan oleh setiap perusahaan.
Kepuasan konsumen merupakan kunci dalam menciptakan loyalitas konsumen. Banyak manfaat yang diterima oleh perusahaan dengan tercapainya tingkat kepuasan konsumen yang tinggi, yakni selain dapat meningkatkan loyalitas konsumen tapi juga dapat mencegah terjadinya perputaran konsumen, mengurangi sensitivitas konsumen terhadap harga, mengurangi biaya kegagalan pemasaran, mengurangi biaya operasi yang diakibatkan oleh meningkatnya jumlah konsumen, meningkatkan efektivitas iklan, dan meningkatkan reputasi bisnis (Fornell, 2012).
Untuk mencapai kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta harus mempunyai strategi yang harus dilaksanakan sesuai dengan keinginan pasar pada saat ini. Strategi pasar meliputi pelayanan yang memuaskan, harga yang lebih murah ditambah potongan harga apabila pembelian dalam jumlah banyak, produk yang lebih bermutu, kemasan yang menarik serta inovasi-inovasi produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen di masa sekarang ini.  Untuk itu Alfamart di Surakarta harus mampu mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang-barang atau produk yang ditawarkan di Alfamart di Surakarta.

Di Surakarta terdapat banyak toko yang berjenis Alfamart, hal ini yang membuat manajemen Alfamart di Surakarta harus mampu bersaing dalam menciptakan citra atau image perusahaan dengan baik. berdasarkan Tribun news.com September 2020 jumlah Alfamart di Surakarta mencapai -+ mencapai 350 toko yang artinya semakin ketat persaingan bisnisnya, dengan adanya fenomena lapangan tersebut, serta adanya sifat konsumen yang selektif dalam memilih produk, maka pihak Alfamart di Surakarta selalu memberikan pelayanan yang terbaik dengan kualitas layanan selalu ditingkatkan senyum, sapa dan pelayanan yang ramah, agar konsumen tidak akan mudah terpengaruh untuk membeli produk kebutuhan sehari-hari ditempat lain. 

Citra atau image perusahaan merupakan suatu persepsi yang komplek dari konsumen mengenai perusahaan  tersebut yang didasarkan pada atribut yang melekat padanya. Konsumen akan melakukan penilaian terhadap atribut tersebut dengan cara melihat, mendengar dan merasakan, kemudian hasil dari kegiatan tersebut akan dibandingkan dengan informasi yang telah diperoleh sebelumnya dari konsumen yang lain untuk kemudian dijadikan dasar dalam melakukan evaluasi terhadap perusahaan.

Agar produk yang ditawarkan Alfamart di Surakarta berhasil dalam pasar, manajemen pemasaran perlu meneliti sikap konsumen terhadap produk dari barang yang dihasilkan. Sikap ini dilakukan konsumen berdasarkan pandangannya terhadap produk dan proses belajar baik dari pengalaman ataupun dari yang lain. Berdasarkan alasan ini, sikap sulit berubah dan cenderung bertahan dalam suatu pola yang tetap. Oleh karena itu, sebuah perusahaan perlu menyesuaikan produk yang dibutuhkan oleh konsumen di masa sekarang. 

Produk dapat dimaknai sebagai suatu sifat yang komplek baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya (Mandela, 2012).

Faktor lain yang dapat mempengaruhi loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta salah satunya adalah harga. Harga merupakan satu-satunya elemen marketing mix yang menghasilkan pendapatan. Dalam menetapkan harga harus mempertimbangkan berbagai faktor dalam membuat kebijakan atas penetapan harga jual.  Kebanyakan  harga  merupakan faktor  utama  yang  mempengaruhi   konsumen  ketika  membeli  suatu  barang. Dengan harga yang murah konsumen akan lebih tertarik untuk membeli sebuah barang dan jasa. 

Setelah diadakannya manajemen yang baik di dalam internal perusahaan, maka sebuah perusahaan harus mampu mempromosikan produk yang dijualnya kepada konsumen. Hal ini bertujuan agar seluruh konsumen mengetahui jenis-jenis produk yang ditawarkan dan mampu menggunakan alat promosi yang tepat di era sekarang ini. Misalnya bisa melakukan promosi di media online, dengan memberikan informasi produk-produk yang promo dan informasi produk baru.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Singgih (2013), Dwi Dan Febrina, (2012) serta Liu, Tsung dan Wu (2012) menjelaskan bahwa bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kepuasan dan loyalitas. Sedangkan penelitian yang dilakukan Tina (2012) dan Yuliani (2012) menjelaskan harga harga berpengaruh tidak signifikan terhadap kepuasan dan loyalitas. Selanjutnya Sasongko (2013) membuktikan produk berpengaruh tidak signifikan terhadap loyalitas. Dengan adanya perbedaan hasil penelitian ini menunjukkan adanya reseach gap hasil penelitian, sehingga perlu dilakukan penelitian lebih lanjut agar dapat memberikan bukti empiris terhadap gab penelitian di atas.

Selain itu, faktor bukti fisik juga dapat mempengaruhi kepuasan maupun citra konsumen Alfamart di Surakarta. Hal ini bisa dipengaruhi dengan adanya penataan barang yang menarik, 
serta kenyamanan konsumen di dalam memilih produk. Hal ini sesuai dengan penelitian Prichard (2012) bahwa bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap kepuasan dan loyalitas konsumen.

Berangkat dari fenomena, research gap dan pemikiran-pemikiran di atas, maka untuk itulah kiranya peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai “Evaluasi Loyalitas Pelanggan Terhadap Bauran Pemasaran Aqua (Riset Pada Alfamart di Surakarta)”

METODE

Penelitian ini dilakukan dengan mengambil lokasi pada Alfamart di Surakarta. Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian ini adalah konsumen pada Alfamart di Surakarta (Konsumen pada bulan September, Oktober, November 2020). Variabel independen (X) terdiri dari produk (X1), harga (X2), promosi (X3), bukti fisik (X4), sedangkan variabel intervening adalah kepuasan konsumen (X5/Y1) dan citra image (X6/Y2) variabel dependen adalah loyalitas konsumen (Y3). 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen di Alfamart di Surakarta yang berkunjung pada bulan September, Oktober dan November 2020 sejumlah 1.000 konsumen. Dan sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah sebesar 10% dari populasi yaitu sebesar 100 konsumen. Dengan teknik random sampling dengan cara acak
Untuk dapat mengetahui persamaan regresi dapat dilakukan dengan membuat model persamaan menggunakan metode analisis regresi jalur sebagai berikut (Ghozali, 2018: 161).

Persamaan Regresi :

Y1= a+β1 X1 + β2 X2 +β3 X3 + β4 X4+e1

Y2= a+β1 X1 + β2 X2 +β3 X3 + β4 X4+ e2
Y3= a+β1 X1 + β2 X2 +β3 X3 + β4 X4+β5 X5+ β6 X6+ e
HASIL PENELITIAN
Tabel IV.13

Hasil Analisis Jalur Persamaan 1

	No
	Variabel
	Beta
	t
	Sig.

	1
	Produk
	-0,268
	-2,912
	0,004

	2
	Harga
	0,228
	2,537
	0,013

	3
	Promosi
	0,362
	3,966
	0,000

	4
	Bukti Fisik
	0,185
	2,048
	0,043


Tabel IV.14

Hasil Analisis Jalur 
Persamaan 2

	No
	Variabel
	Beta
	t
	Sig.

	1
	Produk
	0,260
	4,109
	0,000

	2
	Harga
	0,252
	3,611
	0,000

	3
	Promosi
	0,548
	8,722
	0,000

	4
	Bukti Fisik
	0,369
	6,283
	0,000

	5
	Kepuasan Konsumen
	-0,401
	-6,133
	0,000

	6
	Citra Image
	-0,348
	-5,037
	0,000


	No
	Variabel
	Beta
	t
	Sig.

	1
	Produk
	-0,267
	-3,069
	0,003

	2
	Harga
	0,549
	6,460
	0,000

	3
	Promosi
	0,112
	1,297
	0,198

	4
	Bukti Fisik
	-0,013
	-0,154
	0,878


Tabel IV.15

Hasil Analisis Jalur Persamaan 3

Uji Serentak (F)
Hasil uji F diketahui besarnya nilai F sebesar 36,981 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan secara bersama-sama variabel produk, harga, promosi, kepuasan dan citra berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.
Koefisien Determinasi / Varian Total

Hasil tersebut dapat dijelaskan bahwa R2 total sebesar 0,667 dapat diartikan loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi, bukti fisik, kepuasan dan citra sebesar 66,7% dan sisanya 33,3% dijelaskan variabel lain diluar model penelitian sebagai contoh : komplain, kecepatan pelayanan dan sebagainya.
Analisis Koefisien Korelasi
Tabel IV.23

Hasil Analisis Koefisien Korelasi

	Variabel
	Korelasi

	
	

	Prduk ( kepuasan
	-0,191

	Harga ( kepuasan
	0,166

	Promosi ( kepuasan
	0,331

	Bukti Fisik ( kepuasan 
	0,237

	Produk ( citra image
	-0,168

	Harga ( citra image
	0,511

	Promosi ( citra image
	0,052

	Bukti Fisik ( citra image 
	-0,023

	Produk ( loyalitas
	0,489

	Harga ( loyalitas
	-0,003

	Promosi ( loyalitas
	0,485

	Bukti Fisik ( loyalitas
	0,296

	Kepuasan ( loyalitas
	-0,217

	Citra image ( loyalitas
	-0,333


Model Hasil Analisis:
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Gambar IV.1 Hasil Struktur Jalur
a. Pengaruh Langsung
Pengaruh langsung adalah pengaruh dari satu variabel independen
ke variabel dependen, tanpa melalui variabel dependen lainnya.
1) Pengaruh produk terhadap loyalitas konsumen
Berdasarkan tabel 1V.24 diketahui produk berpengaruh terhadap
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PEMBAHASAN

Pengaruh Produk terhadap Loyalitas

Hasil penelitian membuktikan bahwa dari analisis jalur  menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kepuasan dan citra dalam rangka peningkatan loyalitas, untuk variabel produk adalah tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih kecil dari pada pengaruh langsung. Sehingga untuk meningkatkan loyalitas Alfamart di Surakarta lebih efektif menggunakan jalur langsung dan tidak melalui variabel intervening kepuasan dan citra.
Hasil penelitin ini di dukung penelitian Singgih (2015), Tina (2015), Yuliani (2017), Liu Tsung (2017) dan Bontis (2017) yang menyatakan bahwa produk berpengaruh signfikan terhadap loyalitas. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian Sasongko (2013) yang menunjukkan produk berpengaruh tidak signifikan terhadap loyalitas.

Upaya-upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan produk yaitu dengan cara:

a. Alfamart di Surakarta menyajikan Produk yang berkualitas.

b. Alfamart di Surakarta memiliki karakteristik Produk tersendiri.
c. Kebersihan Produk lebih diperhatikan atau dijaga dilingkungan Alfamart di Surakarta. 

Dengan upaya-upaya tersebut, maka diharapkan loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta akan meningkat secara maksimal. Dan tujuan Alfamart di Surakarta dapat tercapai.

Pengaruh Harga terhadap Loyalitas.

Hasil penelitian membuktikan bahwa dari analisis jalur  menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kepuasan dan citra dalam rangka peningkatan loyalitas, untuk variabel harga adalah tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih kecil dari pada pengaruh langsung. Sehingga untuk meningkatkan loyalitas Alfamart di Surakarta lebih efektif menggunakan jalur langsung.

Hasil penelitin ini di dukung penelitian Yuliani (2017), Liu Tsung (2017) dan Bontis (2017) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh signfikan terhadap loyalitas. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian Adi (2012) yang menunjukkan harga berpengaruh tidak signifikan terhadap loyalitas.

Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan harga misalnya:

a. Alfamart di Surakarta memiliki memiliki daya saing harga.
b. Harga produk Alfamart di Surakarta sesuai standar.
c. Harga produk Alfamart di Surakarta terjangkau konsumen.
Dengan adanya peningkatan tersebut, maka loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta akan meningkat secara optimal.

Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas

Hasil penelitian membuktikan bahwa dari analisis jalur  menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kepuasan dan citra dalam rangka peningkatan loyalitas adalah tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih kecil dari pada pengaruh langsung. Hal ini berarti untuk meningkatkan loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta sebaiknya lebih meningkatkan promosi  agar loyalitas konsumen menjadi optimal. 
Hasil ini sesuai hasil penelitin ini di dukung penelitian Krismanto (2017), dan citra signifikan terhadap loyalitas hasil ini sesuai hasil penelitian Liu Tsung (2017) dan Bontis (2017) yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh signfikan terhadap loyalitas. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian Singgih (2013), yang menunjukkan promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap loyalitas
Upaya yang dapat ditingkatkan yang berkaitan dengan promosi dengan cara:

a. Adanya pemberian jaminan pelayanan di Alfamart Surakarta membuat saya percaya untuk kembali membeli produk Aqua.

b. Adanya promosi kelengkapan fasilitas di Alfamart Surakarta membuat saya ingin membeli produk Aqua.

c. Adanya periklanan produk Aqua yang menarik dari bagian marketing membuat saya ingin bertransaksi di Alfamart Surakarta
Dengan adanya peningkatan promosi maka loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta akan meningkat secara optimal.
Pengaruh Bukti fisik terhadap Loyalitas

Hasil penelitian membuktikan bahwa dari analisis jalur  menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kepuasan dan citra dalam rangka peningkatan loyalitas adalah tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih kecil dari pada pengaruh langsung. Hal ini berarti untuk meningkatkan loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta sebaiknya lebih meningkatkan bukti fisik  agar loyalitas konsumen menjadi optimal. 
Hasil ini sesuai hasil penelitin ini di dukung penelitian Krismanto (2017), dan citra signifikan terhadap loyalitas hasil ini sesuai hasil penelitian Tina (2015) dan Yuliani (2017) yang menyatakan bahwa bukti fisik berpengaruh signfikan terhadap loyalitas. Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian Liu, Chi dan Wu (2012) yang menunjukkan bukti fisik berpengaruh tidak signifikan terhadap loyalitas.

Upaya yang dapat ditingkatkan yang berkaitan dengan bukti fisik dengan cara:

a. Alfamart di Surakarta menjaga kerapian dan kebersihan.

b. Alfamart di Surakarta mempunyai lingkungan yang bersih.

c. Lingkungan yang nyaman sudah dirasakan konsumen di lingkungan Alfamart di Surakarta.

Dengan adanya peningkatan bukti fisik maka loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta akan meningkat secara optimal.

. 

Kesimpulan 

1. Hasil Uji Hipotesis

a. Produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta.

b. Harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta.

c. Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta.

d. Bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Alfamart di Surakarta.

e. Produk berpengaruh signifikan terhadap citra Alfamart di Surakarta.

f.    Harga berpengaruh signifikan terhadap citra Alfamart di Surakarta.

g. Promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap citra Alfamart di Surakarta.

h. Bukti fisik berpengaruh tidak signifikan terhadap citra Alfamart di Surakarta.

i.    Produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

j.    Harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

k. Promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

l.    Bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta

m. Kepuasan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

n. Citra berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

2. Hasil uji F diketahui besarnya nilai F sebesar 36,981 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan secara bersama-sama variabel produk, harga, promosi, bukti fisik, kepuasan dan citra berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta.

3. Hasil nilai koefisien determinasi R2 total sebesar 0,667 dapat diartikan loyalitas konsumen Alfamart di Surakarta dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi, bukti fisik, kepuasan dan citra sebesar 66,7% dan sisanya 33,3% dijelaskan variabel lain diluar model penelitian sebagai contoh : komplain, kecepatan pelayanan dan sebagainya.

4. Hasil analisis jalur menunjukkan bahwa:

a. Penggunaan intervening kepuasan dan citra untuk variabel produk terhadap loyalitas adalah tidak efektif.

b. Penggunaan intervening kepuasan dan citra untuk variabel harga terhadap loyalitas adalah tidak efektif.

c. Penggunaan intervening kepuasan dan citra untuk variabel promosi adalah tidak efektif.

d. Penggunaan intervening kepuasan dan citra untuk variabel bukti fisik adalah tidak efektif.
Saran dan Rekomendasi
1. Produk sebaiknya lebih ditingkatkan kembali kualitasnya, karena mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan loyalitas konsumen. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan produk adalah dengan cara meningkatkan item pertanyaan yang memiliki hasil tertinggi pada uji validitas, yaitu item pertanyaan nomer 2,5 dan 1:
a. Alfamart Surakarta selalu menjaga kualitas produk Aqua yang unggul.
b. Memiliki kualitas produk daya saing tinggi di Alfamart Surakarta berbeda dengan toko lain.
c. Alfamart Surakarta mempunyai karakteristik sendiri tentang produk Aqua.
2. Harga sebaiknya lebih ditingkatkan kembali kualitasnya, karena mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan loyalitas konsumen. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan harga adalah dengan cara meningkatkan item pertanyaan yang memiliki hasil tertinggi pada uji validitas, yaitu item pertanyaan nomer 3,4 dan 2:
a. Di Alfamart Surakarta produk Aqua memiliki daya saing harga.
b. Produk Aqua di Alfamart Surakarta harga sesuai standar.
c. Harga sesuai dengan kualitas produk Aqua yang disajikan di Alfamart Surakarta.
3. Promosi sebaiknya diperhatikan lagi, karena menghasilkan nilai yang lebih besar dalam peningkatan loyalitas. Hal ini dapat dilakukan dengan cara. meningkatkan harga adalah dengan cara meningkatkan item pertanyaan yang memiliki hasil tertinggi pada uji validitas, yaitu item pertanyaan nomer 2,4 dan 5:
a. Adanya pemberian jaminan pelayanan di Alfamart Surakarta membuat saya percaya untuk kembali membeli produk Aqua.
b. Adanya promosi kelengkapan fasilitas di Alfamart Surakarta membuat saya ingin membeli produk Aqua. 
c. Adanya periklanan produk Aqua yang menarik dari bagian marketing membuat saya ingin bertransaksi di Alfamart Surakarta.
4. Bukti fisik sebaiknya lebih ditingkatkan kembali kualitasnya, karena mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan loyalitas konsumen. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan bukti fisik adalah dengan cara meningkatkan item pertanyaan yang memiliki hasil tertinggi pada uji validitas, yaitu item pertanyaan nomer 5,2 dan 3:
a. Tersedianya kerapian dan kebersihan di Alfamart Surakarta.
b. Alfamart di Surakarta mempunyai lingkungan yang bersih.
c. Tersedianya fasilitas penunjang yang memadai di Alfamart Surakarta membuat konsumen merasa senang berbelanja produk Aqua.
5. Penelitian selanjutnya perlunya mengganti variabel intervening agar hasilnya bisa lebih baik dan bisa memediasi variabel independen.
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