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Cim

ABSTRACT

This research aims to analyze and identify the influence
of product quality, price and promotion, whether they
have a direct and positive influence or not on PT
customer loyalty. Agronesia  Saripetojo. = The
questionnaire was distributed to 100 respondents who
were taken by selecting a sample using purposive
sampling technique. The questionnaire was tested with
an validity test, an irreliability test, and also a classical
assumption test. iThe results of the test are valid,
irreliable, and can be used as regression data. The
analysis method used in this research is the descriptive
method and path analysis with an quantitative
approach. iThe results of the research show that 1)
product quality, price and promotion have a direct and
positive influence on customer loyalty, i2) price and
promotion have a direct and positive influence on
customer loyalty, 3) product quality has no direct and
positive influence on customer loyalty
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan
mengidentifikasi pengaruh kualitas produk, harga
dan promosi apakah berpengaruh langsung dan
positif atau tidak terhadap loyalitas pelanggan PT.
Agronesia Saripetojo. Kuesioner  didistribusikan
kepada 100 responden yang diambil dengan
penentuan sampel menggunakan teknik purposive
sampling. Kuesioner teruji dengan uji validitas, uji
reliabilitas, dan juga uji asumsi klasik. Hasil dari
pengujian tersebut valid, reliabel, dan dapat dipakai
untuk data regresi. Metode analisis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan
analisis jalur (path analysis) dengan pendekatan
kuantitatif. Hasil dalam penelitian menunjukkan
bahwa 1) kualitas produk, harga dan promosi
berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas
pelanggan, 2) harga dan promosi berpengaruh
langsung terhadap loyalitas pelanggan, 3) kualitas
produk tidak berpengaruh langsung dan positif
terhadap loyalitas pelanggan
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PENDAHULUAN

Pada era globalisas ini dunia bisnis mengalami perkembangan sangat pesat,
hal tersebut disebabkan karena banyak keinginan seseorang untuk menciptakan
sebuah usaha dan membuka lapangan pekerjaan bagi banyak orang. Konsep
pemasaran juga ikut mengalami perkembangan, dunia pemasara merupakan
dunia yangvunik dan memiliki jangkauan sangat luas. Pemasaran lebih
dipandang sebagai keahlian daripada ilmu, pemasaran juga merupakan
pertimbangan penting dalam mempertahankan bisnis. Dalam kemajuan dunia
bisnis yang menghasilkan jasa dan produk, tugas pemasaran sangatlah penting
karena merupakan salah satu unsur penentu keberhasilan usaha. Ahli
mengatakan bahwa pemasaran adalah suatu tindakan, serangkaian landasan,
suatuiproses membuat, menyampaikan atau memperdagagangkan penawaran
bagi pelanggan, mitra dan masayarakat umum (offerings) yang bernilai bagi
pelanggan, mitra, masyarakat umum (Tjiptono, 2016:50). Salah satu penyebab
pemasaran ialah loyalitas pelanggan dalam memberikan kontibusi kepada
perusahaan, loyalitas pelanggan juga dipengaruhi oleh beberapa faktor
antara lain adalah faktor kualitas produk.

Kualitas produk menjadi hal penting untuk meningkatkan penjualan,
karena mampu meningkatkan penjualan serta meningkatkan pendapatan
perusahaan. Menurut Tjiptono (2016:134) kualitas produk adalah ciri suatu
barang dalam kemampuannya memenuhi kebutuhan yang telah ditentukan
sebelumnya dan mempunyai sifat laten. Dimens kualitas produk terdiri
dari kinerja, fitur atau ciri-ciri tambahan, reliabilitas, kesesuian dengan
spesifikasi, daya tahan, serviceability, estetika dan kualitas yang
dipersepsikan.

Selain kualitas produk, faktor lain yang berdampak pada loyalitas
pelanggan adalah harga. Harga ialah sejumlah uang yang dikorbankan
untuk suatu barang atau jasa, atau nilai dari pelanggan yang ditukarkan
untuk mendapatkan manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas
produk atau jasa. Harga merupakan salah satu komponen bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya tidak
(Kotler dan Amstrong, 2016:50). Hal yang memberikan pengaruh terhadap
loyalitas pelanggan adalah promosi. Promosi merupakan bentuk dari
perkenalkan suatu produk yang dibaut oleh peusahaan. Promosi suatu
bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan nformasi,
mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2016:229)

PT. Agronesia Saripetojo merupakan perusahaan dagang yang bergerak
pada bidang industri es, PT. Agronesia Saripetojo memiliki beberapa cabang
usaha salah satunya berada di Sukabumi yang didirikan pada tanggal 17 Juli
2002 di Sukabumi. PT. Agronesia Saripetojo mengalami penurunan penjualan
pada tahun 2021 dan tu menyebabkan tidak tercapainya target yang sudah
ditetapkan, Adapun penjualan PT. Agronesia Saripetojo dapat dilihat pada tabel
berikut ini:
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Tabel 1. Data Penjualan Produk PT. Agronesia Saripetojo

. Nocia . Persentase

Bulan Ta;,fz‘thll;:lgl\_l; n RmPh:::: llI: e&g‘g‘;ﬂa“ Kete:‘: ;])l) aian Keterangan
Januari 37.700 33.332 88 Tidak Tercapai
Februari 37.700 31.055 82 Tidak Tercapai
Maret 37.700 33.897 90 Tidak Tercapai
April 37.700 33.282 88 Tidak Tercapai
Mei 37.700 29.901 79 Tidak Tercapai
Juni 37.700 33.626 89 Tidak Tercapai
Juli 37.700 33.794 90 Tidak Tercapai
Agustus 37.700 32.076 85 Tidak Tercapai
September 37.700 30.242 80 Tidak Tercapai
Oktober 37.700 28.771 76 Tidak Tercapai
November 37.700 31.621 84 Tidak Tercapai
Desember 37.700 30.904 82 Tidak Tercapai
Total 452.400 382.501 Tidak Tercapai
Rata-rata 37.700 31.875 84 Tidak Tercapai

Sumber: PT. Agronesia Saripetojo 2022

Berdasarkan tabel tersebut, dapat dilihat bahwa perusahaan mengalami
penurunan pendatan, hal tersebut dipengaruhi banyak faktor dalam 12 bulan
tersebut penjualan tidak mencapai target diantaranya disebabkan oleh kualitas
produk, harga dan promosi sehingga menyebabkan pelanggan tidak loyal
terhadap perusahaanisehingga terjadinya penurunan penjualan pada tahun
tersebut. Berdasarkan hasil prasurvei yang dilakukan terhadap 30 pelanggan
yang menyatakan bahwa tanggapan hasl pra survei mengenai kualitas produk
sebesar 57% jawaban merasa belum yakin dengan kualitas produk yang
diberikan.

TINJAUAN PUSTAKA
Kualitas Produk dan Harga

Tjiptono (2016:134) kualitas produk adalah karakteristik dari suatu
produk dalam kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang
telah ditentukan dan mempunyai sifat laten. Adapun dimensinya:
Performance (kinerja), Features (fitur atau ciri-ciri tambahan), Reliability
(reliabilitas), Confermance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi),
Durability (daya tahan), Serviceability, Esthetics (estetika), Perceived quality
(kualitas yang dipersepsikan) Tjiptono (2016:134). Selanjutnya harga adalah
sejumlah uang yang dikorbankan untuk suatu barang atau jasa, atau nilai
dari konsumen vyang ditukarkan wuntuk mendapatkan manfaat atau
kepemilikan atau penggunaan atas produk atau jasa. Harga merupakan
salah satu komponen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan
sedangkan yang lainnya tidak, Kotler dan Amstrong (2016:50). Dimensinya:
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, kesesuaian
harga dengan manfaat, harga sesuai kemampuan atau daya saing harga
Kotler dan Amstrongi (2016:50).
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Promosi dan Loyalitas Pelanggan

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi iatau imembujuk idan imengingatkan
pasar sasaran atas produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan Tjiptono
(2014:229) dimensinya: periklanan, penjualan, promosi dan hubungan
masyarakat Tjiptono (2014:229). Menurut Sangaji dan Sopiah (2013;15),
mengumukakan loyalitas pelanggan merupakan respon yang terkait erat
dengan ikrar atau janji untuk memegang teguh komitmen mendasari
kontinuitas relasi dan biasanya tercermin dalam pembelian berkelanjutan
dari penyedia jasa atau produk atas dasar dedikasi dan kendala pragmatik
serta menjaga pelanggan tetap senang serta loyal merupakan tantangan bagi
perusahaan cara terbaik untuk bertahan dalam persaingan. Selain itu,
dimensi loyalitas pelanggan menurut Sangaji dan Sopiah (2012;9),
menyatakan loyalitas mempunyai empat dimensi vyaitu: melakukan
pembelian secara teratur, membeli antarlini produk atau jasa,
mereferensikan kepada orang lain, dan menunjukan kekebalan terhadap
tarikan dari pesaing.
Hubungan Antar Variabel

Kualitas produk memiliki hubungan dengan harga, hal ini diperkuat
dengan adanya definisi menurut ahli. Harga adalah sejumlah uang yang
dikorbankan untuk suatu barang atau jasa atau nilai dari konsumen yang
ditukarkan untuk mendapatkan manfaat atau kepemilikan atau penggunaan
atas produk atau jasa (Kotler dan Amstrong, 2016:50). Kualitas produk
memiliki hubungan dengan promosi, ini dapat dilihat dari teori sebagai berikut,
promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan
pasar sasaran atas produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono,
2014:229). Jadi perusahaan dapat memberikan informasi kepada pelanggan
tentang kualitas produk yang baik, itu menjadi salah satu strategi bagus bagi
perusahaan untuk melakukan promosi.

Harga adalah faktor positioning kunci dan harus diputuskan dalam
hubungannya dengan pangsa sasaran, bauran pilihan produk, jasa dan
persaingan(Kotler dan Keller, 2018:5). Jadi harga dapat mempengaruhi promosi,
karena dengan adanya image yang baik itu membangun kesan dalam benak
konsumen dan itu didukung dengan promosi yang baik juga.

Hipotesis

Hipotesis pada penelitian ini adalah sebagi berikut:

Hi : Terdapat pengaruh langsung dan positif kualitas produk terhadap
loyalitas

pelanggan.

H> : Terdapat pengaruh langsung dan positif harga terhadap loyalitas
pelanggan.

Hs: Terdapat pengaruh langsung dan positif promosi terhadap loyalitas
pelanggan.
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Hs: Terdapat pengaruh langsung dan positif kualitas produk, harga dan
promosi terhadap loyalitas pelanggan.
V),

Kualitas Produk (X;)

Loyalitas

Pelanggan (Y)

Promosi (X;)
(Xs)

Gambar 1. Kerangka Pemikiran

METODOLOGI

Objek dalam penelitian ini adalah kualitas produk, harga, promosi dan
loyalitas pelanggan. Adapun subjek penelitian ini adalah pelanggan pada iPT.
Agronesia Saripetojo. Adapun bentuk dari penelitian ini adalah deskriptif
kuantitatif, metode penelitian deskriptif adalah suatu penelitian yang
dilakukan untuk mengetahui nilai variabel eksogen atau variabel endogen
tanpa membuat perbandingan atau menghubungkan dengan variabel lain
(Sugiyono, 2018:86). Metode penelitian verifikatif adalah metode penelitian
yang pada dasarnya digunakan untuk menguji teori dengan pengujianatau
pembuktian hipotesis(Sugiyono, 2018:55). Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling, pendapat ahli menyatakan teknik purposive
sampling yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu
(Sugiyono, 2019:85). Dalam penelitian ini menggunakan sebanyak 100 responden
pelanggan PT. Agronesia Saripetojo.

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel eksogen
(exogenous) adalah variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab
perubahannya atau timbulnya variabel terikat (endogen), baik secara negatif
maupun secara positif yang disimbolkan dengan simbol (X). Variabel
eksogen dalam penelitian ini adalah: kualitas produk (X1), harga (X2), promosi
(X3). Selain itu variabel endogen (endougenous) adalah variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas,
variabel terikat dalam penelitian ini adalah loyalitas pelanggan (Y). Untuk
mengevaluasi kuesioner apakah pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner
valid dan reliable maka dilakukan wuji validitas dan reabilitas. Menurut
Sugiyono (2018:267) uji validitas akan dinyatakan valid apabila batas koefisien
korelasi minimal 0,3. Sedangkan wuji reliabilitas menjelaskan sejauh mana hasil
pengukuran dengan menggunakan objek yang sama, akan menghasilkan
data yang sama, instrument dapat dikatakan handal (reliabel) bila memiliki
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koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,6. Berdasarkan hasil uji validitas dan
reliabilitas menunjukan variabel kualitas produk, harga, promosi dan
loyalitas pelanggan yang menjadi dasar pertanyaan kuesioner dinyatkan valid
dan reliabel. Ghozali (2016:134). Hasil pengujian asumsi klasik terhadap
menormalitas data, uji multikolinieritas, uji heteroskedastisitas bahwa data
bebas dari multikolinieritas dan heteroskedastisitas.

Teknik analisis data yang digunakan untuk mengetahui pengaruh
langsung dan positif variabel kualitas produk, harga dan promosi terhadap
loyalitas pelanggan dalam penelitian ini adalah persamaan analisis jalur (Path
Analysis), sebagai berikut: Y= Pyx1 Xi+Pyxa Xo+tPyxs X3 i+€ sedangkan
pengujian hipotesis dilakukan dengan menggunakan analisideskriptif,
analisis koefisien korelasi berganda, uji R? uji F, dan uji t Ghozali (2016:134).
Hasil pengujian asumsi klasik terhadap normalitas data, uji multikolinieritas, uji
heteroskedastisitas bahwa data bebas dari multikolinieritas dan
heteroskedastisitas.

HASIL
Karakteristik Pelanggan

Karakteristik pelanggan PT. Agronesia Saripetojo adalah laki-laki dengan
usia 35-34 tahun dengan pendidikan terakhir SMA/SMK, ada pun profesinya
yaitu sebagai wiraswasta dengan pendapatan Rp. 1.000.000 - Rp. 5.000.000,
dengan frekuensi pembelian lebih dari empat kali.
Tanggapan Pelanggan terhadap Kualitas Produk, Harga, Promosi, serta
Loyalitas Pelanggan

Adapun rekapitulasi tanggapan karyawan terhadap kualitas produk,
harga, promosi dan loyalitas pelangga berikut ini:

Tabel 2. Rekapitulasi Tanggapan Pelanggan terhadap Kualitas Produk,
Harga, Promosi dan Loyalitas Pelanggan

No. Indikator Penilaian Kriteria Interpretasi
(%0)
1.  Kualitas 78 Baik  Rata-rata pelanggan memberikan penilain
Produk baik. Baik dari segi bahan baku,
bentuknya dan sebagainya.
2.  Harga 76 Sesuai Pelanggan merasa harga sudah sesuai
dengan kualitas yang diberikan.
3. Promosi 73 Baik  Rata-rata ipelanggan merasa promosi

yang dilakukan oleh perusahaan baik.
Baik tu dalam memperkenalkan produk,
bahan bahan yang digunakan dan

sebagainya
4. Loyalitas 75 Tinggi Rata-rata pelanggan memiliki loyalitas
Pelanggan yang tinggi sehingga dapat meningkatkan
penjualan  yang  dilakukan  oleh

perusahaan.

Sumber: Data Primer Diolah, 2023
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Uji Validitas dan Reliabilitas

Menurut Sugiyono (2014:203), suatu instrumen dikatakan valid
menandakan instrumen dapat digunakan. Uji validitas dalam penelitian ini
dengan hasil menunjukkan bahwa semua indikator variabel kualitas produk
(X1), harga (X2), promosi (Xs), serta loyalitas pelanggan (Y) memiliki hasil valid
karena rhitung > idari rtabel 0,3. Menurut Sugiyono (2014:121), realiablenya
suatu instrumen adalah apabila penggunaannya dilakukan beberapa kali
dalam mengukur objek dalam taraf yang sama (kesamaan objek) akan
memberikan atau menghasilkan data yang kosntan atau stabil. Adapun kriteria
pengujian reliabilitas adalah jika Cronbach Alpha. =.0,6 memiliki arti instrumen
dikatakan reliabel, sebaliknya jika Cronbach Alpha < 0,6 berarti instrumen
dikatakan tidak reliabel. Sehingga semua variabel penelitian dikatakan
reliabel.
Uji Asumsi Klasik

Berdasarkan pengujian asumsi klasik didapatkan hasil yaitu: (a) uji
normalitas menghasilkan bahwa data dapat dinyatakan berdistribusi
normal; (b) uji multikolinearitas menghasilkan bahwa variabel bebas dapat
dinyatakan terbebas dari multikolinearitas; dan (c) uji heteroskedastisitas
menghasilkan bahwa model regresi dapat dinyatakan homoskedastisitas.
Berdasarkan 3 (tiga) hasil pengujian asumsi klasik dapat dilanjutkan ke
pengujian analisis jalur (path analysis).
Hasil Pengolahan Data
Adapaun persamaan model struktural sebagai berikut:

Kualitas Produk
(X1)

-

Pyxi=10.109

t
-

A

~

I3130= 0061

Loyalitas
CPyx=0s T2 Pelanggan (V)
-7

&
L
-

IX1%3=10037

I 303=0.198
Pyx3=0353

-

Gambar 2. Path Diagram Model Struktur Kualitas Produk (X1), Harga (X2)
dan Promosi (X3) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
Sumber: Data Diolah, 2023

Adapun pengolahan data menggunakan SPSS 21 dapat diperoleh
sebagai
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Tabel 3. Nilai Koefisien Jalur Pengaruh Langsung dan Tidak Langsug Variabel
Kualitas Produk, Harga, Promosi dan Loyalitas Pelanggan

Variabel thitung Sig Pengaruh Pengaruh Pengaruh Total
Langsung Tidak
Langsung
Kualitas Produk -1,380 0,171 1,18 0,51 1,69
(X1
Harga (X5) 7,154 0,000 31,47 4,29 35,76
Promosi (X3) 4,193 0,000 12,60 4,06 16,63
F-hitung = 40,637
Sig = 0,000
R = 748
F-tabel =2.700
R2 =.559
Adjuster R? = .546
Std. Error of the =3.01020
Estimate
Alpha(a) =5%

Sumber: Data Diolah 2023

PEMBAHASAN
Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi terhadap Loyalitas
Pelanggan

Berdasarkan tabel 3, variabel F hitung 40,637 dan sig hitung (0,000) <
0,05. Ini menunjukan hipotesis yang berbunyi “kualitas produk, harga dan
promosi berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas pelanggan”
diterima. Artinya, dengan tingkat kepercayaan yang tinggi, variabel kualitas
produk, harga dan promosi memilki pengaruh langsung dan positif terhadap
loyalitas pelangga. Secara keseluruhan, kualitas produk, harga dan promosi
saling berinteraksi dan memiliki pengaruh yang saling memperkuat terhadap
loyalitas pelanggan. Kualitas produk yang baik, harga yang terjangkau serta
informasi mengenai produk (promosi) yang efektif cenderung penjualan
meningkat serta pelanggan akan loyal. Hasil penelitian ini didukung oleh Rico
Prasetyo (2021) yang menunjukan bahwa kualitas produk, harga dan promosi
berpengaruh dan positif terhadap loyalitas pelanggan.
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan tabel 3, variabel kualitas produk memiliki nilai t hitung
-1,380, dan sig hitung (0,171) > 0,05. ini menunjukkan hipotesis yang berbunyi
“kualitas produk berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas
pelanggan” ditolak. Artinya, kualitas produk tidak memiliki pengaruh
langsung dan positif terhadap loyalitas pelanggan. Bahwa loyalitas
pelanggan sebagai sumber penghasilan tetap bagi perusahaan dalam periode
yang tetap. Sedangkan kualitas produk sebagai proses untuk mendapatkan
pelanggan yang loyal agar perusahaan mendapatkan keuntungan dalam
penjualan. Apabila kualitas produk yang diberikan kepda pelanggan tidak
sesuai dengan keinginan pelanggan maka tidak akan ada pelanggan yangloyal
terhadap produk yang diberikan. Hasil penelitian ini didukung oleh Anthony
Hartanto dan Fransisca Andreani (2019) bahwa kualitas produk tidak
memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan.
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Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan tabel 3, variabel harga memiliki nilai t hitung 7,154 dan
nilai sig hitung (0,000) < 0,05. Ini menunjukan hipotesis yang berbunyi
“harga berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas pelanggan”
diterima. Artinya, harga memiliki pengaruh langsung dan positif terhadap
loyalitas pelanggan. Bahwa harga mempunyai hubungan yang sangat erat
dengan loyalitas pelanggan, motif pelanggan untuk melakukan pembelian
melihat dari harga dan kualitas produk yang diberikan. Harga dalam pembelian
sangat perlu diperhatikan, hal ni disebabkan karena harga sangat berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan. Harga dan kualitas produk yang diberikan baik
dapat meningkatkan penjualan. Hasil ini didukung oleh Dewi Andriany dan
Mutia iArda (2022) bahwa harga berpengaruh langsung dan positif terhadap
loyalitas pelanggan.
Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan tabel 3, variabel promosi memiliki nilai t hitung 4,193 dan
nilai sig hitung (0,000) < 0,05. Ini menunjukan hipotesis yang berbunyi
“promosi berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas pelanggan”
diterima. Artinya, promosi memilki pengaruh langsung dan positif terhadap
loyalitas pelanggan. Promosi yang memadai akan menciptakan penjualan yang
cukup biak serta akan memberikan dorongan kepada pelanggan untuk
melakukan pembelian. Ketika pelanggan mengetahui produk yang dijual maka
pelanggan akan melakukan pembelian dan meningkatkan penjualan. Hasil ni
didukung oleh Endar Dwi Rahayu dan Rokhmat Subagiyo (2022) bahwa
promosi berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas pelanggan.
Hubungan Antara Variabel Kualitas Produk dengan Harga

Hubungan kualitas produk dengan harga sebesar -0.061 atau -6,1%. Bahwa
kualitas produk terdapat hubungan namun tidak positif dengan harga. Berkaitan
dengan kualitas produk yang diberikan kepada pelanggan dengan harga
yang sudah ditetapkan itu dapat mempengaruhi keputusan pembelian dan
loyalitas pelanggan itu sendiri. Hasil ini didukung dengan teori Kotler dan
Amstrong (2016:50) yang menyatakan harga adalah sejumlah uang yang
dikorbankan untuk suatu barang atau jasa, atau nilai dari konsumen yang
ditukarkan untuk mendapatkan manfaat atau kepemilikan atau penggunaan
atas produk atau jasa.
Hubungan antara Variabel Harga dengan Promosi

Hubungan harga dengan promosi sebesar 0.198 atau 19,8%. Bahwa harga
terdapat hubungan positif dengan harga. Berkaitan dengan harga yang sudah
ditetapkan maka proses promosi yang dilakukan oleh perusahaan akan
berjalan dengan lancar dan dapat menarik pelanggan untuk melakukan
pembelian dengan harga yang terjangkau oleh pelanggan. Hasil ini didukung
dengan teori Kotler dan Keller (2018:5), yang menyatakan harga adalah faktor
positioning kunci danharus diputuskan dalam hubungannya dengan pangsa
sasaran bauran pilihan produk jasa dan persaingan.
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Hubungan antara Variabel Kualitas Produk dengan Promosi

Hubungan kualitas produk dengan promosi sebesar -0.037 atau -3,7%.
Bahwa kualitas produk terdapat hubungan namun tidak positif dengan promosi.
Berkaitan dengan kualitas produk yang diberikan kepada pelanggan dengan
promosi penjualan yang cukup bagus maka dapat meningkatkan penjualan
perusahaan dan dapat meningkatkan pendaptan perusahan. Hasil ini didukung
dengan teori Tjiptono (2014:229), yang menyatakan promosi adalah suatu
bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas
produknya agar bersediaimenerima, membeli, dan loyal pada produk yang
bersangkutan.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan

Simpulan penelitian ini sebagai berikut: 1) Kondisi kualitas produk
secara rata-rata memiliki kategori baik, namun masih terdapat beberapa keluhan
yang diberikan oleh pelanggan. Kondisi harga rata-rata termasuk dalam kategori
sesuai, namum masih terlalu mahal daripada pesaing yang menunjual produk
yang sama. Kondisi promosi rata-rata memiliki kategori baik, namum masih
banyak pelanggan yang belum tau perlu adanya perluasan promosi yang
dilakukan oleh perusahaan. Kemudian loyalitas pelanggan PT. Agronesia
Saripetojo rata-rata berada dalam kategori baik, namun pendapatan perusahaan
belum tercapai sesuai target perusahaan; 2) Kulitas Produk, Harga dan promosi
secara bersama-sama berpengaruh langsung dan positif terhadap loyalitas
pelanggan PT. Agronesia Saripetojo; 3) Kualitas produk tidak memiliki
pengaruh langsung dan negatif terhadap loyalitas pelanggan PT.
AgronesiaiSaripetojo; 4) Harga dan promosi memiliki pengaruh langsung
dan positif terhadap loyalitas pelangga PT. Agronesia Saripetojo. Adapun
hubungan antar variabel 1) Kualitas produk dengan harga memiliki hubungan
namun tidak positif dengan harga; 2) Harga dan promosi menunjukan hubungan
postif; 3) Kualitas produk dengan promosi menunjukan hubungan yang negatif.
Saran
Bagi Pihak Perusahaan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan masih ada bebarapa dimensi dari
setiap variabel yang masih kurang memuaskan pelanggan diantaranya variabel
kualitas produk dengan dimensi fitur, oleh karena itu perusahaan harus
membuat fitur baruu dari bentuk es yang dijual. Pada variabel harga pada
dimensi sesuai kemampuan/daya saing harga, massih banyak perusahaan
sejenis yang menjual produk dengan harga yang lebih murah jadi
perusahaan perlu mempertimbangkan penetapan harga. Varibel promosi pada
dimensi periklanan, perusahaan perlu memperluas periklanannya terutama di
sosial media agar pelanggan tau apa yang dijual oleh perusahaaan dan yang
terakhir variabel loyalitas dengan dimensi tidak berminat pindah, perusahaan
perlu adanya perbaiki kualitas produk dengan penentuan harga terjangkau bagi
pelanggan.
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PENELITIAN LANJUTAN

Penelitian ini juga memberikan rekomendasi pada peneliti selanjutnya
tentang kualitas produk, harga, promosi dan loyalitas pelanggan dengan
menambahkan jumlah sampel, objek penelitian, mengganti metode penelitian,
dan menambah variabel seperti kesukaan, perilaku kebiasaan, komitmen,
kesukaan produk serta biaya pengalihan sehingga dapat memperbaiki
kekurangan-kekurangan yang ada. Selain itu penelitian ini juga dapat
digunakan oleh pelaku usaha untuk meningkatkan loyalitas pelanggan.
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