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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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Penelitian iini ibertujuan iuntuk imenganalisis idan 
mengidentifikasi ipengaruh ikualitas produk, iharga 
dan ipromosi iapakah iberpengaruh ilangsung idan 
positif iatau itidak terhadap iloyalitas ipelanggan PT. 
Agronesia Saripetojo. iKuesioner ididistribusikan 
kepada 100 iresponden iyang idiambil idengan 
penentuan isampel imenggunakan iteknik ipurposive 
sampling. iKuesioner iteruji idengan iuji ivaliditas, iuji 
reliabilitas, idan ijuga iuji iasumsi klasik. iHasil idari 
pengujian itersebut ivalid, ireliabel, idan idapat dipakai 
untuk idata regresi. iMetode ianalisis iyang digunakan 
dalam ipenelitian iini iadalah imetode deskriptif dan 
analisis ijalur (path ianalysis) idengan pendekatan 
kuantitatif. iHasil idalam ipenelitian menunjukkan 
bahwa 1) ikualitas iproduk, iharga idan promosi 
berpengaruh ilangsung idan positif iterhadap loyalitas 
pelanggan, i2) iharga idan ipromosi berpengaruh 
langsung terhadap iloyalitas ipelanggan, 3) ikualitas 
produk itidak iberpengaruh ilangsung dan positif 
terhadap iloyalitas ipelanggan 
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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, imitra idan imasayarakat iumum (offerings) iyang ibernilai ibagi 
pelanggan, imitra, imasyarakat iumum (Tjiptono,i2016:50). iSalah isatu penyebab 
pemasaran iialah iloyalitas pelanggan dalam imemberikan ikontibusi ikepada 
perusahaan, iloyalitas ipelanggan ijuga dipengaruhi ioleh ibeberapa ifaktor 
antara ilain iadalah ifaktor ikualitas iproduk. 

Kualitas iproduk imenjadi ihal ipenting iuntuk imeningkatkan ipenjualan, 
karena imampu imeningkatkan ipenjualan iserta imeningkatkan ipendapatan 
perusahaan. iMenurut iTjiptono (2016:134) ikualitas iproduk iadalah iciri isuatu 
barang idalam ikemampuannya imemenuhi ikebutuhan iyang itelah iditentukan 
sebelumnya idan imempunyai isifat ilaten. iDimens ikualitas iproduk iterdiri 
dari kinerja, ifitur iatau iciri-ciri itambahan, ireliabilitas, ikesesuian idengan 
spesifikasi, idaya itahan, iserviceability, iestetika idan ikualitas iyang 
dipersepsikan. 

Selain ikualitas iproduk, ifaktor ilain iyang iberdampak ipada iloyalitas 
pelanggan iadalah iharga. iHarga iialah isejumlah iuang iyang idikorbankan 
untuk suatu ibarang iatau ijasa, iatau inilai idari ipelanggan iyang iditukarkan 
untuk mendapatkan imanfaat iatau ikepemilikan iatau ipenggunaan iatas  
produk iatau jasa. iHarga imerupakan isalah isatu ikomponen ibauran 
pemasaran iyang menghasilkan ipendapatan isedangkan iyang ilainnya itidak 
(Kotler dan Amstrong, 2016:50). iHal iyang imemberikan ipengaruh iterhadap 
loyalitas pelanggan iadalah ipromosi. iPromosi imerupakan ibentuk idari 
perkenalkan suatu iproduk iyang idibaut ioleh ipeusahaan. iPromosi isuatu 
bentuk komunikasi pemasaran iyang iberusaha imenyebarkan informasi, 
mempengaruhi iatau membujuk idan imengingatkan ipasar isasaran iatas 
produknya iagar ibersedia menerima, imembeli, idan iloyal ipada iproduk iyang 
ditawarkan iperusahaan yang ibersangkutan (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 

 
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) ikualitas iproduk iadalah ikarakteristik idari isuatu 
produk dalam kemampuannya iuntuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan iyang 
telah ditentukan idan imempunyai isifat ilaten. iAdapun idimensinya: 
Performance (kinerja), iFeatures (fitur iatau iciri-ciri itambahan), iReliability 
(reliabilitas), Confermance ito ispecifications (kesesuaian idengan ispesifikasi), 
Durability (daya itahan), iServiceability, iEsthetics (estetika), iPerceived iquality 
(kualitas yang idipersepsikan) iTjiptono (2016:134). iSelanjutnya iharga iadalah 
sejumlah uang iyang idikorbankan iuntuk isuatu ibarang iatau ijasa, iatau inilai 
dari konsumen iyang iditukarkan iuntuk imendapatkan imanfaat iatau 
kepemilikan atau ipenggunaan iatas iproduk iatau ijasa. Harga imerupakan 
salah isatu komponen ibauran ipemasaran iyang imenghasilkan ipendapatan 
sedangkan yang lainnya itidak, iKotler idan iAmstrong (2016:50). iDimensinya: 
keterjangkauan harga, ikesesuaian iharga idengan ikualitas iproduk, ikesesuaian 
harga idengan manfaat, iharga isesuai ikemampuan iatau idaya isaing iharga 
Kotler idan Amstrongi (2016:50). 
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Promosi idan iLoyalitas iPelanggan 
Promosi iadalah isuatu ibentuk ikomunikasi ipemasaran iyang iberusaha 

menyebarkan iinformasi, imempengaruhi iatau imembujuk idan imengingatkan 
pasar isasaran iatas iproduknya iagar ibersedia imenerima, imembeli, idan iloyal 
pada iproduk iyang iditawarkan iperusahaan iyang ibersangkutan iTjiptono 
(2014:229) idimensinya: iperiklanan, ipenjualan, ipromosi idan ihubungan 
masyarakat iTjiptono (2014:229). iMenurut iSangaji idan iSopiah (2013;15), 
mengumukakan iloyalitas ipelanggan imerupakan irespon iyang iterkait ierat 
dengan iikrar iatau ijanji iuntuk imemegang iteguh ikomitmen imendasari 
kontinuitas irelasi idan ibiasanya itercermin idalam ipembelian iberkelanjutan 
dari penyedia ijasa iatau iproduk iatas idasar idedikasi idan ikendala ipragmatik 
serta menjaga ipelanggan itetap isenang iserta iloyal imerupakan itantangan bagi 
perusahaan icara iterbaik iuntuk ibertahan idalam ipersaingan. iSelain iitu, 
dimensi iloyalitas ipelanggan imenurut iSangaji idan iSopiah (2012;9), 
menyatakan iloyalitas imempunyai iempat idimensi iyaitu: imelakukan 
pembelian secara iteratur, imembeli iantarlini iproduk iatau ijasa, 
mereferensikan ikepada orang ilain, idan imenunjukan ikekebalan iterhadap 
tarikan idari ipesaing. 
Hubungan Antar Variabel 
 Kualitas produk memiliki hubungan dengan harga, hal ini diperkuat 
dengan adanya definisi menurut ahli. iHarga iadalah isejumlah iuang iyang 
dikorbankan untuk isuatu ibarang iatau ijasa iatau inilai idari ikonsumen iyang 
ditukarkan untuk imendapatkan imanfaat iatau ikepemilikan iatau ipenggunaan 
atas iproduk atau ijasa (Kotler idan iAmstrong, 2016:50). Kualitas produk 
memiliki hubungan dengan promosi, ini dapat dilihat dari teori sebagai berikut, 
promosi iadalah suatu bentuk ikomunikasi ipemasaran iyang iberusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi iatau imembujuk idan imengingatkan 
pasar isasaran iatas produknya iagar ibersedia imenerima, imembeli, idan iloyal 
pada iproduk iyang ditawarkan iperusahaan iyang ibersangkutan (Tjiptono, 
2014:229). iJadi perusahaan dapat memberikan informasi kepada pelanggan 
tentang ikualitas produk iyang ibaik, itu imenjadi isalah isatu istrategi bagus bagi 
perusahaan untuk melakukan promosi. 
 Harga iadalah ifaktor ipositioning ikunci idan iharus idiputuskan idalam 
hubungannya idengan ipangsa isasaran, ibauran ipilihan iproduk, ijasa idan 
persaingan(Kotler idan 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: 
H1  : Terdapat ipengaruh ilangsung idan ipositif kualitas produk terhadap 

loyalitas 
pelanggan. 

H2 : Terdapat ipengaruh ilangsung idan ipositif iharga iterhadap iloyalitas 
pelanggan. 

H3 : Terdapat ipengaruh ilangsung idan ipositif ipromosi iterhadap iloyalitas 
pelanggan. 
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H4 :  Terdapat ipengaruh ilangsung idan ipositif kualitas produk, iharga dan 
promosi iterhadap iloyalitas ipelanggan. 

 

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

 
METODOLOGI 

Objek dalam ipenelitian iini iadalah ikualitas produk, iharga, promosi dan 
loyalitas ipelanggan. Adapun subjek penelitian ini adalah pelanggan pada iPT. 
Agronesia Saripetojo. Adapun bentuk dari penelitian ini adalah deskriptif 
kuantitatif, imetode ipenelitian ideskriptif iadalah isuatu ipenelitian iyang 
dilakukan iuntuk imengetahui inilai ivariabel eksogen atau ivariabel endogen 
tanpa imembuat iperbandingan iatau imenghubungkan idengan ivariabel ilain 
(Sugiyono, 2018:86). Metode ipenelitian verifikatif iadalah metode ipenelitian 
yang ipada idasarnya idigunakan iuntuk imenguji iteori idengan ipengujian atau 
pembuktian ihipotesis(Sugiyono, 2018:55). iTeknik ipengambilan isampel 
menggunakan ipurposive isampling, pendapat ahli menyatakan iteknik ipurposive 
sampling yaitu iteknik ipenentuan isampel idengan ipertimbangan itertentu 
(Sugiyono, 2019:85). Dalam penelitian ini menggunakan sebanyak 100 responden 
pelanggan PT. Agronesia Saripetojo. 
 Variabel iyang idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah ivariabel eksogen 
(exogenous) iadalah ivariabel iyang imempengaruhi iatau imenjadi isebab 
perubahannya atau itimbulnya ivariabel iterikat (endogen), ibaik isecara negatif 
maupun isecara positif iyang idisimbolkan idengan isimbol (X). iVariabel 
eksogen dalam ipenelitian iini iadalah: ikualitas produk (X1), harga (X2), promosi 
(X3). Selain itu variabel endogen (endougenous) iadalah ivariabel iyang 
dipengaruhi atau iyang imenjadi iakibat ikarena iadanya ivariabel ibebas, 
variabel iterikat dalam ipenelitian iini iadalah iloyalitas ipelanggan (Y). iUntuk 
mengevaluasi kuesioner iapakah pertanyaan-pertanyaan idalam ikuesioner 
valid idan ireliable maka idilakukan iuji ivaliditas idan reabilitas. Menurut 
Sugiyono (2018:267) uji validitas akan dinyatakan valid apabila ibatas ikoefisien 
korelasi iminimal 0,3. Sedangkan iuji ireliabilitas menjelaskan isejauh imana hasil 
pengukuran idengan menggunakan iobjek iyang isama, iakan imenghasilkan 
data iyang isama, instrument dapat idikatakan handal (reliabel) ibila imemiliki 
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koefisien ikeandalan atau ialpha isebesar 0,6. iBerdasarkan ihasil uji validitas dan 
reliabilitas menunjukan ivariabel ikualitas iproduk, iharga, ipromosi idan 
loyalitas pelanggan yang menjadi dasar pertanyaan kuesioner dinyatkan valid 
dan reliabel. Ghozali (2016:134). iHasil ipengujian iasumsi iklasik iterhadap 
menormalitas idata, iuji multikolinieritas, iuji iheteroskedastisitas ibahwa idata 
bebas idari multikolinieritas idan iheteroskedastisitas. 
 Teknik analisis data iyang idigunakan iuntuk imengetahui ipengaruh 
langsung dan positif ivariabel ikualitas iproduk, iharga idan ipromosi iterhadap 
loyalitas pelanggan dalam penelitian ini adalah ipersamaan ianalisis ijalur (Path 
Analysis), isebagai iberikut: iY= iPYX1 iX1+PYX2 iX2+PYX3 iX3 i+Ꜫ sedangkan 
pengujian ihipotesis idilakukan idengan imenggunakan analisideskriptif, 
analisis koefisien korelasi iberganda, uji iR2,iuji iF, dan iuji t Ghozali (2016:134). 
Hasil pengujian asumsi klasik terhadap normalitas data, uji multikolinieritas, uji 
heteroskedastisitasibahwaidataibebasidari 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 iKualitas Produk,i 

Harga, iPromosi idan iLoyalitas iPelanggan 
No. Indikator Penilaian 

(%) 
Kriteria Interpretasi 

1. Kualitas 
Produk 

78 Baik Rata-rata pelanggan memberikan penilain 
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 
iyang idilakukan ioleh perusahaan ibaik. 
Baik tu dalam memperkenalkan iproduk, 
ibahan bahan yang digunakan dan 
sebagainya 

4. Loyalitas 
Pelanggan 

75 Tinggi Rata-rata pelanggan memiliki loyalitas 
yang tinggi sehingga dapat meningkatkan 
penjualan yang dilakukan oleh 
perusahaan. 

Sumber: Data Primer Diolah, 2023 
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Uji iValiditas idan iReliabilitas 
Menurut Sugiyono (2014:203), isuatu iinstrumen idikatakan ivalid 

menandakan iinstrumen idapat digunakan. Uji validitas dalam penelitian ini 
dengan hasil menunjukkan bahwa semua indikator ivariabel ikualitas iproduk 
(X1), iharga (X2), ipromosi (X3), serta iloyalitas ipelanggan (Y) memiliki hasil valid 
karena rhitung > idari rtabel i0,3. iMenurut iSugiyono (2014:121), realiablenya 
suatu iinstrumen iadalah apabila penggunaannya dilakukan ibeberapa ikali 
dalam mengukur iobjek dalam taraf iyang isama (kesamaan objek) iakan 
memberikan atau menghasilkan data yang kosntan atau stabil. Adapun kriteria 
pengujian reliabilitas adalah ijika iCronbach iAlpha. i≥.0,6 memiliki arti instrumen 
dikatakan ireliabel, sebaliknya ijika iCronbach iAlpha i< i 0,6 berarti instrumen 
dikatakan itidak ireliabel. Sehingga semua variabel penelitian idikatakan 
reliabel. 
Uji iAsumsi iKlasik 
 Berdasarkan ipengujian iasumsi iklasik ididapatkan ihasil iyaitu: (a) iuji 
normalitas imenghasilkan ibahwa idata idapat idinyatakan iberdistribusi 
normal; (b) iuji imultikolinearitas imenghasilkan ibahwa ivariabel ibebas idapat 
dinyatakan iterbebas idari imultikolinearitas; idan (c) iuji iheteroskedastisitas 
menghasilkan ibahwa imodel iregresi idapat idinyatakan ihomoskedastisitas. 
Berdasarkan 3 (tiga) ihasil ipengujian iasumsi iklasik idapat idilanjutkan ike 
pengujian ianalisis ijalur (path analysis). 
Hasil iPengolahan Data 
Adapaun persamaan model struktural sebagai berikut: 

 
Gambar 2. Path Diagram Model Struktur iKualitas iProduk (X1), iHarga (X2) 

idan iPromosi i(X3) iterhadap iLoyalitas iPelanggan i(Y) 
Sumber: Data Diolah, 2023 

 
Adapun ipengolahan idata menggunakan iSPSS 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

 
Sumber: Data Diolah 2023 

 
PEMBAHASAN 
Pengaruh iKualitas iProduk, iHarga idan iPromosi iterhadap iLoyalitas 
Pelanggan 
 Berdasarkan tabel 3, variabel iF ihitung 40,637 idan isig ihitung (0,000) < 
0,05. iIni menunjukan ihipotesis iyang iberbunyi “kualitas iproduk, harga dan 
promosi iberpengaruh ilangsung dan positif iterhadap loyalitas pelanggan” 
diterima. Artinya, dengan tingkat kepercayaan yang tinggi, variabel ikualitas 
produk, iharga idan ipromosi memilki pengaruh langsung idan positif iterhadap 
loyalitas pelangga. iSecara keseluruhan, ikualitas iproduk, iharga idan ipromosi 
saling berinteraksi dan imemiliki ipengaruh iyang saling memperkuat iterhadap 
loyalitas ipelanggan. iKualitas iproduk iyang ibaik, iharga iyang terjangkau serta 
informasi mengenai produk (promosi) iyang efektif cenderung penjualan 
meningkat serta pelanggan akan loyal. Hasil penelitian ini didukung oleh Rico 
Prasetyo (2021) yang menunjukan bahwa ikualitas iproduk, iharga idan ipromosi 
berpengaruh dan positif iterhadap iloyalitas ipelanggan. 
Pengaruh iKualitas iProduk iterhadap iLoyalitas iPelanggan 

Berdasarkan itabel i3, ivariabel ikualitas iproduk imemiliki inilai it ihitung 
-1,380, idan isig ihitung (0,171) > 0,05. ini menunjukkan ihipotesis iyang berbunyi 
“kualitas iproduk iberpengaruh ilangsung dan positif iterhadap loyalitas 
pelanggan” iditolak. Artinya, kualitas produk itidak imemiliki ipengaruh 
langsung dan ipositif iterhadap iloyalitas ipelanggan. Bahwa iloyalitas 
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. iApabila kualitas iproduk iyang idiberikan kepda pelanggan itidak 
sesuai idengan keinginan pelanggan imaka tidak iakan ada pelanggan yang loyal 
terhadap produk yang diberikan. Hasil penelitian ini didukung oleh Anthony 
Hartanto dan Fransisca Andreani (2019) ibahwa ikualitas iproduk itidak 
memiliki ipengaruh terhadap iloyalitas ipelanggan. 
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Pengaruh iHarga iterhadap iLoyalitas iPelanggan 
Berdasarkan itabel i3, ivariabel harga imemiliki inilai it ihitung 7,154 idan 

nilai isig ihitung (0,000) < 0,05. iIni menunjukan ihipotesis iyang iberbunyi 
“harga iberpengaruh ilangsung dan ipositif iterhadap loyalitas pelanggan” 
diterima. Artinya, iharga memiliki pengaruh ilangsung dan ipositif iterhadap 
loyalitas ipelanggan. Bahwa iharga mempunyai hubungan iyang 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 iharga isangat iberpengaruh 
terhadap loyalitas ipelanggan. Harga idan kualitas produk iyang diberikan baik 
dapat meningkatkan penjualan. Hasil ini didukung oleh Dewi Andriany dan 
Mutia iArda (2022) bahwa iharga iberpengaruh ilangsung idan ipositif iterhadap 
loyalitas pelanggan. 
Pengaruh iPromosi iterhadap iLoyalitas iPelanggan 
 Berdasarkan itabel i3, ivariabel promosi imemiliki inilai it ihitung 4,193 dan 
nilai isig ihitung (0,000) < 0,05. iIni menunjukan ihipotesis iyang iberbunyi 
“promosi iberpengaruh ilangsung dan positif iterhadap loyalitas pelanggan” 
diterima. Artinya, promosi memilki ipengaruh ilangsung idan ipositif iterhadap 
loyalitas ipelanggan. iPromosi 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) ibahwa 
promosi iberpengaruh langsung idan positif iterhadap iloyalitas ipelanggan. 
Hubungan Antara Variabel iKualitas iProduk 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 ikualitas iproduk iyang diberikan kepada pelanggan idengan iharga 
yang sudah ditetapkan itu idapat mempengaruhi keputusan pembelian dan 
loyalitas pelanggan itu sendiri. Hasil ini didukung dengan teori Kotler dan 
Amstrong (2016:50) yang menyatakan iharga iadalah isejumlah iuang iyang 
dikorbankan untuk isuatu ibarang iatau ijasa, iatau inilai idari ikonsumen iyang 
ditukarkan untuk imendapatkan imanfaat iatau ikepemilikan iatau penggunaan 
atas iproduk atau jasa. 
Hubungan antara Variabel iHarga 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 iyang idilakukan ioleh iperusahaan iakan 
berjalan dengan ilancar idan dapat menarik pelanggan untuk melakukan 
pembelian dengan harga yang terjangkau oleh pelanggan. Hasil ini didukung 
dengan teori Kotler dan Keller (2018:5), yang menyatakan iharga iadalah ifaktor 
positioning ikunci idan harus idiputuskan idalam ihubungannya idengan ipangsa 
sasaran ibauran ipilihan produk ijasa idan ipersaingan. 
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Hubungan iantara Variabel iKualitas iProduk idengan Promosi 
 Hubungan ikualitas iproduk idengan 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 ipromosi iadalah isuatu 
bentuk ikomunikasi ipemasaran iyang iberusaha imenyebarkan iinformasi, 
mempengaruhi iatau imembujuk idan imengingatkan ipasar isasaran iatas 
produknya iagar ibersedia imenerima, imembeli, idan iloyal ipada iproduk iyang 
bersangkutan.  
 
KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 
Simpulan 

Simpulan ipenelitian iini isebagai iberikut: i1) 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 iyang 
dilakukan ioleh perusahaan. Kemudian iloyalitas ipelanggan PT. Agronesia 
Saripetojo rata-rata berada dalam kategori baik, namun pendapatan perusahaan 
belum tercapai sesuai target perusahaan; 2) Kulitas Produk, iHarga idan promosi 
secara ibersama-sama berpengaruh langsung dan ipositif iterhadap iloyalitas 
pelanggan PT. Agronesia Saripetojo; i3) iKualitas iproduk tidak imemiliki 
pengaruh langsung idan negatif terhadap iloyalitas ipelanggan PT. 
AgronesiaiSaripetojo; i4) iHarga idan ipromosi memiliki ipengaruh langsung 
dan ipositif iterhadap iloyalitas 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 iyang imenjual produk idengan iharga iyang ilebih imurah 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. 
 



Andriyan, Gemina, Pramestidewi, Gemini 

644 
 

PENELITIAN LANJUTAN 
Penelitian ini juga memberikan rekomendasi pada peneliti iselanjutnya 

tentang ikualitas iproduk, iharga, promosi idan iloyalitas ipelanggan dengan 
menambahkan jumlah sampel, objek penelitian, mengganti metode penelitian, 
dan menambah variabel seperti kesukaan, perilaku kebiasaan, komitmen, 
kesukaan produk serta biaya pengalihan sehingga idapat imemperbaiki 
kekurangan-kekurangan iyang iada. iSelain iitu penelitian iini juga idapat 
digunakan oleh pelaku usaha untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 
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