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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 

dan harga terhadap loyalitas konsumen. Penelitian ini dilakukan di 

Percetakan UD. PRISMA Jember. Metode pengumpulan data pada 

penelitian ini dengan kuesioner yang menggunakan teknik Sampling Jenuh, 

dengan sampel sebanyak 68 responden. Analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah analisis kuantitatif meliputi uji data dengan uji 

validitas, uji reabilitas dan uji asumsi klasik, analisis data dengan uji 

determinasi, uji koefisien dan ujikorelasi, lalu uji hipotesis dengan uji F dan 

uji t. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan (uji F) nilai 

Fhitung lebih besar dari nilai Ftabel (9,132 > 3,14), dan nilai signifikansi (sig) = 

0,000 yang lebih kecil dari nilai α = 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa 

secara simultan kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen. Secara parsial (uji t) kualitas produk menunjukan nilai 

thitung lebih besar dari nilai ttabel (3,375 >1.6675) dan nilai signifikasi 0,001 < 

0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa secara parsial kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Serta harga 

menunjukkan nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel (1,749 >1.6675) dan nilai 

signifikasi 0,005 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa secara parsial harga 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hasil analisis 

menggunakan uji determinasi diketahui bahwa 19,5% variabel loyalitas 

konsumen dapat dipengaruhi oleh variasi dari variabel kualitas produk dan 

harga, sedangkan 80,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 
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I. PENDAHULUAN 

Dalam industri percetakan saat 

ini yang semakin kompetitif, 

loyalitas konsumen menjadi fokus 

utama dari setiap perusahaan untuk 

dapat meralisasikan secara 

berkelanjutan. Berbagai upaya 

kegiatan pemasaran telah banyak 

dilakukan untuk memuaskan 

konsumen, sehingga tidak jarang 

segala daya dan dana perusahaan 

digunakan untuk upaya pencapaian 

loyalitas konsumen. Perkembangan 

teknologi, globalisasi, dan 

terbukanya pasar dunia merupakan 

tantangan berat bagi perusahaan. 

Dengan terbukanya pasar dunia 

maka persaingan bisnis menjadi 

semakin tajam sehingga eksistensi 

perusahaan akan ditentukan oleh 

perusahaan yang paling efisien dan 

paling memuaskan konsumen, 

sedangkan perusahaan yang tidak 

siap bersaing akan tereliminasi dari 

pasar. Perusahaan harus menerapkan 

kebijakan dan strategi yang relevan 

dalam rangka persaingan bisnis yang 

semakin ketat. Salah satu strategi 

yang dapat diterapkan oleh 

perusahaan adalah menjaga retensi 

konsumen dengan menciptakan 

produk-produk yang handal, 

memiliki kualitas terbaik dan harga 

yang sesuai, sehingga akan 

menumbuhkan dan mempertahankan 

loyalitas konsumen. 

Terdapat beberapa keuntungan 

strategik bagi perusahaan tentang 

pentingnya mempertahankan 

loyalitas konsumen.“Imbalan dari 

loyalitas bersifat jangka panjang dan 

kumulatif. Jadi semakin lama 

loyalitas seorang konsumen, semakin 

besar laba yang dapat diperoleh 

perusahaan dari seorang konsumen” 

(Griffin,2002). Seorang konsumen 

yang loyal akan menjadi aset yang 

sangat bernilai bagi organisasi. 

Dipertahankannya konsumen yang 

loyal dapat mengurangi usaha 

mencari konsumen baru, 

memberikan umpan balik positif 

kepada organisasi. Sementara Kotler 

(2000) menyatakan 

bahwa“konsumen yang loyal (setia) 

merupakan peluang untuk 

mendapatkan konsumen baru. 

Mempertahankan semua konsumen 

yang ada umumnya akan lebih 

menguntungkan dibandingkan 

dengan pergantian konsumen karena 
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biaya untuk menarik konsumen baru 

bisa lima kali lipat dari biaya 

mempertahankan seorang konsumen 

yang sudah ada.”Dalam upaya 

meningkatkan loyalitas konsumen, 

pihak perusahaan harus senantiasa 

meningkatkan dan mempertahankan 

kepercayaan konsumen terhadap 

perusahaan.Oleh karena itu kini 

banyak perusahaan yang berupaya 

untuk mengembangkan strategi yang 

efektif guna membangun, 

mempertahankan dan meningkatkan 

loyalitas konsumennya. 

Percetakan UD. PRISMA 

didirikan pada tanggal 9 September 

1994 di Jl. Otista 55 Mangli Jember 

oleh Bapak Drs. M. 

Fadlun.Percetakan UD. PRISMA 

adalah perusahaan yang bergerak di 

bidang jasa percetakan yang 

berupaya untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggannya melalui 

penawaran seperti melayani Cetak 

kertas, Spanduk, Cetak perlengkapan 

sekolah, Sablon dan lain-lain. 

Dalam percetakan UD.PRISMA 

kualitas produk yang baik dan harga 

yang sesuai menjadi salah satu 

strategi yang digunakan untuk 

menjadikan konsumen selalu 

menggunakan produk-produk 

percetakan UD.PRISMA 

Jember.Beberapa keunggulan 

mengenai kualitas produk dan harga 

yang ditawarkan percetakan UD. 

PRISMA untuk menjadikan 

konsumen loyal, antara lain : 

1. Terdapat banyak pilihan produk 

baik spesifikasi maupun model 

produk, berikut pilihan produk 

yang diproduksi oleh percetakan 

UD. PRISMA antara lain : 

undangan, brosur, kop amplop, 

kop surat, buku, etiket,  kalender, 

kwitansi, sertifikat, nota, kartu 

nama, blanko, bloc note, majalah, 

banner, umbul-umbul, baliho, 

bendera, raport, bed lokasi, map 

ijazah, sampul raport, nama dada, 

kartu pelajar, sablon plastik dan 

sablon kaos, stempel flas, 

stempel biasa, vandel, papan 

nama, stiker, gantungan kunci. 

2. Percetakan UD. PRISMA 

mempunyai kepala produksi yang 

sudah berpengalaman selama 10 

tahun di bidang produksi 

percetakan dan juga bagian 

produksi yang cekatan dalam 

memproduksi produk sehingga 

dapat meminimalisir cacat 
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(kerusakan) pada produk yang 

diproduksi percetakan UD. 

PRISMA. 

3. Percetakan UD. PRISMA juga 

mempunyai bagian desain & 

setting yang berpengalaman dan 

handal sehingga dengan mudah 

dapat memenuhi keinginan 

desain produk yang diinginkan 

oleh konsumen. 

4. Percetakan UD. PRISMA 

mempunyai alat produksi yang 

sangat memadai dan karyawan 

yang berjumlah 11 orang pada 

bagian produksi sehingga waktu 

pengerjaan suatu produk akan 

lebih cepat. 

5. Percetakan UD. PRISMA 

memberikan harga yang 

terjangkau dengan kualitas dan 

bahan baku yang baik. 

Hal diatas dapat mempengaruhi 

loyalitas konsumen percetakan 

UD.PRISMA, dengan keunggulan-

keunggulan yang ditawarkan 

percetakan diharapkan konsumen 

dapat tertarik untuk memesan dan 

menggunakan produk-produk yang 

diproduksi percetakan tersebut.Oleh 

sebab itu percetakan UD. PRISMA 

dituntut berusaha untuk memberikan 

yang terbaik bagi para konsumennya 

dengan membuat produk yang 

berkualitas baik akan tetapi harga 

yang terjangkau agar konsumennya 

tidak berpindah ke percetakan lain. 

Karena, dengan memberikan produk 

yang berkualitas maka tidak akan 

membuat konsumen percetakn UD. 

PRISMA berkurang bahkan dapat 

bertambah. Hal ini dimaksudkan agar 

konsumen menjadi konsumen yang 

loyal terhadap produk yang  

dihasilkan sehingga konsumen 

melakukan pembelian secara 

berkelanjutan dan  menjadi 

konsumen tetap. Maka hal ini dapat 

membuat percetakan UD.PRISMA  

menjadi lebih baik lagi dalam 

menjaga kualitas produknya. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Kualitas Produk 

Kotler dan Amstrong (2001) 

mengartikan “kualitas produk adalah 

kemampuan suatu produk untuk 

melaksanakan fungsinya, sedangkan 

Fandi Tjiptono, (2000) menyatakan 

“Produk merupakan segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan produsen 
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untuk diperhatikan, diminta, dicari, 

dibeli, digunakan atau dikonsumsi 

pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 

atau keinginan pasar yang 

bersangkutan”. 

John Sviokla seperti yang 

dikutip oleh Lupiyoadi (2001) 

mengemukakan bahwa kualitas suatu 

produk memiliki delapan dimensi 

pengukuran yang terdiri dari aspek-

aspek berikut: 

a. Kinerja (Performance), kinerja 

disini merujuk pada karakter 

produk inti yang meliputi merek, 

atribut-atribut yang dapat diukur, 

dan aspek-aspek kinerja individu. 

Kinerja beberapa produk 

biasanya didasari oleh preferensi 

subjektif pelanggan yang pada 

dasarnya bersifat umum 

(universal). 

b. Keragaman produk (Features), 

dapat berbentuk produk 

tambahan dari suatu produk inti 

yang dapat menambah nilai suatu 

produk. Features suatu produk 

biasanya diukur ecara subjektif 

oleh masing-masing individu 

(dalam hal ini konsumen) yang 

menunjukkan adanya perbedaan 

kualitas suatu produk. Dengan 

demikian perkembangan kualitas 

suatu produk menuntut karakter 

fleksibilitas agar dapat 

menyesuaikan diri dengan 

permintaan pasar. 

c. Kehandalan (Reliability), dimensi 

ini berkaitan dengan timbulnya 

kemungkinan suatu produk 

mengalami keadaan tidak 

berfungsi (malfunction) pada 

suatu periode. Kehandalan suatu 

produk yang menandakan tingkat 

kualitas sangat berarti bagi 

konsumen dalam memilih 

produk. Hal ini menjadi semakin 

penting mengingat besarnya 

biaya penggantian dan 

pemeliharaan yang harus 

dikeluarkan apabila produk yang 

dianggap tidak reliable 

mengalami kerusakan. 

d. Kesesuaian (Conformance), 

dimensi lain yang berhubungan 

dengan kualitas suatu barang 

adalah kesesuaian produk dengan 

standar dalam industrinya. 

Kesesuaian suatu produk dalam 

industri jasa diukur dari tingkat 

akurasi dan waktu penyelesaian 

termasuk juga perhitungan 

kesalahan yang terjadi, 
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keterlambatan yang tidak dapat 

diantisipasi dan beberapa 

kesalahan lain. 

e. Daya tahan/ketahanan 

(Durability), ukuran ketahanan 

suatu produk meliputi segi 

ekonomis maupun teknis. Secara 

teknis, ketahanan suatu produk 

didefinisikan sebagai sejumlah 

kegunaan yang diperoleh oleh 

seseorang sebelum mengalami 

penurunan kualitas. Secara 

ekonomis, ketahanan diartikan 

sebagai usia ekonomis suatu 

produk dilihat melalui jumlah 

kegunaan yang diperoleh 

sebelum terjadi kerusakan dan 

keputusan untuk mengganti 

produk. 

f. Kemampuan pelayanan 

(Serviceability), kemampuan 

pelayanan bisa juga disebut 

dengan kecepatan, kompetensi, 

kegunaan, dan kemudahan 

produk untuk diperbaiki. 

Dimensi ini menunjukkan bahwa 

konsumen tidak hanya 

memperhatikan adanya 

penurunan kualitas produk tetapi 

juga waktu sebelum produk 

disimpan, penjadwalan 

pelayanan, proses komunikasi 

dengan staff, frekuensi pelayanan 

perbaikan akan kerusakan produk 

dan pelayanan lainnya. Variabel-

variabel tersebut dapat 

merefleksikan adanya perbedaan 

standar perorangan mengenai 

pelayanan yang diterima. Dimana 

kemampuan pelayanan suatu 

produk tersebut menghasilkan 

kesimpulan akan kualitas produk 

yang dinilai secara subjektif oleh 

konsumen. 

g. Estetika (Aesthetics), merupakan 

dimensi pengukuran yang paling 

subjektif. Estetika suatu produk 

dilihat melalui bagaimana suatu 

produk terdengar oleh konsumen, 

bagaimana tampak luar suatu 

produk, rasa, maupun bau. Jadi 

estetika jelas merupakan 

penilaian dan refleksi yang 

dirasakan oleh konsumen. 

h. Kualitas yang dipersepsikan 

(Perceive quality), konsumen 

tidak selalu memiliki informasi 

yang lengkap mengenai atribut-

atribut produk dan jasa. Namun 

demikian, biasanya konsumen 

memiliki informasi tentang 

produk secara tidak langsung, 
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misalnya melalui merek, nama 

dan negara produsen. Ketahanan 

produk misalnya, dapat menjadi 

sangat kritis dalam pengukuran 

kualitas produk. 

 

2.2 Harga 

“Harga adalah sejumlah nilai 

yang ditukarkan konsumen dengan 

manfaat dari yang memiliki atau 

pengguna produk atau jasa yang 

nilainya ditetapkan oleh pembeli dan 

penjual melalui tawar-menawar, atau 

ditetapkan ditetapkan oleh penjual 

untuk satu harga yang sama terhadap 

pembeli” (Umar. 2002). Menurut 

Kotler dan Amstrong (2001) bahwa 

“harga merupakan sejumlah uang 

yang dibebankan atas suatu produk 

atau jasa, atau jumlah dari nilai yang 

ditukar konsumen atas manfaat-

manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa 

tersebut”. 

Menurut Fandy Tjiptono 

(2000:167) indikator harga adalah 

sebagai berikut: 

a. Harga jual merupakan harga 

akhir yang ditetapkan produsen 

akan suatu produk setelah adanya 

perhitungan semua bahan baku 

dan biaya produksi. 

b. Kesesuaian hargamerupakan 

tinggi rendahnya harga 

ditetapkan perusahaan sesuai 

dengan kualitas produk tersebut, 

sehingga konsumen akan 

mendapatkan manfaat yang 

seimbang dengan jumlah uang 

yang dikeluarkan. 

c. Perbandingan harga, 

perbandingan mengenai harga 

yang ditetapkan perusahaan 

dengan perusahaan lain dengan 

produk yang sejenis atau 

subtitusi sehingga konsumen 

akan dapat menetapkan 

pilihannya terhadap beberapa 

alternatif produk tersebut. 

 

2.3 Loyalitas Konsumen 

Menurut Griffin (2002) 

menyatakan bahwa “loyalitas adalah 

pembelian berulang yang dilakukan 

oleh beberapa unit pembuat 

keputusan”. Konsumen yang setia 

adalah mereka yang sangat puas 

dengan produk tertentu sehingga 

mempunyai antusiasme untuk 

memperkenalkannya kepada 

siapapun yang mereka kenal. 
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Selanjutnya, pada tahap berikutnya, 

konsumen yang loyal tersebut akan 

memperluas “kesetiaan” mereka 

kepada produk-produk lain buatan 

produsen yang sama. Pada akhirnya 

mereka adalah konsumen yang setia 

kepada produsen tertentu untuk 

selamanya. 

Konsumen yang loyal 

merupakan asset tak ternilai bagi 

perusahaan, karena itu karakteristik 

dari konsumen yang loyal menurut 

Buchari (2007), antara lain sebagai 

berikut: 

a. Pembelian ulangadalah suatu 

wujud perilaku individual pada 

suatu tempat dimana konsumen 

melakukan pembelian secara 

berulang di suatu tempat sebagai 

hasil evaluasi konsumen terhadap 

pengalaman konsumsi 

sebelumnya. 

b. Penolakan pesaingadalah suatu 

perilaku dari individu yag 

melakukan suatu tindakan untuk 

tidak menerima ajakan untuk 

melakukan suatu pembelian 

produk atau jasa lain. 

c. Tidak terpengaruh terhadap daya 

tarik produk/jasa lain, perilaku 

ini merupakan perilaku 

individual yang menunjukkan 

tidak ada ketertarikan terhadap 

produk atau jasa yang 

ditawarkan. 

d. Merekomendasi kepada orang 

lain, perilaku ini merupakan 

perilaku dari individu yang 

melakukan rekomendasi atau 

mengajak individu lain untuk 

melakukan suatu pembelian 

sebuah produk atau jasa. 

 

III. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilalukan di 

percetakan UD. PRISMA Jember. 

Data diambil dari data primer yang 

diperoleh dari kuesioner yang diisi 

oleh responden secara langsung yaitu 

konsumen yang memesan atau 

menggunakan produk percetakn 

lebih dari dua kali periode bulan 

Januari s/d Juni 2016. Pengambilan 

sampel dalam penelitian ini 

menggunakan teknik Sampling Jenuh 

yaitu menjadikan seluruh anggota 

populasi menjadi anggota sampel 

(Sugiyono, 2010).Sehingga sampel 
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dalam penelitian ini adalah 68 

responden. 

Variabel yang di gunakan dalam 

penelitian ini meliputi variabel 

independen Kualitas Produk (X1) 

dengan indikator kehandalan, 

keragaman produk, kesesuaian, 

kemampuan pelayanan, estetika. 

Harga (X2) dengan indikator harga 

jual dan kesesuaian harga. 

Sedangkan variabel dependen yaitu 

Loyalitas Konsumen (Y) dengan 

indikator penolakan pesaing dan 

merekomendasikan kepada orang 

lain. 

Data yang terkumpul 

selanjutnya di lakukan analisis 

sehingga dapat ditarik kesimpulan 

yang sangat berguna bagi penelitian 

sebagai dasar untuk membuat 

kesimpulan. Metode analisis yang 

digunakan dalam penelitian ini 

dilakukan melalui berbagi uji antara 

lain (1) Uji data yang meliputi uji 

validitas, uji reabilitas dan uji asumsi 

klasik, (2) Analisis data meliputi uji 

determinasi, uji koefisien dan uji 

korelasi (3) uji hipotesis meliputi uji 

F dan uji t. Semua perhitungan dalam 

analisi data dilakukan dengan 

bantuan program SPSS 16. 

 

IV. HASIL PENELITIAN 

4.1 Uji Validitas dan Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Berdasarkan hasil uji 

validitas tersebut menyatakan 

bahwa r hitung > r tabel berarti 

item-item dari semua variabel 

adalah valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Berdasarkan hasil uji 

reliabilitas bahwa seluruh 

variabel yang digunakan dalam 

penelitian ini, yang terdiri 

darivariabel kualitas produk, 

harga dan loyalitas konsumen 

adalah reliabel, karena dari hasil 

pengujian diperoleh koefisien 

lebih besar cronbach alpha dari 

r tabel. 

 

4.2 Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Berdasarkan hasil uji 

normalitas menunjukkan nilai 

Kolmogorov-Smirnov Z adalah 

1,357 dan nilai Asymp. Sig. 

sebesar 0,150 yang lebih besar 
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dari tingkat signifikansi 0,05. 

Dari hasil tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa data 

penelitian berdistribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Berdasarkan hasil uji 

multikolinearitas menunjukkan 

bahwa nilai Tolerance 0,944 

pada semua variabel lebih dari 

0,01 dan nilai Variance Inflation 

Faktor (VIF) 1,059, pada semua 

variabel kurang dari 10,0 maka 

dapat disimpulkan bahwa tidak 

ada multikolinieritas antar 

variabel independen dalam 

model regresi. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan hasil uji glejser 

dapat terlihat bahwa nilai 

signifikasi kedua variable 

yaitukualitas produk sebesar 

0,429 dan harga sebesar 0,934 

lebih besar > 0,05 maka kedua 

variabel tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

4.3 Koefisien Determinasi (R
2
) 

Berdasarkan hasil perhitungan 

koefisien determinasi menunjukkan 

nilai adjusted R square = 0,195. Hal 

ini berarti bahwa sebesar 19,5% 

variasi naik turunnya loyalitas 

konsumen percetakan UD. PRISMA 

Jember dipengaruhi variabel kualitas 

produk dan variabel harga. 

Sedangkan sisanya sebesar 80,5% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti. 

 

4.4 Analisis Regresi Linier 

Berganda 

Berdasarkan hasil analisis, maka 

dapat diperoleh persamaan regresi 

sebagai berikut: 

Y = 1,333 + 0,185 X1 + 0,198 

X2 

Berdasarkan persamaan 

tersebut, maka dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

a. Konstanta (a) = 1,333 bernilai 

positif menunjukkan pengaruh 

positif. Ini berarti apabila 

variabel kualitas produk dan 

harga mengalami peningkatan 

maka loyalitas konsumen akan 

mengalami peningkatan. Hal ini 

dikarenakan nilai konstanta 

bertanda positif. 

b. Koefisien regresi variabel 

kualitas produk adalah sebesar 

0,185. Koefisien regresi tersebut 

bertanda positif yang 
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menunjukkan bahwa antara 

kualitas produk dan loyalitas 

konsumen terdapat hubungan  

yang  searah, artinya jika ada 

peningkatan dalam kualitas 

produk maka loyalitas konsumen 

juga akan meningkat. 

c. Koefisien regresi variabel harga 

adalah sebesar 0,198. Koefisien 

regresi tersebut bertanda positif 

yang menunjukkan bahwa antara 

harga dan loyalitas konsumen 

terdapat hubungan yang  searah, 

artinya jika ada peningkatan 

dalam harga atau harga yang 

ditawarkan sesuai maka loyalitas 

konsumen juga akan meningkat. 

 

4.5 Uji Hipotesis 

a. Uji F 

Tabel 1. Hasil Uji F 

ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 10.667 2 5.334 9.132 .000
a
 

Residual 37.965 65 .584   

Total 48.632 67    

 

Berdasarkan hasil analisa 

diperoleh F hitung sebesar 9,132 

dengan tingkat signifikansi 

sebesar 0,000. Hal ini 

membuktikan bahwa F hitung 

(9,132) yang lebih besar dari  F 

tabel (3,14), maka H1 diterima 

dan H0 ditolak, berarti dapat 

disimpulkan bahwa ada 

pengaruh signifikan antara 

Kualitas Produk dan Harga 

secara bersama-sama terhadap 

Loyalitas Konsumen.
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b. Uji t 

Tabel 2. Hasil Uji t 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 1.333 1.002  1.330 .188 

Kualitas 

produk 
.185 .055 .381 3.375 .001 

Harga .198 .113 .197 1.749 .005 

 

1) Berdasarkan hasil 

analisis, variabel kualitas 

produk mempunyai t 

hitung yakni 3,375 

dengan signifikasi = 

0,001. Jadi 3,375>1.6675 

atau nilai signifikasi 

0,001 < 0,05 maka H0 

ditolak dan H2 diterima, 

dan dapat disimpulkan 

bahwa variabel kualitas 

produk berpengaruh 

signifikan terhadap 

loyalitas konsumen. 

2) Berdasarkan hasil 

analisis, variabel 

harga mempunyai t 

hitung yakni 1,749 

dengan signifikasi = 

0,005. Jadi 

1,749>1.6675 atau nilai 

signifikasi 0,005 < 0,05 

maka H0 ditolak dan H3 

diterima, dan dapat 

disimpulkan bahwa 

variabel harga 

berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas 

konsumen.

 

V. PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil hasil analisis 

uji F menunjukkan bahwa kualitas 

produk dan harga secara bersama-

sama berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen. Hasil penelitian ini 

mendukung hasil penelitian 



ISSN : 0853 - 2516 
 

Majalah Ilmiah  “DIAN ILMU”            Vol.15 No.2          April 2016 65 
 

terdahulu yang dikemukakan oleh 

penelitian Nurhayati (2011), 

Amryyanti, dkk, dan Utami (2015) 

yang menyatakan bahwa kualitas 

produk dan harga berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas 

konsumen. Dari hasil tersebut 

menunjukkan bahwa kualitas produk 

dan harga sangat penting untuk 

menjadikan konsumen loyal pada 

produk dari percetakan UD. 

PRISMA Jember, sebab dengan 

adanya kualitas produk dan harga 

yang sesuai maka konsumen akan 

merasa yakin untuk tetap loyal pada 

produk percetakan UD. PRISMA 

Jember karena produk mepunyai 

kehandalan, produknya yang 

beragan, desain yang sesuai, 

kemampuan pelayanan yang cepat 

dan tampilan yang menarik.Juga 

mengenai harga yang ditetapkan oleh 

percetak UD. PRISMA sudah sesuai 

dengan bahan baku produk dan 

manfaat produk. Maka dapat 

dinyatakan bahwa variabel 

independen yang meliputi kualitas 

produk, dan harga, secara simultan 

atau bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap variabel loyalitas 

konsumen di Percetakan 

UD.PRISMA Jember. 

Berdasarkan hasil analisis uji t, 

kualitas produk berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen. Hasil 

ini sama dengan penelitian terdahulu 

yang dikemukaan oleh penelitian 

Nurhayati (2011), Amryyanti, dkk, 

dan Utami (2015) yang menyatakan 

bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas 

konsumen. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa kualitas produk 

yang baik akan menjadikan 

konsumen menjadi loyal pada 

produk dari percetakan UD. 

PRISMA Jember. Artinya indikator-

indikator dari kualitas produk yang 

meliputi kehandalan yaitu mengenai 

produk yang tidak mengalami 

kerusakan, keragaman produk yaitu 

banyak pilihan produk-produk 

percetakan,  kesesuaian mengenai 

kesesuain desain dengan harapan 

konsumen, pelayanannya cepat dan 

tampilan produk yang menarik 

memiliki pengaruh terhadap loyalitas 

konsumen pada produk percetakan 

UD. PRISMA.Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa kualitas 

produk percetakan sudah sesuai 
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dengan kriteria sebagaimana yang 

diharapkan oleh konsumen, dimana 

dalam hal ini konsumen atau calon 

konsumen akan mengharapkan 

kehandalan produk, keragaman 

produk, kesesuaian produk, 

kemampuan pelayanan dan estetika 

yang baik. 

Berdasarkan hasi analisis uji t, 

harga berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen. Hasil ini sama dengan 

penelitian terdahulu yang 

dikemukaan oleh penelitian 

Nurhayati (2011), Amryyanti, dkk, 

dan Utami (2015) yang menyatakan 

bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa harga 

yang sesuai akan menjadikan 

konsumen menjadi loyal pada 

produk dari percetakan UD. 

PRISMA Jember.Artinya indikator-

indikator dari harga yang meliputi 

harga jual yaitu mengenai harga jual 

dan kesesuaian harga, memiliki 

pengaruh terhadap loyalitas 

konsumen pada produk percetakan 

UD. PRISMA Jember. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa 

harga yang ditetapkan perusahaan 

sudah sesuai dengan kriteria 

sebagaimana yang diharapkan oleh 

konsumen, dimana dalam hal ini 

konsumen atau calon konsumen akan 

mengharapkan harga sesuai dengan 

bahan baku dan mafaat produk. 

Berdasarkan Nilai adjusted R 

square = 0,195 menunjukkan 

besarnya kontribusi pengaruh 

variabel independen terhadap 

variabel dependen dalam sebuah 

model. Hasil perhitungan 

menunjukkan nilai adjusted R square 

= 0,195. Hal ini berarti bahwa 

sebesar 19,5% variasi naik turunnya 

loyalitas konsumen percetakan UD. 

PRISMA Jember dipengaruhi 

variabel kualitas produk dan variabel 

harga. Sedangkan sisanya sebesar 

80,5% dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak diteliti.

 

VI. KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang 

telah dilakukan tentang pengaruh 

kualitas produk dan harga terhadap 

loyalitas konsumen pada percetakan 

UD. PRISMA Jember, maka 
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diperoleh kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Pengujian dengan menggunakan 

uji F (simultan atau secara 

besama-sama) dapat dijelaskan 

bahwa dua variabel yaitu kualitas 

produk dan harga secara 

bersama-sama berpengaruh 

terhadap variabel loyalitas 

konsumen. Hal ini dibuktikan 

dengan F hitung sebesar 9,132. 

2. Pengujian variabel kualitas 

produk (X1) mempunyai t 

hitung yakni 3,375 > 1.6675 

dengan signifikasi 0,001 < 0,05. 

Hal ini dapat dinyatakan bahwa 

variabel kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen. 

3. Pengujian variabel harga 

mempunyai t hitung yakni 1,749 

> 1.6675 atau nilai signifikasi 

0,005 < 0,05. Hal ini dapat 

dinyatakan bahwa variabel harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen. 
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