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The purpose of this study is to determine the effect of Price and Product Quality on
Customer Loyalty in SMEs in the Cibadak culinary sector, Sukabumi Regency. The
research method used is a quantitative method with a descriptive associative
approach. The research instrument used a questionnaire distributed to 100 samples.
While the instrument testing techniques include validity and reliability tests. The

K‘?onrdﬂ classical assumption test technique uses the normality test, multicollinearity test, and
Price; , heteroscedasticity test. Whereas for hypothesis testing using multiple linear analysis, t
Product Quality; . . . .

Customer Loyalty. test (partial), f test (simultaneous). The results show that the price variable does not
have a significant effect on customer loyalty, while the product quality variable has a
significant effect on customer loyalty. Partially and there is a significant influence
between price and product quality on customer loyalty.
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terhadap Customer Loyalty di UMKM sektor kuliner Cibadak Kabupaten Sukabumi.
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan pendekatan
asosiatif deskriptif. Instrumen penelitan dengan menggunakan kuesioner yang
disebarkan kepada 100 sampel. Sedangkan teknik pengujian instrumen meliputi uji
validitas dan uji reliabilitas. Teknik uji asumsi klasik menggunakan uji normalitas, uji
multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. Sedangkan untuk pengujian hipotesis
menggunakan analisis linear berganda, uji t (parsial), uji f (simultan). Hasilnya
menunjukkan bahwa variabel price tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
customer loyalty sedangkan variabel product quality memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap customer loyalty. Secara parsial dan terdapat pengaruh signifikan antara price
dan product quality terhadap customer loyalty.

I. PENDAHULUAN
Pada tahun 1997 silam Indonesia mengalami

UMKM, yaitu UMKM di bisang kuliner banyak
diminati oleh para pelaku wusaha UMKM

krisis perekonomian yang dapat dikatakan
sangat parah, kejadian ini disebut dengan Krisis
moneter. Krisis moneter terjadi pada tahun
1997-1998 yang menyebabkan perekonomian
Indonesia berada di ujung jurang financial. Tidak
berlangsung lama setelah itu kenaikan ekonomi
Indonesia mulai berangsur membaik dikarena-
kan adanya kontribusi dari industri usaha kecil
atau yang biasa kita sebut dengan UMKM. UMKM
juga dapat mempertahankan perekonomian
Indonesia di tengah krisis ekonomi sehingga
UMKM sendiri memiliki peran penting dalam
berkembangnya perekonomian Indonesia ini
(Gischa, 2020; Ramlan, 2020). Demikian pula
UMKM masih dapat bertahan pada masa
pandemi Covid-19 yang terjadi sejak awal tahun
2020. UMKM sendiri memberikan Kontribusi
kepada Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia
sebesar 60% angka ini dapat dibilang paling
besar dari pada kontribusi ekonomi dari sector
bisnis lainnya (Bahlil, 2020). Salah satu sektor

khususnya di daerah di mana peneliti ingin
memberikan kontribusi yaitu di Kecamatan
Cibadak Kabupaten Sukabumi. yang berada di
Propinsi Jawa Barat. Jumlah UMKM sektor kuliner
yang berada di daerah ini semakin meningkat
setiap tahunnya, hal itu menandakan bahwa
sektor kuliner sangat diminati oleh para pelaku
usaha UMKM (Open Data Jabar, 2022).

Dinamika persaingan UMKM jenis kuliner
semakin ketat, sehingga para pelaku UMKM
terus berlomba-lomba dalam menciptakan
strategi bisnis agar bisa meraih loyalitas
pelanggan dalam situasi yang cenderung selalu
mengalami kejenuhan pasar. Para pelaku UMKM
akan memilih untuk bergabung dalam daya saing
apabila konsumen menerima kesan yang lebih
baik terhadap produk dan jasanya jika
dibandingkan dengan pesaingnya (Situmeang,
2017). Dalam membangun serta mengembang-
kan daya saing, yang dibutuhkan oleh UMKM
yaitu harus tetap fokus terhadap pelanggan,
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mengedepankan kualitas, barang yang di perjual
belikan, harga yang terjangkau atau yang sesuai
dengan daya beli pelanggan dan juga inovasi
yang berkelanjutan (Adi Jaya et al., 2020). UMKM
yang diteliti saat ini sudah memiliki sistem
delivery order yang artinya dapat ditarik fakta
bahwa UMKM ini memiliki banyak konsumen di
berbagai daerah yang memang berada di
Kabupaten Sukabumi. Namun dengan banyaknya
pelanggan di berbagai daerah tersebut tidak
disertakan dengan produk yang sesuai dengan
apa yang di inginkan pelanggan. Ini terbukti
dengan adanya beberapa kekurangan kualitas
produk, seperti produk yang sudah menjadi
dingin atau tidak memiliki citra rasa yang
diharuskan, yang di mana seharusnya di santap
atau di minumdengan nikmat.

Maka dari itu harus ada suatu upaya yang
dilakukan oleh pihak UMKM, sehingga pelanggan
UMKM sendiri merasa terpuaskan serta akan
menjadi pelanggan yang loyal. Seperti yang telah
disampaikan oleh (Kotler dan Keller, 2012)
konsep produk mengusulkan bahwa konsumen
menyukai produk yang menawarkan fitur paling
berkualitas, berkinerja, atau inovatif. Selain dari
kualitas produk tentu harus diperhatikan juga
dari sisi harga, karena setiap harga yang telah
ditetapkan oleh perusahaan akan mengakibat-
kan tingkat permintaan pada produk menjadi
berbeda. Menurut (Kotler dan Keller 2015)
mengatakan bahwa permintaan dan harga
berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga
akan semakin rendah permintaan suatu produk.
Demikian sebaliknya, bila semakin rendah harga
maka semakin tinggi permintaan terhadap
produk, oleh karena itu, penetapan harga yang
tepat perlu mendapatkan perhatian yang besar
dari UMKM. Dalam penelitian awal melalui
survey pihak 30 (tiga puluh) UMKM Kecamatan
Cibadak mengatakan bahwa adanya penurunan
jumlah pelanggan. Hal ini disebabkan adanya
kenaikan harga, namun tetap harus menjaga
kualitas produk dan ketatnya persaingan dengan
pengusaha lain. Dengan demikian dapat
dipahami bahwa ada hubungan antara price dan
product quality dengan customer loyalty.
Sehingga membutuhkan penelitian lebih lanjut
agar UMKM dapat menyelesaikan permasalahan
yang terjadi.

Menurut pendapat Kotler dan Armstrong
(2015) yaitu “Marketing as the process by which
ompanies create value for customers build strong
customer relationships in order to capture value
from customers in return”. Maksudnya yaitu
pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilaku-

kan oleh perusahaan dalam menciptakan suatu
nilai bagi pelanggan serta membangun hubungan
dengan pelanggan yang kuat untuk memperoleh
nilai dari pelanggan sebagai bentuk imbalan.
Tujuan pemasaran adalah untuk menciptakan
suatu nilai bagi pelanggan untuk mendapatkan
nilai dari pelanggan sebagai imbalan. (Kotler dan
Armstrong, 2015) maka dari itu kegiatan
pemasaran dalam hal berbisnis sangatlah
penting bagi kelangsungan hidup suatu bisnis.
Seperti dalam pemilihan target pasar yang tepat,
menentukan harga yang sesuai dan dapat
dijangkau oleh target pasar yang di tentukan,
hingga mengetahui cara pengemasan produk
yang dapat di terima oleh masyarakat. Maka
dapat diartikan bahwa pemasaran merupakan
suatu kegiatan mulai dari menciptakan suatu
produk, menawarkan produk tersebut kepada
pelanggan, bertukar penawaran yang memiliki
nilai bagi pelanggan serta dapat membangun
hubungan dengan pelanggan yang akhirnya kan
memperoleh laba atau keuntungan.

Loyalitas pada Pelanggan merupakan suatu
hubungan kesetiaan antara seseorang dengan
produk atau suatu usaha, baik berupa barang
ataupun jasa tertentu. Loyalitas pelanggan
merupakan suatu tingkatan yang lebih tinggi dari
kepuasan pelanggan dalam menggunakan atau
membeli produk ataupun jasa pelayanan yang di
berikan oleh pihak UMKM atau pelaku usaha
lain. Serta turut tetap menjadi pelanggan tetap
dari usaha tersebut. Adapun pengertian menurut
David Grififn dalam Hurriyati (2010) loyalitas
didefiniskan sebagai pembelian secara tidak
acak yang diekspresikan dari waktu ke waktu
untuk beberapa alasan penambilan keputusan.
Sedangkan loyalitas pelanggan didefiniskan
sebagai komitmen yang dipegang secara men-
dalam untuk membeli atau mendukung kembali
produk atau jasa yang disukai (Kotler dan Keller,
2015). Selanjutnya dijelaskan juga bahwa
loyalitas adalah perwujudan dari kebutuhan
dasar manusia untuk memiliki, mendapatkan
rasa aman dan membangun keterikatan serta
menciptakan emotional attachmen (Talahatu,
2013). Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
loyalitas menurut  Nurullaili (2013) adalah
sebagai berikut:

1. Harga adalah sejumlah uang (ditambah bebe-
rapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari
barang beserta pelayanannya.

2. Pelayanan, adalah proses pemenuhan Kke-
butuhan melalui aktivitas orang lain secara
langsung.
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3. Kualitas Produk adalah suatu nilai dari produk
atau jasa, dimana nilai produk atau jasa sesuai
dengan apa yang diharapkan atau melebihi
apa yang diharapkan sehingga produk atau
jasa tersebut dapat memenuhi kebutuhan
pemakainya.

4. Promosi adalah aktivitas pemasaran yang ber-
usaha untuk menyebarkan informasi dimana
mempengaruhi/membujuk dan mengingatkan
pasar sasaran atas perusahaan dan produknya
agar bersedia menerima, membeli dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan
yang bersangkutan

Indikator Loyalitas Pelanggan, menurut
David Griffin dalam Hurriyati 2010 membagi
loyalitas pelanggan menjadi 4 empat) tingkatan
yang disebut karakteristik Pelanggan yang Loyal.
Karakteristik tersebut, yaitu: 1) Melakukan
pembelian secara teratur (makes regular repeat
purchase). 2) Melakukan pembelian disemua lini
produk atau jasa (purchase across product and
service lines). 3) Merekomendasikan produk lain
(refers other). 4) Menunjukan kekebalan dari
daya Tarik pada produk sejenis dari pesaing
(demonstrates on immunity to the full of the
competition). Kotler dan Amstrong (2015)
mengatakan bahwa harga merupakan sejumlah
uang yang dibayarkan atas suatu produk dan
jasa atau jumlah dari nilai yang ditukarkan pada
konsumen dalam memperoleh manfaat dan
memiliki atau menggunakan suatu produk atau
jasa. Pendapat lainnya dari Tjiptono (2014) yang
mengemukakan bahwa harga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang mem-
berikan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan. Dengan demikian harga menjadi hal
yang sangat penting dalam dalam suatu usaha
untuk memperoleh pendapat sekaligus menjadi
daya Tarik bagi pelanggan. Indikator harga me-
nurut Kotler dan Amstrong (2012) menjelaskan
bahwa ada 4(empat) ukuran yang mencirikan
suatu harga diantaranya: (1) Keterjangkauan
harga. (2) Harga sesuai kemampuan atau daya
saing harga. (3) Kesesuaian harga dengan kua-
litas produk. (4) Kesesuaian harga dengan
manfaat.

Definisi produk menurut Tjiptono (2016)
adalah pemahaman subyektif produsen atas
'sesuatu’ yang bisa ditawarkan sebagai usaha
untuk mencapai tujuan organisasi melalui pe-
menuhan kebutuhan dan keinginan konsumen,
sesuai dengan kompetensi dan kapasitas
organisasi serta daya beli pasar. Sedangkan
kualitas merupakan gabungan antara sifat dan
karakteristik yang dapat menentukan sejauh

mana suatu output (Keluaran) dapat memenuhi
prasyarat kebutuhan konsumen dan merupakan
suatu kondisi dinamis yang berhubungan
dengan produk, jasa, manusia dan lingkungan
yang memenuhi atau melebihi standar (harapan)
yang telah ditetapkan Tjiptono (2016).

II. METODE PENELITIAN
Metode penelitian yang digunakan adalah
metode penelitian analisis kuantitatif. Penelitian
analisis kuantitatif yaitu penelitian yang me-
nekankan analisisnya pada numerical atau
angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran
data, serta penampilan hasilnya. Penelitian ini
dengan pendekatan deskriptif dan asosiatif,
teknik pengambilan sampel dilakukan secara
random sampling. Tempat penelitian yang
dipilih bertempat di Kecamatan Cibadak Kab.
Sukabumi.
1. Populasi dan Sampel
Menurut (Sugiyono, 2015) populasi adalah
wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek
atau subyek yang mempunyai kualitas serta
karakteristik tertentu yang ditetapkan untuk
dipelajari dan kemudian dapat disimpulkan.
Populasi dalam penelitian ini yaitu 100
responden UMKM. Pengambilan sampel dalam
penelitian ini menggunakan metode random
sampling, yaitu teknik pengembilan sampel
yang memberi peluang atau kesempatan sama
bagi setiap unsur anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel.
2. Pengambilan Data
Pengambilan data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah melalui data primer
yaitu melalui observasi, wawancara, studi
dokumentasi dan secara langsung melakukan
penyebaran kuesioner kepada responde. Kue-
sioner didesain sesuai indikator yang menjadi
acuan dengan tingkat jawaban menggunakan
Skala Likert. Selanjutnya kuesioner ditabulasi
dan diproses statistik dengan alat analisis
SPSS 21 Version.

III. HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Pengujian Instrumen
1. Uji Validitas

Uji validitas merupakan suatu alat ukur
yang digunakan untuk mengukur kevalidan
dan kesahihan suatu kuesioner (Ghozali,
2016) Suatu kuesioner dikatakan valid bila
pertanyaan/pernyataan mampu mengung-
kapkan suatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Hasil uji validitas pada
item dapat menggunakan kolerasi Pearson
yaitu mengkolerasikan skor total item,
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serta pengujian signifikansi menggunakanr  B. Hasil Asumsi Klasik
tabel taraf signifikan 0,05 dengan dua sisi. 1. Uji Normalitas

Jika r hitung > r tabel, maka item tersebut
dikatakan valid. Sebaliknya, jika r hitung < r
tabel maka item tersebut tidak wvalid
(Ghozali, 2016). Hasil pengujian pada uji
didapatkan bahwa semua butir di dalam
kuesioner yang gunakan adalah valid.

. Uji Reliabilitas

Menurut Imam Gojali (2016) Reliabili-
tas merupakan alat ukur yang digunakan
untuk mengukur suatu kuesioner yang
berupa suatu indikator dari varibel. Suatu
kuesioner dikatakan reliabel atau handal
jika jawaban seseorang terhadap per-
nyataan adalah konsisten atau stabil dari
waktu ke waktu. Hasil output nilai cronbach
alpha dari variabel price adalah sebesar
0,829 yang artinya variabel tersebut dapat
diterima. Variabel product quality juga me-
miliki nilai cronbach alpha sebesar 0,948
artinya dapat diterima. Customer Loyalti
nilai cronbach’s alpha 0,912 yang juga
dapat diterima. Jadi dapat disimpulkan
bahwa ketiga variabel tersebut sudah
menduduki suatu kondisi reliabel.

. Analisis Deskriptif
Penelitian terdiri 3 (tiga) variabel yaitu

1 (satu) variabel terikat dan 2 variabel
bebas, price (X1) dan Product quality (X2)
yaitu sebagai variabel bebas dan Customer
loyalty (Y). Analisis deskriptif dilakukan
penggolongan menjadi 4(empat) kategori
yaitu: (rendah, cukup tinggi, tinggi, dan
sangat tinggi) hasilnya adalah sebagai
berikut:

a) Rata-rata Price mendapat nilai 2.694.
Nilai tersebut berada pada rentang
inverval 2600-3200. Hasil tersebut juga
menunjukkan price termasuk dalam
kategori tinggi.

b) Rata-rata Product Quality mendapat
nilai 7069. Nilai tersebut berada pada
rentang inverval 6825-8400. Hasil ter-
sebut menunjukkan Product Quality
termasuk dalam kategori sangat tinggi.

c) Rata-rata Customer Loyalty mendapat
nilai 2643. Nilai tersebut berada pada
rentang inverval 2600-3200. Hasil ter-
sebut menunjukkan Customer Loyalty
termasuk dalam kategori sangat tinggi.

Uji normalitas menurut (Ghozali, 2016)
bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi variabel pengganggu atau
residual memiliki distribusi normal atau
tidak. Test ini telah memiliki nilai signifi-
kansi (Asymp.Sig. (2-tailed)) sebesar 0,082.
Nilai signifikansi pada uji normalitas ini
lebih besar dari 0,05, (0,082 > 0,05),
sehingga dapat ditarik suatu kesimpulan
yang dapat menyatakan bahwa nilai ter-
sebut telah mencapai normal dan pada uji
normalitas ini data yang dihasilkan sudah
terpenuhi.

. Uji Multikolinearitas

Ghozali, (2016) menyatakan uji multi-
kolonearitas merupakan alat uji dengan
tujuan untuk menguji apakah model regresi
yang telah ditemukan dan mempunyai
hubungan antara variabel bebas. Melihat
hasil output di atas menunjukkan bahwa
Hasil perhitungan pada uji multikolinea-
ritas menunjukkan bahwa nilai korelasi
antar variabel bebas(independen), yaitu
variabel X1 (Price) dan variabel X2
(Product Quality) mempunyai nilai output
VIF yang sama yaitu sebesar 1.745 dan nilai
output tolerance masing-masing variabel
menunjukkan angka yang sama pula yaitu
0,573. Setiap variabel bebas harus mem-
punyai nilai VIF < 10 dan nilai tolerance >
0,1. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi multikolinieritas antar variabel
bebas dalam model regresi ini.

. Uji Heteroskedastisitas

Heterokedastisitas menunjukkan pe-
nyebaran variabel bebas, penyebaran yang
acak menunjukkan model regresi yang
baik, dengan kata lain homokedastisitas
atau tidak terjadi heterokedastisitas. Grafik
scatter yang menunjukkan bahwa diagram
pencar yang terbentuk bahawa titik-titik
menyebar secara acak, serta tersebar baik
di atas maupun di bawah angka 0 dan di
bawah -1 pada sumbu Y. Dengan demikian
dapat disimpulkan pada model regresi
pengaruh variabel X1 dan X2 secara
bersama-sama terhadap variabel Y tidak
terjadiHeteroskedastisitas.

. Koefisien Determinasi (R2)

Koefisien determinasi (R2) menurut
Imam Gojali (2016) merupakan alat untuk
mengukur seberapa jauh mana kemam-

http://Jiip.stkipyapisdompu.ac.id

198



JIIP (Jurnal Ilmiah Ilmu Pendidikan) (eISSN: 2614-8854)

Volume 6, Nomor 1, Januari 2023 (195-201)

puan model dalam menerangkan variasi
variabel dependen. Dalam perolehan nilai
Adjusted R Square (R2) sebesar 0,718 =
71,8%. Adjusted R Square (R2) sebesar
0,718 = 71,8%, maka dapat disimpulkan
bahwa variabel Price dan Product Quality
secara bersama-sama memengaruhi varia-
bel Customer Loyalty sebesar 71,8%,
sedangkan sisanya sebesar 28,2 % di-
pengaruhi oleh faktor lain di luar variabel
penelitian yang digunakan.

. Uji t (Uji Parsial)

Imam Ghozali (2016) mengemukakan
bahwa Uji t ini dilakukan untuk mengetahui
secara parsial apakah varibel independen
price dan product quality berpengaruh ter-
hadap variabel dependen customer loyalty.
Pada variable X1 diperoleh nilai t hitung
sebesar 0,087 kemudian nilai t tabel dengan
n = 100. Sehingga df (derajat kebebasan)=n
-k atau100-3= 97 (n adalah jumlah sampel
dan k adalah jumlah variabel) dengan nilai
probabilitas 0,05. Maka diperoleh nilai t
tabel sebesar 1,98472. Sehingga dapat
diketahui bahwa nilai t hitung lebih kecil
dari t tabel (0,087 < 1,98472). Dengan nilai
signifikan 0,931 > 0,05. Dapat disimpulkan
bahwa Ho diterima yang artinya variabel
Price (X1) secara parsial tidak berpengaruh
secara  signifikan terhadap variabel
Customer Loyalty (Y) UMKM Sektor kuliner
di Kecamatan Cibadak. Sedangkan untuk
Variabel X2 diperoleh nilai t hitung sebesar
11,848. Sehingga dapat diketahui bahwa
nilai t hitung lebih besar dari ttabel (11,848
> 1,984) dengan nilai signifikan 0,00 < 0,05
maka dapat di simpulkan bahwa Ho ditolak
yang artinya variabel Product Quality (X2)
secara parsial berpengaruh secara signifi-
kan terhadap variabel Customer Loyalty
(Y) UMKM Sektor kuliner di Kecamatan
Cibadak.

. Uji F Simultan

Hasil uji Anova menunjukkan bahwa
Price dan dan Product Quality memiliki
nilai F hitung yaitu sebesar 123,661 dengan
nilai signifikan 0,000. Nilai f- tabel dapat
dicari dengan menggunakan tingkat
kepercayaan 5% atau 0,05 dengan rumus :
df1=k-1,df2=n-k. Nilaidf1=3-1=2,
dan Nilai df 2 = 100 - 3 = 97 maka diperoleh
nilai F tabel sebesar 3,90. Kriteria pene-
rimaan hipotesis yaitu Ho ditolak apabila
nilai signifikansi kurang dari taraf kesala-

han 5% (0,05) dan nilai F hitung > F tabel.
Nilai signifikan pada variabel Price dan
Product Quality kurang dari 5% atau 0,05
yaitu sebesar 0,000 dan nilai F hitung lebih
besar dariF tabel (123,661 > 3,90) sehingga
dapat disimpulkan bahwa Price dan
Product Quality secara simultan berpenga-
ruh terhadap Customer Loyalty UMKM
sektor kuliner Kecamatan Cibadak.

C. Pembahasan
1. Pengaruh Price terhadap Customer Loyalty

Harga merupakan faktor utama dalam
penentuan posisi dan harus diputuskan
sesuai dengan pasar sasaran, bauran ragam
produk, dan pelayanan, serta persaingan
(Kotler dan Amstrong) dalam Foster,
(Iriyanti, Qomariah, & Suharto, 2016).
Tinggi rendahnya harga yang ditetapkan
oleh perusahaan akan menimbulkan
loyalitas pelanggan jika harga yang di
tetapkan sesuai dengan kualitas yang
diberikan. Selain itu harga yang sesuai
dengan kualitas, spesifikasi produk, dan
juga harga yang sesuai dengan manfaat
yang diberikan akan mendorong terjadinya
loyalitas pelanggan. Hasil uji t diperoleh
nilai t hitung lebih kecil dari t tabel (0,087 <
1,98472), dengan nilai signifikan 0,931 >
0,05 artinya variabel Price (X1) secara
parsial tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap variabel Customer Loyalty (Y)
UMKM. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa terdapat pernyataan “harga jual
sesuai dengan manfaat yang dirasakan oleh
konsumen” dan harga tidak berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini
mengandung kesimpulan bahwa UMKM
kuliner Kecamatan Cibadak bisa tetap men-
jaga ataupun mengubah harga jual produk-
nya hal ini tidak akan mempengaruhi
secara signifikan pada pengingkatan jumlah
loyalitas pelanggan yang dimiliki oleh
UMKM.

. Pengaruh Product Quality terhadap Custo-

mer Loyalty

Kotler dan Armstrong (2016) mendefi-
nisikan kualitas produk adalah karak-
teristik produk atau jasa yang berpengaruh
pada kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau
tersirat. Hal ini berarti product quality
adalah karakteristik dari suatu produk atau
layanan yang didasarkan pada kemam-
puannya untuk memenuhi kebutuhan

http://Jiip.stkipyapisdompu.ac.id

199



JIIP (Jurnal Ilmiah Ilmu Pendidikan) (eISSN: 2614-8854)
Volume 6, Nomor 1, Januari 2023 (195-201)

pelanggan yang tersurat maupun tersirat.
Dalam perkembangan suatu perusahaan,
persoalan Kkualitas produk akan ikut
menentukan pesat tidaknya perkembangan
perusahaan tersebut. Hasil dari uji t pada
penelitian ini menunjukkan bahwa Product
Quality berpengaruh terhadap customer
loyalty karena nilai t hitung lebih besar dari
t tabel (11,848 > 1,98472). Dapat disimpul-
kan bahwa Product Quality berpengaruh
terhadap customer loyalty UMKM sektor
kuliner Kecamatan Cibadak. Kualitas
produk merupakan hal penting yang harus
diusahakan oleh setiap perusahaan jika
ingin produk vyang dihasilkan dapat
bersaing di pasar untuk dapat memuaskan
kebutuhan dan keininan pelanggan.

3. Pengaruh Price dan Product Quality secara
Simultan terhadap Customer Loyalty
Pendapat dari Kotler dan Keller (2016)
dan Tjiptono bahwa price adalah hal
penting dalam pendapatan dari hasil pen-
jualan dan customer loyalti adalah komit-
men yang dipegang secara mendalam
untuk membeli atau mendukung kembali
produk atau jasa yang di sukai di masa
depan. Hasil penelitian bahwa f hitung > f
tabel (123,661 > 3,90) dan nilai signifikan
yang didapat sebesar 0,000 lebih kecil dari
0,05 jadi variabel Price dengan variabel
Product Quality berpengaruh secara
bersama-sama terhadap Customer Loyalty.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Price
dan Product Quality berpengaruh positif
dan signifikan secara bersamaan terhadap
customer loyalty.

IV. SIMPULAN DAN SARAN
A. Simpulan

Berdasarkan penelitian dan hasil berbagai
uji mengenai analisis Price dan Product
quality terhadap Customer loyalty di UMKM
sektor kuliner Cibadak Kabupaten Sukabumi,
diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Price tidak terdapat pengaruh terhadap
customer loyalty di UMKM sektor kuliner
Kecamatan Cibadak. Semua indicator
dapat sesuai dengan perkiraan konsumen
dan pihak UMKM dapat mempertahankan
harga tersebut atau harga yang sudah ada
saat ini.

2. Product Quality berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Customer Loyalty
UMKM sektor kulier Kecamatan Cibadak.

Hal ini menujukkan bahwa Product Quality
yang baik membuat pelanggan tetap setia
untuk membeli produk dari UMKM ber-
sangkutan.

3. Price dan product quality menunjukkan
ber pengaruh positif dan signifikan secara
Bersama-sama antara Price dan Product
Quality secara simultan terhadap Custo-
mer Loyalty. Hal ini menunjukkan bahwa
dua variable ini akan mendorong pening-
katan pendapatan.

B. Saran

Berdasarkan pada kesimpulan penelitian di
atas, maka peneliti mengemukakan saran.
Secara teoritis penelitian ini dapat bermanfaat
untuk memperluas pengetahuan bagi pem-
baca, memberikan kontribusi dan menambah
wawasan dalam pelaku UMKM serta diharap-
kan menjadi referensi dimasa mendatang di
bidang yang sama. Saran Praktis, bagi pelaku
UMKM di Cibadak diharapkan agar menjaga
price stabil dan lebih meningkatkan service
quality, dengan cara memberikan pelayanan
yang cepat dan tepat serta sesuai dengan
kebutuhan pelanggan. Selain itu, diharapkan
mampu menjaga dan meningkatkan emotion
dalam memberikan layanan sehingga tujuan
usahanya dapat tercapai.
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