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Abstract. This research is caused by the decline in consumer loyalty at Barbershop ELKAP.CO due to price increases, so
it plans to analyze the effect of service quality and price on consumer loyalty. The research requires a quantitative
approach with multiple linear regression analysis methods, data accumulation through questionnaires to 100
respondents with a purposive sampling technique. The results of the study show that service quality and price have a
positive and significant impact on consumer loyalty both partially and simultaneously, with service quality as the highest
factor. It is summarized that consistently improving service quality and determining appropriate prices in this study
increase consumer loyalty and maintain business sustainability.

Keywords: Service Quality; Price; Consumer Loyalty; Multiple Linear Regression.

Abstrak. Penelitian ini disebabkan oleh penurunan loyalitas konsumen pada Barbershop ELKAP.CO akibat kenaikan
harga, sehingga berencana untuk menganalisis pengaruh kualitas layanan dan harga terhadap loyalitas konsumen.
Penelitian memerlukan pendekatan kuantitatif dengan metode analisis regresi linier berganda, akumulasi data melalui
kuesioner terhadap 100 responden dengan teknik purposive sampling. Hasil penelitian melihatkan bahwa kualitas
layanan dan harga berdampak positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen baik secara parsial maupun simultan,
dengan kualitas layanan sebagai faktor yang paling tertinggi. Dirangkum bahwa peningkatan kualitas layanan secara
konsisten serta menentukan harga yang sesuai dalam penilitian ini meningkatkan loyalitas konsumen dan menjaga
berkesinambungan usaha.

Kata Kunci: Kualitas Layanan; Price; Consumer Loyalty; Multiple Linear Regression.

Pendahuluan
Elkap barbershop merupakan perusahaan di bidang jasa potong rambut yang berdiri pada tahun 2015. Elkap
barbershop merupakan pelopor barbershop di Sidoarjo. Pada saat itu, barbershop di Sidoarjo belum memiliki banyak
kompetitor sehingga dapat memanfaatkan momentum yang sangat tepat untuk membangun citra sebagai barbershop
pertama di Sidoarjo. Elkap barbershop memberikan varian pelayanan yang sangat variatif yang meliputi berbagai
macam jenis kelompok usia dan bentuk pelayanan yang berbeda. Dengan adanya berbagai macam pilihan pelayanan
yang berbeda di kelompok usia guna untuk memenuhi kepuasan pelanggan.
Namun seiring berjalannya waktu pelaku usaha barbershop semakin banyak karena dinilai ramai peminat dan mudah
dijalankan. Dengan adanya persaingan yang sangat ketat Elkap barbershop mengambil Langkah menaikkan harga yang
cukup signifikan yang awalnya di Rp. 60.000 menjadi Rp. 100.000. Ini dilakukan untuk menambah kualitas layanan Elkap
barbershop untuk menjadi pembeda dengan pelaku usaha lainnya. Namun dengan adanya perubahan harga justru
pelanggan Elkap barbershop semakin menurun hingga 30%.
Menurut Budiarti, (2021) [1] Mengatakan harga berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan. Jika harga tidak
cocok pada customer maka dipastikan kepuasan pelanggan menurun begitupun sebaliknya jika harga yang ditawarkan
sesuai dengan customer maka kepuasan pelanggan akan cenderung naik. pada penjelasan Pratama, (2024) [2] . Pada
kasus yang terjadi di Elkap barbershop yang menaikkan harga secara besar-besaran juga mempengaruhi kepuasan
pelanggan. Menurut Marsya, (2025) [3] Harga merupakan elemen penting dalam strategi pemasaran dan harus
senantiasa dilihat hubungannya dengan strategi pemasaran. Kenaikan harga yang hampir 35% ini mengakibatkan
menurunya jumlah customer loyal dan juga kepuasan pelanggan juga makin menurun hingga 30% .Jumlah kerugian
yang dialami Elkap Barbershop dari bulan Mei sampai dengan bulan Juli mencapai 79juta rupiah (table data). Namun
dalam proses transisi ini pihak. Pelaku usaha berupaya menaikkan standar pelayanan dan servicenya guna menjamin
jasa yang diberikan masih tetap worthit untuk digunakan oleh customer loyal.
Tabel 1 Penurunan Penghasilan Elkap Barbershop
Bulan Penghasilan Growth (Rp) Growth (%)

Mei Rp 200.850.000,- -Rp 25.974.251,- 29.05



Juni Rp 140.595.000,- -Rp 60.255.000,- -30
Juli Rp 120.911.700,- -Rp 19.683.300,- -14

Penelitian ini mengkaji bahwa pengaruh kualitas layanan dan harga terhadap loyalitas konsumen barbershop untuk
mensupport perkembangan jasa lokal. Dalam perspektif Sustainable Development Goals (SDGs), Memiliki
perkembangan Ekonomi, Usaha layak dan Produksi yang Bertanggung Jawab, loyalitas konsumen berpengaruh untuk
menjaga konsistensi usaha, memajukan daya saing, serta menciptakan pertumbuhan ekonomi yang berkepanjangan.
Peningkatan kualitas layanan yang konsisten dan menentukan harga yang wajar tidak hanya berdampak pada
kepuasan dan loyalitas konsumen, tetapi juga memajukan praktik usaha yang beretika, efisien, dan berorientasi jangka
panjang. Dengan demikian, penelitian ini menyampaikan kontribusi akademik dan praktis dalam memperkuat peran
sektor jasa barbershop sebagai bagian dari pembangunan ekonomi berkelanjutan berbasis SDGs.

Berdasarkan penelitian sebelumnya yang meneliti tentang kualitas layanan menunjukkan bahwa adanya pengaruh
kualitas layanan terhadap loyalitas pelanggan tidak signifikan dikarenakan pelanggan belum tidak bisa loyal jika belum
merasakan kepuasan terhadap service yang telah diberikan sesuai dengan penjelasan Aprileny, (2022) [4]. Jika
pelanggan puas akan memberikan citra yang baik bagi pemesanan selanjutnya dan mencipotakan pemesanan
berulang. Karena adanya lima dimensi pokok dalam kualitas pelayanan seperti Bukti Fisik (tangibles), Keadaan
(Realiability), Daya Tanggap (responsiveness), Jaminan (assurance). Dan Empati (empathy) sesuai dengan penjelasan
Diana, (2023) [5].

Penelitian lain yang meneliti tentang harga mengatakan bahwa harga juga akan mempengaruhi pelanggan untuk
memutuskan untuk melakukan pembelian atau tidak terhadap sebuah barang atau jasa. Jika harga dan kualitas
seimbang maka loyalitas pelanggan akan semakin naik sesuai dengan penjelasan Rochim, (2022) [6]. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas layanan dan harga, baik secara parsial maupun simultan, terhadap
loyalitas konsumen pada barbershop sebagai dasar dalam merumuskan strategi peningkatan daya saing dan
keberlanjutan usaha jasa merupakan penjelasan dari Istiyawari, (2021) [7]. diharapkan dapat menjadi solusi terhadap
fenomena penurunan jumlah pelanggan dan omzet yang terjadi, sehingga dapat mendorong peningkatan kembali ke
kondisi semula.

Permasalahan yang cukup menghambat pengembangan bisnis ini menimbulkan sebuah pertanyaan yang dimana
apakah kualitas layanan dan harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah
mengetahui dan menganalisa akar permaslaahan terkait penurunan loyalitas konsumen di Elkap Barbershop dengan
variabel variabel yang pengaruh terhadap loyalitas konsumen. Akhir dari penelitian ini adalah memberikan
rekomendasi strategis mengenai strategi perbaikan kualitas layanan dan penyesuaian harga guna mengembalikan
kepercayaan konsumen.

Metode

Tempat dan Waktu

Penelitian ini dilakukan di Elkap Barbershop yang beralamat di JI. Trunojoyo No. 27, Sidoklumpuk, Kec.

Sidoarjo, Jawa Timur dengan waktu penelitian selama 6 bulan.

Metode Penelitian

Desain penelitian ini adalah deskripsi kuantitatif. penghampiran ini digunakan untuk melihat objek penelitian dan profil
responden. Menurut Sarofa, (2022) Penghampiran kuantitatif juga dipakai untuk menemukan hubungan dan pengaruh
antara variabel yang diuji baik secara langsung ataupun tidak langsung [9]. Percobaan ini menggunakan Analisis Regresi
Linier berganda untuk mengetahui sejauh mana pengaruh variabel Independen (x) kualiatas Layanan (x1) dan Harga
(x2) Variable Dependen (y) Loyalitas Konsumen.

Populasi dan Sampel

Populasi dari penelitian ini adalah konsumen jasa dari Elkap Barbershop yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti.
Dalam penilitian ini, Teknik pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling. metode purposive
sampling merupakan metode mengangkat sampel yang menyampaikan peluang sama bagi setiap unsur dari populasi
untuk dipilih menjadi sampel. Dalam penelitian ini sample ditentukan dengan rumus lemeshow merujuk kutipan dari
Rustanto, (2022) [10]. Pada taraf signifikan 5% dengan tingkat percaya 95% (1,96). Setelah dilakukan perhitungan
dengan rumus lemeshow maka diperoleh sampel sebanyak 96,04 responden yang merupakan konsumen jasa Elkap

Barbershop.
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Keterangan:

n = Jumlah sampel yang dicari

z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 p = Maksimal estimasi = 0,5

d = Sampling error = 10% = 0,1

Dari rumusan tersebut dapat dihitung bahwa responden penelitian ini adalah 96,04 dan dibulatkan menjadi 100
responden.

Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan Teknik kuesioner. Kuesioner adalah Teknik pengumpulan
data yang diberikan kepada responden untuk memberikan jawaban yang mampu mendapatkan nilai yang baik serta
teruji.

Teknik Analisis Data

Penilitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan menerapkan system analisis data SPSS (Statistic Program For
Social Sciense).

Jenis Dan Sumber Data

Data penilitian ini bersumber dari sumber data primer dan data sekunder, data primer menggambarkan data yang
diperoleh secara langsung sepeti wawancara, observasi serta kuesioner. Pada penelitian ini sumber data diterima
langsung dari hasil kuesioner yang didapatkan dari konsumen barbershop. Sedangkan data sekunder memperkuat
landasan teori dan menjadi acuan di peneletian terdahulu, sumber data sekunder yaitu seperti buku.

Uji Instrumen

Uji instrument merupakan uji untuk membenarkan semua variable. Pada penelitian ini memamakai kuesioner yang
telah dilukakan pada Elkap Barbershop. Uji instrument terdiri dari uji validitas dan uji realibilitas.

Uji Validitas Data

Dalam Uji Validitas menunjukkan bahwa butir soal dan data peneletian yang dikumpulkan untuk menghasilkan
keefektifan poin soal. Kaitkan skor item dengan jumlah item tersebut. Jika koefisien antara jumlah total makalah adalah
0,3 atau lebih tinggi, Makalah dianggap valid. Apabila jika korelasinya kurang dari 0,3, maka makalaah tersebut
dianggap tidak valid.

(nXY - (X)(Y))

Xy

vin X2 -( X)2lln Y2-( Y)2]

Keterangan:

rxy = Koefisien korelasi antara skor butir dan skor total X = Skor item/butir pertanyaan

Y = Skor total

n = Jumlah responden

Uji Realiabilitas Data

Menurut Putra, (2015) Uji Realiabilitas bertujuan untuk mengeteahui keandalan bahan ajar. Yang dimaksud instrument



andal ialah instrument yang dapat dipakai dalam berbagai cara untuk mendapatkan objek dan data yang sama [14].

a=k (1-02b
k-102t
Keterangan:

a : Koefisien reliabilitas instrumen k : jumlah item/pernyataan

2 :jumlah varians tiap item

2 :varians total Diagram Alir Penelitian
Pada tahap ini, Menurut Ardiansyah, (2025) Tentang kegiatan yang akan berlangsung selama proses penelitian, dari
penelitian kepustakaan hingga studi lapangan, pengumpulan data, dan analisis data, hingga selesai [15].. Pada Gambar
1 untuk penjelasan lanjut tentang diagram alir penelitian.

Gambar 1 Diagram Alir Penelitian

Gambar 1 menjelaskan tentang kegiatan yang dilakukan, yaitu sejak kegiatan dimulai, identifikasi masalah, proses
pengumpulan data, proses pengolahan data serta analisa yang didapatkan, sampai kesimpulan dan saran untuk pihak
yang bersangkutan.

Hasil dan Pembahasan

Gambaran Umum Objek Penelitian Karakteristik Responden

Karakteristik responden merupakan gambaran umum tentang responden yang diteliti. Responden merupakan
konsumen Barbershop ELKAP.CO. Berdasarkan data yang sudah terkumpul dari penyebaran kuisioner diperoleh
gambaran umum responden penelitian ini dari profesi dan usia.

Kartakteristik Responden Berdasarkan Profesi

Karakteristik profesi responden dalam penelitian ini dikelompokkan berdasarkan pekerjaan atau profesi konsumen.
Data yang didapat dari hasil penelitian dapat di lihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Profesi

Profesi Jumlah Prosentase (%

Pelajar/Mahasiswa 43 43

Guru55

PNS 1515

TNI/Polri 18 18

Wiraswasta 7 7

Lain-lain 1212

Total 100 100

Berdasarkan tabel 2 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden sebagai konsumen di Barbershop
ELKAP.CO didominasi dari kalangan pelajar/mahasiswa dengan presentase sebesar 43%. Dominasi pelajar/mahasiswa
terjadi karena mereka memiliki kebutuhan potong rambut yang lebih tinggi, didorong oleh

tuntutan penampilan rapi, mengikuti tren, serta frekuensi potong rambut yang lebih sering dibandingkan kelompok
lainnya.

Karakterisktik Responden Berdasarkan Usia

Karakteristik usia responden terdiri 4 kalangan usia dengan rentang terendah usia < 20 Tahun dan rentang usia
tertinggi > 40 Tahun. Data hasil penelitian dipertimbangkan dari usia responden dapat dilihat pada tabel dibawah ini:
Tabel 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Jenis Kelamin Jumlah Prosentase (%)

<20 Tahun 59 59

21 -30 Tahun 25 25

31 -40Tahun 16 16

>40 Tahun 1010

Total 100 100

Berdasarkan tabel 3 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden yang merupakan konsumen di
Barbershop ELKAP.CO cenderung berusia dibawah 20 tahun dengan jumlah 59 orang responden atau sebesar 59%. Hal
ini sejalan dengan data berdasarkan profesi sebelumnya yang menunjukkan dominasi pelajar/mahasiswa, sehingga
dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen berasal dari kelompok usia muda yang memiliki kebutuhan lebih tinggi



terhadap perawatan dan penataan rambut
Gambaran Distribusi Frekuensi Kualitas Layanan
Variabel bebas yang pertama pada penelitian ini adalah kualitas pelayanan dengan indicator Kehandalan (Reliability),
Daya tangkap (Responsiveness), Jaminan (Assurance), Empati (Empathy) dan Bukti Langsung (Tangible). Berdasarkan
hasil dari jawaban 100 kuisioner yang telah diisi oleh responden mengenai kualitas pelayanan di Barbershop ELKAP.CO
diperoleh hasil berikut:
Tabel 4 Distribusi Frekuensi Kualitas Pelayanan
Variabel Item Pertanyaan Skor Skor Indikator Mean

STSTSNSSS

X1.100146534524.52
Kualitas Pelayanan (X1) X1.200 9 62 29 420 4.20

X1.30054847 442 4.42

X1.400536594544.54

X1.500 844 48 440 4.40

Skor Rata-rata  4.41
Berdasarkan tabel 4, diketahui bahwa jawaban responden terhadap variabel kualitas pelayanan yaitu dengan jumlah
rata-rata adalah 4.41 yang masuk dalam kategori tinggi, yang berada pada kisaran nilai 4,20 - 5,00. Variabel Kualitas
pelayanan dipengaruhi oleh kelima indikator yaitu Kehandalan (Reliability), Daya tangkap (Responsiveness), Jaminan
(Assurance), Empati (Empathy) dan Bukti Langsung (Tangible). Dari kelima indikator tersebut, indikator Empati
(Empathy) yang memiliki nilai paling tinggi, hal ini menunjukan bahwa Pegawai Barbershop ELKAP.CO selalu
menanyakan kebutuhan model rambut pelanggan sebelum dipotong yang membuat para konsumen lebih nyaman.
Harga
Variabel bebas yang kedua pada penelitian ini adalah Harga dengan indikator kemiringan harga, Kesemaan harga
dengan kualitas produk, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan manfaat. Berdasarkan hasil dari jawaban 100
kuisioner yang telah diisi oleh responden mengenai harga di Barbershop ELKAP.CO diperoleh hasil berikut:
Tabel 5 Distribusi Frekuensi Harga
Variabel Item Pertanyaan Skor Skor Indikator Mean

STSTSNSSS

X2.102 3446 183803.80
Harga (X2) X2.20 0 16 60 24 408 4.08

X2.3042556153823.82

X2.4002358 19396 3.96

Skor Rata-rata  3.91

Berdasarkan tabel 5, diketahui bahwa jawaban responden terhadap variabel harga yaitu dengan jumlah rata-rata
adalah 3,91 dan kategori tinggi atau baik, yang berkisaran nilai 3,41 - 4,20. Variabel harga dipengaruhi oleh keempat
indikator ialah kesamaan harga, Kecocokan harga dengan kualitas produk, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan
manfaat. Dari empat indikator tersebut, indikator Kesesuaian harga dengan kualitas produk yang memiliki nilai paling
tinggi, hal ini menunjukan bahwa harga yang ditawarkan Barbershop ELKAP.CO sesuai dengan pelayanan yang
diberikan.
Loyalitas Pelanggan
Variabel terikat pada penelitian ini adalah Loyalitas Pelanggan dengan indicator Melakukan pembelian ulang,
Merekomendasikan kepada orang lain, Kesediaan membayar lebih tinggi dan Penyampaian komplain. Berdasarkan
hasil dari jawaban 100 kuisioner yang kembali dan telah diisi oleh responden mengenai loyalitas pelanggan di
Barbershop ELKAP.CO diperoleh hasil berikut:
Tabel 6 Distribusi Frekuensi Loyalitas Pelanggan
Variabel Item Pertanyaan Skor Skor Indikator Mean

STSTSNSSS

Y.100570254204.20
Loyalitas Pelanggan (Y) Y.2 0 0 26 60 14 388 3.88

Y.305576143993.99

Y.4005028224444.44

Skor Rata-rata  4.12
Berdasarkan tabel 6, terdapat jawaban responden terhadap variabel kualitas pelayanan yaitu dengan jumlah rata-rata
adalah 4,12 dikategorikan tinggi atau baik, yang berada pada kisaran nilai 3,41 - 4,20. Faktor Kualitas pelayanan
ditaklukkan oleh keempat indikator yaitu Melakukan pembelian ulang, Merekomendasikan kepada orang lain,
Kesediaan membayar lebih tinggi dan Penyampaian komplain. Dari keempat indikator tersebut, indikator Kesanggupan
membayar lebih tinggi yang mempunyai nilai paling tinggi, hal ini menunjukan bahwa konsumen Barbershop ELKAP.CO
akan tetap loyal meskipun mendapatkan tawaran yang lebih murah ditempat lain.
Hasil Uji Instrumen Hasil Uji Validitas



Hasil uji validitas instrumen dari variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Loyalitas Pelanggan dapat dilihat pada tabel
berikut:
Tabel 7 Hasil Uji Validitas

No Item R hitung R tabel Keterangan
1.X1.1 0,593 Valid

2.X1.20,763 Valid

3.X1.30,676 0,196 Valid

4.X1.4 0,638 Valid

5.X1.50,762 Valid

6.X2.1 0,682 Valid

7.X2.2 0,644 0,196 Valid

8.X2.30,800 Valid

9.X2.40,799 Valid

10.Y.1 0,709 Valid

11.Y.20,710 0,196 Valid

12.Y.30,795 Valid

13.Y.4 0,773 Valid

Berdasarkan tabel 7 hasil uji validitas diatas menentukan bahwa nilai rhitung semua instrumen lebih besar nilai rtabel
(0,196) maka semua instrumen dinyatakan valid. Dapat disimpulkan bahwa, instrument variabel Kualitas Pelayanan,
Harga dan Loyalitas konsumen dinyatakan valid.

Hasil Uji Reliabilitas

Hasil pengujian reliabilitas kepada variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Loyalitas konsumen dapat dilihat sebagai
berikut:

Tabel 8 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan

Kualitas Pelayanan 0,723 Reliabel

Harga 0,708 Reliabel

Loyalitas Pelanggan 0,729 Reliabel

Berdasarkan tabel 8 hasil uji reliabilitas intrumen meenentukan bahwa nilai cronbach’s alpha semua variabel lebih dari
0,7. Dapat dirangkum bahwa instrumen variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Loyalitas Pelanggan pada kuisioner
dalam penelitian ini reliabel atau dapat dipercaya sebagai data penelitian.

Hasil Uji Asumsi Klasik Hasil Uji Multikolinearitas

Hasil uji multikolinieritas dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 9 Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel Tolerance VIF Keterangan

Kualitas Pelayanan 0,996 1,004 Tidak terjadi Multikolinieritas

Harga 0,996 1,004 Tidak terjadi Multikolinieritas

Berdasarkan tabel 9 dapat diketahui bahwa poin Tolerance dari setiap variabel adalah lebih tinggi dari 0,10 dan nilai VIF
pada setiap variabel lebih rendah dari 10,00 maka, dapat dikategorikan bahwa variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan
Loyalitas Pelanggan tidak terjadi multikolinieritas.

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dlihat pada scatterplot dibawah ini:

Gambar 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan hasil uji scatterplot diatas, grafik menunjukkan bahwa titik-titik pada grafik tidak membentuk sebuah pola,
sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas pada variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Loyalitas
Pelanggan.

Hasil Uji Normalitas

Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 10 Hasil Uji Normalitas

One Sample Kolmogrov-Smirnov Test

Unstandardized Residual
N 100



Normal Parametersa.b Mean 0.0000000

Std. Deviation 1.32178075

Most Extreme Differences Absolute 0.116

Positive 0.069

Negative -0.116

Test Statistic Exact. Sig. (2-tailed) 0,116

0,126

Berdasarkan tabel 10 hasil uji normalitas diatas dapat diketahui bahwa nilai Exact. Sig. (2-tailed) sebesar 0,126 artinya,
0,126 > 0,05 maka dapat dinyatakan data berdistribusi secara normal. Dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas
Pelayanan, Harga dan Loyalitas Pelanggan berdistribusi normal.

Analisis Regresi Berganda

Untuk mencari pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) dan Harga (X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) menggunakan analisis
statistik yaitu model analisis regresi berganda dengan menggunakan software SPSS 25. Adapun hasil analisis regresi
dapat diketahui pada tabel berikut ini:

Tabel 11 Hasil Analisis Regresi Berganda

Coefficientsa

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model T Sig.

B Std. Error Beta

(Constant) 3.036 1.749 1.736 0.086

1

Kualitas Pelayanan 0.470 0.067 0.561 7.057 0.000

Harga 0.196 0.066 0.237 2.980 0.004

a.Dependen Variabel: Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan hasil perhitungan diatas maka persamaan garis regresi berganda adalah sebagai berikut: Y = 3,036 + 0,470
X1 +0,196 X2 + e

Keterangan:

Y = Loyalitas Pelanggan X1 = Kualitas Pelayanan X2 = Harga

Hasil persamaan regresi berganda diatas memberikan pengertian bahwa Kualitas Pelayanan (X1) dan Harga (X2)
berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Koefisien regresi untuk variable Kualitas Pelayanan (X1) sebesar 0,470, memiliki signifkan dibawah 0,05 dan bertanda
positif (+). Hal ini menunjukkan apabila Kualitas Pelayanan semakin meningkat maka Loyalitas Pelanggan akan semakin
meningkat.

Koefisien regresi untuk variable Harga (X2) sebesar 0,196, memiliki signifkan dibawah 0,05 dan bertanda positif (+). Hal
ini menunjukkan apabila harga semakin meningkat maka Loyalitas Pelanggan akan semakin meningkat. Berdasarkan
persamaan regresi di atas dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan (X1) sangat dominan berpengaruh
terhadap Loyalitas Pelanggan (Y), diikuti variabel Harga (X2). Dan faktor dominan yang mempengaruhi loyalitas
pelanggan adalah kualitas pelayanan yang ditunjukkan dengan nilai koefisiensi regresi

paling besar dibanding variabel lain yaitu sebesar 0,470.

UjiiT

Pengujian hipotesis model pertama yang digunakan dalam penelitian ini adalah untuk menguji H1 dan H2 atau untuk
mengetahui tingkat signifikasi pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) dan Harga (X2) secara parsial terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y) dengan taraf uji signifikasi (a) = 0,05, berikut pengujian hipotesis:

Tabel 12 Hasil Uji T

Coefficientsa
Model

Standardized Coefficients T Sig.

Beta

(Constant) 1.736 0.086

1

Kualitas Pelayanan 0.561 7.057 0.000



Harga 0.237 2.980 0.004

Dependen Variabel: Loyalitas Pelanggan

Pengujian H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan Barbershop ELKAP.CO. Berdasarkan tabel
diatas, dapat diperoleh nilai thitung variabel Kualitas Pelayanan sebesar 7,057 dengan nilai signifikansi sebesar 0,005.
Nilai signifikansi ini lebih kecil dari nilai batas signifikansi, yaitu sebesar 0,05. Selain itu, dengan melihat nilai koefisien
yang bernilai positif, maka hipotesis yang memberitahu bahwa variabel Kualitas Pelayanan berdampak positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan diterima. Hal ini berarti

apabila Kualitas pelayanan semakin meningkat maka loyalitas pelanggan Barbershop ELKAP.CO akan semakin
meningkat.

Pengujian H2: harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan Barbershop ELKAP.CO.
Berdasarkan tabel diatas, dapat diperoleh nilai thitung variabel Produk sebesar 2,980 dengan nilai signifikansi sebesar
0,004. Nilai signifikansi ini lebih kecil dari nilai batas signifikansi, yaitu sebesar 0,05. Selain itu, dengan melihat nilai
koefisien yang bernilai positif, maka hipotesis yang memberitahu bahwa variabel harga berdampak positif dan
signifikan kepada loyalitas pelanggan diterima. Hal ini berarti apabila harga semakin meningkat maka loyalitas
pelanggan Barbershop ELKAP.CO akan semakin meningkat.

Uji F

Kriteria pengujian hipotesis dengan menggunakan statistik F adalah jika nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel serta
signifikan F < 0.05, maka hipotesis alternarif diperoleh, yang memberitahu bahwa seluruh variabel independen secara
simultan dan signifikan menaklukkan variabel dependen (Siyoto & Sodik, 2019). Hasil analisis uji F dapat dilihat pada
tabel dibawah ini:

Tabel 13 Hasil Uji F

ANOVAa

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 110.027 2 55.013 30.852 0.000b

1 Residual 172.963 97 1.783

Total 282.990 99

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan

b. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan, harga

Berlandaskan hasil uji F model awal pada tabel diatas, maka nilai Fhitung sebesar 30,852 lebih besar dari nilai ftabel
sebesar 2,698 dengan tingkat bobot 0,000 atau < 0,05 maka secara simultan variabel kualitas pelayanan dan harga
berdampak secara signifikan terhadap variabel loyalitas pelanggan ELKAP.CO Barbershop.

Pembahasan

Berlandaskan hasil dari penelitian yang dilakukan terhadap 100 orang responden, maka dapat diketahui bagaimana
tanggapan para responden terhadap variabel-variabel yang diajukan dalam kuesioner. Tanggapan responden tersebut
dijelaskan dalam pembahasan berikut:

Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan ELKAP.CO Barbershop. Variabel kualitas pelayanan
memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Berdasarkan hasil analisis statistik mengetahui bahwa hipotesis
pertama yang menenetukan bahwa terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap loyalitas pelanggan terbukti.

Hasil empiris mengetahui bahwa pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat loyalitas pelanggan. Hal ini dihasilkan
dari hasil jawaban responden lebih dominan kepada indikator Empati (Empathy) dimana Pegawai Barbershop ELKAP.CO
selalu menanyakan kebutuhan model rambut pelanggan sebelum dipotong yang membuat para konsumen lebih
nyaman. Selain itu, sikap empati ini mencerminkan kemampuan atau skill pegawai dalam membangun komunikasi yang
baik dengan pelanggan, sehingga dapat meningkatkan loyalitas konsumen terhadap ELKAP.CO barbershop.

Harga berpengaruh terhadap Loyalitas pelanggan ELKAP.CO Barbershop. Variabel harga memiliki pengaruh terhadap
loyalitas pelanggan. Berdasarkan hasil analisis statistik menenetukan bahwa hipotesis kedua yang mengetahui bahwa
terdapat pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan terbukti.

Hasil empiris mengetahui bahwa pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan. maka hasil jawaban responden lebih
dominan kepada kesesuaian harga dengan kualitas produk, hal ini menunjukan bahwa harga yang ditawarkan
Barbershop ELKAP.CO sesuai dengan pelayanan yang diberikan. Selain itu, persepsi harga yang wajar dan sesuai
tersebut juga dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan serta mendorong keputusan pembelian ulang di masa
mendatang dalam artian pelanggan memiliki loyalitas yang tinggi ketika mendapati harga yang ditawarkan sesuai
dengan hasil dan kualitas yang diterima. Hal ini didukung oleh hasil kuesioner mengenai loyalitas pelanggan, Dimana



indikator Kesediaan membayar lebih tinggi memiliki nilai paling tinggi, hal ini menunjukan bahwa konsumen
Barbershop ELKAP.CO akan tetap loyal meskipun mendapatkan tawaran yang lebih murah ditempat lain.

Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh (Lagoan et al, 2023) Dimana kualitas pelayanan dan harga punya
penagruh positif dan signifikan terhadap parsial terhadap loyalitas pelanggan. Kualitas pelayanan dan harga punya
pengaruh positif dan signifikan terhaap simultan terhadap loyalitas pelanggan.

Simpulan

Penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas layanan dan harga berperan penting dalam menentukan loyalitas
konsumen pada Barbershop ELKAP.CO, dimana kualitas layanan menjadi faktor yang paling dominan dalam
membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan, sedangkan harga berfungsi sebagai penguat loyalitas ketika
dinilai sesuai dengan manfaat yang diterima. Temuan ini menunjukkan bahwa loyalitas konsumen terbentuk dari
keseimbangan antara pengalaman layanan yang memuaskan dan persepsi nilai yang adil, sehingga strategi
peningkatan kualitas layanan yang konsisten serta penetapan harga yang tepat menjadi kunci utama dalam menjaga
keberlanjutan usaha. Ke depan, diperlukan pengembangan strategi yang lebih adaptif terhadap perubahan preferensi
konsumen serta penelitian lanjutan dengan mempertimbangkan variabel lain seperti kepuasan dan kepercayaan
pelanggan..
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