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A. PENDAHULUAN 

Padaxera globalisasi saatxini banyaknya 
persainganxpada industri barang danxjasa sehingga 

halxini menjadi kesempatanxbagi para produsen maupun 

pelakuxbisnis untuk mengembangkan usahanya agar 

mampuxbersaing. Sehingga menyebabkanxpara pebisnis 
berlombaxmendirikan tempatxatau arena 

untukxberolahraga seperti stadium, lapangan, 

tempatxfitness atauxtempat untuk bermainxfutsal.  
Pelakuxbisnis dituntutxuntuk berorientasixpada 

loyalitas konsumen sebagai tujuanxutama. Penyedia jasa 

harusxmemberikan hargaxyang terjangkau, layanan yang 

baik kepada konsumen, dan fasilitas yangxlebih baik dari 
pesaing. Halxini dilakukanxagar konsumen lebihxtertarik 

dengan apaxyang ditawarkan olehxperusahaan. Jika 

konsumenxmerasa puas akanxsuatu tempat darix 
perusahaanxyang lain, maka yang umum terjadi 

adalahxkonsumen akanxterus menyewaxdan menjadi 

loyal terhadap perusahaanxtersebut (Hurriyati, 2016) 
Bisnis lapangan futsal pada saat ini cukup banyak di 

Kota Sungai Penuh yang merupakan salah satu kota di 

Provinsi Jambi. Berdirinya lapangan futsal di Kota Sungai 

Penuh yang kebanyakan di kelola oleh swasta ini bukan 
hanya untuk memperoleh keuntungan, namun 

memberikan kesempatan bagi masyarakat untuk 

berolahraga apalagi saat ini kesadaran masyarakat akan 
pentingnya olahraga semakin tinggi. 

Salah satu penyedia lapangan futsal di Kota Sungai 

Penuh adalah AFA Futsal. AFA Futsal beralamatkan di 
Lawang Agung, Kota Sungai Penuh, Jambi. AFA Futsal 

memiliki beberapa keunggulan yaitu lantai lapangan yang 

berstandar Internasional dan sering digunakan untuk event 

atau turnamen. 
Harga memiliki hubungan yang erat dengan loyalitas 

pelanggan. Dalam fungsixpemasaran, upaya 

untukxmencapai penjualan yangxmenguntungkan tidak 
lepas darixkemampuan perusahaan dalamxmenguasai 

pemasaran.xStrategi pemasaranxtersebut mencakup 

rencanaxpenempatan produk,xperincian harga 

produk,xdan sasaran jangkaxpanjang dalam 
penjualanx(Tjiptono, 2017). Menurut Kotler & Keller 

(2019) bahwa hargaxadalah sejumlah uangxyang 

dibebankan atas suatuxproduk atauxjasa atau jumlahxdari 
nilai yangxditukar konsumen atas manfaat-

manfaatxkarena memilikixatau menggunakanxproduk 

atau jasa tersebut. Sedangkan Dharmesta,x(2018) 
menyimpulkan bahwa hargaxadalah sejumlah uang 

yangxdibutuhkan untukxmendapatkan 

sejumlahxkombinasi darixproduk atau jasa dan 

pelayanannya.xBeberapa penelitianxterdahulu telah 
menemukan bahwa harga berpengarauh signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan (Sukpa et al., 2015; 

Listyawati, 2018; Suryadi, 2019; Salim et al., 2019). 

Penelitian tersebut menemukan bahwa dengan adanya 
kesesuaian harga dengan kualitas maka akan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Bukan hanya harga saja, kepuasan juga dapat 

memepengaruhi loyalitas konsumen. Menurut Sunyoto, 
(2018) kepuasan merupakan tingkatxperasaan seseorang 

setelahxmembandingkan (Loyalitas Pelanggan atauxhasil) 

yang dirasakanxdibandingkan denganxharapannya. 
Sedangkan menurut Irawan, (2017) menyatakanxbahwa 

pelangganxyang puas adalahxpelanggan yangxakan 

berbagi kepuasanxdengan produsen atauxpelayan jasa. 

Bahkan pelangganxyang puas akan berbagixrasa dan 
pengalamanxdengan pelangganxlain. Beberapa penelitian 

terdahulu telah menemukan bahwa kepuasan 

berpengarauh signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
(Sukpa et al., 2015; Norhermaya & Soesanto, 2016; 

Harumi, 2016; Suparmi & Handhoko, 2018; Graha, 2018; 

Nurhidayati & Yuliantari, 2018; Salim et al., 2019; 
Listyawati, 2019; Annas et al., 2020). 

Di samping kepuasan, fasilitas juga turut berperan 

dalam menjaring konsumen. Fasilitas juga sangat penting 

dalam meningkatkan loyalitas pada konsumen, fasilitas 
yang baik mampu menjadikan para konsumen merasa 

nyaman, namun bila fasilitas yang diberikan buruk maka 

para konsumen akan merasa tidak nyaman dan merasa 
rugi. Menurut Tjiptono, (2017) bahwa konsumen yang 

ingin mencari kenyamanan selama proses menunggu 

pelaksanaan layanan jasa akan lebih merasa nyaman 
apabila fasilitas yang digunakan oleh konsumen dibuat 

nyaman dan menarik. Fasilitas adalah sumber daya fisik 

yang harus ada sebelum suatu jasa ditawarkan kepada 

konsumen. Pada dasarnya fasilitas merupakan faktor yang 
menentukan untuk menyewa lapangan futsal. Beberapa 

penelitian terdahulu telah menemukan bahwa fasilitas 

berpengarauh signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
(Sofyan et al., 2018; Michelle & Siagian, 2019; Annas et 

al., 2020) 

 

METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian ini adalah desain kausalitas. Populasi 

adalah seluruh konsumen yang menggunakan jasa 

lapangan AFA Futsal di Kota Sungai Penuh. Teknik 
sampel adalah purposive sampling dan jumlah sampel 

adalah 80 orang konsumen. Variabel independen adalah 

harga, kepuasan konsumen dan fasilitas dan variabel 
dependen adalah loyalitas konsumen. Teknik analisis 

data-data yang digunakan dalam penelitian ini mencakup 

uji validitas dan reliabilitas, analisis deskriptif, uji asumsi 

klasik, analisis regresi liner berganda dan uji hipotesis.  
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini 

menggunakan analisis regresi linear berganda yaitu untuk 

menguji pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat 

yaitu menguji pengaruh variabel harga, kepuasan 
pelanggan dan fasilitas terhadap loyalitas pelanggan. Hasil 

analisis data regresi linear berganda dapat dilihat pada 

tabel berikut ini. 

 

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Berganda 

 

Variabel 

Terikat 

Variabel 

Bebas 

Koefisien 

Regresi 

t  

stat 

Sig 

Loyalitas 

Pelanggan 
(Y) 

 

Konstanta (a) 0,988   

Harga (X1) 0,284 2,83

6 

0,00

6 

Kepuasan 

Pelanggan 

(X2) 

0,230 2,48

9 

0,01

5 

Fasilitas (X3) 0,200 2,06

7 

0,04

2 

F hitung = 22,603 

F sig. = 0,000 
R Square = 0,472 

Sumber ; Olahan data, 2021 

 

Berdasarkanxhasil analisa dataxdapat dibuat 
persamaanxregresi berganda sebagaixberikut: 

 

Y = α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + e   
Y = 0,988 + 0,284 X1 + 0,230 X2 + 0,200 X3 

 

Nilai konstanta sebesar 0,988 menunjukkan besarnya 

nilai variabel Loyalitas Pelanggan sebelum ataun tanpa 
dipengaruhi oleh variabel Harga, Kepuasan Pelanggan dan 

Fasilitas, dimana apabila variabel Harga, Kepuasan 

Pelanggan dan Fasilitas bernilai nol maka nilai variabel 
terikat hanyalah sebesar 0,988. 

Nilai koefisien regresi variabel Harga sebesar 0,284 

yang bertanda positif menunjukkan arah pengaruh Harga 
terhadap Loyalitas Pelanggan adalah positif atau searah. 

Apabila nilai variabel harga meningkat sebesar satu satuan 

maka akan meningkatkan nilai variabel Loyalitas 

Pelanggan sebesar 0,284 dalam setiap satunyanya, dengan 
asumsi variabel lain konstan. 

Nilai koefisien regresi variabel Kepuasan Pelanggan 

sebesar 0,230 yang bertanda positif menunjukkan arah 
pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas 

Pelanggan adalah positif atau searah. Apabila nilai 

variabel Kepuasan Pelanggan meningkat sebesar satu 
satuan maka akan meningkatkan nilai variabel Loyalitas 

Pelanggan sebesar 0,230 dalam setiap satunyanya, dengan 

asumsi variabel lain konstan. 

Nilai koefisien regresi variabel fasilitas sebesar 0,200 
yang bertanda positif menunjukkan arah pengaruh fasilitas 

terhadap loyalitas pelanggan adalah positif atau searah. 

Apabila nilai variabel fasilitas meningkat sebesar satu 
satuan maka akan meningkatkan nilai variabel loyalitas 

pelanggan sebesar 0,200 dalam setiap satunyanya, dengan 

asumsi variabel lain konstan. 

NilaixR2 (Rxsquare) adalahx0,472 dapat 
diartikanxbahwa totalxpengaruh harga, kepuasan 

pelanggan dan fasilitas terhadap loyalitas pelanggan 

adalah 47,2%, sedangkankan sisanyaxsebesar 52,8% 

dipengaruhi olehxvariabel lain yangxtidak masuk ke 
dalamxmodel penelitianxini. 

  

 

PENUTUP 

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah 

dilakukan maka berikut ini dapat dikemukakan beberapa 
kesimpulan penelitian sebagai berikut: 1) harga 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan AFA 

Futsal Kota Sungai Penuh. Adanya harga yang terjangkau, 

harga yang sesuai dengan layanan, harga yang bersaing 
dan harga yang sesuai dengan manfaat tentunya akan 

meningkatkan loyalitas pelanggan AFA Futsal Kota 

Sungai Penuh, 2) kepuasan pelanggan berpengaruh 
signifikan terhadap loyalitas pelanggan AFA Futsal Kota 

Sungai Penuh. Semakin tinggi tingkat kepuasan yang 

dirasakan pelanggan tentunya akan meningkatkan 
loyalitas pelanggan AFA Futsal Kota Sungai Penuh, 3) 

fasilitas pelanggan berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan AFA Futsal Kota Sungai Penuh. 

Semakin lengkap fasilitas yang disediakan oleh AFA 
Futsal Kota Sungai Penuh tentunya akan meningkatkan 

loyalitas pelanggan.  

Dalam upayaxmeningkatkan loyalitas pelanggan, 
direkomendasikan kepada pihak terkait AFA Futsal Kota 

Sungai Penuh agar melakukan : 1) Menetapkan harga 

sewa lapangan yang terjangkau oleh masyarakat banyak, 

harga yang sesuai dengan kualitas pelayanan yang 
diberikan serta menetapkan harga yang bersaing, 2) 

Meningkatkan kepuasan pelanggan dalam menggunakan 

jasa lapangan AFA Futsal Kota Sungai Penuh, 3) 
Melengkapi semua fasilitas-fasilitas yang mendukung dan 

dibutuhkan oleh pelanggan 
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