
Jurnal Ilmiah Mahasiswa Nias Selatan                                                        E-ISSN : 2828-0946 

Vol. 7 No. 1 Edisi Januari 2024                        P-ISSN: 2614-381X 

https://jurnal.uniraya.ac.id/index.php/JIM  16 
 

PENGARUH IKLAN DAN HARGA PRODUK TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN 

DETERJEN DAIA DENGAN KEPUASAN KONSUMEN SEBAGAI VAIABEL 

INTERVENING (PENELITIAN PADA UD. SOFIA KECAMATAN TOMA) 

 

Yuldita Loi 

Mahasiswa Prodi Manajemen 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nias Raya 

yuldita31@gmail.com  

Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana iklan dan harga deterjen 

Daia mempengaruhi loyalitas konsumen dengan menguji hubungan antara pengaruh 

langsung dan tidak langsung. Kepuasan konsumen akan dijadikan variabel perantara 

dalam analisis. Metodologinya bersifat kuantitatif dan asosiatif. Populasi dan sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 105 responden, dan ada dua jenis sumber data yang 

digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Kuesioner akan digunakan sebagai 

metode pengumpulan data. Metode analisis jalur adalah metode yang digunakan untuk 

penyelidikan data. Temuan menunjukkan bahwa persamaan struktural pertama loyalitas 

konsumen gabungan dan parsial menjadi landasan pengaruh iklan dan harga produk, 

begitu pula pengaruh iklan dan harga produk melalui kepuasan konsumen terhadap 

loyalitas pelanggan Daia Detergent. Karena adanya kepuasan konsumen terhadap iklan 

dan harga produk, maka dapat dikatakan bahwa pelaku usaha dagang harus mampu 

menawarkan harga produk dan iklan untuk menumbuhkan rasa loyalitas terhadap suatu 

produk. Tesis ini mengemukakan argumen bahwa salah satu elemen yang dapat 

mempengaruhi perasaan konsumen terhadap suatu produk adalah iklan. Iklan yang lebih 

efektif dan menarik akan mendorong opini positif terhadap produk tersebut. 

 

Kata Kunci: Iklan; harga produk; loyalitas konsumen; kepuasan konsumen 

 

Abstract 

The aim of this research is to find out how advertising and prices of Daia detergent influence 

consumer loyalty by examining the relationship between direct and indirect influences. Consumer 

satisfaction will be used as an intermediary variable in the analysis. The methodology is 

quantitative and associative. The population and sample in this study amounted to 105 

respondents, and there were two types of data sources used, namely primary data and secondary 

data. Questionnaires will be used as a data collection method. The path analysis method is a method 

used to investigate data. The findings show that the first structural equation of combined and 

partial consumer loyalty is the basis for the influence of advertising and product prices, as well as 

the influence of advertising and product prices through consumer satisfaction on Daia Detergent 

customer loyalty. Because of consumer satisfaction with advertising and product prices, it can be 

said that trading businesses must be able to offer product prices and advertising to foster a sense of 

loyalty towards a product. This thesis puts forward the argument that one element that can 
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influence consumers' feelings towards a product is advertising. More effective and attractive 

advertising will encourage positive opinions about the product. 

 

Keywords: Advertising; product price; consumer loyalty; Customer Satisfaction 

A. Pendahuluan 

Salah satu operasional bisnis yang 

dianggap sangat vital dalam menjalankan 

aktivitas penjualan adalah manajemen 

pemasaran. Bagi dunia usaha, fungsi 

pemasaran sangat penting dalam 

menjalankan seluruh operasi yang 

melibatkan pergerakan barang dan jasa 

dari produsen ke konsumen akhir. Dalam 

proses pemasaran, bisnis menciptakan nilai 

bagi pelanggan dan menjalin ikatan erat 

dengan mereka dalam upaya mendapatkan 

nilai dari mereka sebagai imbalannya. 

Kemampuan bisnis untuk mengidentifikasi 

kebutuhan dan preferensi pasar sasaran 

serta memuaskan kebutuhan dan keinginan 

tersebut secara lebih efektif dan efisien 

dibandingkan bisnis pesaing merupakan 

faktor paling penting dalam proses 

pencapaian tujuan perusahaan. 

Masing-masing perusahaan 

perdagangan bersaing ketat untuk menarik 

pelanggan dan mempengaruhi mereka 

untuk memilih dan menggunakan produk 

mereka dibandingkan produk pesaing 

mereka. Karena banyaknya bisnis yang 

menjual barang yang sama, inovasi 

diperlukan bagi pemilik bisnis untuk tetap 

kompetitif. Pengusaha menggunakan 

berbagai teknik untuk mempresentasikan 

produk mereka dan meningkatkan 

penjualan dalam upaya untuk 

mengungguli persaingan. Oleh karena itu, 

untuk menonjol dalam persaingan dan 

menarik pelanggan, bisnis berusaha keras 

untuk menghasilkan produk sebaik 

mungkin. Perusahaan harus menciptakan 

barang-barang berkualitas, menawarkan 

harga yang kompetitif, dan membuatnya 

mudah dibeli oleh pelanggan. Perusahaan 

juga harus menciptakan kampanye 

pemasaran yang kuat, khususnya kepada 

pelanggan. 

Salah satu metode bauran promosi 

untuk menyampaikan pesan dan 

mengubah sikap pelanggan adalah 

periklanan. Promosi melalui iklan 

merupakan salah satu pilihan yang 

tersedia. Periklanan adalah komponen 

penting dari strategi pemasaran yang 

digunakan bisnis untuk meningkatkan 

penjualan. Hal ini disebabkan oleh fakta 

bahwa pelanggan memandang iklan 

sebagai sumber pengetahuan produk. 

Setiap bentuk periklanan mempunyai 

kelebihan dan kekurangan dalam 

mempromosikan suatu produk. Media 

cetak, radio, dan televisi adalah berbagai 

jenis media periklanan dalam situasi ini. 

Agar iklan dapat menjangkau pelanggan 

secara efektif dan efisien, pemasar harus 

mampu memilih media periklanan dengan 

bijak. 
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Harga merupakan faktor penting 

bagi bisnis untuk mempengaruhi 

konsumen dan bagi bisnis untuk 

berkembang di pasar yang kejam. Karena 

harga merupakan satu-satunya komponen 

bauran pemasaran yang menghasilkan 

uang bagi perusahaan, maka kebijakan 

penetapan harga menjadi hal yang krusial 

dalam pemasaran suatu produk. Untuk 

membangun nilai pelanggan, konsumen 

akan mempertimbangkan pengeluaran atau 

upaya yang dilakukan terhadap 

keuntungan atau manfaat yang diterima 

ketika memanfaatkan suatu barang atau 

jasa. Penetapan harga berdasarkan nilai, 

atau harga yang memberikan perpaduan 

ideal antara kualitas dan layanan yang baik 

dengan harga yang wajar, memungkinkan 

adanya modifikasi harga khusus. 

Orang yang merupakan konsumen 

setia melakukan pembelian berulang dan 

merujuk orang lain ke suatu merek atau 

bisnis. Pemasar sangat berharap bahwa 

mereka dapat mempertahankan klien 

mereka untuk jangka waktu yang lama. 

Karena pelanggan setia merupakan aset 

yang sangat penting bagi perusahaan 

perdagangan jika suatu perusahaan 

memilikinya. Pelanggan yang 

menggunakan suatu produk atau jasa secara 

konsisten dan berdasarkan pengalamannya, 

pasti akan merekomendasikannya kepada 

orang lain, dikatakan sebagai konsumen 

setia. Konsumen yang setia pada suatu 

merek cenderung tidak berpindah ke barang 

atau jasa pesaing. Dengan kata lain, 

konsumen yang loyal terhadap suatu 

produk juga akan sangat loyal terhadap 

produk tersebut. 

Kebahagiaan pelanggan atau 

konsumen merupakan konsekuensi akhir 

dari penggunaan barang atau jasa secara 

keseluruhan. Selain itu, kebahagiaan 

pelanggan merupakan elemen kunci yang 

mendorong loyalitas pelanggan. 

Pelanggan yang senang dan percaya diri 

dengan keputusan pembeliannya akan 

berkomitmen untuk menggunakan barang 

atau jasa yang telah mereka gunakan 

sebelumnya. Keputusan konsumen untuk 

terus berbisnis dengan suatu perusahaan 

atau tetap menjadi pelanggan setia 

dipengaruhi oleh keadaan komitmen 

psikologis, yang menggambarkan 

hubungan antara pelanggan dan 

perusahaan. 

Menurut penelitian yang penulis 

lakukan di UD. Sofia, Distrik Toma, 

permasalahan periklanan kurang serius 

sehingga menyebabkan ketidakakuratan 

harga pada brosur Rinso Daia dan 

kurangnya loyalitas konsumen dalam 

membeli produk. Karena kebahagiaan 

konsumen hanya terlihat pada harga yang 

relatif murah, sebagian konsumen masih 

lebih memilih menggunakan deterjen lain 

selain deterjen Daia.  

Konsep Iklan 

Seiring dengan berkembangnya 

dunia maya dan kemajuan teknologi, 

periklanan menjadi salah satu alat untuk 

mempromosikan produk melalui media 

massa dalam berbagai konteks. Media yang 

digunakan pun bermacam-macam, antara 
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lain surat kabar, majalah televisi, internet, 

brosur, spanduk, dan massa lainnya. Iklan 

adalah “suatu bentuk pesan nonpribadi 

mengenai suatu produk atau perusahaan 

yang disampaikan melalui media dan 

diperlihatkan kepada masyarakat,” 

menurut Pamungkas dalam 

Nurfebiaraning (2017:3). 

Dalam Fourqoniah dan Aransyah 

(2020:3), Jelkins menyatakan bahwa 

periklanan adalah “alat pemasaran yang 

harus tampil menarik agar dapat 

memasarkan barang atau jasa yang dijual.” 

Dalam Fitriah (2018:12), Durianto dan 

Liana mengartikan periklanan sebagai 

“segala bentuk kegiatan untuk menyajikan 

dan mempromosikan ide, barang, atau jasa 

secara non-pribadi, yang dibayar oleh 

sponsor tertentu.” Dalam Fitriah (2018:13), 

Kasali menyatakan bahwa periklanan 

merupakan “bagian dari bauran promosi 

dan bauran pemasaran”. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti 

mengambil kesimpulan bahwa periklanan 

merupakan salah satu jenis komunikasi 

yang memuat sejumlah tindakan yang 

dimaksudkan untuk memberitahukan 

kepada target pasar tentang kehadiran 

suatu produk baik berupa komoditas, jasa, 

atau konsep. 

Konsep Harga 

Jika pembeli merasakan lebih 

banyak manfaat pada titik harga tertentu, 

maka nilainya juga akan meningkat. Dalam 

Astuti dan Matondang (2020:39), Ginting 

menyatakan bahwa “harga adalah sejumlah 

uang yang harus dibayar konsumen untuk 

mendapatkan suatu produk”. Wanardi dan 

Trisyono (2019:62) menegaskan bahwa 

“harga merupakan isu strategis yang 

penting karena berkaitan dengan 

penetapan harga produk”. Indrasari 

(2019:36) menyatakan bahwa “harga adalah 

nilai suatu barang atau jasa, yang diukur 

dengan banyaknya uang yang dikeluarkan 

pembeli untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi dan barang atau jasa”. 

Berdasarkan sudut pandang di 

atas, peneliti sampai pada kesimpulan 

bahwa penetapan harga merupakan salah 

satu aspek penting yang dianalisis 

konsumen, dan oleh karena itu, pengelola 

bisnis perlu memahami sepenuhnya 

bagaimana harga mempengaruhi sikap 

konsumen. 

Konsep Loyalitas Konsumen 

Kepuasan terhadap suatu produk 

pada akhir proses penjualan 

mempengaruhi perilaku setelah 

melakukan pembelian. Indriani dan 

Saadah (2021:44), Kotler dan Keller 

mendefinisikan loyalitas pelanggan sebagai 

“komitmen yang dipegang secara 

mendalam untuk membeli atau 

mendukung kembali produk atau layanan 

yang disukai di masa mendatang 

meskipun pengaruh situasi dan upaya 

pemasaran berpotensi menyebabkan 

pelanggan untuk menukar." 

Yang dimaksud dengan “loyalitas 

konsumen” adalah, menurut 

Madiistriyatno dan Wahyuningsih 

(2021:96), “komitmen yang kuat dari 

pelanggan untuk berlangganan kembali 
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atau membeli kembali produk yang 

disukainya secara konsisten di kemudian 

hari, meskipun ada pengaruh situasi dan 

pemasaran. upaya tersebut berpotensi 

menyebabkan perilaku bergerak.” Nasib et 

al (2020:10) juga menyatakan bahwa 

“loyalitas konsumen adalah pembelian 

berulang, penolakan terhadap pesaing, 

tidak terpengaruh oleh daya tarik barang 

lain, dan frekuensi rekomendasi kepada 

orang lain.” 

Peneliti mengambil kesimpulan bahwa 

loyalitas konsumen adalah pengembangan 

sikap dan pola perilaku konsumen 

terhadap penggunaan dan perolehan suatu 

barang sebagai hasil pengalaman mereka 

sebelumnya berdasarkan teori yang 

dikemukakan di atas. 

Konsep Kepuasan Konsumen 

Perilaku konsumen, seperti 

pelanggan yang kembali, merupakan 

indikator kebahagiaan pelanggan yang 

baik. Kepuasan konsumen menurut 

Indrasaari (2019:50) adalah “tingkat 

perasaan konsumen setelah dibandingkan 

dengan harapannya. Kebahagiaan 

konsumen merupakan faktor paling krusial 

yang digunakan untuk mengukur 

keberhasilan suatu produk atau jasa 

menurut Dewi (2018). 

Sedangkan menurut Fatihudin dan 

Firmansyah (2019:210), kepuasan 

konsumen adalah “ukuran sejauh mana 

pelanggan atau pengguna produk atau jasa 

suatu perusahaan sangat senang dengan 

produk atau jasa yang diterima”. 

Sebagaimana dikemukakan oleh Harjadi 

dan Arraniri (2021:41), “kepuasan 

konsumen merupakan suatu evaluasi pasca 

pembelian dimana alternatif yang dipilih 

minimal sama atau melebihi harapan 

pelanggan, sedangkan ketidakpuasan 

timbul apabila hasil (outcome) tidak sesuai 

harapan. " 

Peneliti mengambil kesimpulan 

bahwa kepuasan konsumen adalah derajat 

perasaan seseorang setelah 

membandingkan kinerja produk dengan 

harapannya berdasarkan uraian yang 

diberikan di atas. 

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 

Loyalitas Konsumen 

Kesetiaan ini datang dari kesadaran 

diri sendiri akan masa lalu, bukan karena 

dipaksa untuk hidup. Menurut Indriani 

dan Saadah (2021:45), faktor-faktor berikut 

mempengaruhi loyalitas pelanggan: 

a) Kepuasan pelanggan:  

b) Kualitas pelayanan:  

c) Harga  

d) Kualitas produk.  

 

B. Metode Penelitian  

Penelitian ini menggunakan gaya 

penelitian kuantitatif multivariabel (banyak 

variabel). Data yang digunakan adalah data 

kuantitatif, sedangkan sumber datanya 

adalah data primer. Penelitian ini 

bertempat di UD. Sofia di Distrik Toma, 

dan berlangsung dari 20 Mei hingga 

September. Teknik pengumpulan data 

digunakan kuesioner dan observasi. Uji 

validitas dan reliabilitas merupakan bagian 

dari instrumen penelitian. Populasi dan 
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sampel penelitian ini adalah seluruh 

pelanggan pada UD di Distrik Toma Sofia 

yang berjumlah sebanyak 105 orang. 

Metode analisis rute digunakan dalam 

penelitian ini untuk menganalisis data. 

C. Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

1. Temuan Penelitian 

UD. Sofia merupakan perusahaan 

yang menjual berbagai produk 

supermarket bersama Rinso, antara lain 

deterjen Rinso, Attack Easy, Daia, dan So 

Klin. Bapak Manatani Safurugara 

membentuk UD. Sofia pada tanggal 20 

Desember 2006, dan dia adalah pemilik 

perusahaan. Sofia, UD. Terdapat 105 

pembeli di UD. Sofia yang memenuhi 

persyaratan pria dan wanita dan juga 

mendapat survei dari peneliti. UD. Sofia 

berlokasi strategis di Hiliasi. 

Deskriptif Penelitian Variabel 

Penelitian ini dilakukan di UD. 

Sofia di Distrik Gomo. Untuk setiap 

variabel penelitian, perkiraan nilai rata-

rata, ukuran standar deviasi, kemiringan 

kurva (skewness), dan ketajaman kurva 

(kurtosis) dijelaskan dalam deskripsi data 

variabel penelitian, khususnya dengan 

memanfaatkan program software statistik 

SPSS versi 22 beserta hasilnya 

Tabel 1. Deskriptif Variabel Iklan (X) 

Statistics 
IKLAN (X1)   
N Valid 105 

Missing 0 

Mean 37.88 

Std. Error of Mean .493 

Median 39.00 

Mode 40 

Std. Deviation 5.053 

Skewness -1.056 

Std. Error of Skewness .236 

Kurtosis 2.620 

Std. Error of Kurtosis .467 

Minimum 18 

Maximum 49 

Sum 3977 

Percentiles 25 35.00 

50 39.00 

75 40.00 

         Sumber: Hasil Olahan Penelitian (2022) 

Gambar 1 di bawah ini 

memberikan gambaran histogram iklan. 

Gambar 1 

Histogram iklan (X) 

Sumber: Hasil Olahan Penelitian (2022) 

Tabel 2 

Deskriptif variabel harga (Y)  

Statistics 
HARGA PRODUK (X2)   
N Valid 105 

Missing 0 

Mean 40.17 

Std. Error of Mean .558 

Median 40.00 

Mode 40 

Std. Deviation 5.715 

Skewness -1.068 

Std. Error of Skewness .236 

Kurtosis 1.617 

Std. Error of Kurtosis .467 

Minimum 22 

Maximum 50 

Sum 4218 

Percentiles 25 38.00 

50 40.00 

75  44.00 

Sumber: Hasil Olahan Penelitian (2022) 

Untuk mengetahui gambaran 

histogram harga dapat di lihat pada 

gambar 2. 
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Gambar 2 

Histogram variabel harga (X) 

 

 

Tabel 3. Deskriptif Variabel Kepuasan 

Konsumen  
Statistics 

KEPUASAN KONSUMEN (Y)   
N Valid 105 

Missing 0 

Mean 34.95 

Std. Error of Mean .713 

Median 37.00 

Mode 40 

Std. Deviation 7.302 

Skewness -.550 

Std. Error of Skewness .236 

Kurtosis .238 

Std. Error of Kurtosis .467 

Minimum 14 

Maximum 50 

Sum 3670 

Percentiles 25 30.00 

50 37.00 

75 40.00 

Sumber: Hasil Olahan penelitian (2022) 

Untuk mengetahui gambaran 

histogram kepuasan konsumen dapat di 

lihat pada gambar 3 

 

Gambar 3 

Histogram variabel kepuasan konsumen 

(X) 

 
Tabel 4. Deskriptif Variabel Loyalitas 

Konsumen (Y)  
Statistics 

LOYALITAS KONSUMEN (Z)   
N Valid 105 

Missing 0 

Mean 40.66 

Std. Error of Mean .533 

Median 40.00 

Mode 40 

Std. Deviation 5.465 

Skewness -.719 

Std. Error of Skewness .236 

Kurtosis 1.120 

Std. Error of Kurtosis .467 

Minimum 25 

Maximum 50 

Sum 4269 

Percentiles 25 39.00 

50 40.00 

75 44.00 

Sumber: Hasil Olahan Penelitian (2022) 

Untuk mengetahui gambaran 

histogram loyalitas konsumen dapat di 

lihat pada gambar 4. 

Gambar 2. Histogram variabel loyalitas 

konsumen (Y) 

 
 

Uji Validitas 

Dengan jumlah responden 

sebanyak 30 orang, peneliti melakukan 
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evaluasi alat penelitian pada partisipan di 

UD. Sofian, Distrik Toma. Tabel 5 

menunjukkan hasil pengujian untuk 

mengetahui validitas pernyataan dengan 

menggunakan software SPSS. 

Tabel 5. Hasil Validitas Variabel 

Penelitian 

No 

Ite

m 

 

 Keterangan 

R_Hitung 

Iklan 

R_Hitung 

Harga  

R 

Kepu

asan 

kons

umen 

Ket 

1 0,522 0,387 .534 Valid 

2 0,635 0,395 .720 Valid 

3 0641 0,518 .751 Valid 

4 0,565 0,701 .709 Valid 

5 0,664 0,598 .552 Valid 

6 0,685 0,631 .573 Valid 

7 0,754 0,751 .673 Valid 

8 0,755 0,655 .637 Valid 

9 0,722 0,722 .694 Valid 

10 0,722 0,722 .694 Valid 

              Sumber: Hasil Olahan Penelitian (2022) 

Nilai Rhitung>Rtabel menunjukkan 

bahwa untuk 30 pernyataan variabel sangat 

baik, menurut temuan data uji instrumen 

penelitian pada konsumen di UD. Sofian, 

Distrik Toma dengan jumlah responden 30 

orang dianggap valid. 

Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas adalah proses 

yang muncul setelah pengujian validitas. 

Aplikasi SPSS versi 22 dapat digunakan 

untuk mengolah data untuk memberikan 

hasil reliabilitas penelitian yang selanjutnya 

dapat dilihat pada tabel 6. 

Tabel 6 

Uji Reabilitas Variabel Penelitian  

 
Variabel Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

Iklan 907 10 

Harga 880 10 

Kepuasan 

konsumen 

.899 10 

Loyalitas konsumen .881 10 

Sumber: Hasil Olahan peneliti (2022) 

Data hasil item survei faktor 

kepemimpinan dan kinerja karyawan 

dinilai reliabel berdasarkan temuan uji 

reliabilitas uji coba riset konsumen di UD. 

Kecamatan Sofian Toma dengan jumlah 30 

responden. 

2. Pembahasan 

Pengujian Hipotesis 

Uji t dan koefisien determinasi 

merupakan dua dari berbagai prosedur 

penelitian yang akan digunakan untuk 

mencapai tujuan tersebut.  

Uji Parsial (Uji t) 

Program SPSS 22 digunakan untuk 

memproses uji t ini, dan tabel 7 sekarang 

menampilkan hasil uji t.  

Tabel 7 

Hasil Uji t (Uji Parsial) 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error 

1 

(Constant) 5.111 5.541 .922 .358 

IKLAN (X1) .807 .123 6.551 .000 

HARGA 
PRODUK 
(X2) 

-.018 .109 -.168 .007 

a. Dependent Variable: KEPUASAN KONSUMEN (Y) 

Sumber Hasil Pengujian Parsial Penelitian (2022) 

Berdasarkan tabel 4.33 perhitungan 

yang dilakukan dengan IBM SPSS 

menunjukkan hubungan linier antara iklan 

independen eksogen dengan kepuasan 

konsumen secara parsial sebesar 6,551, 

dengan nilai t tabel pada tingkat 

signifikansi 0,05 dan derajat kebebasan 
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(DK) = n - 2 atau 105 - 2 = 103, dan table lift 

1,6597. 

Hasil perhitungan IBM SPSS 

dengan t penelitian sebesar 6,551 dan tabel 

sebesar 16,567. Hasilnya H1 disetujui 

sedangkan HO ditolak. Oleh karena itu, 

hubungan antara periklanan independen 

eksogen dan kebahagiaan konsumen yang 

terbatas bersifat linier. Kepuasan konsumen 

dipengaruhi oleh variabel periklanan 

eksogen karena terdapat hubungan 

independen eksogen linier antara 

periklanan dengan kesenangan konsumen. 

Nilai koefisien beta sebesar 0,807 

atau 80,7% jika dinyatakan dalam 

persentase menunjukkan sejauh mana 

variabel iklan eksogen berpengaruh 

terhadap kebahagiaan konsumen. Nilai 

probabilitas/signifikansi dari hasil 

komputasi yang terdapat pada kolom sig 

adalah 0,000 0,05 sehingga menjadikan 

pengaruh ini penting. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Dalam perhitungan nilai determinasi 

diolah melalui program SPSS sebagai 

berikut: 

Tabel 8 

Hasil Uji Determinasi 
Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

1 .562a .316 .296 

a. Predictors: (Constant), LOYALITAS KONSUMEN 

(Z), IKLAN (X1), HARGA PRODUK (X2) 

b. Dependent Variable: KEPUASAN KONSUMEN 

(Y) 

Sumber Hasil Pengujian R2 Penelitian (2022) 

Simpangan baku dan kesalahan 

baku angka perkiraan dapat digunakan 

untuk menentukan keakuratan prediktor. 

Tabel 4.26 dan 4.27 menunjukkan standar 

kesalahan estimasi sebesar 5,026 standar 

deviasi 5,715 untuk variabel harga produk, 

5,053 standar deviasi 5,465 untuk variabel 

loyalitas konsumen, dan 7,302 standar 

deviasi 7,302 untuk variabel kesenangan 

konsumen. Oleh karena itu, prediktornya 

masuk akal dan akurat. 

Metode Analisis Regresi  

Menurut perkiraan yang dibuat 

dengan menggunakan IBM SPSS 25, hasil 

keseluruhannya adalah sebagai berikut. 

1. Dampak faktor periklanan terhadap 

kebahagiaan dan loyalitas konsumen, 

khususnya: 

PYX1 ditambah PY1Z = 0,559 

ditambah 0,103 sama dengan 0,662. 

2. Bagaimana faktor harga produk 

mempengaruhi kebahagiaan 

pelanggan yang selanjutnya 

mempengaruhi loyalitas pelanggan: 

PYX2 + PYZ = 0,014 + 0,103 = 

0,1170,117 

D. Penutup 

1. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian 

maka peneliti mengambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Iklan Daia Detergent berpengaruh 

terhadap loyalitas pelanggan (di UD. 

Sofia Kecamatan Toma). 

2. Untuk Deterjen Daia (di UD. Sofia 

Kecamatan Toma), harga produk 

berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan.  

3. Kepuasan dan loyalitas pelanggan 

berpengaruh terhadap penjualan 
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Deterjen Daia (di UD. Sofia Kecamatan 

Toma). 

4. Bagi Daia Detergent (di UD. Sofia, Distrik 

Toma), kepuasan konsumen berperan 

sebagai variabel perantara yang 

memediasi pengaruh iklan dan harga 

produk terhadap loyalitas pelanggan. 

2. Saran 

Dalam tesis ini, peneliti memberikan 

berbagai rekomendasi, antara lain: 

1. Salah satu unsur yang dapat 

mempengaruhi perasaan konsumen 

terhadap suatu produk adalah iklan. 

Iklan yang lebih efektif dan menarik 

akan mendorong opini positif terhadap 

produk tersebut. Pandangan yang ceria 

akan mendorong rasa suka terhadap 

barang tersebut. 

2. UD. Sofia harus memperhatikan berapa 

harga produk yang ditawarkan agar bisa 

menarik pelanggan. 

3. Untuk meningkatkan kepuasan 

pelanggan dan kualitas layanan, 

pertimbangkan apakah harga akan naik 

atau turun karena kenaikan biaya akan 

membuat pelanggan lebih cenderung 

bertahan pada suatu merek. 
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