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Abstract 

This research aims to analyse the influence of price 

and product quality on consumer loyalty, with 

consumer satisfaction as an intervening variable, for 

the Specs brand football shoes (an empirical study 

in the football communities of Kabupaten Bogor). 

The research utilises non-probability sampling with 

a purposive sampling method, involving 120 

respondents, examining the impact of price and 

product quality on consumer loyalty, with consumer 

satisfaction as the intervening variable (an empirical 

study within football communities in Kabupaten 

Bogor). The research employs Structural Equation 

Modeling analysis. The results of the study indicate 

that (1) Price significantly influences consumer 

satisfaction, (2) Product quality significantly 

influences consumer satisfaction, (3) Price does not 

affect consumer loyalty, (4) Product quality 

significantly influences consumer loyalty, (5) 

Consumer satisfaction significantly influences 

consumer loyalty, (6) Price significantly influences 

consumer loyalty through consumer satisfaction, (7) 

Product quality significantly influences consumer 

loyalty through consumer satisfaction. 

Keywords: Price, Product Quality, Consumer 

Loyalty, Consumer Satisfaction 

Abstrak. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis 

pengaruh harga dan kualitas produk terhadap 

loyalitas konsumen dengan kepuasan konsumen 

sebagai variabel interpening untuk sepatu sepak 

bola merek specs (studi empirik pada komunitas 

sepak bola di Kabupaten Bogor). Penelitian ini 

menggunakan non probability sampling dengan 

metode purposive sampling terhadap 120 

responden yang dilakukan pada harga dan kualitas 

produk terhadap loyalitas konsumen dengan 

kepuasan konsumen sebagai variabel intervening 

(studi empirik pada komunitas – komunitas sepak 

bola di Kabupaten Bogor). Penelitian ini 

menggunakan metode analisis Structural Equation 

Modeling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) 

Harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 
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konsumen (2) Kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (3) Harga 

tidak berpengaruh terhadap loyalitas konsumen (4) 

Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen (5) Kepuasan konsumen 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen (6) Harga berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan 

konsumen (7) Kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui 

kepuasan konsumen. 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk, Loyalitas 

Konsumen, Kepuasan Konsumen. 

 

PENDAHULUAN 

Dalam beberapa dekade terakhir dunia olahraga berkembang cukup pesat khususnya di 

Indonesia. Permintaan untuk berbagai perlengkapan penunjang olahraga pun cukup meningkat 

baik untuk brand dagang asal luar negeri maupun dalam negeri, dan perusahaan berusaha untuk 

memenuhi kebutuhan tersebut. Salah satu merek dagang untuk perlengkapan olahraga asal 

dalam negeri adalah Specs. Specs sendiri berfokus pada sepatu olahraga. Dalam hal ini kaitannya 

dengan penelitian pembahasan akan lebih fokus kepada sepatu sepakbola. 

Perjalanan bisnis Specs di industri sepatu olahraga tidak terjadi dalam waktu yang singkat. 

Sejarah keberadaan Specs dimulai pada tahun 1968 oleh pasangan Lucas dan Linda Sasmita 

melalui PT. Panarub. Awalnya, pasangan ini hanya memproduksi sandal dengan merek Lily hasil 

kerjasama dengan prinsipal asal Jepang. Hingga akhirnya, rekanan kerja keluarga Sasmita 

mengalami kebangkrutan. Saat itu pula, mereka berinisiatif membeli mesin-mesin dan perangkat 

produksi untuk diboyong ke Indonesia, sehingga sandal Lily bisa langsung diproduksi di Tanah 

Air. Sandal ini pun mulai dikenal luas pada tahun 1970-an dan menjadi titik awal munculnya brand 

Specs. Specs pun mulai terdengar beritanya di awal tahun 1979 dengan target pasar dalam 

negeri. Awal keberadaannya pun jelas tidak sesukses seperti sekarang ini. Sampai pada akhirnya, 

Lucas dan Linda menyerahkan urusan perusahaan ke anak semata wayangnya, Hendrik Sasmito 

(bukalapak.com).  

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:119) harga adalah sejumlah uang yang dikorbankan 

untuk suatu produk atau suatu jasa, nilai pelanggan yang ditukarkan untuk mendapatkan manfaat 

dari kepemilikan atau penggunaan suatu produk atau suatu jasa. Menurut Kotler dan Amstrong 

(2012 : 314) menjelaskan ada empat ukuran yang mencirikan harga, adalah: keterjangkauan 

harga, kesesuaian harga dengan kualitas, kesesuaian harga dengan manfaat, dan harga sesuai 

kemampuan atau daya beli. Di bawah ini penjelasan empat indikator harga, yaitu: (1) 

Keterjangkauan harga. Pelanggan bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh 

perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek dan harganya juga berbeda 

dari termurah sampai termahal. Dengan harga yang ditetapkan para pelanggan banyak yang 

membeli produk; (2) Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga. Pelanggan sering 

membandingkan harga suatu produk dengan produk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya 

harga suatu produk sangat dipertimbangkan oleh pelanggan pada saat akan membeli produk 

tersebut; (3) Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Harga sering dijadikan sebagai indikator 

kualitas bagi pelanggan karena orang sering memilih harga yang lebih tinggi di antara dua barang 

karena mereka melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang cenderung 
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beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik; dan (4) Kesesuaian harga dengan manfaat. 

Pelanggan memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang dirasakan lebih besar atau 

sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika pelanggan merasakan 

manfaat produk lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka pelanggan akan beranggapan 

bahwa produk tersebut mahal dan pelanggan akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian 

ulang. 

Selain harga ada faktor lain yang menentukan pelanggan untuk membeli suatu barang yaitu 

kualitas produk. Menurut Wijaya (2018:9) mengartikan: kualitas barang dan jasa adalah sebagai 

keseluruhan gabungan karateristik barang dan jasa menurut pemasaran, rekayasa, produksi, 

maupun pemeliharaan yang menjadikan barang dan jasa yang digunakan memenuhi harapan 

pelanggan atau konsumen. Kualitas merupakan sesuatu yang diputuskan oleh pelanggan. 

Artinya, kualitas didasarkan pada pengalaman aktual pelanggan atau konsumen terhadap barang 

dan jasa yang diukur berdasarkan persyaratan atau atribut-atribut tertentu. 

Sangadji dan Sopiah (2013:329) menjelaskan terdapat enam elemen kualitas produk, yaitu: 

(1) Kinerja, merupakan elemen kualitas produk yang berkaitan langsung dengan bagaimana 

suatu produk dapat menjalankan fungsinya untuk memenuhi kebutuhan konsumen; (2) 

Reliabilitas, merupakan daya tahan produk selama dikonsumsi; (3) Fitur, merupakan fungsi-fungsi 

sekunder yang ditambahkan pada suatu produk, misalnya fitur kendali jauh (remote control) pada 

televisi; dan (4) Keawetan (durability), merupakan dimensi kualitas produk yang menunjukkan 

suatu pengukuran terhadap siklus produk, baik secara teknisi maupun waktu.  

Produk dikatakan awet jika dapat bertahan dalam pemakaian yang berulang-ulang (1) 

Konsistensi, merupakan elemen yang menunjukkan seberapa jauh suatu produk bisa memenuhi 

standar atau spesifikasi tertentu. Produk yang mempunyai konsistensi tinggi berarti sesuai 

dengan standar yang ditentukan; (2) Desain, merupakan aspek emosional untuk memengaruhi 

kepuasan konsumen sehingga desain kemasan ataupun bentuk produk akan turut 

mempengaruhi persepsi kualitas produk tersebut. 

Demikian dengan segala penilaian seorang pelanggan terhadap kualitas suatu barang maka 

kualitas suatu barang akan mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli atau tidak. 

Dalam hal ini kualitas sepatu sepak bola Specs akan menentukan bahwa calon pelanggan akan 

membeli atau tidak dilihat dari kualitas sepatunya. Umumnya ketahanan sepatu sepak bola yang 

original dari berbagai merek terkenal bisa tahan 1-2 tahun tergantung kepada intensitas 

pemakaian juga. Sepatu sepak bola yang rutin dipakai satu sampai dua kali dalam satu minggu 

normalnya tahan untuk pemakaian 1 tahun sampai akhirnya pengguna harus beli yang baru 

kembali. Hal ini berlaku pada umumnya untuk sepatu sepak bola dengan merek-merek yang 

sudah terkenal dan memiliki kualitas yang baik termasuk di dalamnya adalah sepatu sepak bola 

Specs. 

METODE PENELITIAN 

Desain penelitian dalam penelitian ini adalah penelitian kausal. Menurut Sugiyono (2018) 

penelitian kausal adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan sebab-akibat 

antara variabel independen dan variabel dependen. Topik dan permasalahan yang diangkat 

dalam penelitian ini merupakan penelitian yang dianjurkan oleh peneliti-peneliti sebelumnya dan 

tentunya membutuhkan untuk dukungan fakta yang terbaru. 

Penelitian terdahulu yang sudah dikumpulkan akan membantu dalam hal perumusan dan 

identifikasi masalah dalam penelitian ini. Kemudian kumpulan dari tinjauan pustaka akan 
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digunakan sebagai alat untuk menjelaskan analisa permasalahan, melakukan pemahaman dasar 

pada teori dan penelitian terdahulu. Dengan demikian bisa diungkapkan hipotesis yang akan diuji 

dari penelitian ini. Selanjutnya adalah menentukan model penelitian yang akan dilakukan dalam 

penelitian ini untuk menguji hipotesis penelitian yang sudah ditentukan di bab sebelumnya. Dari 

model penelitian yang dibentuk ini bisa didapatkan hubungan sebab dan akibat dari variabel-

variabel yang diikutsertakan. 

Populasi dalam penelitian ini adalah semua orang yang tergabung dalam komunitas-

komunitas sepak bola di Kabupaten Bogor dan memiliki sepatu sepak bola merk specs. Menurut 

Windisukma & Widiyanto (2015)  jumlah sampel minimal ditentukan dengan rumus:  

Dimana :  

n = Jumlah sample 

Z = Tingkat distribusi normal 

Moe = Margin of Error Max, yaitu tingkat maksimal pengambilan sampel yang masih dapat 

ditoleransi atau yang diinginkan. Dengan menggunakan margin of error max sebesar 10 %, maka 

jumlah sampel minimal yang dapat diambil sebesar : 

n = 1,962 / 4 (0,1)2 = 96,04 = 100.  

Dengan demikian minimal sampel yang dibutuhkan adalah sekitar 100 sampel. Dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan teknik pengambilan sampel nonprobability sampling. Menurut 

Sugiyono (2019:131) Non-Probability Sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih 

menjadi sampel. Dalam penelitian ini pengambilan sampling menggunakan metode purposive 

sampling , yaitu pengambilan sampel berdasarkan pertimbangan tertentu dan mewakili populasi 

yang diteliti. Pertimbangan dalam penelitian ini adalah konsumen sepatu sepak bola specs yang 

merupakan anggota dari komunitas komunitas sepak bola di Kabupaten Bogor. 

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel 

No Variabel Dimensi Indikator 

1 Kualitas Produk 

Tjiptono (2015) 

Hasil Kinerja (performance) 1. Kinerja produk sesuai dengan yang 

dijanjikan perusahaan 

2. Kinerja produk sesuai dengan 

konsumen harapkan 

  Hasil keistimewaan (features) 3. Variasi produk yang beragam 

4. Keistimewaan produk memperkuat 

daya saing 

5. Keistimewaan produk sesuai dengan 

nilai yang ditawarkan 

  Keandalan (reliability) 6. Kekuatan lem sol sepatu tahan lebih 

dari satu tahun 

7. Sepatu secara keseluruhan tahan lebih 

dari setahun 

8. Sepatu tahan di berbagai tekstur 

lapangan 

9. Penggunaan bahan baku khusus yang 

tidak ditemukan di perusahaan pesaing 

lainnya 

  Kesesuaian dengan spesifikasi 

(conformance to specifications) 
10. Produk sudah standar SNI 

11. Kesesuaian dengan spesifikasi produk 

yang dibutuhkan konsumen 
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12. Kemasan produk sudah sesuai 

industrinya 

  Daya tahan (Durability) 13. Daya tahan produk tidak kalah dengan 

daya tahan produk pesaing 

14. Daya tahan produk sesuai dengan 

harapan konsumen 

  Estetika (Aesthetic) 15. Estetika produk tidak kalah dengan 

produk pesaing 

16. Estetika produk masih bagus meskipun 

produk lama 

17. Estetika produk sesuai dengan 

harapan konsumen 

  Kualitas yang dirasakan 

(Perceived quality) 
18. Kualitas produk memiliki ciri khas yang 

menjadi perbedaan dari pesaingnya 

19. Kualitas kinerja produk yang dirasakan 

konsumen sudah sesuai dengan 

harapan 

20. Kualitas kinerja produk yang dirasakan 

konsumen tidak kalah dengan produk 

pesaingnya 

2 Harga 

(Winata, 2020)  

Keterjangkauan harga 21. Produk memiliki harga yang kompetitif 

dengan produk pesaing 

22. Harga cukup terjangkau oleh 

konsumen 

  Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 
23. Harga produk sesuai dengan kualitas 

yang diharapkan konsumen 

24. Harga produk sesuai dengan tingkatan 

kualitas produk 

  Daya saing harga 25. Harga sepatu bola specs dapat 

bersaing dengan produk lain 

26. Harga sepatu bola specs lebih 

ekonomis dibanding merk lain 

  Kesesuaian harga dengan 

manfaat 
27. Harga sepatu specs sesuai dengan 

manfaat yang dirasakan 

28. Harga sepatu specs memiliki manfaat 

yang bagus dibanding produk lain 

3 Kepuasan 

konsumen 

(Indrasari, 

2019) 

Kesesuaian harapan 29. Kualitas sepatu sesuai dengan 

kepuasan konsumen 

30. Kualitas sepatu sesuai dengan harapan 

konsumen  

  Minat berkunjung kembali 31. Konsumen mau membeli atau 

menggunakan kembali sepatu tersebut 

  Kesediaan merekomendasikan 32. Konsumen mau merekomendasikan 

sepatu kepada orang lain 

4 Loyalitas 

Konsumen 

(Ismanto, 2020) 

Direkomendasikan 33. Konsumen memberikan penilaian positif 

34. Konsumen akan merekomendasikan 

kepada orang lain 

35. Konsumen akan menceritakan 

keunggulan produk kepada orang lain 

  Menolak 36. Konsumen tidak tergoda dengan 

produk yang sama dari perusahaan lain 
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37. Konsumen tidak mau menggunakan 

produk dari perusahaan lain 

  Pembelian berulang 38. Konsumen akan terus berlangganan 

39. Konsumen akan datang kembali 

40. Konsumen akan melakukan pembelian 

ulang 

 

Sesuai dengan hipotesis yang telah dirumuskan bahwa penelitian ini akan dilakukan dengan 

menggunakan Structural Equation Model atau SEM yang diolah dengan software SmartPLS 2.0 

untuk menganalisa data statistik inferensial. PLS-SEM merupakan generasi kedua teknik analisis 

data keluarga SEM (Hair et al., 2019). SEM sangat baik dalam memprediksi variabel laten 

(Leguina, 2015) (Hair et al., 2019). Hanafiah menerangkan bahwa PLS-SEM baik digunakan 

untuk penelitian berorientasi prediktif. SEM dengan PLS menggunakan pendekatan variansi 

tanpa melihat asumsi distribusi serta mampu mengakomodir ukuran sampel kecil min 30 sampai 

100 sampel (Hanafiah, 2020). Evaluasi PLS-SEM menggunakan dua tahap, yaitu evaluasi 

measurement model dan structural model. Beberapa penelitian menggunakan SEM-PLS (Hair 

dan Alamer, 2022) (Damberg, 2023)(Arfian et al., 2019) (Pratama, Kartika dan Sayekti, 

2018)(Harahap, 2018)(Ginting dan Yuliawan, 2015). 

Tabel 2. Analisis Pengaruh Antar Variabel 

Pengaruh Antar Variabel Langsung Tidak 

Langsung 

Total 

Harga berpengaruh terhadap Kepuasan pelanggan  ρX1Y - ρX1Y 

Kualitas produk berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan 

ρX2Y - ρX2Y 

Kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan 

ρYZ - ρYZ 

Harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan ρX1Z ρYX1.ZY ρX1Z + ρYX1.ZY 

Kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan 

ρX2Z ρYX2.ZY ρX2Z + ρYX2.ZY 

Harga dan Kepuasan Konsumen Berpengaruh 

Terhadap Loyalitas 

ρX1X2Y ρX1X2.ZY ρX1X2Y + 

ρX1X2.ZY 

Kualitas Produk dan Kepuasan Konsumen Berpengaruh 

Terhadap Loyalitas 

ρX2X1Y ρX2X1.ZY ρX2X1Y + 

ρX2X1.ZY 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen. Hal ini berarti dengan semakin terjangkaunya harga, maka hal tersebut 

berdampak pada semakin meningkatnya kepuasan konsumen sepatu Specs di wilayah 

Kabupaten Bogor. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh Ganesa (2020) 

yang membuktikan bahwa harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan 

konsumen. Konsumen rela mengorbankan sejumlah uang guna membeli produk walaupun 

dengan harga yang mahal, namun mereka tetap puas dikarenakan produk tersebut berkualitas 

dan mampu memenuhi apa yang menjadi keinginan dan harapannya. Demikian pula penelitian 

Rizayanti (2021) membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

konsumen. Afdhaliana (2020) juga membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen. Konsumen merasa puas atas harga karena harapan konsumen sebelum 

dan setelah menggunakan produk dan membayar sesuai dengan harapan konsumen. 
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Hasil analisis deskriptif juga menunjukkan bahwa harga memperoleh respon yang baik dari 

para konsumen sepatu Specs di daerah Kabupaten Bogor.  Dimana respon tertinggi dari harga 

terdapat pada indikator harga cukup terjangkau oleh konsumen. Harga sepatu Specs sangat 

bervariatif tergantung jenis atau model sepatu, sehingga konsumen bisa menyesuaikan dengan 

kemampuan atau daya beli atas sepatu yang diinginkan. Sedangkan penilaian terendah dari 

indikator harga yaitu harga sepatu Specs memiliki manfaat yang bagus dibanding produk lain. 

Dalam hal ini penilaian konsumen masih pada rentang nilai yang baik atau tinggi sehingga harga 

sepatu Specs masih tetap sesuai dengan harapan konsumen atas fungsinya dalam menunjang 

untuk bermain bola. 

Dengan terbuktinya bahwa faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen adalah harga. 

Dimensi harga : keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing 

harga, kesesuaian harga dengan manfaat. Jadi dapat disimpulkan bahwa jika harga sangat tinggi, 

konsumen biasanya mengharapkan kualitas tinggi, persepsi aktualnya akan dipengaruhi oleh 

harapan ini. Pada tingkatan harga tertentu, apabila manfaat yang dirasakan konsumen 

meningkat, maka nilainya akan meningkat. Dengan demikian, apabila nilai yang dirasakan 

konsumen semakin tinggi, maka akan menciptakan kepuasan konsumen. 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Kepuasan konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen. Hal ini berarti apabila kualitas produk semakin tinggi, maka akan 

berdampak terhadap semakin meningkatnya kepuasan konsumen sepatu Specs di wilayah 

Kabupaten Bogor. Berdasarkan hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh 

Rufliansyah dan Seno (2019) yang membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan konsumen. Semakin baik persepsi konsumen terhadap produk maka 

kepuasan konsumen juga akan semakin tinggi. Jika persepsi konsumen terhadap produk buruk 

maka kepuasan konsumen juga akan semakin rendah. Demikian pula Purnamasari (2015) 

membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. 

Demikian pula Windarti dan Ibrahim (2017) membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen. 

Hasil analisis deskriptif juga menunjukkan bahwa kualitas produk sepatu Specs mendapat 

respon yang baik dari para konsumen di Kabupaten Bogor. Hal ini dikarenakan kualitas produk 

sepatu Specs yang sangat baik berdasarkan kualitas bahan yang digunakan dengan hati-hati, 

desain, dalam warna yang menarik, bahan yang ringan dan tahan serta nyaman digunakan. 

Penilaian tertinggi dari konsumen atas kualitas produk sepatu Specs yaitu produk sudah standar 

SNI, sehingga kualitas produk sepatu Specs terjamin kehandalannya. Sedangkan penilaian 

terendah yaitu pada indikator penggunaan bahan baku khusus yang tidak ditemukan di 

perusahaan pesaing lainnya. Dalam hal ini konsumen merasa ragu apakah sepatu Specs 

memang menggunakan bahan yang tidak ada pada produk kompetitornya. 

Kualitas produk berpengaruh terhadap kepuasan konsumen sepatu merek Specs di 

Kabupaten Bogor. Hal ini menunjukkan bahwa selama ini perusahaan memproduksi 

sepatu Specs dengan desain yang unik, inovatif, dan berkarakter. Perusahaan juga menjaga 

kualitas sepatu Specs, agar dapat bertahan lama dan tidak mudah rusak. Konsumen merasa 

sepatu Specs sangat nyaman digunakan dan sesuai dengan yang ditawarkan karena kualitas 

yang dijaga perusahaan. Dengan kualitas produk yang baik maka konsumen akan puas. 

Sehingga kualitas produk mempengaruhi kepuasan konsumen. 
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Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen sepatu Specs. Hal ini berarti harga bukanlah faktor yang menjadikan konsumen 

merasa loyal terhadap produk-produk sepatu Specs. Harga tidak menunjukkan pengaruh 

seseorang untuk memiliki sikap loyal. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh 

Lestari, dkk (2022) membuktikan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 

Tinggi rendahnya harga tidak terlalu berpengaruh atau memiliki pengaruh yang kecil terhadap 

loyalitas pelanggan. Demikian pula penelitian Novitawati, dkk (2019) membuktikan bahwa harga 

tidak berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 

Pengaruh yang tidak signifikan tersebut mengindikasikan suatu kemungkinan bahwa 

responden dalam penelitian ini tidak menjadikan harga sebagai faktor yang mempengaruhi 

responden untuk memiliki sikap loyal. Pada umumnya harga menjadi salah satu penentu usaha 

sebagai tolak ukur bagi pelanggan untuk melakukan pembelian atau mengabaikan. Akan tetapi 

dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa harga ternyata tidak menjadi masalah bagi para 

pelanggan untuk membeli produk sepatu Specs. Dengan hasil uji ini menunjukkan bahwa 

persamaan yang berlaku di penelitian ini adalah ρX1Z1= 0,06 x 0,687 x 0,548 = 0,022 → 

dibulatkan menjadi 0 dan sesuai dengan persamaan ρX1Z1=0 , dimana harga (X1) tidak 

berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan (Z). 

Hal ini dapat diasumsikan bahwa harga sebuah produk sepatu tidak akan berpengaruh jika 

konsumen sudah menyukai atribut dan memiliki kepercayaan terhadap merek tersebut. 

Fenomena saat ini, semakin mahal sebuah produk, maka produk tersebut akan diasumsikan 

memiliki kualitas yang lebih baik, konsumen juga semakin bangga menggunakannya karena 

menyangkut lifestyle dan kepercayaan diri saat menggunakan sepatu Specs. Selain itu 

kemungkinan harga tidak berpengaruh signifikan terhadap loyalitas kemungkinan juga karena 

faktor-faktor eksternal, seperti promosi, merek pesaing, atau tren pasar, yang juga memengaruhi 

loyalitas konsumen terhadap merek Specs. Dalam situasi ini, pengaruh harga mungkin teredam 

oleh faktor-faktor eksternal yang lebih dominan dalam memengaruhi keputusan konsumen. 

Demikian pembahasan mengenai harga tidak berpengaruh secara signifikan adalah 

mengacu pada pengaruh atau hubungan antara harga dan variabel lainnya, seperti kepuasan 

konsumen atau loyalitas konsumen, yang memiliki keandalan statistik dan dapat dipercaya 

sebagai hasil dari analisis data. Dalam hal ini, jika dikatakan bahwa harga tidak berpengaruh 

secara signifikan terhadap loyalitas konsumen, itu berarti bahwa hasil analisis statistik 

menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang cukup kuat atau tidak mungkin terjadi secara 

kebetulan antara harga dan tingkat loyalitas konsumen. 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Loyalitas Konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya kualitas 

produk, maka akan berdampak terhadap semakin meningkatnya loyalitas konsumen pada sepatu 

Specs di wilayah Kabupaten Bogor. Temuan penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh 

Novitawati, dkk (2019) yang membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen. Kualitas produk merupakan yang dibutuhkan dalam suatu bisnis dimana untuk 

mempertahankan kepercayaan yang telah dilihat oleh para pelanggan. Kualitas dapat mengatasi 

keluhan konsumen secara cepat sehingga dapat menjadi bahan pertimbangan konsumen 
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melakukan keputusan pembelian. Demikian pula penelitian Anggraeni, dkk (2016) yang 

membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 

Sesuai konsep produk, jika seorang konsumen akan menyukai produk yang menawarkan 

kualitas terbaik, kinerja dan ciri-ciri terbaik. Peningkatan dan penurunan loyalitas pelanggan di 

pengaruhi oleh peningkatan dan penurunan kualitas produk yang ditawarkan, konsumen akan 

merasa puas jika produk sepatu Specs yang ditawarkan berkualitas. Kualitas produk 

berpengaruh terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs di Kabupaten Bogor. Hal ini 

menunjukkan bahwa selama ini perusahaan memproduksi sepatu Specs dengan desain yang 

unik, inovatif, dan berkarakter. Perusahaan juga menjaga kualitas sepatu Specs, agar dapat 

bertahan lama dan tidak mudah rusak. Konsumen merasa sepatu Specs sangat nyaman 

digunakan dan sesuai dengan yang ditawarkan karena kualitas yang dijaga perusahaan. Dengan 

kualitas produk yang baik maka konsumen akan loyal. Sehingga kualitas produk sepatu Specs 

akan mempengaruhi loyalitas konsumen. 

Pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Loyalitas Konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen. Hal ini berarti dengan semakin meningkatnya kepuasan konsumen 

atas sepatu Specs, maka hal tersebut berdampak pada semakin meningkatnya loyalitas 

konsumen konsumen terhadap sepatu Specs di wilayah Cirebon. Hasil penelitian mendukung 

penelitian sebelumnya Santoso (2019) yang membuktikan bahwa kepuasan konsumen 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hal ini dapat diartikan bahwa kepuasan 

konsumen sangat tinggi dalam membuat konsumen menjadi loyalitas.  Demikian pula Anggraeni, 

dkk (2016) yang membuktikan bahwa kepuasan berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 

Ketika pelanggan merasa puas maka pelanggan akan loyal kepada perusahaan dan kepuasan 

pelanggan dapat dijadikan dasar menuju terwujudnya pelanggan yang loyal atau setia. 

Hasil analisis deskriptif variable kepuasan konsumen menunjukkan penilaian yang tinggi atau 

baik dari konsumen atas kepuasannya dalam menggunakan sepatu Specs. Dimana respon 

tertinggi dari kepuasan terdapat pada indikator kualitas sepatu sesuai dengan kepuasan 

konsumen. Hal ini menandakan bahwa kepuasan telah merasa puas selama menggunakan 

sepatu Specs dalam menunjang aktifitasnya untuk bermain bola. Sedangkan penilaian terendah 

yaitu pada indikator kualitas sepatu sesuai dengan harapan konsumen. Dalam hal ini kepuasan 

mengharapkan bahwa kualitas sepatu Specs agar semakin ditingkatkan lagi performanya 

sehingga mampu memenuhi harapannya akan sepatu yang nyaman dan aman dalam aktifitas 

olahraga. Sedangkan pada analisis deskriptif loyalitas konsumen membuktikan bahwa konsumen 

memiliki loyalitas yang cukup atau sedang pada sepatu Specs. Tentunya ini harus menjadi 

perhatian dari produsen bahwa konsumen mempunyai banyak pilihan akan sepatu sports dari 

merek-merek lain diluar Specs. Adapun penilaian tertinggi terdapat pada indikator konsumen 

memberikan penilaian positif. Hal ini tentu saja karena konsumen masih mempunyai kepercayaan 

akan kualitas sepatu Specs sehingga mempunyai persepsi yang positif atas sepatu Specs. 

Sedangkan penilaian terendah terdapat pada indikator konsumen tidak mau menggunakan 

produk dari perusahaan lain. Konsumen merasa ragu saat dihadapkan pilihan apakan akan tetap 

bertahan menggunakan sepatu Specs atau menggunakan merek lain saat beraktifitas olahraga 

sepak bola. 

Kepuasan pelanggan terbukti memiliki pengaruh signifikan terhaap loyalitas pelanggan. Hal 

tersebut berarti jika pelanggan merasa puas terhadap segala aspek yang ada baik mengenai 
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produk maupun pelayanan yang diberikan sepatu Specs, maka hal tersebut akan membuat 

pelanggan berkeinginan untuk membeli produk yang sama di tempat yang sama, dengan kata 

lain jika kepuasan sudah dipenuhi maka pelanggan akan loyal terhadap produk sepatu Specs. 

Pengaruh Harga Terhadap Loyalitas Konsumen Melalui Kepuasan konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa secara tidak langsung variabel harga 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan konsumen. Dengan 

demikian kepuasan konsumen mampu memediasi atau menjadi intervening antara harga 

terhadap loyalitas konsumen konsumen pada sepatu Specs di Kabupaten Bogor khususnya pada 

komunitas sepak bola. Hal ini sejalan dengan penelitian Santoso (2019) membuktikan bahwa 

Variabel kepuasan konsumen mampu memediasi pengaruh harga terhadap loyalitas konsumen. 

Hal ini dapat diartikan bahwa harga juga mampu membuat konsumen merasa puas dan juga 

menciptakan loyalitas konsumen. 

Pengaruh langsung harga terhadap loyalitas konsumen diperoleh path coefficient sebesar 

0,060 poin sedangkan pengaruh tidak langsungnya adalah sebesar 0,112 poin. Dengan demikian 

pengaruh tidak langsung nilainya lebih besar dibandingkan dengan pengaruh langsung, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa kepuasan konsumen secara full mediation mampu menjadi variable 

mediasi antara harga terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs di Kabupaten Bogor. Menurut  

Zhao et al. (2010) & Hair et al. (2017) bahwa jika diketahui nilai P-Values untuk pengaruh harga 

terhadap kepuasan konsumen adalah signifikan dan nilai P-Values untuk pengaruh kepuasan 

konsumen terhadap loyalitas konsumen adalah signifikan, sedangkan nilai P-Values untuk 

pengaruh harga terhadap loyalitas konsumen adalah tidak signifikan, maka mediasi kepuasan 

konsumen terhadap pengaruh harga terhadap loyalitas konsumen berbentuk mediasi penuh (full 

mediation). Artinya, harga hanya mempengaruhi loyalitas konsumen secara tidak langsung 

melalui kepuasan.  

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Konsumen Melalui Kepuasan Konsumen 

Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa secara tidak langsung variable kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan konsumen. Dengan 

demikian kepuasan konsumen mampu memediasi atau menjadi intervening antara kualitas 

produk terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs di wilayah Kabupaten Bogor. Hasil penelitian 

ini sesuai dengan penelitian sebelumnya oleh Anggraeni, dkk (2016) membuktikan bahwa 

kepuasan konsumen mampu memediasi pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas konsumen. 

Hal ini dapat diartikan bahwa kualitas produk juga mampu membuat konsumen merasa puas dan 

juga menciptakan loyalitas konsumen. 

Pengaruh langsung kualitas produk terhadap loyalitas konsumen diperoleh path coefficient 

sebesar 0,497 poin sedangkan pengaruh tidak langsungnya adalah sebesar 0,176 poin. Dengan 

demikian pengaruh langsung nilainya lebih besar dibandingkan dengan pengaruh tidak langsung, 

namun demikian bahwa kepuasan konsumen secara complementary mampu menjadi variable 

mediasi antara kualitas produk terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs di Kabupaten Bogor. 

Menurut  Zhao et al. (2010) & Hair et al. (2017) bahwa jika diketahui nilai P-Values untuk 

pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan konsumen adalah signifikan dan nilai P-Values 

untuk pengaruh kepuasan konsumen terhadap loyalitas konsumen adalah signifikan, serta nilai 

P-Values untuk pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas konsumen adalah juga signifikan, 

maka mediasi kepuasan konsumen terhadap pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas 

konsumen berbentuk mediasi parsial (mediasi sebagian) yang Complementary atau yang bersifat 
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saling-melengkapi. Artinya, kualitas produk mempengaruhi loyalitas konsumen secara langsung 

dan juga kualitas produk mempengaruhi loyalitas konsumen secara tidak langsung melalui jalur 

kepuasan konsumen. Pengaruh secara langsung dan pengaruh secara tidak langsung ini bersifat 

saling melengkapi (complementary), artinya aspek-aspek pengaruh yang tidak diliput (covered) 

oleh pengaruh langsung, maka akan dicakup oleh pengaruh tidak langsung. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Variabel harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen sepatu Specs di 

wilayah kabupaten Bogor. Hal ini menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif 

terhadap kepuasan konsumen. Dan berdasarkan hasil penelitian ternyata harga sepatu specs 

masih dibilang cukup terjangkau dengan penilaian tertinggi dari harga yaitu pada indikator X1.2 

(Harga cukup terjangkau oleh konsumen) dengan nilai mean sebesar 3,77 yang berarti mendapat 

tanggapan tinggi atau setuju dari responden. 

Varibel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen sepatu Specs 

di wilayah Kabupaten Bogor. Hal ini menunjukkan bahwa tanggapan responden terhadap variabel 

kualitas produk termasuk dalam kategori baik/ setuju, karena rata-rata nilai jawaban dari 

responden adalah sebesar 3,62 yang berada di rentang 3,41 – 4,20. 

Variabel harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa 

konsumen sepatu sepak bola specs di komunitas – komunitas sepak bola Kabupaten Bogor 

belum tentu akan loyal walaupun harga sepatu sepak bola specs mengalami perubahan. 

Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Hal ini 

menujukkan bahwa semakin baik kualitas sepatu sepak bola specs maka konsumen akan 

semakin loyal terhadap specs. 

Variabel kepuasan konsumen berpengaruh signifikan terhadap loyalitas kosumen. Hal 

ini menunjukkan bahwa semakin puas konsumen dengan produk sepatu sepak bola specs 

maka konsumen akan semakin loyal.  

Variabel harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan 

konsumen. Hal ini berarti variabel harga secara tidak langsung berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen melalui kepuasan konsumen. Dengan demikian kepuasan konsumen mampu 

memediasi pengaruh harga terhadap loyalitas konsumen sepatu Specs di wilayah Kabupaten 

Bogor. 

Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui 

kepuasan konsumen. Hal ini berarti variabel kualitas produk secara tidak langsung berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan konsumen. Dengan demikian kepuasan 

konsumen mampu memediasi pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas konsumen sepatu 

Specs di wilayah Kabupaten Bogor. 

Pada variabel kualitas produk, respon terendah terdapat pada indikator X2.9 

(Penggunaan bahan baku khusus yang tidak ditemukan di perusahaan pesaing lainnya) dengan 

nilai mean sebesar 3,23 yang berarti mendapat tanggapan yang sedang (ragu-ragu) dari 

responden. Demikian saran yang diberikan adalah specs harus bisa membuat suatu keunggulan 

dalam produknya yang dimana produk lain tidak memilikinya sebagai contoh mungkin material 

kulit sepatunya berbahan khusus atau lem sepatunya punya keunggulan khusus dibanding 

produk dari merek lain. 

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mendalami permasalahan terkait harga dan 

kualitas produk dalam meningkatkan kepuasan konsumen. Selain itu, juga bisa diteliti 
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variabel – variabel lain yang bisa menganalisa mengenai bagaimana caranya untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen. Melakukan survei secara teratur untuk mengevaluasi 

tingkat kepuasan pelanggan dengan layanan yang diberikan. Analisis data dari survei ini dapat 

memberikan wawasan berharga tentang area mana yang harus ditingkatkan. 

Dalam penelitian ini profil responden mayoritas dengan persentase 87,5% adalah usia 

dewasa rentang 20-30 tahun dan merupakan karyawan swasta dengan persentase 

66,67%. Demikian data dalam penelitian ini bisa digunakan atau diaplikasi secara umum 

bukan hanya saja di dalam lingkup populasi komunitas – komunitas sepak bola di 

Kabupaten Bogor. Selama marketnya adalah laki – laki berusia dewasa, karyawan swasta 

dan hobi sepak bola. Dengan demikian perusahaan dapat menggunakan data dalam 

penelitian ini untuk mengatur strategi agar bisa meningkatkan kepuasan konsumen dan 

juga dapat meningkatkan loyalitas konsumen. 
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