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ABSTRACT 
Competition in the calibration service industry is increasing along with the growing 
demand from companies for accurate measuring instruments used in operational 
activities. This condition requires calibration service providers to deliver high service 
quality, appropriate pricing, and effective promotion to maintain customer loyalty. This 
study aims to analyze the influence of service quality, price, and promotion on customer 
loyalty at PT. Nirmala Karya in Denpasar. The population consisted of 491 customer 
companies, with a sample of 83 respondents selected using proportional sampling. Data 
were collected through questionnaires and analyzed using multiple linear regression. The 
results show that service quality, price, and promotion have a positive and significant 
effect on customer loyalty both partially and simultaneously. These findings indicate that 
improving these three aspects can strengthen customer loyalty to the company. 
Keywords: Service Quality; Price; Promotion; Customer Loyalty 
 
 

ABSTRAK 
Persaingan dalam industri jasa kalibrasi semakin meningkat seiring dengan meningkatnya 
kebutuhan perusahaan terhadap akurasi alat ukur dalam kegiatan operasional. Kondisi ini 
menuntut perusahaan penyedia jasa kalibrasi untuk memberikan pelayanan yang 
berkualitas, harga yang kompetitif, serta promosi yang efektif guna mempertahankan 
loyalitas pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas 
pelayanan, harga, dan promosi terhadap loyalitas pelanggan pada PT. Nirmala Karya di 
Denpasar. Populasi penelitian berjumlah 491 perusahaan pelanggan, dengan sampel 
sebanyak 83 responden yang ditentukan menggunakan teknik proportional sampling. 
Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi 
linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan, harga, dan 
promosi secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
loyalitas pelanggan. Temuan ini menunjukkan bahwa peningkatan pada ketiga aspek 
tersebut dapat memperkuat loyalitas pelanggan perusahaan. 
Kata Kunci: Kualitas Pelayanan; Harga; Promosi; Loyalitas Pelanggan 

Pendahuluan 

Perkeimbangan idunia iusaha iyang isemakin kompetitif imenuntut iperusahaan iuntuk 

imampu menerapkan istrategi ipemasaran iyang iefektif iguna mempertahankan 

ikeberlangsungan ibisnis (Alaya & Siahaan, 2025)i. Manajemen ipemasaran berperan ipenting 

idalam imerencanakani, mengorganisasii, imelaksanakani, serta imengendalikan iaktivitas 

ipemasaran iagar tujuan iperusahaan idapat itercapai isecara efisien idan iefektif (Andika & 
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Purnamasari, 2024). iMelalui ipengelolaan pemasaran iyang ibaiki, perusahaan idapat 

imenciptakan inilai ibagi pelanggan iserta imembangun ihubungan jangka ipanjang idengan ipasar 

isasaran (Axel, 2023). Dalam ipraktiknyai, perusahaan itidak ihanya iberfokus pada ipenjualan 

iproduk iatau ijasa, itetapi ijuga pada iupaya imemberikan ikepuasan kepada ipelanggan 

(Sukantara & Sugianingrat, 2022)i. iOleh ikarena itui, istrategi ipemasaran iyang itepat menjadi 

ifaktor ipenting idalam imenciptakan iloyalitas ipelanggan (Efendi & Kholunnafiah, 2023). 

Loyalitais ipelanggan merupakan ikomitmen ipelanggan iuntuk terus imenggunakan atau 

imembeli ikembali iproduk imaupun jasa iiyang isama isecara ikonsisten idi imasa imendatang 

(Pratiwi et al., 2020). iLoyalitas itidak ihanya tercermin idari iperilaku pembelian iulangi, itetapi 

ijuga idari adanya iketerikatan iemosional ipelanggan iterhadap iperusahaan (Widiana & 

Kusyana, 2025). iPelanggan iyang iloyal icenderung imemberikan rekomendasi ipositif iserta 

imempertahankan hubungan ijangka ipanjang idengan perusahaan (Sasongko, 2021)i. iBagi 

iperusahaan ijasaii, iloyalitas ipelanggan iimenjadi salah isatu ifaktor penting idalam imenjaga 

ikeberlangsungan iusaha serta imeningkatkan ikinerja iperusahaan (Sukantara & Sugianingrat, 

2022). iOleh ikarena itui, ipeningkatan iloyalitas pelanggan imenjadi itujuan iutama idalam 

istrategi pemasaran imodern (Hidayat & Mardiyana, 2024). 

Sailah isatu ifaktor iyang dapat imempengaruhi iloyalitas ipelanggan iadalah ikualitas 

ipelayanan (Putra et al., 2022)i. iKualitas ipelayanan imerupakan ievaluasi ipelanggan terhadap 

itingkat ikeunggulan ilayanan iyang iditerima dibandingkan idengan iharapan iyang idimiliki 

(Nuraeni et al., 2020). iPelayanan iyang ibaik imencerminkan kemampuan iperusahaan idalam 

imemenuhi ikebutuhan idan harapan ipelanggan isecara itepati. iDalam industri ijasai, ikualitas 

ipelayanan imenjadi aspek ipenting ikarena iinteraksi iantara iperusahaan dan ipelanggan iterjadi 

isecara ilangsung (Robbani, 2021). iApabila ipelayanan iyang idiberikan imampu imemenuhi 

iatau ibahkan imelebihi iharapan ipelanggani, maka ihal itersebut idapat meningkatkan ikepuasan 

isekaligus imemperkuat iloyalitas ipelanggan iterhadap iperiusahaan (Suparman et al., 2022). 

Seilain ikualitas ipelayanan, iharga ijuga imerupakan faktor ipenting iyang idapat 

mempengaruhi iloyalitas ipelanggani  (Syahmi et al., 2021). iHarga imerupakan nilai imoneter 

iyang iharus idibayarkan pelanggan iuntuk imemperoleh isuatu iproduk atau ijasa 

(Syamsuddinnor & Wahab, 2024)i. iPenetapan iharga iyang tepat itidak ihanya iberpengaruh 

terhadap ikeuntungan iperusahaan, itetapi juga iterhadap ipersepsi inilai yang idirasakan ioleh 

ipelanggan (Mamonto et al., 2024). Harga iyang idianggap sesuai idengan imanfaat iyang 

diterima iakan imeningkatkan ikepercayaan ipelanggan iiterhadap perusahaani. Sebaliknyai, 

iharga iyang tidak isesuai idengan ikualitas ilayanan iyang idiberikan idapat imenurunkan minat 

ipelanggan iuntuk ikembali imenggunakan ijasa iperusahaan (Permono et al., 2021). Oleh 
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ikarena iitui, perusahaan iperlu imenetapkan istrategi iharga iyang iikompetitif idan sesuai idengan 

inilai iyang idirasakan ipelanggan (Andika & Purnamasari, 2024). 

Fakitor ilain iyang turut imempengaruhi iloyalitas ipelanggan iadalah ipromosii. Promosi 

imerupakan ikegiatan ikomunikasi ipemasaran iyang ibertujuan iuntuk imemberikan iinformasii, 

imembujuki, iserta imempengaruhi iikonsumen iagar itertarik menggunakan iproduk iatau jasa 

iyang iditawarkan (Budiono, 2021)i. iMelalui ipromosi yang iefektifi, iperusahaan idapat 

memperkenalkan ilayanan ikepada ipasar isekaligus imembangun icitra ipositif idi imata 

pelanggan (Nasution & Frimayasa, 2022)i. Promosi ijuga iberperan idalam imemperkuat 

ihubungan antara iperusahaan idan ipelanggan imelalui ipenyampaian iinformasi iyang jelas 

imengenai imanfaat iproduk atau ijasa (Alaya & Siahaan, 2025). iDengan strategi ipromosi iyang 

itepati, perusahaan idapat imeningkatkan iminat ipelanggan iserta mendorong iterbentuknya 

iloyalitas ijangka panjangi  (Sari & Lestariningsih, 2021). 

Dalam konteks industri jasa kalibrasi, persaingan antar perusahaan semakin 

meningkat seiring dengan meningkatnya kebutuhan perusahaan terhadap keakuratan alat 

ukur dalam kegiatan operasional. Kalibrasi merupakan proses pembandingan alat ukur 

dengan standar tertentu untuk memastikan hasil pengukuran yang akurat dan dapat 

dipercaya. Salah satu perusahaan yang bergerak di bidang jasa kalibrasi adalah PT. Nirmala 

Karya yang berlokasi di Denpasar. Perusahaan ini telah memiliki laboratorium kalibrasi 

yang terakreditasi oleh Komite Akreditasi Nasional dan melayani berbagai fasilitas 

kesehatan seperti rumah sakit, apotek, klinik, puskesmas, dan laboratorium. Namun 

demikian, dalam beberapa tahun terakhir perusahaan menghadapi tantangan dalam 

mempertahankan loyalitas pelanggan di tengah persaingan industri yang semakin ketat. 

Fenomena tersebut terlihat dari perkembangan pendapatan perusahaan yang terus 

meningkat secara nominal, namun persentase pertumbuhannya mengalami penurunan dalam 

beberapa tahun terakhir. Selain itu, jumlah pelanggan dari beberapa segmen tertentu, 

khususnya rumah sakit, mengalami penurunan yang cukup signifikan. Kondisi ini 

menunjukkan adanya potensi permasalahan yang berkaitan dengan loyalitas pelanggan. 

Beberapa faktor yang diduga mempengaruhi kondisi tersebut antara lain ketepatan waktu 

pelayanan yang belum konsisten, respons terhadap keluhan pelanggan yang masih perlu 

ditingkatkan, penetapan harga yang belum sepenuhnya sesuai dengan persepsi nilai 

pelanggan, serta kegiatan promosi yang dinilai belum optimal. Oleh karena itu, penelitian 

mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan menjadi penting untuk 

dilakukan. 

Berdaisarkan iuraian tersebuti, ipenelitian ini ibertujuan iuntuk menganalisis ipengaruh 
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kualitas ipelayanani, hargai, idan ipromosi terhadap iloyalitas pelanggan ipada iPTi. iNirmala 

Karya idi iDenpasar. Penelitian ini idiharapkan idapat memberikan ikontribusi iempiris iterhadap 

ipengembangan kajian imanajemen ipemasarani, khususnya iyang iberkaitan idengan ifaktor-

ifaktor iyang imempengaruhi iloyalitas ipelanggan pada iindustri ijasa ikalibrasi. 

Kuailitas ipelayanan imerupakan isalah isatu ifaktor ipenting iyang dapat imemengaruhi 

iloyalitas ipelanggan idalam imenggunakan isuatu ijasai. iPelayanan iyang iberkualitas 

mencerminkan ikemampuan iperusahaan idalam imemenuhi ikebutuhan idan harapan ipelanggan 

melalui iketepatan iwaktu ipelayanani, ikecepatan iresponsi, iserta ikeandalan idalam imemberikan 

ilayanani. Apabila pelanggan imerasakan ikualitas pelayanan iyang ibaiki, imaka tingkat 

ikepuasan idan ikepercayaan iterhadap iperusahaan iakan imeningkat sehingga imendorong 

iterbentuknya iloyalitas ipelanggan. Axel (2023), Efendi & Kholunnafiah (2023), serta 

Khoirunnisa & Wijayanto (2021) meniemukan ibahwa ikualitas ipelayanan imemperngaruhi 

iloyalitas idengan ipositif dan isignifikani. iBerdasarkan iuraian itersebuti, imaka dapat 

idirumuskan ihipotesis isebagai iberikut: 

H1 : Kualitias ipelayanan iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap iloyalitas pielanggan 

pada PT. Nirmala Karya di Denpasar. 

Hairga imerupakan iinilai iyang iharus idibayarkan ipelanggan iuntuk imemperoleh iisuatu 

iproduk iatau ijasa iyang iditawarkan ioleh iperusahaani. iPenetapan iharga iyang isesuai idengan 

ikualitas ilayanan idan imanfaat iyang iditerima ipelanggan idapat imembentuk ipersepsi iinilai yang 

iipositif. iKetika ipelanggan iimerasa ibahwa harga iyang iditawarkan iwajar idan ikompetitifi, imaka 

ipelanggan icenderung iimempertahankan ihubungan idengan iperusahaan idan iterus 

imenggunakan ijasa iyang idiberikani. Saridewi & Nugroho (2022), Syahmi et al., (2021), serta 

Syamsuddinnor & Wahab (2024) meneimukan ibahwa iharga mempenagruhi iloyalitas isecara 

ipositif idan isignifikani. Berdasarkan ipenjelasan itersebuti, imaka ihipotesis yang idiajukan 

idalam ipenelitian iini iadalah: 

H2 : Harga berpenigaruh ipositif idan isignifikan iterhadap iloyalitas ipelanggan pada PT. 

Nirmala Karya di Denpasar. 

Promiosi iimerupakan ikegiatan ikomunikasi ipemasaran iyang idilakukan perusahaan 

iuntuk imemberikan iinformasii, imempengaruhii, serta imenarik iperhatian ipelanggan iterhadap 

iproduk iatau ijasa yang iditawarkani. iPromosi iyang iefektif idapat imeningkatkan ipengetahuan 

ipelanggan imengenai ilayanan iperusahaan isekaligus imemperkuat icitra perusahaan di imata 

ipelanggani. iMelalui ikegiatan ipromosi iyang tepati, iperusahaan idapat imembangun ihubungan 

iyang ilebih ibaik idengan pelanggan isehingga imendorong iterbentuknya iloyalitas ipelanggan. 

Alaya & Siahaan (2025), Sihotang et al., (2022), serta Sari & Lestariningsih (2021) 
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meneimukan bahwa ipromosi imempengaruhi iloyalitas idengan iipositif dan siginifikan. 

iBierdasarkan iuraian itersebuti, imaka ihipotesis iyang idiajukan iadalah: 

H3 : Proimosi iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap loyalitas iipelanggan pada PT. 

Nirmala Karya di Denpasar. 

Kuailitas ipelayanani, ihargai, idan ipromosi imerupakan faktor ipenting idalam istrategi 

pemasaran iyang idapat imemengaruhi keputusan ipelanggan iuntuk tetap iimenggunakan suatu 

iijasai. iPelayanan iyang ibaik, iharga iyang isesuaii, serta ipromosi yang iefektif idapat 

meningkatkan ikepuasan idan ikepercayaan pelanggan iterhadap iperusahaani. Apabila ketiga 

ifaktor itersebut dikelola iisecara ioptimali, imaka iloyalitas ipelanggan terhadap iperusahaan iakan 

isemakin imeningkat. Permono et al., (2021) serta Andika & Purnamasari (2024) menemiukan 

iiiibahwa kualitas ipelayanani, ihargai, dan ipromosi imempengaruhi iloyalitas dengan ipositif idan 

isignifikani. iiBerdasarkan iiuraian iitersebutii, maka iihipotesis iiyang idiajukan idalam iipenelitian iiini 

iaidalahi: 

H4 :  Kualiitas ipelayanani, ihargai, dan ipromosi isecara isimultan berpengaruh ipositif idan 

isignifikan iterhadap iloyalitas ipelanggan ipada PT. Nirmala Karya di Denpasar. 

Metode Penelitian 

Peinelitian iini ibertujuan iuntuk imenganalisis ipengaruh ikualitas pelayanani, ihargai, idan 

promosi iterhadap iloyalitas ipelanggan ipada PTi. iNirmala Karya idi iDenpasar. iPenelitian iini 

idilakukan karena ipersaingan idalam industri ijasa ikalibrasi isemakin iimeningkat sehingga 

iperusahaan iperlu imemperhatikan faktori-ifaktor iyang idapat imeningkatkan dan 

imempertahankan iloyalitas ipelanggani. Populasi idalam ipenelitian ini iadalah iseluruh 

ipelanggan iPT. iNirmala iKarya iyang iberjumlah 491 iperusahaan iyang terdiri idari irumah isakit, 

iapoteki, ikliniki, ipuskesmas, idan iilaboratoriumi. iSampel penelitian isebanyak i83 iresponden 

iyang iditentukan imenggunakan teknik iproportional isampling isehingga isetiap ikelompok 

pelanggan imemiliki ipeluang iyang iproporsional iuntuk menjadi iresponden penelitianii. Data 

ipenelitian idikumpulkan imelalui ipenyebaran ikuesioner ikepada iresponden yang itelah 

iditentukani. iSebelum idilakukan analisisi, iiinstrumen ipenelitian iterlebih idahulu idiuji imelalui 

iuji ivaliditas dan iuji ireliabilitas iuntuk imemastikan ikelayakan datai. Selanjutnyai, idata 

idianalisis imenggunakan metode iregresi ilinier iberganda dengan ibantuan iprogram istatistik 

iyang meliputi iuji iasumsi iklasik, iuji iparsial (uji ti), iuji isimultan (uji iF), iserta ikoefisien 

ideterminasi untuk imengetahui ipengaruh ikualitas ipelayanani, ihargai, dan ipromosi iterhadap 

iloyalitas ipelanggani. 
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Gambar 1. Kerangka Berpikir 

Sumber: Permono et al., (2021) serta Andika & Purnamasari (2024) 

Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Berdiasarkan hiasil ipenelitiani, ikarakteristik responden imenunjukkan ibahwa isebagian 

besar iresponden iberusia i26i–35 itahun sebanyak i32 iorang (i38,55%), yang merupakan 

ikelompok iusia produktif idan imemiliki peran iidalam pengelolaan ioperasional serta 

ipengambilan keputusan ipenggunaan ijasa ikalibrasii. Berdasarkan jenis ikelamini, iresponden 

didominasi ioleh ilakii-laki isebanyak i47 orang i (56,63%), sedangkan iperempuan sebanyak i36 

iorang i (i43, i37%). iDari isegi ipendidikan iterakhiri, iresponden iterbanyak iberasal idari itingkat 

iSMAi/sederajat isebanyak i28 iorang (i33,73i%), iyang umumnya imerupakan tenaga 

ioperasional iatau iiteknisi iyang iberhubungan ilangsung idengan penggunaan ialati. iBerdasarkan 

ilama berlangganan, imayoritas responden itelah imenggunakan ijasa iPT. Nirmala iKarya 

selama i3–i4 tahun isebanyak i26 iorang (31,33i%), iyang imenunjukkan iadanya tingkat 

iikepercayaan iterhadap ilayanan iperusahaani. iSementara iitui, iberdasarkan ijenis iperusahaan, 

iresponden ipaling ibanyak iberasal idari irumah isakit isebanyak 23 iresponden i (i27, i71%) ikarena 

iinstitusi itersebut memiliki ikebutuhan ikalibrasi ialat medis iyang lebih tinggi idibandingkan 

ifasilitas ikesehatan ilainnyai. 

Haisil iyang iditunjukkan pada iTabel i1 imenunjukkan ibahwa iinstrumen ipenelitian 

idinyatakan valid ikarena inilai ikoefisien ikorelasi berada idi iatas i0i, i30. iSelain iitui, iinstrumen 

penelitian ijuga idinyatakan ireliabel ikarena inilai iCronbach’s Alpha ilebih ibesar diari 0,60. 

Berdasarkan iTabel i2i, hasil ipengujian iasumsi iklasik imenunjukkan ibahwa data 

ipenelitian iberdistribusi inormal yang iditunjukkan ioleh nilai iAsympi. iSigi. i (2i-itailedi) ilebih 

ibesar idari i0i,05i. iSelain iitui, idata juga itidak imengalami multikolinearitas ikarena inilai 

iTolerance iberada idi iatas 0i, i10 dan inilai VIF ikurang idari i10i. Uji iheteroskedastisitas ijuga 
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menunjukkan ihasil iyang ibaik ikarena inilai isignifikansi ilebih ibesar idari 0i, i05i, isehingga idapat 

disimpulkan ibahwa model ipenelitian ibebas idari igejala heteroskedastisitasi. 

Tabel 1 Hasil Uji Istrumen Penelitian 

No. Variabel Penelitian Item 
Pernyataan 

Validitas Reliabilitas 
Koefisien 
Korelasi Keterangan Chronbach's 

Alpha Keterangan 

1 Loyalitas Pelanggan 
(Y) 6 Item 

0,30 Valid 0,60 Reliabel 2 Kualitas Pelayanan 
(X1) 10 Item 

3 Harga (X2) 6 Item 
4 Promosi (X3) 6 Item     

Sumber : data diolah (2026) 

Tabel 2 Hasil Uji Asumsi Klasik 

No. Variabel 
Normalitas Multikolinieritas Heteroskedastisitas 

Asymp. Sig. (2-
tailed) Tolerance VIF Sig. 

1 Kualitas Pelayanan (X1) 0,128 0,219 
0,246 

4,570 
4,063 

0,058 
2 Harga (X2) 0,204 
2 Promosi (X3)  0,232 4,314 0,196 

Sumber : data diolah (2026) 

Berdiasarkan hasil ianalisis ikoefisien ideterminasi ipada iTabel 3i, idiperoleh iinformasi 

tentang nilai ikoefisien ideterminasi i (iD) idengan melihat inilai iAdjusted iR Square isebesar 

i0,885 x 100% = 88,5%. Hasil iini imenunjukkan bahwa isebesar i88i,5% variasi iLoyalitas 

Pelanggan pelanggan ipada ARJ88 iStore iCabang Penatih idapat idijelaskan ioleh variabel 

iKualitas iPelayanan i (X1), iHarga (iX2), idan ipromosi (iX3) yang idigunakan dalam ipenelitian 

inii. iSedangkan isisanya sebesar i11, i5i% idipengaruhi oleh ivariabel ilain idi iluar model 

ipenelitiani, iseperti ikualitas iproduk, ibrand iimagei, ilokasi tokoi, ikepuasan ipelanggani, iatau 

faktor ilain iyang itidak iditeliti dalam ipenelitian iini. 

Tabel 3 Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R 2) 
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .931a 0.868 0.863 1.194 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Pelayanan 
b. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 

Sumber : data diolah (2026) 

Bierdasarkan ihasil ipada iTabel i4, diiperoleh ipersamaan iregresi ilinier iberganda iisebagai 

iberikut Y = 0,443 + 0,326X1 + 0,249X2 + 0,205X3. Nilaii ikonstanta isebesar i0i, i443 

imenunjukkan ibahwa iloyalitas ipelanggan tetap imemiliki inilai itersebut iketika ikualitas 

pelayanani, ihargai, idan promosi idianggap ikonstani. iKoefisien iX1 isebesar 0i, i326 imenunjukkan 

ibahwa ipeningkatan ikualitas pelayanan iakan imeningkatkan iloyalitas ipelanggani. iKoefisien 

X2 isebesar i0i, i249 imenunjukkan ibahwa iharga iyang isemakin sesuai iakan imeningkatkan 
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iloyalitas ipelanggani. iKoefisien iX3 isebesar 0i, i205 imenunjukkan ibahwa ipromosi iyang 

isemakin ibaik juga idapat imeningkatkan iloyalitas ipelanggani. 

Berdasairkan ihasil ianalisis idiperoleh nilai iti-ihitung ivariabel kualitas ipelayanan 

isebesar i5i, i454 lebih ibesar dari iti-itabel i1,990 dengan nilai isignifikansi i0, i000 lebih kecil dari 

i0, i05, sehingga H1 iditerimai. Hal ini imenunjukkan bahwa ikualitas ipelayanan berpengaruh 

ipositif idan isignifikan terhadap iloyalitas ipelanggan ipada iPTi. iNirmala Karya di iDenpasari. 

iHasil ini imengimplikasikan bahwa isemakin ibaik kualitas ipelayanan iyang idiberikani, iseperti 

ipelayanan iyang icepati, itepati, iserta mampu imemenuhi ikebutuhan ipelanggani, imaka iloyalitas 

ipelanggan iakan semakin imeningkati. iOleh ikarena itui, iperusahaan iperlu iterus imenjaga dan 

imeningkatkan ikualitas ipelayanan iagar ipelanggan tetap ipercaya idan isetia imenggunakan ijasa 

iperusahaani. Axel (2023), Efendi & Kholunnafiah (2023), serta Khoirunnisa & Wijayanto 

(2021) meniemukan ibahwa ikualitas ipelayanan imemperngaruhi iloyalitas idengan ipositif dan 

isignifikani. 

Berdiasarkan ihasil ianalisis idiperoleh inilai it-ihitung ivariabel iharga isebesar i3i,441 ilebih 

ibesar dari iti-tabel i1i, i990 idengan nilai isignifikansi i0i,001 ilebih ikecil idari 0i, i05i, isehingga iH2 

iditerimai. iHal iini imenunjukkan bahwa iharga iberpengaruh ipositif idan signifikan iterhadap 

loyalitas ipelanggan ipada PTi. iNirmala iKarya idi iDenpasar. iHasil iini imengimplikasikan 

ibahwa ipenetapan harga iyang isesuai idengan ikemampuan pelanggan idan isebanding idengan 

imanfaat ilayanan yang iditerima idapat imendorong ipelanggan iuntuk itetap imenggunakan ijasa 

iperusahaani. Oleh ikarena iitui, iperusahaan iperlu menetapkan iharga iyang ikompetitif idan 

itransparan iagar ipelanggan imerasa inilai iyang diterima isebanding idengan iibiaya iyang 

dikeluarkan. Saridewi & Nugroho (2022), Syahmi et al., (2021), serta Syamsuddinnor & 

Wahab (2024) meneimukan ibahwa iharga mempenagruhi iloyalitas isecara ipositif idan 

isignifikani. 

iBerdasarkan haisil ianalisis idiperoleh inilai it-ihitung ivariabel ipromosi isebesar 2,594 

leibih ibesar idari iti-tabel 1,990 dengan nilai signifikansi i0i, i011 lebih kecil idari 0, i05, sehingga 

iH3 iditerimai. Hal ini imenunjukkan bahwa ipromosi iberpengaruh ipositif dan isignifikan 

iterhadap iloyalitas pelanggan pada iPT. iNirmala Karya idi iDenpasar. iHasil ini 

imengimplikasikan bahwa promosi iyang dilakukan perusahaan idapat meningkatkan 

pengetahuan dan ikepercayaan pelanggan terhadap layanan iyang ditawarkan. Oleh ikarena 

itui, perusahaan iperlu imeningkatkan iefektivitas promosi melalui ipenyampaian informasi 

layanan iyang jelas serta ikomunikasi yang lebih intensif idengan pelanggan. Alaya & Siahaan 

(2025), Sihotang et al., (2022), serta Sari & Lestariningsih (2021) meneimukan bahwa 

ipromosi imempengaruhi iloyalitas idengan iipositif dan siginifikan. 
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Tabel 4 Hasil Uji-T 
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 

1 

(Constant) .443 1.023   .433 .666 
Kualitas Pelayanan .326 .06 .477 5.454 .000 
Harga .249 .072 .284 3.441 .001 
Promosi .205 .079 .221 2.594 .011 

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
Sumber : data diolah (2026) 

Hiasil iyang iditunjukan iTabel i5, memuat iinformasi ibahwa iBerdasarkan ihasil ianalisis 

diperoleh nilai ifi-ihitung isebesar 172,629 lebih besar idari ifi-itabel sebesar 2i, i72 dengan inilai 

signifikansi i0i,000 ilebih kecil idari 0i, i05i, sehingga iH4 diterimai. iHal ini imenunjukkan ibahwa 

ikualitas pelayanani, iihargai, idan ipromosi secara isimultan berpengaruh ipositif idan signifikan 

iterhadap iloyalitas ipelanggan ipada iPT. Nirmala iKarya idi iDenpasar. Hasil ini 

imengimplikasikan ibahwa loyalitas ipelanggan dipengaruhi ioleh ikombinasi ikualitas 

ipelayanan yang ibaiki, iharga iyang isesuai, iserta ipromosi iyang iefektif. Oleh ikarena iitu, 

iperusahaan perlu imengelola iketiga faktor itersebut isecara iterpadu agar idapat imeningkatkan 

ikepuasan idan kepercayaan ipelianggan. Permono et al., (2021) serta Andika & Purnamasari 

(2024) menemiukan iiiibahwa kualitas ipelayanani, ihargai, dan ipromosi imempengaruhi iloyalitas 

dengan ipositif idan isignifikani. 

Tabel 5 Hasil Uji F 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 738.273 3 246.091 172.629 .000b 
Residual 112.619 79 1.426     
Total 850.892 82       

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Pelayanan 

Sumber : data diolah (2026) 

Simpulan 

Berdiasarkan ihasil ianalisis iyang telah idilakukani, idapat idisimpulkan ibahwa kualitas 

ipelayanani, iharga, idan ipromosi berpengaruh ipositif iterhadap iloyalitas pelanggan ipada iPTi. 

iNirmala Karya idi iDenpasari, ibaik isecara parsial imaupun isimultani. iHal ini imenunjukkan 

ibahwa isemakin ibaik kualitas ipelayanan iyang idiberikani, semakin isesuai iharga iyang 

iditetapkan, iserta isemakin iefektif promosi iyang idilakukanii, imaka iiloyalitas ipelanggan iakan 

isemakin imeningkati. iOleh ikarena iitui, perusahaan idisarankan untuk imeningkatkan ikecepatan 

idalam imemberikan isolusi iketika iterjadi imasalah kalibrasii, imemperkuat ipersepsi inilai 

layanan iagar ibiaya yang idikeluarkan ipelanggan idirasakan isepadan dengan imanfaat iyang 

idiperoleh, iserta imengembangkan istrategi ipromosi yang ilebih imenarik iseperti iprogram 
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diskon iatau ipaket ilayanan khususi. Selain itui, penelitian iselanjutnya idisarankan iuntuk 

menambahkan ivariabel ilain iseperti kepuasan ipelanggani, ikepercayaan ipelanggan, iatau icitra 

iperusahaan iserta memperluas ijumlah iresponden iagar ihasil penelitian imenjadi ilebih 

komprehensifi. 
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