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Abstrak 
Tujuan - Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh service quality, store atmosphere, 
price fairness, dan service convenience terhadap customer loyalty pada pelanggan Bluebell Futsal 
Wonosobo. 
Metode – Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Populasi 
penelitian adalah pelanggan Bluebell Futsal Wonosobo dengan jumlah sampel 110 responden. 
Hasil - Hasil penelitian menunjukkan bahwa service quality, store atmosphere, price fairness, dan 
service  convenience  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  customer  loyalty. 
Implikasi - Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan 
manajerial untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 
Orisinalitas - Penelitian ini mengkaji loyalitas pelanggan pada bisnis jasa futsal. 
Kata kunci: Service Quality, Store Atmosphere, Price Fairness, Service Convenience, Customer 

Loyalty. 
 
Pendahuluan 

Perkembangan bisnis jasa olahraga futsal di Indonesia mengalami peningkatan 
yang cukup pesat, seiring dengan meningkatnya minat masyarakat terhadap olahraga 
futsal. Kondisi ini mendorong pelaku usaha untuk tidak hanya berfokus pada peningkatan 
jumlah pelanggan, tetapi juga pada pembentukan customer loyalty. Loyalitas pelanggan 
menjadi faktor penting karena pelanggan yang loyal cenderung melakukan pembelian 
ulang, tidak mudah berpindah ke pesaing, serta memberikan rekomendasi positif kepada 
orang lain. 

Bluebell Futsal Wonosobo merupakan salah satu penyedia jasa penyewaan 
lapangan futsal yang menghadapi persaingan cukup ketat. Berdasarkan data pelanggan 
Bluebell Futsal Wonosobo selama periode 2020–2024, terjadi fluktuasi jumlah pelanggan 
setiap tahunnya. Kondisi ini mengindikasikan bahwa loyalitas pelanggan belum 
sepenuhnya stabil dan masih dipengaruhi oleh berbagai faktor layanan. Terlihat pada 
tabel 1.1 dibawah ini: 

Tabel 1 Data Pelanggan Bluebell Fusal tahun 2020-2024 
Tahun Jumlah pelanggan 
2020 1.308 
2021 2.277 
2022 2.113 
2023 2.343 

2024 2.186 
 

 

Sumber: Pengelola Bluebell Futsal Wonosobo 
Data pelanggan diatas menunjukkan fenomena fluktuasi jumlah pelanggan 
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Bluebell Futsal Wonosobo tersebut, loyalitas pelanggan diduga belum terbentuk secara 
optimal dan masih dipengaruhi oleh beberapa faktor. Faktor-faktor yang diduga 
memengaruhi customer loyalty dalam penelitian ini meliputi service quality, store 
atmosphere, price fairness, dan service convenience. Kualitas pelayanan yang baik akan 
meningkatkan kepuasan dan kepercayaan pelanggan, suasana tempat yang nyaman 
mampu menciptakan pengalaman positif, harga yang dirasakan wajar akan 
menumbuhkan persepsi nilai, serta kemudahan dalam memperoleh layanan dapat 
meningkatkan kenyamanan pelanggan. Apabila faktor-faktor tersebut tidak dikelola 
dengan baik, maka pelanggan cenderung tidak loyal dan mudah berpindah ke penyedia 
jasa lain. 

Berdasarkan uraian tersebut, tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis 
pengaruh service quality, store atmosphere, price fairness, dan service convenience 
terhadap customer loyalty pada pelanggan Bluebell Futsal Wonosobo. Penelitian ini 
diharapkan dapat memberikan kontribusi empiris serta menjadi bahan pertimbangan 
bagi pengelola dalam merumuskan strategi peningkatan loyalitas pelanggan. 
 
Kajian Pustaka 

Customer Loyalty 
Loyalitas pelanggan adalah karakter psikologis yang dibentuk oleh kepuasan yang 

berkelanjutan berkaitan dengan emosional yang terbentuk dengan penyedia layanan 
yang mengarah pada rela dan konsistensi hubungan, sehingga loyalitas terjadi ketika 
seorang pelanggan merasakan kepuasan terhadap produk atau jasa yang diperoleh 
berdasarkan pengalaman sebelumnya yang membuat pelanggan akan berkomitmen 
untuk membeli kembali produk atau jasa di tempat yang sama (Felicia & Delliana, 2023). 
Menurut Kurniawan Ho & Sugiharto, (2017) customer loyalty adalah komitmen pelanggan 
untuk terus menggunakan suatu produk atau layanan secara konsisten di masa 
mendatang, meskipun terdapat banyak pilihan lain yang sejenis. 
Service Quality 

Kualitas layanan (Service Quality) dapat di definisikan sebagai tingkat 
kesempurnaan suatu layanan dalam memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan. 
Kualitas pelayanan dapat diukur dengan melihat tingkat kesenjangan antara harapan 
atau keinginan konsumen dengan persepsi mereka terhadap kinerja produk atau 
perusahaan yang diterima oleh konsumen yang dapat dijelaskan  dalam  skala service 
quality (Servqual scale) (Kepuasan & Loyalitas, 2019). Menurut (Surbakti, 2022) 
menyatakan bahwa kualitas pelayanan atau jasa merupakan kondisi dinamis yang 
berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau 
melebihi harapan. 
Store Atmosphere 

Kondisi lingkungan (store atmosphere) adalah kondisi lingkungan perusahaan 
atau toko sehingga menciptakan suasana yang nyaman bagi konsumen. Menurut (Sinaga, 
H, D, 2024) lokasi usaha yang tepat sangat menentukan keberhasilan dan kegagalan 
usaha dimasa yang akan datang. Suasana toko adalah suasana dalam toko yang 
 

menciptakan perasaan tertentu dalam diri pelanggan yang ditimbulkan dari penggunaan 
unsur-unsur desain interior seperti pengaturan cahaya, tata suara, sistem pengaturan 
udara, dan pelayanan (Gustian et al., 2024). 
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Price Fairness 
Price fairness adalah pandangan konsumen tentang harga suatu produk atau 

layanan apakah sudah pantas dan wajar sesuai dengan apa yang mereka harapkan. 
Menurut (Lestari & Lestari, 2023) keadilan harga terjadi ketika konsumen merasa harga 
yang ditawarkan sesuai dengan prosedur penetapan harga berdasarkan standar, acuan, 
atau norma yang berlaku. Informasi yang telah dipilih konsumen untuk jumlah dan nilai 
barang yang ditukarkan dengan keuntungan yang dapat dibandingkan deingan 
peimbeilian lainnya (Rahman eit al., 2024). 
Service Convenience 

Se irvicei conve inie incei adalah peilayanan yang dibeirikan oleih suatu peirusahaan 
deingan meimbandingkan peirusahaan satu deingan yang lain yang seijeinis, juga 
meimbandingkan peilayanan yang diteirima deingan peilayanan yang diharapkan 
(Mohamad Eido Hari Saputra eit al., 2025). Meinurut Leionard L. Beirry, Kathleiein Seiideirs, 
dan Dhruv Greiwal (2002) dalam (Deiwi Intan Pancawati. 2010) meindeifinisikan bahwa 
seirvicei conve inieince i adalah peirseipsi konsumein teirhadap waktu dan usaha yang harus 
dikeiluarkan untuk meimbeili atau meinggunakan suatu jasa. Seirvicei conveinie incei  

meirupakan peirseipsi konsumein teirhadap keimudahan waktu dan usaha yang beirkaitan 
deingan peimbe ilian atau peimakaian suatu jasa (Beirry eit al., 2002) (Bisnis eit al., 2019). 
Model Penelitian 

 

Gambar 1 Model Penelitian 

Beidasarkan teiori dan teimuan eimpiris seibeilumnya, maka modeil konseiptual dalam 
peineilitian ini teirdiri dari lima variabeil beibas: se irvice i quality (x1), storei atmosphe ire i (X2), 
pricei fairneiss (X3), se irvice i conve inie incei (X4), yang di asumsikan meimpeingaruhi custome ir 
loyalty (Y) seibagai variabeil teirikat. Hubungan antar variabeil dirumuskan dalam eimpeit 
hipoteisis utama: 

• H1: Seirvice i quality beirpeingaruh positif teirhadap custome ir loyalty. 
• H2: Storei atmospheirei beirpeingaruh positif teirhadap customeir loyalty. 
• H3: Pricei fairneiss beirpeingaruh positif teirhadap custome ir loyalty. 
• H4: Seirvicei conveinieincei beirpeingaruh positif teirhadap customeir loyalty. 

 
 

Metodologi Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian dilakukan pada 
Bluebell Futsal Wonosobo. Teknik pengumpulan data pada penelitian ini dengan 
menyebarkan kuesioner menggunakan Google Form. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan non probability sampling dengan metode random sampling. Jumlah 
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responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 110 orang. 
Pembobotan kuesioner untuk setiap variabel menggunakan skala likert, analisis 

data dilakukan menggunakan SPSS versi 25 mencakup uji validitas dan reliabilitas, uji 
asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas), serta analisis regresi 
berganda dengan uji F, uji t, dan koefisien determinasi. 
 
Hasil dan Pembahasan 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya kuesioner. Berdasarkan 

hasil olah data didapatkan hasil seperti pada tabel di bawah ini. 
Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Variabel Kisaran 
korelasi 

Signifikansi Keterangan 

Service Quality 0,975**- 0,000 Valid 
 0,983**   

Store Atmosphere 0,980**- 0,000 Valid 
 0,993**   

Price Fairness 0,978**- 0,000 Valid 
 0,991**   

Service Convenience 0,960**- 0,000 Valid 
 0,972**   

Customer Loyalty 0,968**- 0,000 Valid 
 0,979**   

Sumber: data diolah peneliti, 2025 
Variabel service quality, store atmosphere, price fairness, service convience, dan, customer 
loyalty memiliki signifikansi 0,000 dan nilai korelasi yang tinggi. Hasil ini menunjukkan 
bahwa pertanyaan-pertanyaan pada kuesioner dapat mengukur kelima variabel tersebut 
atau dapat dinyatakan valid. 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach 
Alpha 

Batas Alpha 
(α) 

Keterangan 

Service Quality 0,977 0,7 Reliabel 

Store Atmosphere 0,991 0,7 Reliabel 

Price Fairness 0,985 0,7 Reliabel 

Service 0.982 0,7 Reliabel 

Convenience 
Customer Loyalty 

 
0,973 

 
0,7 

 
Reliabel 

Sumber: data diolah peneliti, 2025 
Uji reliabilitas dalam penelitian ini menunjukkan bahwa semua variabel memiliki 

nilai cronbach’s alpha yang lebih besar dari 0,7, menunjukkan reliabilitas yang tinggi. 
 

Hasil ini menunjukkan bahwa instrumen penelitian yan digunakan memiliki konsistensi 
yang memadai. 
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Hasil Uji Normalitas 
Tabel 4 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
Uinstandardizeid 

Reisiduial 
N 110 
Normal Parameiteirsa,b Meian .0000000 

 Std. Deiviation 1.15378832 
Most Eixtreimei Absoluitei .051 
Diffeireinceis Positivei .051 

Neigativei -.046 
Teist Statistic .051 
Asymp. Sig. (2-taileid) .200c,d 

a. Teist distribuition is Normal. 
b. Calcu ilateid from data. 
c. Lillieifors Significancei Correiction. 
d. This is a loweir bouind of thei truiei significancei. 

Suimbeir: data diolah peineiliti, 2025 

Hasil peirhituingan teirseibuit pada uiji normalitas deingan meingguinakan uiji Onei- 
Samplei Kolmogorov-Smirnov Teist deingan peindeikatan Montei Carlo meimiliki 
probabilitas tingkat signifikansi di atas tingkat α = 0,05 yaitu i 0,200. Hal ini beirarti dalam 
modeil reigreisi teirdapat reisidu ial atau i variabeil peingganggui yang teirdistribuisi normal. 

 
Hasil Uji Multikolinearitas 

Tabel 5 Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Seirvicei Quiality 0,840 1,190 Tidak teirjadi 
muiltikolinieiritas 

Storei Atmospheirei 0,856 1,168 Tidak teirjadi 
muiltikolinieiritas 

Pricei Fairneiss 0,830 1,205 Tidak teirjadi 
muiltikolinieiritas 

Seirvicei 

Conveinieincei 

0,821 1,218 Tidak teirjadi 
muiltikolinieiritas 

Suimbeir: data diolah peineiliti, 2025 

Hasil analisis teirseibu it dipeiroleih nilai toleirancei > dari 0.100 seidangkan nilai VIF 
meinu injuikan < 10.00 maka dapat disimpuilkan tidak teirjadi geijala mu iltikolineiaritas. 
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Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 

 

 

Gambar 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Hasil grafik teirseibu it dapat dianalisis bahwa variabeil X tidak teirjadi 

heiteiroskeidastisitas pada model regresi, dan uji heteroskedastisitas dapat dikatakan 
terpenuhi kareina meimiliki peinyeibaran titik-titik dan tidak teirdapat pola teirteintui yang 
jeilas. 
 
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 6 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 

Uinstandardizeid 
Coeifficieints 

Standardized 
Coeifficieints 

 

 
t 

 

 
Sig. Modeil  B Std. Eirror Beita 

1 (Constant) -2.788 .921  -3.028 .003 

Seirvicei  Qu iality .326 .056 .327 5.794 .000 

Storei Atmospheirei .220 .041 .297 5.300 .000 

Pricei Fairneiss .255 .056 .258 4.536 .000 

Seirvicei 

Conveinieincei 

.213 .035 .352 6.165 .000 

a. Deipeindeint Variablei: Cuistomeir loyalty 
Suimbeir: data diolah peineiliti, 2025 

Persamaan regresi untuk analisis data diatas adalah 
𝑦 = −2.788 + 0.326𝑋1 + 0.220𝑋2 + 0.255𝑋3 + 0.213𝑋4 ............................................................... (1) 

1. Variabeil seirvicei quiality meimpeiroleih hasil thituing 5,794 > ttabeil 1,98282 dan nilai 
signifikan seibeisar 0,000 < α = 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diteirima. Artinya 
variabeil se irvice i quiality (X1) meimiliki konstribu isi teirhadap variabeil cu istomeir 
loyalty (Y). seihingga dapat disimpu ilkan bahwa variabeil seirvice i quiality (X1) 
beirpeingaru ih positif teirhadap cuistomeir loyalty (Y). 
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2. Variabe il store i atmosphe ire i meimpeiroleih hasil thituing 5,300 > ttabeil 1,98282 dan nilai 
signifikan seibe isar 0,000 < α = 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diteirima Artinya 
variabeil store i atmospheirei (X2) meimiliki konstribuisi teirhadap variabeil cuistome ir 
loyalty (Y). seihingga dapat disimpuilkan bahwa variabeil storei atmosphe irei (X2) 
beirpeingaru ih positif teirhadap cuistomeir loyalty (Y). 

3. Variabe il pricei fairneiss meimpeiroleih hasil thitu ing 4,536 > ttabeil 1,98282 dan nilai 
signifikan seibeisar 0,000 < α = 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diteirima. Artinya 
variabeil pricei fairneiss (X3) meimiliki konstribu isi teirhadap variabeil cu istome ir 
loyalty (Y). seihingga dapat disimpuilkan bahwa variabeil pricei fairneiss (X3) 
beirpeingaru ih positif teirhadap cuistomeir loyalty (Y). 

4. Variabe il se irvice i conve inieince i meimpeiroleih hasil thituing 6,165 > ttabeil 1,98282 dan 
nilai signifikan 0,000 < α = 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diteirima. Artinya variabeil 
se irvice i conve inieincei (X4) meimiliki konstribuisi teirhadap variabeil cu istome ir loyalty 
(Y). seihingga dapat disimpu ilkan bahwa variabeil se irvicei conveinie incei (X4) 
beirpeingaru ih positif teirhadap cuistomeir loyalty (Y). 

 
 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 

Modeil R R Squiarei 

Adjuisteid R 
Squiarei 

Std. Eirror of 
thei Eistimatei 

 1  .848a .719 .708 1.176 

a. Preidictors: (Constant), Seirvicei Conveinieincei, Storei Atmospheirei, 
Seirvicei  Qu iality, Pricei  Fairneiss 
b. Deipeindeint Variablei: Cu istomeir loyalty 

Suimbeir: data diolah peineiliti, 2025 
Beidasarkan tabeil teirseibu it, maka dipeiroleih angka Adjuisteid R Squiarei seibeisar 

0,719, hal ini meinuinjuikkan bahwa preiseintasei peingaru ih variabeil indeipeindeint (seirvicei 

qu iality, storei atmosphe ire,i  pricei fairneiss dan seirvicei conveinie incei) mampui meinjeilaskan 
seibeisar 70,8% variasi dari variabeil cuistome ir loyalty dan sisanya seibeisar 29,2%. 
Pengaruh service quality terhadap customer loyalty (H1) 

Beirdasarkan peineilitian yang meingu iji adanya peingaruih se irvicei quiality teirhadap 
cuistome ir loyalty di Bluieibeill Fu itsal meimpeiroleih hasil bahwa Nilai thituing 5,794 > ttabeil 

1,98282 deingan nilai signifikansi < α = 0,05 yaitu i 0,000 yang beirarti Ho ditolak dan Ha 
diteirima. Artinya bahwa variabeil se irvicei qu iality seicara individu i meimpuinyai peingaru ih 
yang signifikan teirhadap cuistome ir loyalty. Bluieibeill Fuitsal teilah meinciptakan peilanggan 
meirasa puias teirhadap fasilitas, sikap karyawan, dan keiceipatan peilayanan akan meimiliki 
keiceindeiru ingan uintu ik meilakuikan ku injuingan uilang, meireikomeindasikan keipada orang 
lain agar meingguinakan jasa Blu ieibeill Fuitsal Wonosobo. Hal teirseibu it meimbu iat peilanggan 
meimbeirikan preiseipsi yang baik meingeinai seirvicei quiality dan dapat meimpeingaru ihi loyalitas 
peilanggan pada Blu ieibeill Fu itsal Wonosobo. 
Pengaruh store atmosphere terhadap customer loyalty (H2) 

Beidasarkan peineilitian yang meingu iji adanya peingaru ih storei atmosphe ire i teirhadap 
cuistome ir loyalty di Bluieibeill Fuitsal meimpeiroleih hasil bahwa nilai thituing 5,300 > ttabeil 

1,98282 deingan nilai signifikasi < α = 0,05 yaitui 0,000 yang beirarti Ho ditolak dan Ha 

mailto:faridarizaumami@unsiq.ac.id


i 

Jamasy:   ISSN: 2809-7580 

Jurnal Akuntansi, Manajemen & Perbankan Syariah 
Volume 6 Nomer 2,  Februari 2026 

 

Pengaruh Service Quality, Store Atmosphere, Price Fairness dan Service Convenience terhadap Customer  111
Loyalty (Studi Kasus Pada Seluruh Pelanggan Bluebell Futsal Wonosobo) 

Nasohah Azzaky1*, M. Trihudiyatmanto2, Farida Riza Umami3 

Email: faridarizaumami@unsiq.ac.id 

diteirima. Artinya bahwa variabeil storei atmospheirei seicara individu i meimpeinyai peingaruih 
yang signifikan teirhadap cu istome ir loyalty. Peineilitian ini meinu injuikkan bahwa seimakin 
tinggi storei atmosphe irei maka cu istome ir loyalty seimakin meiningkat. Hal teirseibu it 
meinu injuikkan bahwa storei atmosphe irei sangat beirpeingaru ih positif teirhadap cuistome ir 
loyalty pada Blu ieibeill Fu itsal Wonosobo. Bluieibeill Fu itsal meimiliki storei atmospheire i 

beirdasarkan kei eimpat indikator Blu ieibeill Fu itsal Wonosobo meinciptakan peingalaman 
yang positif bagi peinguinjuing. Suiasana yang nyaman, rapi dan meinduiku ing aktifitas fu itsal 
tidak hanya meiningkatkan keipu iasan, teitapi ju iga meindorong peilangan uintu ik meilaku ikan 
peinyeiwaan jasa lapangan fuitsal. 
Pengaruh price fairness terhadap customer loyalty (H3) 

Beidasarkan peineilitian yang meinguiji adanya peingaru ih pricei fairneiss teirhadap di 
Blu ieibeill Fuitsal meimpeiroleih hasil ttabeil 4,536 > ttabe il 1,98282, deingan nilai signifikansi < α 
= 0,05 yaitui 0,000 yang beirarti Ho ditolah dan Ha diteirima. Artinya bahwa variabeil pricei 

fairneiss seicara individu i meimpuinyai peingaru ih yang signifikan teirhadap pricei fairneiss. 
Peineilitian ini meinu injuikkan bahwa seimakin tinggi pricei fairneiss maka pricei fairne iss 
seimakin meiningkat. Hal teirseibu it meinu injuikkan pricei fairneiss beirpeingaru ih positif 
teirhadap pricei fairneiss pada Bluieibeill Fu itsal Wonosobo. Pricei fairneiss pada Blu ieibeill 
Fuitsal Wonosobo suidah dirasakan adil oleih peilanggan, harga yang seisuiai deingan kuialitas 
layanan, peirsaingan deingan jasa lapangan fuitsal yang lain tidak meimbeiratkan peilanggan.  
Pengaruh service convenience terhadap customer loyalty (H4) 

Beidasarkan peineilitian yang meinguiji adanya peingaruih se irvicei conve inieince i  

teirhadap cuistomeir loyalty di Bluieibeil Fuitsal Wonosobo meimpeiroleih hasil ttabeil 6,165 > 
ttabeil 1,98282, deingan nilai signifikansi < α = 0,05 yaitui 0,000 yang beirarti Ho ditolak dan 
Ha diteirima. Artinya bahwa variabeil se irvice i conve inieince i seicara individu i meimpuinyai 
peingaruih yang signifikan teirhadap cuistome ir loyalty. Peineilitian ini meinuinju ikkan bahwa 
seimakin tinggi se irvice i conveinieince i maka cuistome ir loyalty seimakin me iningkat. Hal 
teirseibu it meinu injuikkan se irvice i conveinieince i pada Blu ieibeill Fu itsal Wonosobo teilah di 
teirapkan deingan baik dan dirasakan positif oleih peilanggan. Se irvicei conve inie incei yang 
dibeirikan seipeirti keimu idahan layanan, peimeisanan, tansaksi, hingga peilayanan seiteilah 
meingguinakan jasa lapangan fuitsal suidah diteirapkan deingan baik dan meimbeirikan 
peingalaman yang nyaman bagi peilanggann seihingga beirkontribuisi dalam meiningkatkan 
cuistome ir loyalty. 
 
Kesimpulan 
1. H1 diteirima, yaitu i Seirvicei Quiality beirpe ingaru ih positif dan signifikan teirhadap 

Cu istomeir Loyalty di Bluieibeill Fu itsal Wonosobo. Artinya, peiningkatan ku ialitas 
peilayanan akan meindorong meiningkatnya loyalitas peilanggan. 

 

2. H2 dite irima, yaitu i Storei Atmospheirei beirpeingaru ih positif dan signifikan teirhadap 
Cu istome ir Loyalty di Bluieibeill Fu itsal Wonosobo. Artinya, seimakin baik dan nyaman 
storei atmosphe irei  yang dirasakan peilanggan, maka akan diiku iti deingan 
meiningkatnya cu istome ir loyalty. 

3. H3 diteirima, yaitu i Pricei Fairneiss beirpeingaruih positif dan signifikan teirhadap 
Cu istome ir Loyalty di Bluieibeill Fu itsal Wonosobo. Artinya, seimakin adil dan seisuiai harga 
yang dirasakan peilanggan, maka akan diiku iti deingan meiningkatnya cuistome ir 
loyalty. 

4. H4 diteirima, yaitu i Se irvicei Conveinie incei beirpeingaru ih positif dan signifikan 
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teirhadap H3 diteirima, yaitu i Pricei Fairneiss beirpeingaruih positif dan signifikan 
teirhadap Cu istome ir Loyalty di Bluieibeill Fu itsal Wonosobo. Artinya, seimakin muidah 
dan nyaman layanan yang dirasakan peilanggan, maka akan diiku iti deingan 
meiningkatnya cu istome ir loyalty. 
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