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This study aims to analyze the effect of service quality, brand image, 
digital promotion, and price on the loyalty of Muaythai gym members 
in Denpasar City. The results show that service quality has a positive 
and significant effect on member loyalty and is the most dominant 
variable. In addition, brand image, digital promotion, and price are also 
proven to have a positive and significant effect on member loyalty. 
Simultaneously, these four variables have a significant effect on the 
loyalty of Muaythai gym members in Denpasar City. The coefficient of 
determination indicates that service quality, brand image, digital 
promotion, and price explain 36.9% of member loyalty, while the 
remaining 63.1% is influenced by other variables outside this study. 
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas 
pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga terhadap 
loyalitas member gym Muaythai di Kota Denpasar. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap loyalitas member serta menjadi 
variabel yang paling dominan. Selain itu, citra merek, promosi 
digital, dan harga juga terbukti berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap loyalitas member. Secara simultan, keempat 
variabel tersebut memiliki pengaruh signifikan terhadap 
loyalitas member gym Muaythai di Kota Denpasar. Nilai 
koefisien determinasi menunjukkan bahwa kualitas pelayanan, 
citra merek, promosi digital, dan harga mampu menjelaskan 
loyalitas member sebesar 36,9%, sedangkan sisanya sebesar 
63,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 
 

 
 

 

 

 

 

Copyright © 2026 JSER. All rights reserved 

 

 

 

 

 

PENDAHULUAN 

Olahraga merupakan salah satu aspek penting dalam meningkatkan kualitas hidup 
manusia. Gaya hidup aktif dan kebugaran fisik kini menjadi kebutuhan esensial di 
tengah meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap kesehatan. Perubahan pola 
hidup masyarakat modern, terutama di perkotaan seperti Denpasar, menunjukkan 
peningkatan signifikan dalam aktivitas kebugaran baik secara individu maupun 
berkelompok. Fenomena ini didorong oleh munculnya berbagai pusat kebugaran (fitness 
center) dan gym yang menawarkan program latihan bervariasi, mulai dari weight training, 
cardio, crossfit, hingga olahraga bela diri seperti Muaythai. 

Dalam kondisi ideal, pusat kebugaran diharapkan mampu mempertahankan loyalitas 
anggota melalui kepuasan layanan, citra merek yang baik, promosi digital yang 
menarik, dan harga yang sesuai. Loyalitas tidak hanya dilihat dari durasi keanggotaan, 
tetapi juga partisipasi aktif, rekomendasi, dan komitmen memperpanjang membership. 
Data Statista (2024) menunjukkan industri kebugaran Asia Tenggara diproyeksikan 
mencapai USD 6,48 miliar pada 2025 dengan pertumbuhan 7,2%, sementara di Indonesia 
terjadi peningkatan keanggotaan gym sebesar 23% pasca pandemi (Fitness & Lifestyle 
Group Indonesia, 2023). Tren gym Muaythai juga meningkat, dengan pertumbuhan 
komunitas hampir 40% dalam dua tahun terakhir (Kemenpora RI, 2023). 

Namun, loyalitas anggota masih menjadi masalah. Survei awal di Denpasar (Mei 2025) 
menunjukkan 37% dari 120 anggota berhenti dalam enam bulan pertama. Tingkat 
retensi rata-rata empat sasana (Fight Right Muaythai, Satria Suci, Island Warrior Bali, 
dan Darmawan Club) sebesar 89,5% masih fluktuatif dan sering berada di bawah 90%, 
menunjukkan tantangan dalam mempertahankan pelanggan jangka panjang. Perbedaan 
karakteristik sasana menunjukkan variasi strategi, di mana Island Warrior Bali dan 
Darmawan Club menonjolkan fasilitas dan citra premium, sedangkan Satria Suci dan 
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Fight Right lebih fokus pada komunitas lokal dengan harga kompetitif. Harga juga 
menunjukkan fenomena unik, di mana sebagian pelanggan lebih loyal pada sasana 
dengan harga tinggi karena faktor kualitas dan status sosial, sementara lainnya lebih 
mempertimbangkan stabilitas harga. 

Ketidaksesuaian antara harapan dan kenyataan terlihat dari keluhan terkait kebersihan, 
pelayanan staf, promosi digital yang berlebihan, serta harga yang dianggap tidak 
sebanding. Hal ini menunjukkan bahwa loyalitas dipengaruhi oleh kombinasi kualitas 
pelayanan, citra merek, promosi digital, dan persepsi harga. Secara teoritis, loyalitas 
pelanggan merupakan komitmen pembelian ulang (Kotler & Keller, 2022). Kualitas 
pelayanan menurut model SERVQUAL (Zeithaml, Bitner, & Gremler, 2023) memiliki 
lima dimensi utama, dan terbukti memengaruhi loyalitas (Huang & Kim, 2023; Eskiler 
& Safak, 2022), meskipun terdapat hasil yang tidak konsisten (Dewa & Sudiksa, 2023; 
Fiki Sa’adah, 2020; Ken Nadia Ary, 2023). 

Citra merek juga berpengaruh terhadap loyalitas (Kotler & Keller, 2022; Khan, 2023; 
Syafikah et al., 2024; Rivai et al., 2023), meskipun beberapa penelitian menunjukkan hasil 
berbeda (Mada Saputra, 2019). Promosi digital melalui media sosial terbukti 
meningkatkan loyalitas (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022; Al-Haddad et al., 2024; De 
Mesquita et al., 2023), tetapi juga menunjukkan inkonsistensi (Safira Pribadi & Amron, 
2023; Apriliana Dewi, 2022). Harga sebagai elemen penting dalam bauran pemasaran 
juga memengaruhi loyalitas (Kotler & Armstrong, 2023; Yulihapsari et al., 2025; Sevilmiş 
et al., 2023), meskipun hasil penelitian sebelumnya masih beragam (Fortes et al., 2019; 
Alam & Oktaviani, 2025; Laylatus Sa’adah, 2022). Secara keseluruhan, perbedaan 
temuan empiris pada keempat variabel tersebut menunjukkan pentingnya penelitian 
lebih lanjut untuk menguji pengaruh kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, 
dan harga terhadap loyalitas member gym Muaythai di Kota Denpasar. 

Dengan demikian, loyalitas anggota gym tidak hanya ditentukan oleh satu faktor, 
melainkan merupakan hasil interaksi kompleks antara kualitas pelayanan, citra merek, 
promosi digital, dan persepsi harga. Dalam konteks Kota Denpasar, terdapat sejumlah 
faktor lokal yang memperkuat urgensi penelitian ini. Pertama, Denpasar merupakan 
kota pariwisata dan kota tujuan ekspatriat sehingga gym Muaythai kemungkinan 
menghadapi anggota lokal dan non-lokal, dengan ekspektasi dan daya beli yang 
berbeda. Kedua, persaingan gym dan pusat kebugaran di Denpasar relatif tinggi dan 
variatif, dari gym premium, pusat crossfit, hingga gym Muaythai spesifik. Ketiga, belum 
ada banyak penelitian akademis yang meneliti kombinasi keempat variabel (kualitas 
pelayanan, citra merek, promosi digital, harga) secara simultan pada konteks gym 
Muaythai di Denpasar ini menjadi kesenjangan penelitian (research gap) yang ingin diisi. 

Oleh sebab itu, penelitian ini diarahkan untuk menguji pengaruh kualitas pelayanan, 
citra merek, promosi digital, dan harga terhadap loyalitas anggota gym Muaythai di Kota 
Denpasar. Penelitian ini difokuskan pada empat gym yang menjadi pusat latihan 
Muaythai di Kota Denpasar, yaitu Fight Right, Satria Suci Denpasar, Island Warrior, dan 
Darmawan Club . Keempat lokasi ini dipilih karena memiliki jumlah member aktif yang 
cukup besar dan menggambarkan karakteristik pelanggan kebugaran di kawasan 
Denpasar. 

METODE PENELITIAN 

Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada empat gym Muaythai di Kota Denpasar, yaitu Fight Right 
Training Camp Sanur Kaja, Satria Suci, Island Warrior, dan Darmawan Club. Keempat 
lokasi dipilih karena memiliki jumlah member aktif yang besar, menawarkan program 
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latihan serupa, serta mewakili karakteristik pelanggan kebugaran di Denpasar. 
Berdasarkan Dinas Kepemudaan dan Olahraga Kota Denpasar (2024), jumlah pusat 
kebugaran di Denpasar terus meningkat setiap tahun, termasuk gym Muaythai. 

Pemilihan lokasi juga didasarkan pada adanya ketidaksesuaian antara harapan dan 
kenyataan, seperti keluhan terkait konsistensi pelatih, kurang optimalnya promosi 
digital, serta ketidakseimbangan antara harga dan fasilitas. Oleh karena itu, lokasi ini 
relevan untuk meneliti pengaruh kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan 
harga terhadap loyalitas member. 

Populasi dan Sampel 

Populasi 

Menurut Sugiyono (2022), populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek 
atau subjek dengan karakteristik tertentu. Penelitian ini menggunakan populasi 
diketahui (known population) sebanyak 142 member aktif yang diperoleh melalui 
observasi dan data keanggotaan internal pada empat gym Muaythai (Fight Right, Satria 
Suci, Island Warrior, dan Darmawan Club). 

Populasi mencakup seluruh anggota aktif yang berlatih di gym Muaythai di Denpasar, 
karena mereka memiliki pengalaman langsung dalam menilai kualitas pelayanan, citra 
merek, promosi digital, dan harga yang diterapkan. 

Informasi mengenai jumlah member aktif sebagai populasi yang digunakan dalam 
penelitian ini tercantum pada tabel berikut: 

Tabel 1. Populasi Member GYM Muaythai di Kota Denpasar 

No Nama Sasana/Gym Total Member aktif 

1 Fight Right 32 

2 Satria Suci 30 

3 Island Warrior 40 

4 Darmawan 40 

 Total Populasi ( N ) 142 

 

Berdasarkan data pada tabel tersebut, diketahui total semua populasi member aktif pada 
gym Muaythai di Kota Denpasar sebanyak 142 orang. 

Sampel 

Sampel adalah sebagian dari populasi yang dijadikan responden penelitian dan 
dianggap mampu mewakili karakteristik populasi secara keseluruhan (Sugiyono, 2022). 
Dalam penelitian ini, penentuan jumlah sampel menggunakan pendekatan Slovin 
dengan rumusnya sebagai berikut: 

 

Keterangan : 

n = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

e = Margin error (5%) 
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Dengan demikian, jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 105 
responden berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Slovin. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Instrumen 

Hasil Uji Validitas 

Pada subbab ini disajikan hasil uji validitas terhadap seluruh item pernyataan dalam 
kuesioner penelitian. Uji validitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana setiap item 
pernyataan mampu mengukur variabel yang diteliti secara tepat. Kriteria pengujian 
yang digunakan adalah apabila nilai r hitung > r tabel (0,191) maka item pernyataan 
dinyatakan valid 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

No Variabel Indikator 
Nilai R 
Hitung 

Nilai R 
Tabel 

Keterangan 

1 
Kualitas 

Pelayanan 
(X1) 

Tangibles 0,771 0,191 Valid 

Reliability 0,824 0,191 Valid 

Responsiveness 0,809 0,191 Valid 

Assurance 0,791 0,191 Valid 

Empathy 0,782 0,191 Valid 

2 
Citra Merek 

(X2) 

Kekuatan Merek 0,838 0,191 Valid 

Keunikan Merek 0,851 0,191 Valid 

Reputasi Merek 0,796 0,191 Valid 

Konsistensi Merek 0,825 0,191 Valid 

3 
Promosi 

Digital (X3) 

Frekuensi Promosi 0,841 0,191 Valid 

Kreativitas Konten 0,828 0,191 Valid 

Interaktivitas 0,852 0,191 Valid 

Kemudahan Akses Informasi 0,804 0,191 Valid 

4 Harga (X4) 

Keterjangkauan Harga 0,843 0,191 Valid 

Keadilan Harga 0,795 0,191 Valid 

Perbandingan Harga 0,784 0,191 Valid 

Kesesuaian Harga 0,865 0,191 Valid 

5 
Loyalitas 

Member (Y) 

Niat Berlangganan Ulang 0,626 0,191 Valid 

Rekomendasi 0,734 0,191 Valid 

Preferensi 0,717 0,191 Valid 

Keterikatan Emosional 0,665 0,191 Valid 

 

Berdasarkan hasil uji validitas tersebut, didapati semua indikator pada variabel 
memiliki nilai > 0,191 sehingga dapat dikatakan bahwa semua indikator tersebut valid 
dan layak digunakan untuk pengujian selanjutnya 

Hasil Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui tingkat konsistensi dan keandalan 
instrumen penelitian dalam mengukur variabel yang diteliti. Pengujian reliabilitas 
dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode Cronbach’s Alpha 
melalui program SPSS. Suatu variabel dinyatakan reliabel apabila nilai Cronbach’s 
Alpha lebih besar dari 0,60. Berikut hasilnya. 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Cronbach’s Alpha Standar Keterangan 
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1 Kualitas Pelayanan (X1) 0,855 0,60 Reliabel 

2 Citra Merek (X2) 0,846 0,60 Reliabel 

3 Promosi Digital (X3) 0,850 0,60 Reliabel 

4 Harga (X4) 0,840 0,60 Reliabel 

5 Loyalitas Member (Y) 0,626 0,60 Reliabel 

 

Berdasarkan hasil pengujian didapati bahwa semua variabel memiliki skor Cronbach’s 
Alpha lebih besar dari skor standarnya yaitu 0,60 sehingga dapat dikatakan bahwa 
semua variabel lolos uji reliabilitas dan layak digunakan untuk pengujian selanjutnya. 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data dalam model regresi 
berdistribusi normal atau tidak. Dalam penelitian ini, uji normalitas dilakukan dengan 
menggunakan metode Kolmogorov Smirnov. Adapun dasar pengambilan keputusan uji 
normalitas adalah sebagai berikut: 

a. Jika nilai signifikansi (Asymp. Sig.) > 0,05, maka data berdistribusi normal. 

b. Jika nilai signifikansi (Asymp. Sig.) < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 

Berdasarkan hasil pengujian, didapati nilai Asymp. Sig. sebesar 0,20 yang berarti lebih 
besar dari 0,05 sehingga data pada penelitian ini terdistribusi normal dan layak 
digunakan untuk pengujian berikutnya 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terdapat 
hubungan atau korelasi yang tinggi antar variabel independen. Pengujian 
multikolinearitas dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat nilai Tolerance dan 
Variance Inflation Factor (VIF). Suatu model dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas 
apabila nilai Tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10. 
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Gambar 2. Hasil Uji Multikolinearitas 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas pada tabel coefficients, dapat dilihat bahwa 
seluruh variabel independen, yaitu kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan 
harga memiliki nilai tolerance > 0,10 dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) < 10. Secara 
rinci, nilai tolerance untuk variabel kualitas pelayanan dan citra merek masing-masing 
sebesar 0,998, serta promosi digital dan harga sebesar 0,971. Sementara itu, nilai VIF 
untuk kualitas pelayanan dan citra merek masing-masing sebesar 1,002, sedangkan 
promosi digital sebesar 1,030 dan harga sebesar 1,029. Berdasarkan kriteria pengujian 
multikolinearitas, yaitu apabila nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10 maka tidak terjadi 
multikolinearitas, sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independen 
dalam penelitian ini tidak mengalami gejala multikolinearitas. 

Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Dalam 
penelitian ini, uji heteroskedastisitas dilakukan dengan menggunakan metode Glejser. 
Adapun dasar pengambilan keputusannya adalah : 

a. Jika nilai signifikansi (Sig.) masing-masing variabel independen > 0,05, maka tidak 
terjadi heteroskedastisitas. 

b. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka terjadi heteroskedastisitas 

 

Gambar 3. Hasil Uji Heterokedastisitas 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas menggunakan metode Glejser, dapat dilihat 
bahwa nilai signifikansi (Sig.) untuk seluruh variabel independen berada di atas 0,05. 
Variabel kualitas pelayanan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,200, citra merek sebesar 
0,120, promosi digital sebesar 0,548, dan harga sebesar 0,660. Berdasarkan kriteria 
pengujian heteroskedastisitas yaitu apabila nilai signifikansi > 0,05 maka tidak terjadi 
gejala heteroskedastisitas, sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel 
independen dalam penelitian ini tidak mengalami gejala heteroskedastisitas. 
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Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui 
besarnya pengaruh variabel kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga 
terhadap loyalitas member. Berikut hasilnya 

 

Gambar 4. Analisis Regresi Linear Berganda 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda pada tabel coefficients, diperoleh 
persamaan regresi yaitu 

Y = 6,130 + 0,162X1 + 0,118X2 + 0,176X3 + 0,127X4 

Nilai konstanta sebesar 6,130 menunjukkan bahwa apabila variabel kualitas pelayanan, 
citra merek, promosi digital, dan harga dianggap konstan, maka loyalitas member 
bernilai 6,130. Variabel kualitas pelayanan memiliki koefisien regresi sebesar 0,162 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, yang berarti kualitas pelayanan berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap loyalitas member. Variabel citra merek memiliki 
koefisien sebesar 0,118 dengan nilai signifikansi 0,006 < 0,05, yang menunjukkan bahwa 
citra merek juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. 
Selanjutnya, variabel promosi digital memiliki koefisien sebesar 0,176 dengan nilai 
signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi digital 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. Variabel harga memiliki 
koefisien sebesar 0,127 dengan nilai signifikansi 0,004 < 0,05, yang berarti harga juga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. Selain itu, berdasarkan 
nilai standardized coefficients (beta), variabel kualitas pelayanan memiliki pengaruh 
paling dominan terhadap loyalitas member (β = 0,348), diikuti oleh promosi digital (β = 
0,336), harga (β = 0,239), dan citra merek (β = 0,224). Dengan demikian, dapat 
disimpulkan bahwa seluruh variabel independen dalam penelitian ini berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap loyalitas member gym muaythai di Kota Denpasar. 

Hasil Uji T 

Uji T dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen yaitu 
kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga terhadap variabel dependen 
yaitu loyalitas member. Pengujian ini bertujuan untuk melihat apakah setiap variabel 
bebas secara individu memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja karyawan. 
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Gambar 5. Hasil Uji T 

Berdasarkan hasil uji t, diketahui bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05, sehingga secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap loyalitas member. Variabel kualitas pelayanan memiliki nilai t hitung sebesar 
4,370 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. 

Variabel citra merek memiliki nilai t hitung sebesar 2,819 dengan nilai signifikansi 0,006 
< 0,05, yang berarti citra merek juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
loyalitas member. Selanjutnya, variabel promosi digital memiliki nilai t hitung sebesar 
4,172 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi 
digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. Variabel harga 
memiliki nilai t hitung sebesar 2,961 dengan nilai signifikansi 0,004 < 0,05, yang berarti 
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member. Dengan demikian, 
dapat disimpulkan bahwa secara parsial seluruh variabel independen, yaitu kualitas 
pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga, berpengaruh signifikan terhadap 
loyalitas member gym muaythai di Kota Denpasar. 

Hasil Uji F 

Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel kualitas pelayanan, citra merek, 
promosi digital, dan harga secara simultan berpengaruh terhadap loyalitas member. 
Pengujian ini bertujuan untuk menilai kelayakan model regresi serta melihat apakah 
seluruh variabel independen secara bersama-sama mampu menjelaskan variasi pada 
variabel dependen. 

 

Gambar 6. Hasil Uji F 
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Berdasarkan hasil uji F pada tabel ANOVA, diperoleh nilai F hitung sebesar 14,597 
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa secara 
simultan variabel kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas member. Dengan demikian, model regresi 
yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan layak dan mampu menjelaskan 
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Oleh karena itu, dapat 
disimpulkan bahwa secara bersama-sama kualitas pelayanan, citra merek, promosi 
digital, dan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas member gym 
muaythai di Kota Denpasar. 

Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan 
variabel independen dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi menunjukkan tingkat kontribusi model regresi dalam menerangkan 
perubahan pada variabel loyalitas member. Berikut merupakan hasilnya 

 

Gambar 7. Koefisien Determinasi 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel Model Summary, diperoleh nilai 
R Square sebesar 0,369. Hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan, citra 
merek, promosi digital, dan harga mampu menjelaskan variasi loyalitas member sebesar 
36,9%, sedangkan sisanya sebesar 63,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model 
penelitian yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Selain itu, nilai Adjusted R Square 
sebesar 0,343 menunjukkan bahwa setelah disesuaikan dengan jumlah variabel 
independen dalam model, kemampuan variabel kualitas pelayanan, citra merek, 
promosi digital, dan harga dalam menjelaskan loyalitas member adalah sebesar 34,3%. 
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model penelitian memiliki kemampuan 
penjelasan yang cukup dalam menjelaskan variasi loyalitas member gym muaythai di 
Kota Denpasar. 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan, berikut merupakan pembahasannya. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Loyalitas Member Gym Muaythai di Kota 
Denpasar 

Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas (β=0,162; 
t=4,370; sig=0,000) dan menjadi variabel paling dominan (β standar=0,348). Secara 
deskriptif, kualitas pelayanan tinggi (mean 4,15) dengan indikator empati paling 
menonjol. Temuan ini didukung oleh Wijaya dan Dwita (2024), Huang dan Kim (2023), 
Dewa dan Sudiksa (2023), Fiki Sa’adah (2020), serta Eskiler dan Safak (2022). Namun, 
berbeda dengan Ken Nadia Ary (2023) yang menemukan hasil tidak signifikan. 

Pengaruh Citra Merek terhadap Loyalitas Member Gym Muaythai di Kota Denpasar 

Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas (β=0,118; t=2,819; 
sig=0,006). Nilai rata-rata tinggi (4,09) dengan kekuatan dan reputasi merek sebagai 
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indikator utama. Hasil ini sejalan dengan Dewa dan Sudiksa (2023), Desiana (2024), 
Syafikah dkk. (2024), serta Rivai et al. (2023). Citra merek dipahami sebagai akumulasi 
persepsi pelanggan yang membangun kepercayaan dan keterikatan. 

Pengaruh Promosi Digital terhadap Loyalitas Member Gym Muaythai di Kota 
Denpasar 

Promosi digital berpengaruh positif dan signifikan (β=0,176; t=4,172; sig=0,000) dengan 
pengaruh yang cukup kuat. Nilai rata-rata 4,04 (kategori tinggi), terutama pada 
interaktivitas dan kemudahan akses. Temuan ini didukung oleh Alam dan Oktaviani 
(2025), Devita Khayun dkk. (2025), Safira Pribadi dan Amron (2023), serta De Mesquita 
et al. (2023). Promosi digital berperan dalam menjaga hubungan dan engagement 
dengan member. 

Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Member Gym Muaythai di Kota Denpasar 

Harga berpengaruh positif dan signifikan (β=0,127; t=2,961; sig=0,004) dengan rata-rata 
3,92 (tinggi). Indikator utama adalah perbandingan harga dan kesesuaian nilai. Hasil ini 
sejalan dengan Fiki Sa’adah (2020), Alam dan Oktaviani (2025), serta Desiana (2024), 
meskipun berbeda dengan penelitian lain yang menemukan pengaruh tidak signifikan. 
Harga dipandang sebagai cerminan nilai layanan. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan, Citra Merek, Promosi Digital, dan Harga secara 
Simultan terhadap Loyalitas Member Gym Muaythai di Kota Denpasar 

Secara simultan, keempat variabel berpengaruh positif dan signifikan (F=14,597; 
sig=0,000) dengan R²=0,369, yang berarti mampu menjelaskan 36,9% loyalitas, 
sedangkan 63,1% dipengaruhi faktor lain. Temuan ini didukung oleh Desiana (2024) dan 
Wijaya dan Dwita (2024). Loyalitas terbentuk dari kombinasi kualitas pelayanan, citra 
merek, promosi digital, dan harga secara bersama-sama. 

SIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas pelayanan, citra merek, 
promosi digital, dan harga terhadap loyalitas member gym Muaythai di Kota Denpasar, 
maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut 

1. Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member 
gym Muaythai di Kota Denpasar. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik 
kualitas pelayanan yang diberikan, maka loyalitas member juga akan semakin 
meningkat. Kualitas pelayanan juga merupakan variabel yang memiliki pengaruh 
paling dominan terhadap loyalitas member. 

2. Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member gym 
Muaythai di Kota Denpasar. Hal ini berarti bahwa semakin baik citra merek gym di 
mata member, maka semakin tinggi pula loyalitas member terhadap gym tersebut. 

3. Promosi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member gym 
Muaythai di Kota Denpasar. Temuan ini menunjukkan bahwa promosi digital yang 
dilakukan secara efektif mampu meningkatkan loyalitas member. 

4. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas member gym Muaythai 
di Kota Denpasar. Artinya, semakin sesuai dan dapat diterima harga yang 
ditawarkan, maka loyalitas member juga akan semakin meningkat. 

5. Kualitas pelayanan, citra merek, promosi digital, dan harga secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas member gym Muaythai di Kota Denpasar. 
Dengan demikian, seluruh variabel independen dalam penelitian ini secara bersama-
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sama mampu menjelaskan loyalitas member. Nilai koefisien determinasi 
menunjukkan bahwa keempat variabel tersebut mampu menjelaskan loyalitas 
member sebesar 36,9%, sedangkan sisanya 63,1% dipengaruhi oleh variabel lain di 
luar penelitian ini. 
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