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PENGARUH PROMOSI PENJUALAN DAN KUALITAS PELAYANAN
TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN (STUDI KASUS PENGGUNA
APLIKASI TIX ID)

Firli Avista Ramadina®

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi
penjualan dan kualitas pelayanan terhadap loyalitas konsumen pengguna aplikasi
TIX ID. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deksriptif dengan metode
penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif lebih menekankan pada penggunaan
angka — angka yang membuat menjadi mendetail. Teknik pengambilan sampel
yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive sampling dengan jumlah
responden sebanyak 100 orang, dimana responden tersebut merupakan konsumen
yang pernah melakukan transaksi pembelian tiket film minimal 2 kali dalam kurun
waktu 3 bulan terakhir pada aplikasi TIX ID. Hasil penelitian Uji F menunjukkan
nilai signifikansi sebesar 0,000 yaitu kurang dari 0,05, sehingga dapat
disimpulkan bahwa variabel Loyalitas Konsumen dapat dijelaskan oleh variabel
Promosi Penjualan dan Kualitas Pelayanan. Sedangkan untuk hasil penelitian Uji
T menunjukkan nilai signifikansi untuk variabel promosi penjualan sebesar 0,021
< 0,05 dan hasil signifikansi untuk variabel kualitas pelayanan 0,000 < 0,05,
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan secara
parsial di antara masing — masing variabel promosi penjualan dan kualitas
pelayanan terhadap loyalitas konsumen.

Kata kunci: Promosi Penjualan, Kualitas Pelayanan, Loyalitas Konsumen
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THE EFFECT OF SALES PROMOTION AND SERVICE QUALITY ON
CONSUMER LOYALTY (TIX ID USER CASE STUDY)

Firli Avista Ramadina®

ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the effect of sales promotion and service
quality on consumer loyalty TIX ID application users. This research uses
descriptive research with quantitative research methods. Quantitative research
places more emphasis on using numbers that make it detailed. The sampling
technique used in this study was purposive sampling with a total of 100
respondents, where the respondents were consumers who had made movie ticket
purchases at least 2 times in the last 3 months on the TIX ID application. The
results of the F Test show the significance value of 0,000, which is less than 0.05,
so it can be concluded that the Consumer Loyalty variable can be explained by
the variable Sales Promotion and Service Quality. While for the T Test results, the
significance value for the sales promotion variable is 0.021 <0.05 and the
significance result for the service quality variable is 0.000 <0.05, so it can be
concluded that there is a positive and partially significant effect between each of
the sales promotion variables. and quality of service to consumer loyalty.

Keywords: Sales Promotions, Service Quality, Customer Loyalty
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