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ABSTRAKSI

Muhammad Dzurriyat Al anshori (1202015075)

PENGARUH NILAI PELANGGAN DAN PROMOSI
PENJUALAN TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN
PENGGUNA APLIKASI SPOTIFY PADA MAHASISWA FEB
UHAMKA

Skripsi Program Strata Satu Jurusan Manajemen. Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2019. Jakarta.

Kata Kunci: Nilai Pelanggan, Promosi Penjualan, Loyalitas Konsumen,
Pemasaran.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara Nilai
Pelanggan, dan Promosi Penjualan, terhadap Loyalitas Konsumen Pengguna
aplikasi Spotify pada mahasiswa UHAMKA FEB.

Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Jumlah sampel
dalam penelitian ini sebanyak 95 responden. Penentuan sampel menggunakan
teknik non-probability sampling menggunakan metode purposive sampling.
Metode pengumpulan data menggunakan metode menyebar kuesioner dan
melakukan wawancara. Skala pengukurannya menggunakan skala likert. Teknik
pengolahan dan analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif, regresi
linear berganda, uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas,
heteroskedastisitas,dan uji autokorelasi pengujian hipotesis uji parsial (uji t), uji
simultan (uji F), analisis koefisien korelasi parsial dan koefisien korelasi
berganda. Hasil uji t menunjukan variabel (X1) nilai pelanggan, berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas konsumen () dengan thitung 4,959 > tianel 1.66140 dan
variabel promosi penjualan (X2) berpengaruh signifikan terhadap loyalitas
konsumen (YY) dengan thitung 6,600 > tanel 1,66140. Variabel nilai pelanggan (X1)
dan promosi pejualan (X2) secara simultan memiliki pengaruh sebesar 60,0%

terhadap Loyalitas Konsumen ().
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ABSTRACT

Muhammad Dzurriyat Al anshori (1202015075)

THE INFLUECE OF COSTUMER VALUE AND SALES PROMOTION AGAINST
COSTUMER LOYALTY OF SPOTIFY USER ON STUDENT COLLEGE OF
ECONOMIC FACULTY OF UHAMKA .

Thesis Programe Strata One of Management Department. Faculty of Economics
and Business University Of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2019. Jakarta.
Keywords: Costumer Value, Sales Promotion, Costumer Loyalty, Marketing.

This research aims to determine whether there is influence between the costumer
value and sales promotion against the costumer loyalty of spotify user on student
college of economic faculty of Uhamka.

In this research using quantitative approach. The amount of samples in
this research were 95 respondents. Sample determination using non-probability
sampling technique using purposive sampling method. Methods of data collection
using the method of spreading the questionnaire and conduct interviews.
Measurement scale using Likert scale. The technique of processing and data
analysis used descriptive analysis, multiple linear regression, classical
assumption  test which includes normality test, multicollinearity,
heteroscedasticity, and autocorrelation test, partial test of hypothesis test (t test),
simultaneous test (F test), correlation coefficient analysis partial and multiple
correlation coefficients. Result of t test show variable of costumer value (X1) have
significant influence to costumer loyalty (Y) with t count 4,959 > tanie 1.66140 and
variable of sales promotion (X2) have significant effect to costumer loyalty (V)
with t 6,600 > tianie 1,66140. Variable of costumer value (X1) and sales promotion

(X2) simultaneously have 60% effect on costumer loyalty (Y).
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kemajuan teknologi dan informasi telah menemukan beragam cara baru dalam
mendengarkan musik, mulai dari compct disc, digital download, sampai streaming
online. Google Playstore produk kembangan Google.inc telah mempertemukan
beragam aplikasi streaming music kepada semua kalangan masyarakat digital
khususnya anak muda Teknologi digital telah mengubah gaya hidup generasi
muda, termasuk dalam cara dan kebiasaan mengonsumsi musik. Kebiasaan baru
yang sedang populer bagi individu yang memiliki hobi dan menggemari musik saat
ini adalah kebiasaan mendengar lagu menggunakan aplikasi streaming online.
Kemunculan beberapa aplikasi seperti Itunes, Joox, Deezer, Spotify menjadi sarana
penunjang bagi masyarakat yang hobi mendengarkan musik saat ini. Beberapa merek
yang sedang eksis tersebut sedang bersaing ketat untuk menambah jumlah usernya
dan saling meningkatkan kualitas untuk meningkatkan penjualan serta saling merebut
pangsa pasar dengan melakukan beragam promosi menarik.

Tingginya persaingan di industri ini membuat perusahaan berlomba-lomba
untuk meningkatkan loyalitas pelanggan agar tidak berpindah ke produk lainnya.
Pelanggan yang loyal ditunjukkan dari kesediaan pelanggan untuk melakukan
pembelian ulang karena komitmen pada suatu merek/ produk/ jasa maupun
perusahaan. Disadari atau tidak, mempertahankan pelanggan yang sudah ada jauh

lebih menguntungkan daripada penciptaan pelanggan baru. Mempertahankan

1
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semua pelanggan yang ada pada umumnya akan lebih menguntungkan
dibandingkan dengan pergantian pelanggan karena biaya untuk menarik
pelanggan baru bisa dua kali lipat dari biaya mempertahankan seorang pelanggan
yang sudah ada.

Sekarang ini konsumen lebih terdidik dan terinformasi dan mereka memiliki
alat untuk menguji klaim-klaim perusahaan dan mencari alternatif-alternatif
unggul. Pelanggan mengestimasi tawaran mana yang akan menyerahkan nilai
yang paling dirasakan dan bertindak berdasarkan estimasi tersebut. Seorang
pelanggan membentuk suatu harapan terhadap nilai dan bertindak berdasarkan hal
itu, dan mereka memperhitungkan atau mengevaluasi penawaran mana yang akan
memberikan nilai tertinggi. Penawaran yang memenuhi harapan nilai pelanggan
mempengaruhi kepuasan dan kemungkinan pelanggan membeli kembali.

Nilai pelanggan adalah perbedaan antara nilai pelanggan total dengan biaya
pelanggan total. Nilai yang dipikirkan pelanggan (customer perceive value) adalah
selisih antara evaluasi calon pelanggan atas semua manfaat serta biaya tawaran
tertentu dan alternatif-alternatif lain yang dipikirkan. Nilai pelanggan total (total
customer value) adalah nilai moneter yang dipikirkan dan sekumpulan manfaat
ekonomis, fungsional dan psikologis yang diharapkan oleh pelanggan atas
tawaran pasar tertentu. Biaya pelanggan total adalah sekumpulan biaya yang
dikeluarkan pelanggan untuk mengevaluasi, mendapatkan, menggunakan dan
membuang tawaran pasar tertentu termasuk biaya moneter, waktu energi dan
psikis. Bagi pelanggan, kinerja produk yang dirasakan sama atau lebih besar dari

yang diharapkan, yang dianggap bernilai dan dapat memberikan kepuasan.

Pengaruh Nilai Pelanggan..., Muhammad Dzurriyat Al Anshori, FEB UHAMKA, 2019



Tujuan dari mempertahankan pelanggan adalah untuk membentuk loyalitas
pelanggan. Salah satu strategi pemasaran pada tahap pertumbuhan jasa aplikasi
spotify ini adalah dengan beralih dari promosi yang menyadari produk (product
awareness advertising) ke promosi yang membuat orang lebih memilih produk
tertentu (product preference advertising).

Aplikasi yang saat ini sukses ranah streaming musik online saat ini dan
adalah Spotify, diktutip dari sumber berita (Tirto.id,2018) “Sejak diluncurkannya
pertama kali di Indonesia pada Maret 2016 lalu, layanan musik streaming Spotify
mengalami perkembangan pesat. Tanpa membutuhkan waktu lama, perusahaan
asal Swedia ini mampu menyapa banyak pendengar di Indonesia. Dalam waktu
tiga bulan saja, pengguna di Indonesia untuk layanan ini telah menghabiskan
waktu kurang lebih 1.165 miliar menit. Angka yang cukup sukses untuk ukuran
layanan streaming”. Aplikasi Spotify sudah tersedia di Android I0S dan Google
playstore aplikasi ini bersaing ketat dengan beberapa pesaing yang juga memiliki
keunggulan sama diantaranya JOOX, Itunes,dan Deezer.

Kemunculan Spotify mendapat perhatian lebih bagi para konsumen Indonesia
dibanding brand kompetitor pendahulunya dikarenakan spotify sudah memiliki
kesiapan konsep pemasaran dari sudut pelanggan yaitu mementingkan consumer
needs and wants dengan memiliki jutaan lagu dan memiliki beragam playlist
menarik di dalamnya, mempertimbangkan harga untuk berlangganan selama
sebulan yaitu sebesar Rp. 54.000 dengana proses pembayaran (cost) yang mudah
melalui kartu kredit, pemotongan pulsa atau pembayaran melalui Alfamart, dari

segi comunication aplikasi spotify ternyata sudah dapat diakses dengan berbagai
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bahasa, memiliki fitur dan desain user interface dengan pengoperasian
(convenience) yang adaptable. Spotify juga menawarkan berbagai promosi
penjualan yang menarik sebagai langkah awal memimpin pangsa pasar di
Indosnesia yaitu dengan menawarkan pengalaman mendengarkan musik bebas
iklan dan kualitas musik yang bagus dengan masa percobaan gratis selama
sebulan dan untuk pengguna baru dengan metode pembayaran pemotongan pulsa
sebesar Rp.14.990 untuk menjadi pengguna premium selama 3
bulan.(Spotify,2017).

Spotify terus menggenjot jumlah pengguna baru. Semakin banyak pengguna,
semakin besar seharusnya uang yang diterima mereka. Sayangnya, porsi
pengguna berbayar atau subscriber jauh lebih sedikit dari “kaum gratisan” alias
pengguna yang mendengarkan musik secara Cuma - cuma. Jumlah pengguna aktif
bulanan / monthly acticve user Spotify saat ini adalah sebanyak 140 juta,
sedangkan jumlah pengguna yang berbayar adalah sebanyak 50 juta sebagaimana
data statistik yang dilakukan sepanjang tahun 2012 hingga 2017. (Marketeers,
2018)

Gambar 1.1

Jumlah pengguna aktif spotify dan jumlah pengguna premium dari
tahun 2012 - 2017

Spotify Boasts 140M Active Users, 50M Premium Subs
Worldwide monthly active users and paid subscriber Spotify (it llions)

BB Monthly active users B Paid subscriber

150m [0 |

statista®a

Sumber : https://www.statista.com 2017
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Berdasarkan data yang didapat dari berbagai sumber dapat dirangkum
perbandingan jumlah pengguna gratis spotify dan pengguna premium selama 5
tahun ke dalam bentuk tabel.

Tabel 1.2.
Data Jumlah perbandingan pengguna gratis dan pengguna premium

pada aplikasi Spotify
Tahun 2013-2017

No. | Tahun | Jumlah pengguna gratis dalam | Jumlah pengguna premium dalam
jutaan jutaan
1 | 2013 15 2
2 | 2014 40 10
3 | 2015 75 25
4 | 2016 110 40
5 | 2017 140 50

Sumber : data diolah 2018

Pada tahun 2013 Spotify mendapatkan pengguna aktifnya sebanyak 15
juta pengguna gratis sedangkan pengguna premium hanya 2 juta, terjadi
peningkatan user yang cukup signifikan pada tahun 2014 sebanyak 40 juta
pengguna gratis, dan 10 juta member premium, begitu pula peningkatan ditahun
2015, 2016 , pencapaian tertinggi terjadi di penghujung tahun 2017 yaitu
sebanyak 140 juta pengguna gratis namun sampai saat ini aplikasi Spotify belum
mendapat pengguna premium yang dapat menyeimbangi jumlah pengguna gratis
tersebut yaitu hanya sebanyak 50 juta pengguna premium.

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut variabel yang dipilih dalam
penelitian ini antara lain persepsi nilai pelanggan dan promosi penjualan sebagai
variabel dependen. Variabel tersebut dipilih berdasarkan dari penelitian terdahulu
yang menunjukkan variabel-variabel yang dapat mempengaruhi loyalitas

konsumen aplikasi berbayar, serta beberapa penelitian terdahulu memiliki hasil
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yang inkonsistensi untuk kemudian dicari lebih dalam lagi mengenai pengaruh
variabel tersebut. Oleh sebab itu, maka peneliti tertarik untuk mengambil judul «
Pengaruh Nilai pelanggan dan Promosi penjualan terhadap Loyalitas
Konsumen pengguna pada aplikasi Spotify Pada Mahasiswa FEB
UHAMKA”. Pemilihan judul tersebut ditentukan berdasarkan dengan latar
belakang masalah fenomena gap yang terdapat dalam penelitian ini.
1.2 Permasalahan
1.2.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian diatas kemungkinan pelanggan spotify yang saat ini aktif
untuk beralih ke aplikasi streaming musik lain sangatlah besar, perusahaan bisa
mempertahankan loyalitas pengguna mereka jika memperhatikan aspek nilai
pelanggan dan strategi promosi konsumen konsumen. Untuk mengetahui apakah
nilai pelanggan dan promosi konsumen konsumen mempengaruhi loyalitas
pengguna spotify, maka pertanyaan yang diajukan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Bagaimanakah nilai pelanggan pada aplikasi Spotify?

2. Bagaimanakah promosi penjualan yang dilakukan oleh Spotify ?

3. Bagaimanakah Loyalitas Konsumen pada aplikasi Spotify?

4. Apakah nilai pelanggan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas

konsumen aplikasi Spotify?
5. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas

konsumen pengguna aplikasi Spotify?
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6. Apakah nilai pelanggan dan promosi penjualan berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas konsumen pengguna aplikasi Spotify?

1.2.2 Pembatasan Masalah
Berdasarkan uraian yang telah dijabarkan pada identifikasi masalah di atas, maka
penulis membatasi permasalahan yang akan diteliti. Pembatasan masalah ini
bertujuan agar peneliti lebih fokus dan tidak meluas dari pembahasan yang
dimaksud. Maka penulis membuat batasan masalah pada penelitian ini yaitu
“Pengaruh nilai pelanggan dan promosi penjualan terhadap loyalitas pengguna
aplikasi Spotify pada mahasiswa UHAMKA fakultas Ekonomi.
1.2.3. Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan masalah dalam penelitian ini, yaitu:
“Adakah Pengaruh Nilai Pelanggan dan promosi penjualan terhadap Loyalitas
Pengguna Aplikasi Spotify pada Mahasiswa Ekonomi UHAMKA FEB di Pasar
Rebo?”.
1.3 Tujuan Penelitian
Sesuai dengan perumusan masalah, penelitian ini bertujuan :
1. Untuk menganalisis nilai pelanggan pengguna aplikasi Spotify.
2. Untuk menganalisis Promosi penjualan pengguna aplikasi Spotify.
3. Untuk menganalisis Loyalitas konsumen pengguna aplikasi Spotify.
4. Untuk menganalisis pengaruh nilai pelanggan terhadap Loyalitas konsumen

pengguna aplikasi Spotify.
5. Untuk menganalisis pengarun Promosi penjualan terhadap Loyalitas

konsumen pengguna aplikasi Spotify.
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6. Untuk menganalisis pengaruh Nilai Pelanggan dan Promosi penjualan
berpengaruh terhadap Loyalitas konsumen pengguna aplikasi Spotify.

1.4 Manfaat Penelitian

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini, diharapkan akan mempunyai

manfaat sebagai berikut :

1. Manfaat bagi penulis : sebagai salah satu syarat untuk mencapai gelar sarjana
ekonomi FEB UHAMKA.

2. Manfaat bagi dunia akademik : untuk pengembangan ilmu pengetahuan
dengan cara menguji suatu teori atau menciptakan teori baru.

3. Manfaat praktis : untuk dijadikan sebagai bahan pendukung pengambilan

keputusan dalam memecahkan masalah manajemen pemasaran.
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