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ABSTRAK 

 

Tasya Amelia Putri Herliana (2023),  Pengaruh Pemberian Potongan Harga                  

Melalui Kartu Member Terhadap 

Loyalitas Pelanggan Di Prilly Busana 

Pekanbaru Perspektif Ekonomi 

Syariah 

 
Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya saat ini banyak ritel modern yang 

menggunakan potongan harga untuk menarik pelanggan, mempengaruhi keputusan 

pelanggan untuk melakukan pembelian bahkan mempunyai loyalitas. Rumusan masalah 

penelitian ini adalah apakah potongan harga melalui kartu member berpengaruh terhadap 

loyalitas pelanggan Prilly Busana Pekanbaru dan bagaimana pemberian potongan harga 

melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan Prilly Busana Pekanbaru menurut 

tinjauan ekonomi syariah.  

Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan (fiel reseach) dengan sifat 

penelitian deskriptif kuantitatif, Lokasi penelitian ini dilakukan di Prilly Busana 

Pekanbaru Jln. Hangtuah Ujung No. 166 A, Kel. Rejosari, Kec. Tenayan Raya, Subjek 

penelitian ini adalah HRD Prilly Busana Pekanbaru, Staff Prilly Busana Pekanbaru, 

pelanggan Prilly Busana Pekanbaru, Objek penelitian ini adalah pemberian potongan 

harga terhadap loyalitas pelanggan dengan menggunakan kartu member di Prilly Busana 

Pekanbaru dalam perspektif ekonomi syariah, Variabel independen penelitian ini  adalah 

potongan harga melalui kartu member (X) dan variabel dependennya adalah loyalitas 

pelanggan (Y), Populasi penelitian di Prilly Busana Pekanbaru berjumlah 276 orang 

pelanggan yang mempunyai member aktif. Adapun teknik pengambilan sampel 

menggunakan teknik nonprobability sampling yaitu metode sampling proposive dengan 

rumus slovin dengan hasil sebanyak 74 responden pelanggan Prilly Busana Pekanbaru. 

Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder, Teknik pengumpulan 

data melalui Kuisioner (angket), wawancara, dan dokumentasi, Analisis data 

menggunakan regresi linear sederhana. 

Hasil penelitian ini diperoleh persamaan regresi sebagai berikut Y = 1.949+ 0.442 

X, artinya bahwa variabel potongan harga melalui kartu member berpengaruh positif 

terhadap variabel loyalitas pelanggan. Hal ini diuji dengan menggunakan uji t, nilai t 

hitung = 9.633  > t tabel  = 1.993 nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti HO  

ditolak dan Ha diterima. Dari hasil uji Koefisien Determinasi menunjukkan bahwa R 

Square sebesar 0,563  nilai tersebut menggambarkan potongan harga melalui kartu 

member mempengaruhi loyalitas pelanggan sebesar 56,3 %, Sedangkan sisanya 43,7 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti  dalam penelitian ini. Hasil uji korelasi 

nilai R sebesar 0,750 yang berarti bahwa hubungan antara potongan harga melalui kartu 

member dengan loyalitas pelanggan memiliki hubungan yang kuat. Tinjauan Ekonomi 

Syariah pada dasarnya hukum pemberian potongan harga dalam islam diperbolehkan, 

akan tetapi harus terhindar dari riba, penipuan, madharat, sehingga tidak merugikan salah 

satu pihak. 

Kata Kunci :Potongan Harga,Kartu Member,Loyalitas Pelanggan 
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BAB I 

   PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan bisnis di dunia yang semakin cepat menuntut setiap 

individu untuk siap dalam menghadapi segala perubahan yang terjadi tanpa 

disadari segala perubahan tersebut terjadi secara cepat. Perkembangan 

teknologi yang terus mengalami peningkatan mengikuti perkembangan 

zaman sangat berpengaruh kepada pelaku bisnis karena mereka dengan 

mudah memproduksi barang atau jasa dengan mengikuti selera konsumen. 

Kegiatan jual beli yang dilakukan dalam usaha bisnis tentulah harus sesuai 

dengan rukun dan syarat jual beli,
1
 sebagaimana dalam firman allah Q.S Al-

Maidah ayat 100 yang berbunyi:  

                             

            

Artinya : Katakanlah, tidak sama yang buruk dengan yang baik, 

meskipun banyaknya yang buruk itu menarik kamu hatimu, maka 

bertakwalah kepada                   Allah SWT agar kamu mendapat keberuntungan.
2
 

 

Dari penjelasan ayat di atas menjelaskan bahwa melakukan potongan 

harga hendaknya kita harus penuh hati-hati dan teliti. Maka dari itu jika kita 

hendak hati-hati dan teliti dalam memeriksa nya akan memberikan 

informasi yang dapat memberikan manfaat bagi para pelanggan, untuk 

                                                             
 1

 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi Offset, 

2014), Cet Ke-I, h.181. 
2
  Departeman Agama RI, AL-Quran dan Terjemahan, (Bandung: Cordofa 

Syahmil Quran, 2009), h. 5. 
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itulah barulah pelanggan dapat memutuskan mau membeli apa tidak produk 

tersebut  sesuai dengan kebutuhannya.
3
 Islam sudah mengajarkan bahwa 

sebaiknya memenuhi kebutuhan harus sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan, antara yang baik dengan yang buruk tujuannya agar tidak 

menyesal dikemudian hari. 

Potongan harga merupakan suatu hal yang sangat penting untuk 

diperhatikan karena Potongan harga merupakan hal yang digunakan oleh 

perusahaan untuk menciptakan strategi pemasaran yang akan dilakukan.  

Salah satu hal yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam 

melakukan pemasaran produk yang akan dijual adalah dengan memahami 

kebutuhan pelanggan, mengetahui keinginan pelanggan  dan selera dari 

pada pelanggan. Pemahaman yang mendalam mengenai pelanggan akan 

memungkinkan pemasar dapat       mempengaruhi proses loyalitas pelanggan  

sehingga mau membeli apa yang akan ditawarkan oleh pemasar. 

Perilaku pembelian seseorang disebabkan oleh beberapa faktor, karena 

setiap orang memilih sikap dan preferensi yang berbeda – beda sehingga apa 

yang diinginkan dan dibutuhkan juga akan berbeda. Adapun faktor yang 

mempengaruhi loyalitas pelanggan yaitu adanya faktor internal meliputi 

motivasi, sikap, pengetahuan, kepribadian, demografi, dan gaya hidup 

maupun faktor eksternal meliputi harga, promosi, lokasi dan pelayan. 

Adapun faktor eksternal yaitu harga, merupakan salah satu faktor 

penentu   pemilihan   produk   yang   nantinya   akan   berpengaruh   

                                                             
            

3
 Agustinus Johanes Djohan, Manajemen & Strategi Pembelian, (Malang: Media Nusa 

Creative), h. 45. 
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terhadap pembelian sebuah produk. Pelanggan biasanya mengidentikkan  

harga produk yang mahal dengan kualitas yang baik dan apabila harga 

produk murah, maka seorang pelanggan akan meragukan kualitasnya. 

Ketika seseorang berbelanja, hal awal yang paling sering diperhatikan 

harga, disusul dengan faktor lain. Faktor eksternal lain yang dapat 

berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan adalah promosi. Promosi juga 

menjadi bagian terpenting dalam faktor yang dipertimbangkan pelanggan 

dalam menentukan keputusan membeli sebuah produk. Adapun cara yang 

digunakan perusahaan ritel dalam melakukan promosi seperti memberikan 

potongan harga, hadiah, undian dll. Pemberian potongan harga  yang 

dilakukan perusahaan kepada pelanggan merupakan sarana yang berguna 

untuk mempengaruhi pelanggan untuk membeli suatu produk.
4
 

Salah satu perusahaan ritel di Pekanbaru yang yang melalukan 

promosi dengan memberikan potongan harga  kepada pelanggan yaitu Prilly 

Busana Pekanbaru. Masyarakat Indonesia saat ini sudah memiliki kesadaran 

akan fashion yang baik dan berkembang, hal ini dapat dilihat dari ragam 

perusahaan ritel yang menjual berbagai macam Outfit. Prilly Busana 

Pekanbaru merupakan sebuah toko atau usaha ritel yang menjual berbagai 

macam outfit wanita mulai dari jilbab, baju, celana, rok, tas dan lain 

sebagainya. Dari pengamatan penulis pada toko Prilly Busana Pekanbaru 

yang berlokasi di  Jln. Hangtuah Ujung No.166 A, Rejosari, Kec. Tenayan 

                                                             
 

4
 Eko Suprayitno, “Ekonomi Islam Edisi Pertama”, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2005), h. 

93. 
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Raya, Kota Pekanbaru. Bahwa Prilly Busana Pekanbaru setiap harinya 

selalu ramai konsumen yang berdatangan untuk berbelanja di Prilly Busana 

Pekanbaru tersebut. Berikut adalah data jumlah penjualan pada Prilly 

Busana Pekanbaru : 

Tabel  I.1 

   Data Penjualan Prilly Busana Pekanbaru 

Tahun 2019 - 2022 

Tahun Penjualan 

2019 7.941.715 

2020 7.786.194 

2021 4.900.150 

2022 8.000.000 
Sumber data : Prilly Busana Pekanbaru  

 

Berdasarkan data di atas, penjualan pada Prilly Busana Pekanbaru  

dapat diketahui bahwa penjualan pada tahun  2019 yaitu sebesar Rp. 

7.941.715, penjualan pada tahun 2020 meningkat sebesar Rp. 7.786.194, 

penjualan pada tahun 2021 menurun sebesar Rp. 4.900.150 dan penjualan 

pada tahun 2022 meningkat sebesar Rp. 8.000.000. Meningkat dan 

menurunnya penjualan berdampak pada pendapatan toko, penurunan jumlah 

loyalitas pelanggan tersebut dapat terjadi karena berbagai faktor, seperti 

banyaknya persaingan pada industri ritel yang menyebabkan menurunnya 

jumlah pelanggan.  

Prilly Busana Pekanbaru dalam upaya untuk meningkatkan jumlah 

pelanggan yaitu dengan cara memberikan potongan  harga kepada 

pelanggan yang mempunyai kartu member. Semua produk yang dijual di 

Prilly Busana Pekanbaru akan mendapatkan potongan  harga, seperti: jilbab, 

baju, celana, rok, gamis, tas dll. Syarat untuk mendapatkan potongan harga 
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terlebih dahulu pelanggan  harus mempunyai kartu  member. Kelebihan dari 

kartu member Prilly Busana Pekanbaru dengan kartu member lainnya 

adalah pendaftaran keanggotaan tidak dipungut biaya, sedangkan ditempat 

pembelanjaan lainnya dikenakkan biaya Rp. 10.000 dan untuk 

memperpanjang keanggotaan dikenakkan  iuran tahunan sebesar Rp. 35.000. 

Tabel I.2 

Data Pelanggan Yang Mempunyai Kartu Member 

 

 

 

Sumber data :  Prilly Busana Pekanbaru 

 

Tabel di atas menunjukkan data jumlah pelanggan yang mempunyai 

kartu member. Pada tahun 2019 pelanggan yang mempunyai kartu member 

hanya sebanyak 16 orang. Pada tahun 2020 pelanggan yang mempuyai kartu 

member bertambah sebanyak 53 orang. Pada tahun 2021 terjadi kenaikan 

lagi yaitu sebesar 112 orang pelanggan yang kartu member. Karena 

biasanya potongan  harga  yang diberikan Prilly Busana Pekanbaru kepada 

pelanggan yang mempunyai kartu member berkisar 5% sampai 70%, hal 

tersebut menjadi dayat tarik pembeli untuk selalu ingin mendapatkan 

potongan harga dalam berbelanja. Akhirnya pada tahun 2022, pelanggan 

yang mempunyai kartu member bertambah sebanyak 157 orang. Selain itu, 

Prilly Busana Pekanbaru juga sering memberikan potongan harga pada 

waktu tertentu, seperti: pada saat menjelang puasa dan lebaran, dan setiap 

bulan nya selalu memberikan promo untuk barang tertentu. 

Tahun Jumlah Member Card 

2019 16 

2020 53 

2021 112 

2022 157 
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Dengan adanya potongan harga  melalui  kartu member yang 

diberikan Prilly Busana Pekanbaru kepada pelanggan diharapkan akan 

semakin meningkatkan loyalitas pelanggan sehingga akan meningkatkan 

penjualan. Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penulis tertarik 

meneliti lebih jauh tentang permasalahan dengan judul : “Pengaruh 

Pemberian Potongan Harga Melalui Kartu Member Terhadap 

Loyalitas Pelanggan Di Prilly Busana Pekanbaru Perspektif Ekonomi 

Syariah”. 

B. Batasan Masalah   

Pembatasan masalah agar penelitian ini lebih efektif, efisien, terarah 

dan dapat dikaji lebih mendalam maka diperlukan pembatasan masalah. 

Adapun pembatasan masalah yang dikaji dalam penelitian ini adalah 

Pengaruh potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas 

pelanggan di Prilly Busana Pekanbaru ekonomi syariah periode 2019-2022.  

C. Rumusan Masalah  

Berdasarkan  latar belakang sebelumnya maka yang  menjadi rumusan 

masalah dalam penelitian ini yaitu: 

1. Apakah terdapat pengaruh potongan harga melalui kartu member 

terhadap loyalitas pelanggan di Prilly Busana Pekanbaru?  

2.  Bagaimana tinjauan ekonomi syariah tentang potongan harga 

melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan di Prilly Busana 

Pekanbaru? 
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D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian   

Berdasarkan  rumusan masalah yang ada pada latar belakang, maka 

adapun  tujuan dalam penelitian  ini sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui  pengaruh potongan harga melalui kartu member 

berpengaruh  terhadap loyalitas pelanggan di Prilly Busana 

Pekanbaru.  

b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah  tentang  potongan harga 

melalui kartu member berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan di 

Prilly Busana Pekanbaru. 

2. Manfaat Penelitian   

Adapun manfaat penelitian ini adalah : 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi serta 

mengembangkan wawasan bagi peneliti selanjutnya, mengenai 

pengaruh potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas 

pelanggan. 

b. Sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan studi pada Fakultas 

Syari‟ah dan Hukum untuk mendapatkan gelar Sarjana Ekonomi 

Syariah.  
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E. Sistematika Penulisan  

Agar lebih mudah memahami penelitian ini, maka penulis akan 

mengelompokkan kedalam 5 ( lima ) bab, adapun ringkasan masing – 

masing bab adalah sebagai berikut :  

BAB I  : PENDAHULUAN 

Pada bab pendahuluan ini akan dijelaskan tentang latar belakang 

masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, sistematika penulisan. 

BAB II : KAJIAN PUSTAKA  

Pada bab ini berisi tentang teori-teori dan pendapat para ahli yang 

merupakan dasar dalam melakukan penelitian atas permasalahan 

yang dibahas yaitu: Pengertian jual beli, dasar hukum jual beli, 

rukun dan syarat jual beli, pengertian potongan harga, macam-

macam potongan harga, indikator potongan harga, potongan harga 

dalam pandangan islam, pengertian kartu member, macam-

macam kartu member, hukum kartu member, pengertian 

loyalitasa pelanggan, indikator loyalitas pelanggan, faktor-faktor 

yang mempengaruhi loyalitas pelanggan, penelitian terdahulu, 

kerangka penelitian, hipotesis penelitian. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini akan dijelaskan tentang jenis penelitian, lokasi 

penelitian, subjek dan objek penelitian, populasi dan sampel, 

sumber data penelitian, teknik pengumpulan data, teknik  
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analisis data, bagan konsep operasional penelitian, sejarah 

singkat berdirinya  Prilly Busana Pekanbaru. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini akan di jelaskan tentang hasil penelitian pemberian 

potongan harga kartu mealaui kartu member terhadap loyalitas 

pelanggan di Prilly Busana Pekanbaru ekonomi syariah.  

BAB V : PENUTUP  

Pada bab ini akan dijelaskan tentang kesimpulan dari bab yang 

dibahas sebelumnya serta saran yang diberikan penulis.  

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A.  Kerangka Teoritis 

1. Jual Beli  

a. Pengertian Jual Beli   

Jual beli dalam istilah fiqh disebut al-ba‟i yang menurut etimologi 

berarti menjual atau mengganti. Kata al-ba‟i dalam bahasa arab terkadang 

digunakan untuk pengertian lawannya yaitu kata al-syira‟ (beli). Dengan 

demikian, kata al-ba‟i berarti jual, tetapi sekaligus berarti beli. 

Beberapa ulama yang mendefinisikan jual beli Menurut Imam Hanafi 

menyatakan bahwa jual beli adalah tukar menukar harta atau barang dengan 

cara tertentu atau menukar sesuatu yang disenangi dengan barang yang 

setara nilai dan manfaat nilainya setara dan membawa manfaat bagi masing-

masing pihak. Menurut Imam Nawawi jual beli adalah tukar menukar 

barang atau sejenisnya. 

Berdasarkan pemaparan berbagai defenisi diatas, maka disimpulkan 

bahwa jual beli adalah tukar menukar harta dengan harta, biasanya berupa 

barang dengan uang yang dilakukan secara suka sama suka dengan akad 

tertentu dengan tujuan untuk memiliki barang tersebut.
5
 

 

                                                             
5
 Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Fiqh Muamalah, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar,2015), 

Cet Ke-3. h.69. 
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b.      Dasar Hukum Jual Beli 

Beberapa ulama memberikan pendapat mengenai jual beli, antara lain 

sebagai  berikut :  

Menurut Imam Nawawi “jual beli adalah tukar menukar barang 

dengan  barang yang bertujuan memberi kepemilikan”, Sedangkan Menurut 

Ibnu Qudamah  “jual beli adalah tukar menukar barang dengan barang yang 

bertujuan memberi kepemilikan dan menerima hak milik”. Jadi, Jual beli 

dapat disimpulkan bahwa tukar  menukar barang sesuai dengan ketentuan 

yang telah ditetapkan dalam syariat Islam. Sebagaimana firman Allah Q.S 

Al-Baqarah ayat  275 tentang membolehkan jual beli yang berbunyi :  

مَ  الْبيَْعَ  اٰللُّ  وَاحََل    بٰىا  وَحَز    الزِّ

 
Artinya : Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.

6
 

 

Kutipan ayat diatas terlihat secara tegas bahwa Allah SWT melarang 

hamba hamba yang beriman  memakan harta sesama muslim dengan cara 

yang batil, seperti usaha yang melanggar syariat islam yakni usaha yang 

mengandung unsur riba, judi serta cara-cara lainnya yang menggunakan 

berbagai macam tipuan dan pengelabuan.
7
 

c.          Rukun Dan Syarat Jual Beli  

Jual beli akan sah bila terpenuhi rukun dan syaratnya. Adapun yang 

menjadi rukun dan syarat jual jual beli:  

                                                             
6
 Departeman Agama RI, AL-Quran dan Terjemahan, (Bandung: Cordofa  

Syahmil Quran, 2009), h. 47. 

7 Rozalinda, Fikih Ekonomi Syariah, ( Jakarta: Rajawali Pers, 2017), Cet. Ke-2, h. 65-70. 
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1) Ba‟i wa musytari ( penjual dan pembeli )  

2) Mabi‟ wa tsaman ( benda dan uang ) 

3) Sighat ijab dan Qabul. 

2. Potongan Harga  

a. Pengertian Potongan Harga 

Potongan harga adalah  pengurangan dari harga yang dikenakan pada 

suatu barang atau jasa yang diberikan oleh pemasok kepada pelanggan. 

Potongan harga dapat ditawarkan karena pembayaran yang cepat atau 

karena pembelian dalam partai yang besar atau dilakukan sebagai suatu 

strategi untuk mendapatkan kesetiaan langganan. 

b. Macam-Macam Potongan Harga 

1) Diskon potongan kas adalah pengurangan harga kepada pembeli yang 

membayar kewajiban mereka dengan tepat waktu. 

2) Diskon potongan Jumlah adalah pengurangan harga bagi pembeli 

dalam jumlah besar. 

3) Diskon Potongan Fungsional adalah diskon perdagangan yang 

ditawarkan oleh produsen kepada anggota saluran perdagangan jika 

mereka akan membentuk fungsi tertentu, seperti penjualan, pertokoan, 

dan penyimpanan.
8
 

c. Indikator Potongan Harga  

1) Besarnya potongan harga yaitu  besarnya ukuran potongan harga yang 

diberikan pada saat produk di berikan potongan harga.  

                                                             
 

8
 Thamrin Abdullah, Macam-macam potongan harga, (Jakarta: PT. RajaGrafindo 

Persada, 2012), Cet. Ke-2, h. 189. 
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2) Besarnya keseringan pelanggan yaitu pelanggan dalam pemilihan 

waktu pembelian bisa berbeda-beda, misalnya: ada yang membeli 

sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun 

sekali. 

3) Jenis produk yang mendapatkan potongan harga yaitu  

Keanekaragaman pilihan pada produk yang di berikan potongan 

harga. 

d. Potongan Harga Dalam Pandangan Islam 

Manusia merupakan makhluk sosial yaitu makhluk yang hidup dalam 

masyarakat yang tidak bisa memenuhi kebutuhan hidupnya sendiri. Manusia 

pada hakikatnya saling membutuhkan antara yang satu dengan yang lainnya 

merupakan ciri dari konsep muamalah yang tidak bisa lepas dari kehidupan. 

Konsep mualamah merupakan suatu konsep yang mengatur hubungan baik 

seluruh manusia, yang bertujuan untuk menjaga hak-hak manusia, 

merealisasikan kemaslahatan dan menjauhkan dari segala kemudharatan. 

Konsep tersebut telah diatur sedemikian rupa dalam syari‟at yang di 

dalamnya terdapat berbagai hukum, yaitu halal, haram, mubah, dan makruh. 

Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, manusia melakukan hubungan 

interaksi dengan yang lainnya dalam sebuah kegiatan bisnis. Kegiatan bisnis 

ini merupakan sebuah kegiatan yang sangat penting dilakukan agar dapat 

terpenuhinya semua kebutuhan manusia akan barang dan jasa, rohani, 

maupun jasmani. Kebutuhan manusia bersifat tidak terbatas dan 

keinginannya pun terus berkembang Dalam  memenuhi kebutuhannya, 



14 

 

 

ajaran islam pun telah  mengatur seluruh bidang dalam  kehidupan manusia. 

Salah satunya yaitu jual beli. Firman Allah dalam Q.S. Al-Baqarah: 275: 

بٰىا   مَ الزِّ  وَاحََل    الْبيَْعَ  اٰللُّ  وَحَز 

Artinya : Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.
9
 

 

Dalam masalah jual beli, Islam juga telah memberikan aturan secara 

jelas mengenai rukun dan syaratnya. Baik yang berhubungan dengan pihak 

penjual, pembeli, ataupun objek akad dari jual beli yang dilakukan. Adapun 

jual beli yang sesuai dengan syariah adalah jual beli yang di dalamnya 

terdapat kejujuran, terpenuhinya syarat dan rukun akad dari jual beli 

tersebut. Allah SWT, melarang manusia untuk berlaku curang dan 

menganjurkan manusia untuk bertransaksi atas dasar suka sama suka. 

Seperti yang dijelaskan dalam Q.S. An-nisa ayat 59: 

ٰٓ اىَْ تكَُىْىَ تجَِارَةً عَيْ يٰٰٓايَُّهَا ال ذِ  ا اهَْىَالَكُنْ بَيٌَْكُنْ بِالْبَاطِلِ اِلَ  ا يْيَ اٰهٌَىُْا لََ تأَكُْلىُْٰٓ ٌْكُنْ   وَلََ تقَْتلُىُْٰٓ تزََاضٍ هِّ

ًْفسَُكُنْ   اِى  اٰللَّ كَاىَ بكُِنْ رَحِيْوًا  اَ

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), 

kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di 

antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, allah 

maha penyayang kepadamu.
10

 

 

Konsep jual beli dalam Islam memiliki prinsip maslahah, keuntungan 

atau maslahah bagi pedagang atau yang melakukan transaksi. Dalam hal jual 

beli, tentu sebagai pembeli harus cermat dalam memilih harga barang yang 

akan dibeli. Membandingkan harga barang dari satu tempat penjualan 

                                                             
9
   Departeman Agama RI, Op Cit, h. 47. 

            
10

 Ibid, h.5.   
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dengan tempat yang lain tentu lazim dilakukan. Termasuk juga apabila 

terdapat diskon di suatu tempat perbelanjaan, tentunya pembeli harus 

mengetahui harga umum barang tersebut yang dijual di pasaran sebelum 

diberlakukan potongan harga. 

Potongan harga dalam terminologi fikih muamalah, sebagaimana yang 

disebutkan menurut Syabbul Bachri dikenal dalam istilah fuqaha dengan 

sebutan  al-naqis min al-tsaman (pengurangan harga). Potongan harga juga 

disebut dengan istilah khasm. Potongan harga dalam jual beli islam terdapat 

pada akad muwậdla‟ah atau al-wadlî‟ah. Akad muwậdla‟ah merupakan 

bagian dari prinsip jual beli dari segi perbandingan harga jual dan harga 

beli. Bay‟al-muwậdla‟ah adalah jual-beli di mana penjual melakukan 

penjualan dengan harga yang lebih rendah daripada harga pasar atau dengan 

potongan harga. Penjualan semacam ini biasanya hanya dilakukan untuk 

barang-barang atau aktiva tetap yang nilai bukunya sudah sangat rendah. 

Rukun dan syarat jual beli pada bay‟ al-muwậdla‟ah sama seperti yang 

terdapat pada bay‟ murabahah dengan tambahan yang terdapat pada 

keumuman jual beli. Mengenai harga awal dari barang yang akan dikenai 

diskon tidak boleh bertentangan dengan kondisi barang yang ada. Karena 

apabila bertentangan maka termasuk ke dalam kategori riba.
11

 

 

 

 

                                                             
            

11
 Selly Intan Fajarwati, “Analisis Jual Beli dengan Diskon Menurut Fikih Muamalah pada 

Distro Bloods Cabang Kota Sukabumi” Jurnal Volume. 5 No. 2 (2019), h. 565. 
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3. Kartu Member 

a. Pengertian Kartu Member 

Kemajuan suatu  perusahaan tergantung pada strategi pemasaran yang 

dilakukan, perusahaan akan selalu melakukan hal-hal yang bisa 

meningkatkan penjualan dipasaran serta produknya diminati banyak 

pelanggan. Salah satu teknik yang biasanya digunakan perusahaan untuk 

meningkatkan keuntungan serta minat beli pelanggan yaitu dengan 

mengeluarkan kartu member. Kartu member merupakan salah satu dari 

sekian banyak strategi yang dilakukan dalam meningkatkan volume 

penjualan. 
12

 

b. Macam-Macam Kartu Member 

1) Free member card yaitu kartu keanggotaaan yang didapatkan dengan 

gratis, atau sekedar membayar uang biaya pembuatan kartu. 

2) Special member card yaitu yang mana transaksi terjadi dari dua pihak 

saja, dimana penyelenggara yang mengeluarkan kartu, dan anggota 

atau peserta yang membeli kartu. 

3) Common member card yaitu yang mana transaksi terjadi dari tiga 

pihak, yaitu penyedia barang dan jasa, penyelenggara yang 

mengeluarkan kartu, serta anggota atau peserta yang membeli kartu. 

                                                             
12

 Cristopher Pass & Bryan Lowes, Kamus Lengkap Ekonomi, (Jakarta: Erlangga, 1988), 

h.155. 
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Kedua macam Member Card tersebut didapat dengan cara 

membayar.
13

 

c. Hukum Kartu Member 

Fatwa Al Lajnah Ad Daimah kerajaan saudi arabia setelah melakukan 

penelitian lebih lanjut, mereka menyimpulkan bahwa kartu diskon atau 

kartu member card itu terlarang untuk diterbitkan atau dimiliki karena 

beberapa alasan berikut: 

1) Terdapat unsur gharar dan  judi (taruhan), karena menyerahkan iuran 

keanggotaan atau uang administrasi tanpa mendapatkan timbal balik 

yaitu kartu ketika habis masa berlakunya kadang tidak digunakan oleh 

pelanggan, atau menggunakannya tetapi tidak sesuai dengan bayaran 

awal yang ia setorkan untuk penerbit kartu.  

2) Mengandung unsur riba jika sumber potongan harga berasal dari 

pelanggan (si pemilik kartu) dan bisa jadi si penjual gagal 

memberikan potongan harga.
14

 

4. Loyalitas Pelanggan  

a. Pengertian Loyalitas Pelanggan 

Secara harfiah, loyal  berarti setia, atau loyal dapat diartikan sebagai 

suatu kesetiaan ini timbul tanpa adanya paksaan, tetapi timbul dari 

kesadaran sendiri pada masa lalu. Usaha yang dilakukan untuk menciptakan 

                                                             
13

 M.Sya’ban Evendi, “Penggunaan Kartu Diskon Dalam Transaksi Jual Beli Menurut 

Perspektif Fikih”, (Jakarta: Perbandingan Mazhab dan Hukum Fakultas Syariah dan Hukum, 

2015), h.43. 
14

 Yahia Abdel Rahman, Kebenaran Hukum Kartu Member (Ciputat : Penerbit Lantera 

Hati, 2000), Cet Ke-I,  h. 560. 
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kepuasan konsumen lebih cenderung mempengaruhi sikap konsumen. 

Sedangkan konsep loyalitas lebih menekankan kepada perilaku 

pembeliannya. Istilah loyalitas seringkali diperdengarkan oleh pakar 

pemasaran maupun praktisi bisnis. Loyalitas  pelanggan merupakan konsep 

yang tampak mudah dibicarakan dalam konteks sehari-hari, tetapi menjadi 

lebih sulit ketika dianalisis maknanya. Loyalitas pelanggan merupakan salah 

satu tujuan inti yang diupayakan dalam pemasaran modern. Hal ini 

dikarenakan dengan loyalitas diharapkan perusahaan akan mendapat 

keuntungan jangka panjang atas hubungan mutualisme yang terjalin dalam 

kurun waktu tertentu.
15

 

b. Indikator Loyalitas Pelanggan 

1) Melakukan pembelian berulang yaitu perusahaan harus memastikan 

perhatiannya kepada pelanggan  untuk berminat membeli kembali 

sebuah produk Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman 

varian produk dan kualitas produk. 

2) Mereferensikan kepada orang lain yaitu pelanggan juga dapat 

mempromosikan Prilly Busana Pekanbaru kepada teman-teman 

pelanggan lainnya.  

3) Menunjukkan ketertarikan yang berbeda dari pesaing, pelanggan juga 

bisa memutuskan untuk tetap berbelanja di Prilly Busana Pekanbaru 

atau di tempat lainnya.  

 

                                                             
 

15
 Rudy Irwansyah, et., al, Pengertian Loyalitas Pelanggan, (Bandung: Widina Bhakti 

Persada Bandung, 2021), h.117-118  
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B.      Penelitian Terdahulu 

Tabel II.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti  Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1. Winni Aprilia 

Permata (2020) 

Pengaruh kualitas 

pelayanan dan 

strategi pemberian 

diskon melalui 

member card 

terhadap loyalitas 

kosumen pada toko 

aksesoris gadget ilufa 

klaten. 

Persamaan : Pada 

variabel x yaitu 

potongan harga  

dan variabel  y 

yaitu loyalitas 

pelanggan  

Perbedaan : Pada 

variabe x2 yaitu 

kualitas 

Pelayanan. 

Hasil penelitian :  

menunjukkan 

bahwa diskon 

lebih dominan 

berpengaruh 

terhadap loyalitas 

konsumen 

dibandingkan 

dengan kualitas 

pelayanan.
16

 

2. Andreano 

Henggrawa N, 

Agung Putu 

Agung, Ni Putu 

Nita Anggraini 

(2020) 

Pengaruh kualitias 

pelayanan,diskon, 

customer relationship 

managemen (crm) 

terhadap loyalitas 

konsumen pada 

pt.ramayana lestari 

sentosa tbk. Denpasa. 

Persamaan : 

Variabel x2 yaitu 

diskon dan 

variabel y yaitu 

loyalitas 

konsumen 

perbedaan : 

variabel x1 yaitu 

kualitas pelayanan 

dan variabel x3 

yaitu crm. 

Hasil penelitian :  

menunjukkan 

bahwa diskon 

berpengaruh 

secara positif 

                                                             
16 Winni Aprilia Permata, ”Pengaruh Kualitas  Pelayanan dan Strategi Pemberian Diskon 

Melalui Member Card Terhadap Loyalitas Kosumen Pada Toko Aksesoris Gadget Ilufa Klaten” 

skripsi, Universitas Widya Darma Klaten, Juni 2020. 
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namun tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap loyalitas 

konsumen, 

sehingga hipotesis 

yang menyatakan 

diskon 

berpengaruh 

positif terhadap 

loyalitas 

konsumen 

ditolak.
17

 

3. Nyosino (2020) Pengaruh diskon, 

merek dan strategi 

marketing terhadap 

loyalitas pelanggan 

oli daihatsu pt. 

Nusantara autopart 

persada. 

Persamaan : 

Variabel x1 yaitu 

diskon dan 

variabel y yaitu 

loyalitas 

pelanggan 

Perbedaan : 

variabel x2 yaitu 

merek dan 

variabel x3 yaitu 

strategi 

marketing. 

Hasil penelitian : 

menunjukkan 

bahwa variabel 

diskon 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap loyalitas 

pelanggan pada 

pt. Nusantara 

autopart 

persada.
18

 

4. Johan Santoso, 

Nugroho Alamjaya 

Persepsi Konsumen 

Terhadap 

persamaan : 

terdapat pada 

                                                             
17

 Andreano, Putu Agung, Ni Putu, “Pengaruh Kualitias Pelayanan,Diskon,Customer 

Relationship Managemen (CRM) Terhadap Loyalitas Konsumen Pada PT.Ramayana Lestari 

Sentosa Tbk. Denpasar” Jurnal unmas, vol 1 No 1 2020. 
18

 Nyosino, “Pengaruh Diskon, Merek dan Strategi Marketing Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Oli Daihatsu PT. Nusantara Autopart Persada”, Jurnal Manajemen Volume 18 No. 2,  

(2021), h. 235. 
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Sutjipto  (2013) Membership Card 

dan Pengeruhnya 

terhadap Loyalitas 

Konsumen di Narita 

Hotel Surabaya. 

variabel Y berupa 

loyalitas 

konsumen dan 

menggunakan 

member card 

dalam 

penelitiannya 

perbedaan :  

variabel X berupa 

pesepsi konsumen 

terhadap 

membership card 

berupa X1: harga, 

X2 : Fasilitas, X3 

: pelayanan 

Hasil dari 

penelitian : 

diketahui bahwa 

ketiga faktor yaitu 

harga, fasilitas, 

dan pelayanan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap loyalitas 

konsumen, dan 

yang berpengaruh 

secara dominan 

adalah harga.
19

 

5. Rahmad Eko 

Prasojo (2014) 

Pengauh kualitas 

pelayanan dan diskon 

terhadap loyalitas 

pelanggan di 

auto2000 sungkono 

surabaya. 

persamaan yang 

terletak pada 

penggunaan 

variabel X berupa 

pemberian 

potongan 

harga,serta 

penggunaan 

variabel Y berupa 

loyalitas 

konsumen 

perbedaannnya 

terletak pada 

                                                             
19

 Johan Santoso, Nugroho Alamjaya Sutjipto, “Persepsi Konsumen Terhadap Membership 

Card dan Pengeruhnya terhadap Loyalitas Konsumen di Narita Hotel Surabaya”, Jurnal 

Manajemen Volume 10 No. 3,  (2022), h. 123. 
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jumlah variabel 

menggunakan 2 

variabel bebas 

dan penelitian 

yang saat ini 

dilakukan hanya 1 

variabel 

bebas,perbedaan 

lainnya yaitu pada 

penelitian yang 

saat ini dilakukan 

menggunakan 

perspektif etika 

bisnis islam. 

Hasil Penelitian : 

diketahui bahwa 

kualitas pelayanan 

(X1) dan diskon 

(X2) mempunyai 

pengaruh 

signifikan 

terhadap loyalitas 

konsumen(Y). 

Variabel bebas 

(X) yang 

memberikan 

pengaruh 

dominan terhadap 

loyalitas 

pelanggan di 

AUTO 2000 

cabang Sungkono 

Surabaya adalah 

pemberian diskon 

(X2).
20

 

 

 

 

 

 

                                                             
 

20
 Rahmad Eko Prasojo, “Pengauh Kualitas Pelayanan Dan Diskon Terhadap Loyalitas 

Pelanggan  Di Auto2000 Sungkono Surabaya”, Jurnal Manajemen Volume 20 No. 2,  (2021), h. 

333. 



23 

 

 

C.      Kerangka Penelitian 

Berdasarkan teori yang telah dipaparkan sebelumnya bahwa dalam 

penelitian ini dapat dilihat hubungan antara variabel potongan harga melalui 

kartu member terhadap loyalitas pelanggan, kerangka pikir yang telah 

disusun adalah sebagai berikut :  

 

 

 

D.     Hipotesis Penelitian 

Hipotesis atau hipotesa adalah jawaban sementara terhadap masalah 

yang masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikankebenarannya. 

Penggunaan hipotesis dalam suatu penelitian didasarkan pada masalah atau 

tujuan penelitian. 

Hipotesis dalam penelitian ini dapat dirumuskan menjadi hipotesis 

alternatif (Ha) dan hipotesis nilai (Ho) sebagai berikut:   

1. Ho: Tidak ada pengaruh potongan harga  melalui kartu member 

terhadap loyalitas pelanggan Prilly Busana Pekanbaru   

2. Ha : Ada pengaruh potongan harga  melalui kartu member terhadap 

loyalitas pelanggan Prilly Busana Pekanbaru .  

 

 

Potongan harga 

melalui kartu 

member  (X) 

Loyalitas 

pelanggan (Y) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan (field research) atau penelitian lapangan 

yaitu suatu penelitian yang dilakukan dalam kancah kehidupan yang 

sebenarnya. Penulis melakukan penelitian ini untuk memperoleh data yang 

digunakan sebagai sumber primer, kemudian untuk mendukung penelitian 

ini di gunakan pula data sekunder yang diambil dari buku-buku dan 

sumber lain yang berkaitan dengan analisis pengaruh pemberian potongan 

harga melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan di Prilly Busana 

Pekanbaru perspektif ekonomi syariah. 

Penelitian ini penulis menggunakan pendekatan secara kuantitatif, 

data kuantitatif adalah informasi yang dinyatakan berupa satuan angka 

(numerik), bersifat diskrit (bulat/utuh) atau kontinyu (pecahan/interval). 

B. Lokasi Penelitian  

Lokasi Penelitian ini dilakukan di Prilly Busana Pekanbaru yang 

terletak di Jalan Hangtuah Ujung No.166 A, Rejosari, Kec. Tenayan Raya, 

peneliti memilih obyek di Prilly Busana Pekanbaru karena Prilly Busana 

Pekanbaru merupakan pusat perbelanjaan yang banyak diminati masyarakat 

karena tempatnya yang strategis dan harga yang terjangkau. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah pelanggan Prilly Busana Pekanbaru yang 

mempunyai kartu member sedangkan objek penelitian adalah pengaruh 
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potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan Prilly 

Busana Pekanbaru menurut ekonomi syariah.  

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah subjek yang secara keseluruhan digunakan untuk 

penelitian. Populasi ada kalanya terbatas dan ada kalanya tidak terbatas. 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Pada penelitian ini yang 

dijadikan populasi adalah pelanggan Prilly Busana Pekanbaru yang 

mempunyai kartu member yang berjumlah sekitar 276 orang  dan 1 orang 

Owner Prilly Busana Pekanbaru terhitung sejak tahun 2019 - 2022.
21

 

2. Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi. Untuk mementukan sampel yang digunakan maka dalam 

penelitian ini menggunakan rumus slovin dengan nilai persisi 10% adalah 

sebagai berikut: 

n =         N 

             1 + N (e)² 

Keterangan: 

n = Anggota/unit sampel 

                                                             
  21 Ipit, (Owner Prilly Busana Pekanbaru), wawancara, Pekanbaru, 07 juni 2023. 
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N = Jumlah populasi 

e = error yang ditoleransi (0.1 atau 10%) 

Berdasarkan teknik Slovin, maka ukuran sampel pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

n =    276 

            1 + 276 (0,1)² 

=         276 

             1 + 2,76 

=        276 

                3,76 

       =  73,93 

 = 74 

Setelah melihat hasil perhitungan dari pengambilan sempel, penulis 

menetapkan jumlah sampel 74 responden. Hal ini dilakukan untuk 

mendapatkan hasil perhitungan yang lebih spesifik. Pengambilan sampel 

dilakukan dengan menggunakan teknik sampling purposive  adalah teknik 

penentuan sampel dengan pertimbangan  tertentu. Karakteristik responden 

yang dapat dijadikan sampel adalah pelanggan yang mempunyai kartu 

member.
22

 

 

 

 

                                                             
 

22
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:ALFABETA, 

2014), h. 82. 
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E.    Sumber Data Penelitian  

1. Data Primer 

Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara langsung oleh 

peneliti untuk menjawab masalah atau tujuan penelitian yang dilakukan 

dalam pnelitian eksploratif, deskriptif maupun kausal dengan 

menggunakan metode pengumpulan data berupa survey atau observasi. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan struktur data historis mengenai variabel- 

variabel yang telah dikumpulkan dan dihimpun sebelumnya oleh pihak 

lain. Sumber data sekunder bisa diperoleh dari dalam suatu perusahaan 

(sumber internal), berbagai internet websites, perpustakaan umum 

maupun Lembaga Pendidikan, membeli dari perusahaan-perusahaan 

yang memang mengkhususkan diri untuk menyajikan data sekunder, dan 

lain-lain.
23

 

F.     Teknik Pengumpulan Data  

Adapun data yang dibutuhkan dalam menunjang pembahasan penulis 

ini, maka penulis menggunakan beberapa teknik mpengumpulan data yaitu: 

1.    Observasi 

 

  Observasi adalah bagian dalam pengumpulan data. Observasi berarti 

mengumpulkan data langsung dari lapangan. Proses observasi dimulai 

dengan mengidentifikasi tempat yang hendak diteliti. Setelah tempat 

penelitian diidentifikasi, dilanjutkan dengan membuat pemetaan, sehingga 

                                                             
23

 Asep Hermawan, Penelitian Bisnis Paradigma Kuantitatif (Jakarta:Grasindo,2015), 

h.168. 
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diperoleh gambaran umum tentang sasaran penelitian. Kemudian peneliti 

mengidentifikasi siapa yang akan diobservasi, kapan, berapa lama dan 

bagaimana. 

Observasi juga berarti peneliti berada bersama partisipan. Jadi peneliti 

bukan hanya sekedar numpang lewat. Berada bersama akan membantu 

peneliti memperoleh banyak informasi yang tersembunyidan mungkin tidak 

terungkap selama wawancara. 

2.   Kuesioner (Angket)  

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernytaan tertulis kepada 

responden untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan 

data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur 

dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Selain itu, kuesioner juga 

cocok digunakan bila jumlah reponden cukup besar dan tersebar diwilayah 

yang luas. Angket atau kuesioner ini akan disebarkan kepada pemilik kartu 

member  prilly busana pekanbaru untuk mendapatkan informasi yang 

kemudian dioleh menjadi data. 

3.    Metode Wawancara (Interview)  

Menurut Nasution wawancara (Interview) adalah suatu bentuk 

komunukasi verbal, jadi semacam percakapan yang bertujuan memperoleh 

informasi. Wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan cara 

tanya jawab yang dikerjakan dengan sistematik dan berlandaskan pada 

masalah, tujun dan hipotesis penelitian. 
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4.    Dokumentasi  

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu.Dokumen  

bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya momentual dari  seseorang. 

Dokumen yang berbentuk tulisan misalnya catatan harian, sejarah 

kehidupan (life histories), cerita, biografi, peraturan  kebijakan.Dokumen 

yang berbentuk gambar, misalnya foto, gambar hidup, sketsa dan lain-lain.
24

 

G.     Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

deskriptif dan kuantitatif. Penelitian deskriptif adalah penggambaran yang 

dirancang untuk memperoleh informasi tentang status atau gejala mengenai 

status atau gejala mengenai populasi atau daerah tertentu, atau menentukan 

fakta berdasarkan cara pandang (kerangka berpikir tertentu pada saat 

penelitian dilakukan).
25

 

Analisis deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala 

likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 

persepsi seseorang atau sekelompok orang tenteng fenomena sosial. Dalam 

skala likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator 

variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titk tolak untuk 

menyusun item-item instrument yang dapat berupa pertnyataan atau 

pertanyaan. Jawaban setiap instrument yang menggunakan skala likert 

                                                             
 24 Conny R. Semiawan, Metode Penelitian Kualitatif Jenis, Karakteristik dan 

Keunggulannya, (Jakarta: Grasindo, 2010), h. 112. 

 
25

 Abdullah, Berbagai Metodologi dalam Penelitian Pendidikan dan Manajemen, 

(Samata-Gowa: CV. Gunadarma Ilmu, 2018), h. 1.   
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mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat 

berupa kata-kata berikut ini beserta skor atas jawabannya: 

Tabel III.1 

Pemberian Bobot Nilai Untuk Variabel Penelitian 

Pertanyaan Skor 

Sangat setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak setuju 2 

Sangat tidak setuju 1 

 

Sedangkan yang dimaksud dengan analisis kuantitatif adalah yang 

dimana sesuai dengan namanya, banyak dituntut menggunakan angka, mulai 

dari pengumpulan data, penafsiran terhadap data tersebut, serta penampilan 

dari hasilnya. Dimana teknik analisis ini dimaksudkan untuk melihat apakah 

ada Pengaruh potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas 

pelanggan di Prilly Busana Pekanbaru menurut ekonomi syariah. Yang 

dimana dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner kepada para 

responden yang mempunyai kartu member, maka perlu pengolahan data 

dengan menggunakan program SPSS. Dimana analisis yang digunakan 

adalah analisis statistik regresi linier sederhana.  

1.    Uji Instumen Data 

a. Uji Validitas  

Dalam uji validitas, setiap pertanyaan/pernyataan diukur dengan 

menghubungkkan jumlah/total dari masing-masing pertanyaan/pernyataan 

dengan total/jumlah keseluruhan tanggapan yang digunakan dalam setiap 

variabel. Kriteria uji validitas adalah dengan membandingkan Nilai r hitung 
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(Pearson Correlation) dengan nilai r tabel. Nilai r hitung (Pearson Correlation) 

ini nantinya akan digunakan sebagai tolak ukur yang menyatakan valid atau 

tidaknya itempertanyaan yang digunakan untuk mendukung penelitian, 

maka akan dicari dengan membandingkan r hitung (Pearson Correlation) 

terhadap nilai r tabel. 

Dalam menentukan nilai r hitung,digunakan nilai yang tertera pada baris 

(Pearson Correlation). Sedangkan untuk menentukan nilai r tabel, pada 

kolom df digunakan rumus N-2, dimana N adalah banyaknya responden. 

Kriteria pengujian uji validitas sebagai berikut: 

1) Jika  r hitung > r tabel, maka instrument penelitian dikatakan valid. 

2) Jika r hiting < r tabel, maka instrument penelitian dikatakan invalid. 

b. Uji Reliabelitas 

Pada dasarnya, uji reliabilitas mengukur variabel yang digunakan 

melalui pertanyaan/pernyataan yang digunakan. Uji reliabilitas yang 

dilakukan dengan membandingkan nilai Cronbach‟s alpha dengan taraf 

signifikansi yang digunakan. Adapun kriteria pengujian sebagai berikut: 

1) Jika nilai Cronbach‟s alpha > taraf signifikansi, maka dikatakan 

reliabel.  

2) Jika nilai Cronbach‟s alpha < taraf signifikansi maka dikatakan 

tidak reliabel. 
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2.      Uji Asumsi Klasik 

a.    Uji Normalitas  

Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah data untuk 

semua variabel dalam penelitian ini mengikuti pola distribusi normal atau 

tidak dan data yang baik adalah data yang memiiki pola distribusi normal. 

Jika datanya berdistribusi normal maka biasa menggunakan metode analisis 

statistik parametrik, tetapi jika datanya tidak berdistribusi normal maka 

menggunakan metode non statistik non parametrik. Pengujian normalitas 

dilakukan dengan Teknik Kolmogorov-Smimov yang di dukung dengan 

grafik P-Plot of Regression Standardized Residual dan Jarque-Bera dengan 

kriteria untuk signifikansinya > 0,05. Jika ). Jika 0,05 data berdistribusi 

normal, jika < 0,05 data tidak berdistribusi normal. 

b.    Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam 

sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan lain. Jika varians dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan lain tetap, disebut homoskedastisitas. Sementara 

itu, untuk varians yang berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi 

yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas. 

3.    Pengujian Hipotesis 

a. Analisis Regresi Linier Sederhana  

Analisis regresi bertujuan menganalisis besarnya pengaruh variabel 

bebas (independent) terhadap variabel terikat (dependent). Regresi 
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sederhana adalah persamaan regresi yang menggambarkan dan menjelaskan 

pengaruh satu variabel bebas terhadap variabel terikat, dimana hubungan 

keduanya dapat sederhana dapat dirumuskan sebagai berikut :  

Y = a + bX+e  

Keterangan :  

Y' = Nilai variabel dependen   

X = Nilai variabel independen 

a  = Konstanta   

b  = Koefisien regresi  

e = variabel lain yang tidak diteliti  

Penelitian ini yang termasuk dalam variabel terikat (dependen) adalah 

loyalitas pelanggan dan variabel bebas (independen) adalah potongan harga 

melalui kartu member.  

b.  Uji t 

    Uji t adalah pengujian koefisien regresi persial individuan yang 

digunakan untu mengetahui apakah variabel independen (X) secara 

individual mempengaruhi variabel dependen. Uji t digunakan untuk 

mengetahui pengaruh variabel independen (X) secara persial. Kriteria 

pengujian tingkat signifikan (α)=0,05. Berdasarkan pengujian hipotesis 

dengan uji t dapat dijelaskan sebagai berikut:  

1) Apabila t hitung > t tabel atau t value < α maka:  

a) Ha diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan.  

b) Ho ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan. 
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2) Apabila t hitung > t tabel atau t value < α maka:  

a) Ha ditolak karena tidak terdapat  pengaruh yang signifikan.  

b) Ho diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan.
26

 

c. Koefisien Determinasi (R²)  

Koefisien Determinasi (R²) merupakan besaran yang menunjukkan 

besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel 

independennya. Dengan kata lain koefisien determinasi ini digunakan untuk 

mengukur seberapa jauh variabel bebas dalam menerangkan variabel 

terikatnya. 

d.   Uji Korelasi  

Uji korelasi merupakan uji yang bertujuan untuk memahami hubungan 

Variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y). Teknik korelasi ini 

digunakan untuk membuktikan hubungan variabel bila data variabel 

berbentuk interval atauratio dan sumber datanya sama. Penafsiran terhadap 

besar atau kecil koefisien korelasi yang diperoleh dapat dilakukan dengan 

menggunakan pedoman pada ketentuan tertentu yang dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

    Tabel III.2  

Pedoman Pemberian Interpretasi Koefisien Korelasi 

 

No. Interval Nilai Kekuatan Hubungan 

1. 0,00 – 0,199 Sangat Rendah 

2. 0,20 - 0,399 Rendah 

3. 0,40 - 0,599 Sedang 

4. 0,60 - 0,799 Kuat 

5. 0,80 – 1,000 Sangat Kuat 

                                                             
 

26
 M. Iqbal Hasan, Pokok – Pokok Materi Statistik 1 Deskriptif, (Jakarta: PT Bumi 

Askara, 2013), Cet. Ke-9, h. 270. 
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H.  Bagan Konsep Operasional Penelitian 

Tabel III.3  

Konsep Operasional Penelitian 

No Variabel Definisi Operasional 

Variabel 

Indikator 

1 Potongan 

harga 

melalui 

kartu 

member 

(x)    

Potongan harga adalah 

pengurangan harga produk 

dari harga normal dalam 

periode tertentu. 

 

Sumber: Novita Sari 

Nainggolan (2020:56) 

1. Besarnya potongan 

harga  

2. Besarnya keseringan 

pelanggan  

3. Jenis produk yang 

mendapatkan potongan 

harga 

 

Sumber: Siska Hastari dan 

Yulfita Aini (2020:122) 

2 Loyalitas 

pelanggan 

(y) 

Loyalitas adalah sebagai 

suatu kondisi dari durasi 

waktu tertentu dan 

mensyaratkan bahwa 

tindakan pembelian terjadi 

tidak kurang dari dua kali. 

 

Sumber: Yenny Arfah 

(2022:4) 

1. Melakukan pembelian 

berulang  

2. Mereferensikan kepada 

orang lain 

3. Menunjukkan 

ketertarikan dengan 

pesaing  

 

Sumber: Meithiana Indrasari 

(2019:74) 

 

I.  Sejarah Singkat Berdirinya  Prilly Busana Pekanbaru 

Prilly Busana Pekanbaru adalah suatu toko usaha fashion atau ritel 

yang menjual berbagai macam outfit wanita mulai dari jilbab, baju, celana, 

rok, tas dan lain sebagainya. Usaha ini didirikan oleh Ibu Ipit pada tahun 

2019. Pada awal tahun 2019 karena Ibuk Ipit hampir lulus kuliah, dan beliau 

tidak ingin bekerja dan kepikiran untuk membuka usaha. Ibuk Ipit berjualan 

pertama kali di ruang tamu rumah beliau dengan berjualan secara online dan 

offline kepada teman-teman dan tetangga terdekat.  
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Sembari berjalannya waktu dan meningkatnya pesanan, Ibuk Ipit 

bertemu dan mengobrol bersama temannya mengenai usaha fashion 

tersebut. Setelah beberapa kali mengobrol dan berdiskusi, beliau 

memutuskan untuk membeli ruko sendiri ditepi jalan dan mengrekrut 

karyawan sebanyak 50 orang.  

Ibuk Ipit secara resmi membuka toko usaha fashion yang di beri nama 

Prilly Busana Pekanbaru. Toko Prilly Busana Pekanbaru beralamat di Jl. 

Hangtuah Ujung No. 166 A, Kel. Rejosari Kec. Tenayan Raya. Dengan 

perkembangan yang baik dan begitu pesat. Toko Prilly Busana Pekanbaru 

menjadi luas dan tentunya semakin banyak produk outfit yang dijual. 

Prilly Busana Pekanbaru setiap harinya buka dari jam 09.00 pagi 

hingga malam jam 22.00 malam. Lalu keunggulan Prilly Busana Pekanbaru 

dari yang lain yaitu menerapkan adanya kartu member  bagi pelanggan agar 

mendapatkan banyak potongan harga dalam berbelanja. 

J.     Visi Dan Misi Prilly Busana Pekanbaru 

Gambar III.1 

Visi Dan Misi Prilly Busana Pekanbaru 
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Gambar III.2 

Struktur Organisasi Prilly Busana Pekanbaru 



 

 52 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Hasil penelitian dari pengaruh potongan harga melalui kartu member 

terhadap loyalitas pelanggan Prilly Busana Pekanbaru dapat ditarik 

kesimpulannya sebagai berikut: 

1. Pengaruh potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas 

pelanggan dapat dilihat dari persamaan regresi Y = 1.949 + 0.422 X, yang 

dimana berarti terdapat pengaruh yang positif antara potongan harga melalui 

kartu member terhadap loyalitas pelanggan. Dengan koefisien determinan R 

Square yaitu sebesar 0, 563. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 

potongan harga melalui kartu member (X) berpengaruh terhadap variabel 

loyalitas pelanggan (Y) sebesar 56,3 %. Sedangkan sisanya sebesar 43,7 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Dan 

dari hasil uji t diperoleh t0 = 9.633 > tα = 1.993 dengan taraf signifikan 5 % 

yang berarti bahwa Ha diterima yaitu ada pengaruh yang signifikan antara 

potongan harga melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan Prilly 

Busana Pekanbaru menurut ekonomi syariah. 

2. Tinjauan ekonomi syariah terhadap pengaruh pemberian potongan 

harga melalui kartu member terhadap loyalitas pelanggan telah sesuai 

syariat islam karena potongan harga dalam islam harus terhindar dari riba, 

penipuan, madharat, sehingga tidak merugikan salah satu pihak. 

 



53 

 

 

B. Saran  

1. Prilly Busana Pekanbaru agar dapat selalu menerapkan potongan 

harga agar pelanggan mendapatkan banyak potongan harga, dan kepada 

pelanggan supaya membuat kartu member agar mendapatkan banyak 

mendapatkan potongan harga.  

2. Semoga peneliti selanjutnya perlu menambahkan variabel lain 

untuk memperluas penelitian ini, yang dapat mengarah pada penelitian 

yang lebih detail. 
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LAMPIRAN   

Daftar Wawancara Bersama HRD Prilly Busana Pekanbaru  

1. Bagaimana sejarah berdirinya Prilly Busana Pekanbaru ?  

2. Bagaimana prosedur untuk mendaptatkan kartu member  di Prilly Busana 

Pekanbaru ? 

3. Apa saja keuntungan yang didapatkan oleh perusahaan dalam penerapan 

potongan harga  melalui kartu member ?  

4. Ada berapa jenis potongan harga yang diterapkan di Prilly Busana 

Pekanbaru ? 

5. Bagaimana tentang manajemen perusahaan (berapa karyawan dan jam 

kerja) ?  

6. Barang yang mempunyai kriteria seperti apa yang akan diberlakukan 

potongan harga  melalui kartu member ?  

 

 

 

 

 



 

 

KUISIONER PENELITIAN  

Pengaruh Pemberian Potongan Harga Melalui Kartu Member 

Terhadap Loyalitas Pelanggan Di Prilly Busana Pekanbaru 

Perspektif Ekonomi Syariah 

Identitas Responden 

Nama    : _____________________________ 

Usia     : _____________________________ 

Jenis Kelamin    :  a. Perempuan          b. Laki-Laki  

Hari/Tanggal/Tahun  :  ____________________________ 

Petunjuk Pengisisan 

 Responden  dimohon mengisi kolom profil responden sebelu menjawab 

pertanyaan dalam kuesioner 

 Responden dimohon mengisi kuesioner dengan menjawab seluruh 

pertanyaan yang telah disediakan 

 Berikan tanda (√) pada kolom yang tersedia dan pilih sesuai dengan 

keadaan yang sebernarnya. 

Kriteria Penilaian:  

Predikat Keterangan Bobot 

SS Sangat setuju 5 

S Setuju 4 

N Netral  3 

TS Tidak setuju 2 

STS Sangat tidak setuju 1 



 

 

Daftar Pertanyaan 

. Variabel Potongan Harga Melalui Kartu Member (X) 

NO PERTANYAAN SS S N TS STS 

1. Saya senang atas potongan harga  yang diberikan melalui 

kartu member pada semua produk sebesar 5 % -70 % 
     

2. Saya senang atas besarnya pemberian potongan harga  

yang diberikan melalui kartu member di Prilly Busana 

Pekanbaru  

     

3. Besarnya potongan harga  yang diberikan melalui kartu 

member merupakan salah satu alasan yang 

melatarbelakangi saya untuk membeli produk yang 

ditawarkan di Prilly Busana Pekanbaru 

     

4. Saya senang Prilly Busana Pekanbaru sering mengadakan 

potongan harga  melalui kartu member  
     

5. Saya senang Prilly Busana Pekanbaru sering mengadakan 

potongan harga  melalui kartu member pada hari-hari 

tertentu atau bulan-bulan tertentu. 

     

6. Saya senang Prilly Busana Pekanbaru mengadakan 

potongan harga  melalui kartu member dengan waktu yang 

diberikan ± minggu 

     

7. Saya senang produk yang di potongan harga  merupakan 

produk yang baru 
     

8. Saya senang Prilly Busana Pekanbaru mengadakan 

potongan harga  melalui kartu member hanya pada jenis 

item produk-produk tertentu saja 

     

9. Item produk yang mendapatkan potongan harga  melalui 

kartu member sesuai dengan harapan saya 
     

10. Item produk yang mendapatkan potongan harga  melalui 

kartu member sesuai dengan kebutuhan saya. 
     

 

 

 

 

 

 



 

 

Variabel Loyalitas Pelanggan (Y) 

 

NO PERTANYAAN SS S N TS STS 

1. Kualitas produk yang pemberian potongan harga  

mempengaruhi loyalitas pelanggan di Prilly Busana 

Pekanbaru 

     

2. Jenis produk yang potongan harga memiliki pengaruh 

terhadap loyalitas pelanggan di Prilly Busana Pekanbaru 
     

3. Saya tetap memilih membeli di Prilly Busana Pekanbaru 

meskipun muncul tempat perbelanjaan lain yang sama-

sama memberikan potongan harga melalui kartu member 

     

4. Saya akan membeli ulang produk yang di potongan harga 

melalui kartu member di masa yang akan datang 
     

5. Saya melakukan pembelian produk di Prilly Busana 

Pekanbaru sesuai dengan jumlah kebutuhan saat itu dengan 

menggunakan kartu member agar mendapatkan potongan 

harga 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Jawaban Responden Variabel X (Potongan Harga Melalui Kartu Member) 

No 
 

 Resp. Potongan Harga Melalui Kartu Member (X) 

   X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 Jumlah 

 1 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

 2 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 47 

 3 4 4 1 4 2 4 4 4 4 4 35 
 

4 5 5 5 5 2 2 5 1 5 5 40 
 

5 4 2 4 4 4 4 4 2 2 2 32 

 6 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38 

 7 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 38 

 8 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 48 

 9 4 4 4 5 3 4 4 4 3 4 39 

 10 4 4 4 5 2 5 5 5 4 5 43 

 11 4 4 4 5 2 5 4 4 2 2 36 

 12 4 4 4 4 4 4 4 2 1 2 33 

 13 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 44 

 14 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

 15 5 5 4 5 4 5 5 2 4 2 41 

 16 4 4 3 5 4 4 5 3 4 4 40 

 17 2 2 4 4 4 4 4 2 4 4 34 

 18 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 38 

 19 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 44 

 20 5 4 4 4 3 4 5 4 5 2 40 

 21 4 4 4 3 4 5 3 4 4 3 38 

 22 3 5 3 4 3 4 4 4 4 2 36 

 23 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 

 24 4 2 4 2 5 4 4 3 2 2 32 

 25 4 4 2 4 4 5 5 2 4 4 38 

 



 

 

26 4 3 5 4 4 4 4 5 4 4 41 

 27 5 4 4 4 2 5 5 4 4 4 41 

 28 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

29 5 4 4 4 4 5 5 3 3 2 39 

30 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 

31 4 4 5 5 4 2 5 3 5 2 39 

32 4 2 4 4 3 3 3 3 4 1 31 

33 4 4 4 4 4 5 3 4 4 2 38 

34 4 4 4 4 3 3 3 4 3 2 34 

35 4 2 4 4 3 3 3 3 4 1 31 

36 4 2 4 4 1 1 5 4 5 4 34 

37 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

38 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 47 

39 4 4 1 4 2 4 4 4 4 4 35 

40 5 5 5 5 2 2 5 1 5 5 40 

41 4 2 4 4 3 3 3 3 4 1 31 

42 4 2 4 4 1 1 5 4 5 4 34 

43 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

44 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 47 

45 4 4 1 4 2 4 4 4 4 4 35 

46 5 5 5 5 2 2 5 1 5 5 40 

47 4 2 4 4 4 4 4 2 2 2 32 

48 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38 

49 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 38 

50 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 48 

51 4 5 4 4 3 4 2 2 2 5 35 

52 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 40 

53 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 



 

 

54 5 5 5 4 3 4 4 4 3 4 41 

55 4 4 5 4 4 5 4 3 4 4 41 

56 5 5 5 4 4 4 4 4 4 3 42 

57 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 43 

58 5 5 5 4 4 4 3 2 1 2 35 

59 4 4 5 4 4 3 1 2 2 2 31 

60 5 3 4 2 3 2 1 2 2 2 26 

61 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 

63 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 42 

64 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 40 

65 2 4 2 4 4 4 2 1 2 4 29 

66 4 5 4 4 3 4 2 2 2 5 35 

67 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 40 

68 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 

69 5 5 5 4 3 4 4 4 3 4 41 

70 4 4 4 5 3 4 4 4 3 4 39 

71 4 4 4 5 2 5 5 5 4 5 43 

72 4 5 4 4 2 5 4 4 2 2 36 

73 5 4 4 5 2 5 5 2 3 2 37 

74 5 4 4 4 2 5 4 4 4 4 40 

 

 

 

 



 

 

 

Jawaban Responden Variabel Y (Loyalitas Pelanggan) 

No 
 

 Resp. Loyalitas Pelanggan (Y) 

   Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Jumlah 

 1 4 5 4 4 4 36 

2 5 5 4 5 5 45 

3 4 4 4 4 4 33 

4 4 5 4 5 5 32 

5 4 4 2 4 3 30 

6 3 3 4 4 4 30 

7 4 3 3 3 4 37 

8 4 4 4 5 5 45 

9 4 4 4 5 5 43 

10 4 5 4 5 4 44 

11 4 5 4 4 5 36 

12 4 4 4 4 4 38 

13 4 4 4 4 4 39 

14 5 4 3 4 4 40 

15 4 4 4 4 4 35 

16 4 5 4 4 4 36 

17 4 4 3 4 5 38 

18 4 5 4 5 4 39 

19 5 4 4 4 4 40 

20 4 4 4 4 3 36 

21 4 4 4 5 3 35 

22 4 4 5 3 4 40 

23 4 4 4 4 4 43 



 

 

24 4 4 4 4 4 40 

25 4 4 4 4 4 35 

26 5 5 5 4 4 45 

27 5 5 4 4 4 44 

28 4 4 4 5 4 39 

29 4 5 4 4 4 41 

30 5 4 4 4 4 43 

31 4 5 4 5 4 43 

32 4 4 4 4 4 39 

33 5 3 4 4 4 37 

34 4 4 5 4 4 40 

35 5 4 5 5 4 42 

36 5 4 4 4 5 35 

37 4 4 5 5 4 44 

38 5 4 4 4 4 40 

39 4 5 4 4 4 38 

40 5 3 4 4 4 33 

41 5 3 4 4 4 37 

42 4 2 4 4 4 35 

43 4 5 4 5 4 38 

44 5 5 4 4 4 40 

45 4 5 3 5 4 39 

46 5 4 4 4 4 38 

47 4 4 3 5 5 32 

48 4 5 4 3 3 31 

49 4 4 4 4 4 40 

50 4 3 4 4 4 38 

51 4 5 4 5 4 37 



 

 

52 4 5 4 4 4 36 

53 4 5 4 4 4 35 

54 5 5 5 4 4 35 

55 4 5 4 4 4 39 

56 5 4 4 3 4 37 

57 4 4 4 2 3 35 

58 5 4 4 5 4 38 

59 4 4 4 4 4 38 

60 4 4 5 5 5 37 

61 5 5 4 4 4 40 

62 5 4 5 4 4 43 

63 5 5 4 4 5 43 

64 4 3 2 4 4 31 

65 5 5 4 4 5 44 

66 5 4 4 3 4 39 

67 5 4 5 4 4 43 

68 5 5 4 5 4 41 

69 4 4 4 4 4 40 

70 5 5 4 4 4 43 

71 4 4 4 4 5 34 

72 5 5 4 4 4 41 

73 4 4 4 5 5 43 

74 5 4 4 4 4 42 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

    

 

 

  Foto produk yang didiskonkan melalui kartu member di prilly busana pekanbaru  

 

               

  Foto Bersama SPG               Foto bersama HRD             Foto Bersama Kasir                     Foto 

Kartu Member  
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