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Rani Dewana
NIM. 12240321843

Telah disetujui oleh Pembimbing pada tanggal : 2 Februari 2026
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menyatakan bahwa mahasiswa berikut ini:
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Telah Diseminarkan Pada:

Hari : Selasa

Tanggal : 10 Juni 2025
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gelar sarjana Strata Satu (S1) Program Studi Ilmu Komunikasi di Fakultas Dakwah
dan Komunikasi UIN Sultan Syarif kasim Riau.
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Lampiran Surat:
Nomor  : Nomor 25/2021
Tanggal : 10 September 2021

SURAT PERNYATAAN

Saya yang bertandatangan dibawah ini:

Nama . Rani Dewana
NIM : 122240321843
Tempat/ Tgl. Lahir . Pekanbaru, 30 Desember 2003

Fakultas/Pascasarjana : Dakwah dan Komunikasi

Prodi . Ilmu Komunikasi

Judul Disertasi/Thesis/Skripsi/Karya Iimiah lainnya

“PENGARUH PENGGUNAAN MEMBER CARD TERHADAP LOYALITAS
KONSUMEN DI ANIWW STUDIO PEKANBARU”

Menyatakan dengan sebenar-benarnya:

1.

)

W)

Penulisan Skripsi dengan judul sebagaimana disebutkan diatas adalah hasil
pemikiran dan penelitian saya sendiri.

Semua kutipan pada karya tulis saya ini disebutkan sumbernya.

Oleh karena itu Skripsi saya ini, saya sampaikan bebas dari plagiat.

Apabila dikemudian hari terbukti terdapat plagiat dalam penulisan Skripsi saya
tersebut, maka saya bersedia menerima sanksi sesuai peraturan perundang-

undangan.

Demikianlah Surat Pernyataan ini saya buat dengan penuh kesadaran dan

tanpa paksaan dari pihak manapun juga.
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Pekanbaru, 2 Februari 2026

No. : Nota Dinag
Lampiran : 1 (satu) Eksemplar
Hal . Pengajuan Ujian Munagasyah

Kepada yang terhormat,
Dekan Fakultas Dakwah dan Komunikasi
di-

Tempat.

Assalamua’alaikum Warohmatullahi Wabarokatuh.
Dengan Hormat,

Setelah kami melakukan bimbingan akademik sebagaimana mestinya terhadap
Saudara:

Nama : Rani Dewana

NIM 1 12240321843

Judul Skripsi : Pengaruh Penggunaan Member Card Terhadap Loyalitas
Konsuinei di Aniww Studio Pekanbaru

Kami berpendapat bahwa skripsi tersebut sudah dapat diajukan untuk Ujian Munaqasyah
guna melengkapi tugas dan memenuhi salah satu syarat untuk mencapai gelar Sarjana Ilmu
Komunikasi (S.I.Kom)

Harapan kami semoga dalam waktu dekat yang bersangkutan dapat dipanggil untuk diuji

dalam sidang Ujian Munaqasyah Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negeri
Sultan Syarif Kasim Riau.

Demikian persetujuan ini kami sampaikan. Atas perhatian Bapak, diucapkan terima
kasih.

Wassalamua’alaikum Warohmatullahi Wabarokatuh.

Mengetahui,
03en Pembimbing,

( 7
Dr. Nuydin, M.A
IP. 19660620 200604 1 015
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Mengetahui -
Ketua Prodi Ilmu Komunikasi

SU/

Dr. Musfialdy, S.Sos, M.Si
NIP. 19721201 200003 1 003
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geneliti;m ini dilatarbelakangi oleh pentingnya strategi retensi pelanggan pada
Bisnis jasa kecantikan, khususnya melalui program penggunaan member card
Sebagai_ypaya mendorong kunjungan ulang dan loyalitas konsumen di Aniww
Studio jPekanbaru. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh
l%engguffaan member card terhadap loyalitas konsumen Aniww Studio Pekanbaru.
Eenelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei
ﬁorelasional. Sampel 55 responden yang ditentukan menggunakan rumus Slovin
éan teknik purposive sampling yaitu pengguna aktif minimal tiga kali kunjungan.
g)ata dikumpulkan melalui kuesioner berbasis Google Form dan dianalisis
penggunakan SPSS melalui uji validitas, reliabilitas, analisis regresi linear
%ederhana serta koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan persamaan
E@gresi linear sederhana Y = 16,280 + 1,072X, bahwa penggunaan member card
gerpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Selain itu, hasil
g]l t méﬁ’unjuldmn nilai t hitung sebesar 9,890 dengan nilai signifikansi 0,000 (<
Q,OS) sghlngga dapat disimpulkan bahwa variabel member card berpengaruh
Sigmﬁkaan terhadap loyalitas konsumen di Aniww Studio Pekanbaru. Nilai
goeﬁsmﬁ determinasi sebesar 0,649 menunjukkan bahwa penggunaan member
%ard maihpu menjelaskan 64,9% variasi loyalitas konsumen, sedangkan sisanya
alpengaghhl oleh faktor lain di luar penelitian. Dengan demikian, program
membelg'card dapat menjadi strategi yang efektif dalam meningkatkan loyalitas
konsumén pada Aniww Studio Pekanbaru.

-

< . : ; ;
Kata Kunci: penggunaan member card, loyalitas konsumen, Aniww Studio
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ABSTRACT
9= E&
NAMED : RANI DEWANA
Qo
PEPA 2 TMENT : ILMU KOMUNIKASI
g8 =
g»’]@.’LE ; THE INFLUENCE OF USING MEMBER CARD
§ g_ = TOWARD CONSUMER LOYALTY AT ANIWW
23 |5 STUDIO PEKANBARU
T e C
g!;,’hﬁs stugdy is motivated by the importance of customer retention strategies in the
=]

be@uty servi
(=

gn effort to encourage repeat visits and customer loyalty at Aniww Studio

C

ce industry, particularly through the use of member card programs as

]

ﬁekanbg’u. This research aims to analyze the effect of using member cards on
%ustomé_? loyalty at Aniww Studio Pekanbaru. The study employed a quantitative
gpproa@ using a correlational survey method. The sample consisted of 55
gespondents determined using the Slovin formula and purposive sampling
échnique, specifically active users who had visited at least three times. Data were
Bollected through a questionnaire distributed via Google Forms and analyzed
asing SPSS through validity tests, reliability tests, simple linear regression
§nalysis, and the coefficient of determination. The results of the study show the
Simple linear regression equation Y = 16.280 + 1.072X, indicating that the use of
gaember cards has a positive and significant effect on customer loyalty.
@’ urthermore, the t-test results show a t-value of 9.890 with a significance value of
8.000 (5 0.05), which means that the member card variable significantly
‘%zﬂuen&:s customer loyalty at Aniww Studio Pekanbaru. The coefficient of
getermiﬁation value of 0.649 indicates that the use of member cards explains
84.9% %" the variation in customer loyalty, while the remaining percentage is
?ﬁqﬂuencéd by other factors outside this study. Therefore, the member card

rogran&can be considered an effective strategy in increasing customer loyalty at

o
/iniww gtudio Pekanbaru.

)
Keywor@_v: membership card, customer loyalty, Aniww Studio
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KATA PENGANTAR

g RO RN P (e
Buji dan syukur penulis panjatkan ke hadirat Allah SWT atas segala

IEnat chidayah, dan karunia-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi
en?an judul “Pengaruh Penggunaan Member Card Terhadap Loyalitas
sumen di Aniww Studio Pekanbaru” sebagai salah satu syarat untuk
peroleh gelar sarjana pada Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim
. Shalawat serta salam semoga senantiasa tercurah kepada Nabi Muhammad
kguarga sahabat, dan seluruh umatnya hingga akhir zaman.
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g iemtama dan yang paling utama, penulis ucapkan terimakasih yang tak
rhmg% kepada pintu surgaku yaitu mama ku tersayang yang kelak akan menjadi
dadarr surga. Beliau sangat berperan penting dalam proses setiap langkah
ehldup/%n penulis, beliau memang tidak sempat merasakan bangku perkuliahan,
pi berkat dukungan semangat dan doa yang tak pernah putus untuk penulis
ngga penuhs bisa sampai di titik sarjana pada saat ini. Dan penuh dengan rasa
nta papa ku tersayang sosok lelaki sederhana yang selalu mengusahakan semua

Asg3 \@rings ney

Byl E”E?

ang terbaik untuk penulis. Beliau memang tidak merasakan pendidikan sampai di

angku perkuliahan, namun beliau selalu bekerja keras tanpa henti untuk

ehidupan penulis yang lebih layak hingga penulis sampai di tahap ini.
erimakasih yang sedalam-dalam nya dari penulis untuk setiap jerih payah yang
pa perjuangkan.

Penyusunan skripsi ini tidak terlepas dari bantuan, bimbingan, dan
ukungan dari berbagai pihak. Oleh karena itu, pada kesempatan ini penulis ingin
enyan;ﬁ)aikan ucapan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak
ng teldh membantu selama proses penyusunan skripsi ini.

1. P_Bu Prof. Dr. Hj. Leny Nofianti, MS, SE, M.Si, Ak, CA selaku Rektor

Elniversitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

Bapak Prof. H. Raihani, M.Ed., Ph.D selaku Wakil Rektor I, Bapak Dr.

glex Wenda, S.T., M.Eng selaku Wakil Rektor II, dan Bapak Dr. Harris

Simaremare, M.T selaku Wakil Rektor III Universitas Islam Negeri Sultan

Syarif Kasim Riau.

3. Bapak Prof. Dr. Masduki, M.Ag selaku Dekan Fakultas Dakwah dan
Romunikasi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

4, gapak Dr. Muhammad Badri, S.P., M.Si selaku Wakil Dekan I, Ibu Dr. Titi
gntin, S.Sos., M.Si selaku Wakil Dekan II dan Bapak Dr. Sudianto, S.Sos.,
M.LKom selaku Wakil Dekan III Universitas Islam Negeri Sultan Syarif
Easim Riau.

5. Bapak Dr. Musfialdy, M.Si selaku Ketua Program Studi Ilmu Komunikasi
ﬁnlversnas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau
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Latar Belakang Masalah

g Persaingan bisnis jasa yang semakin ketat membuat upaya
meffipertahankan konsumen lama menjadi lebih krusial dibanding sekadar
menarik konsumen baru, karena loyalitas pelanggan sangat menentukan
stabilitas pendapatan dan keberlangsungan usaha dalam jangka panjang.
ESalﬁ_Tl satu strategi yang banyak digunakan untuk memperkuat loyalitas
é adafah program penggunaan member card, karena bukan hanya menawarkan
keuntungan finansial seperti diskon, tetapi juga membangun ikatan psikologis
aga‘ﬁ-pelanggan terdorong melakukan pembelian ulang (Mutiyah & Sutrisna,
20%‘%). Program penggunaan member card umumnya dirancang untuk
mepgingkatkan retensi, mendorong frekuensi transaksi, serta memperbesar
peltiang rekomendasi dari mulut ke mulut ketika manfaat yang diterima
konsumen dinilai relevan dan memuaskan (Siregar et al., 2020).

Penggunaan Member card menjadi salah satu faktor utama konsumen
datang kembali, karna dengan adanya program penggunaan member card
konsumen bisa mendapatkan beberapa keuntungan seperti diskon atau
potongan harga yang membuat biaya layanan terasa lebih terjangkau.
Keuntungan tersebut tidak hanya bersifat ekonomis, tetapi juga membentuk
dorongan psikologis bagi konsumen untuk tetap memilih tempat yang sama

-Buepun 16unpuijig e3dio el

ketika mereka merasa mendapatkan nilai lebih dibandingkan layanan sejenis
(Putfa, 2022). Pola ini banyak ditemukan pada bisnis jasa yang bergantung
pacﬁ pembelian berulang, termasuk usaha di bidang perawatan dan layanan
kecahtikan yang menuntut konsumen untuk kembali secara berkala agar hasil
pergwatan tetap optimal.

= Kondisi tersebut relevan dengan strategi pemasaran yang diterapkan di
Anﬁvw Studio sebagai salah satu penyedia layanan perawatan yang
meﬁ:'ghadapi persaingan di sektor jasa. Berdasarkan hasil observasi awal
per@htl Aniww Studio telah menerapkan program penggunaan member card
dengan ketentuan minimal kedatangan atau minimal transaksi tertentu.
Berdasarkan wawancara dengan salah satu konsumen Aniww Studio
(Mdlinda, 2025), menyebutkan bahwa diskon yang penggunaan diberikan
mef@ber card menjadi alasan utama mereka tetap memilih Aniww Studio.

3) Program kartu loyalitas telah menjadi salah satu strategi pemasaran
ya@ banyak digunakan, dengan memberikan beragam keuntungan atau
hadidh kepada pelanggan yang bergabung. Tujuan utama dari program ini
adaﬁh untuk membangun kesetiaan pelanggan, meningkatkan tingkat retensi,
seré mendorong terjadinya pembelian yang berulang (Myftaraj & trebicka,

nery v
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2023). Hal ini sejalan dengan penelitian Nguyen & Nguyen (2019), yang
Ime@ungkapkan bahwa pelanggan yang merasa puas dengan manfaat dari
3) karﬁi loyalitas cenderung memiliki loyalitas yang lebih tinggi dan lebih sering
mePEkomendamkan toko kepada orang lain. Temuan ini menegaskan adanya

o
&
&
=5

ge)
o
w2
=
=
o
=
-
8
o
-
[¢)

s
c
1)
wn
&
=

ge)
o,
)
=

ga

B
=
—
@
=
)
I~y

o

o
=
o

(0=}
~
o
=i
5}

<
=
=3
&
w2
[oN
o)
=

B
=

perilaku loyal serta promosi dari mulut ke mulut.

3 Berdasarkan fenomena tersebut, program penggunaan member card
pad_r.:ﬁ dasarnya dirancang untuk memberikan manfaat finansial kepada
pel@ggan terutama berupa diskon atau potongan harga, sehingga mendorong
a pelanggan untuk melakukan kunjungan ulang demi memperoleh keuntungan
@ tersgbut (Wijaya & Thio, 2024). Dorongan untuk kembali biasanya semakin
kuap ketika produk atau jasa yang diterima sesuai dengan ekspektasi
konsumen, karena kondisi ini akan memunculkan kepuasan yang pada
akhdinya dapat berkembang menjadi loyalitas terhadap perusahaan atau
tenjpat layanan tertentu (Kotler & Keller, 2018).

Namun, secara langsung di Aniww Studio pada periode Januari hingga

un-6uepun 1Bunpuiq eydi

Februari 2025 menunjukkan bahwa program member card belum sepenuhnya
dimanfaatkan secara optimal oleh seluruh konsumen, meskipun studio ini
telah menyediakan berbagai keuntungan seperti diskon dengan ketentuan
minimal kedatangan. Kondisi tersebut terlihat dari adanya beberapa
konsumen yang tetap rutin datang kembali walaupun mereka tidak pernah
menggunakan member card yang dimiliki. Temuan ini menunjukkan adanya
kesenjangan, yaitu member card telah dirancang sebagai strategi untuk
mercrnlbentuk loyalitas melalui insentif finansial, tetapi pada praktiknya tidak
sengla konsumen menggunakan program tersebut secara konsisten, sementara
kurffungan ulang tetap terjadi.

:’7 Berdasarkan kesenjangan tersebut, penelitian ini difokuskan untuk
mefiganalisis pengaruh penggunaan member card terhadap loyalitas
kon%.umen di Aniww Studio Pekanbaru. Kajian mengenai penggunaan
member card dan loyalitas sebelumnya telah dilakukan oleh beberapa
penfgliti, di antaranya Azzahra dan Hidayat (2023) melalui penelitian berjudul
“Pepgaruh Member Card dan Kepuasan Pelanggan Terhadap Loyalitas
Pro?uk Coffee Shop X Indonesia”. Penelitian terkait juga dilakukan oleh
Awglliyah (2024) berjudul “Pengaruh Diskon Member Card Terhadap
Lo;%litas Pelanggan Nibras Rumah Busana Salsanafa Perspektif Ekonomi
Syagiah”, serta Lestari (2023) dengan judul “Pengaruh Diskon Member Card
Terfladap Keputusan Pembelian Konsumen Allea Outfit Pekanbaru Menurut
Ek(;_homi Syariah”. Keberadaan penelitian terdahulu tersebut menunjukkan
balgya program member card kerap dikaitkan dengan perilaku pembelian
ulaﬂg maupun loyalitas, namun konteks dan objek penelitian yang berbeda

wr
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tetap membuka ruang untuk pengujian ulang pada jenis bisnis lain, termasuk
jas@perawatan.

93): Secara konseptual, penggunaan member card merupakan bentuk
strategi perusahaan untuk mempertahankan pelanggan melalui pemberian
magfaat tertentu bagi anggota, sehingga pelanggan terdorong melakukan
kurjungan atau pembelian ulang secara konsisten (Muhammad et al., 2021).
Program ini pada umumnya bertujuan membangun hubungan jangka panjang
antara perusahaan dan pelanggan melalui insentif yang dirasakan bernilai,
sepg“[i diskon atau potongan harga. Sementara itu, Kotler dan Keller (2018)
mendefinisikan loyalitas sebagai komitmen yang kuat untuk terus membeli
atayp mendukung kembali produk atau jasa yang disukai pada masa
meﬁdatang meskipun terdapat pengaruh situasi atau upaya pemasaran
pesaing. Dengan demikian, loyalitas dapat dipahami sebagai kecenderungan
konSumen untuk tetap memilih layanan yang sama dan melakukan kunjungan
ulafig secara berkelanjutan.

Penelitian ini dilakukan di Aniww Studio Pekanbaru yang berlokasi di
JI. Arifin Ahmad, Kec. Marpoyan Damai, Kota Pekanbaru, Riau. Aniww
Studio relevan dijadikan objek penelitian karena bergerak pada bidang jasa
perawatan yang sangat bergantung pada pelanggan yang melakukan
kunjungan berulang. Selain itu, Aniww Studio menyediakan program
penggunaan member card sebagai strategi untuk mendorong konsumen
kembali menggunakan layanan secara konsisten.

Pemilihan Aniww Studio Pekanbaru sebagai lokasi penelitian
didggarkan pada pertimbangan bahwa Aniww Studio merupakan salah satu
usa_ﬂ;a jasa kecantikan yang secara aktif menerapkan strategi pemasaran
melalui program member card untuk menarik dan mempertahankan
pelgmpggan. Selain itu, pemilihan Aniww Studio sebagai objek penelitian juga
didgkung oleh kompetensi pemilik usaha yang memiliki pemahaman
meladalam mengenai layanan perawatan kecantikan yang ditawarkan. Pemilik
Antww Studio diketahui pernah menjadi narasumber dalam kegiatan seminar
terléait salah satu treatment kecantikan, sehingga memiliki pengetahuan dan
pengalaman yang memadai mengenai praktik layanan serta strategi
pen&elolaan pelanggan dalam bisnis kecantikan.

o Kondisi tersebut menunjukkan bahwa layanan yang diberikan tidak
hanica berorientasi pada keuntungan bisnis semata, tetapi juga didukung oleh
pemahaman profesional terhadap kualitas treatment yang ditawarkan kepada
korfumen. Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk melihat
sejzﬁ;h mana penggunaan member card benar-benar berpengaruh terhadap
loygiitas konsumen pada konteks Aniww Studio Pekanbaru.
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Penegasan Istilah
© Untuk menghindari kesalahpahaman dalam memahami judul penelitian,

O YeH

mal;%é penulis memberikan penegasan serta penjelasan tentang istilah-istilah
sebagai berikut.
(@)

eydi

. © Penggunaan Member Card
® Penggunaan Member card merupakan sebuah kartu yang memberikan

!ﬁunp_tgma

S keuntungan berupa potongan harga atas produk atau layanan dari perusahaan-

epu

5 permsahaan tertentu kepada pemiliknya. Menurut sumber lain, member card
adafah kartu keanggotaan yang diterbitkan oleh penjual sebagai strategi untuk

pun-6

émeﬁrik minat konsumen melalui pemberian diskon, promosi eksklusif,
hacgglh, serta berbagai layanan lainnya. Keberadaan member card sangat
bergaanfaat bagi pelaku usaha karena dapat dimanfaatkan sebagai sarana
unt%( membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan (Sumarsih et
al.,2024).
=

2: Aniww Studio

Aniww Studio adalah sebuah usaha yang bergerak di bidang treatment
kecantikan wanita, yang menawarkan berbagai layanan perawatan seperti nail
art, lash lift, brow bomber, dan eyelash extension. Studio ini bertujuan untuk
membantu para wanita menjaga dan meningkatkan penampilan serta
kepercayaan diri mereka melalui layanan yang mencakup perawatan yang
mereka sediakan. Menargetkan wanita yang peduli terhadap kesehatan dan
kecantikan kulit maupun tubuhnya, Aniww Studio menjadi pilihan untuk
berg)agai kebutuhan perawatan kecantikan.

3. % Loyalitas Konsumen

» Kotler dan Keller (2018) mengatakan: “the long term success of the a
pargcular brand is not based on the number of consumer who purchase it
Onlﬁ‘once, but on the number who become repeat purchase”. Dalam hal ini
dapgt diartikan bahwa konsumen yang loyal tidak diukur dari berapa banyak
diaanembeli, tapi dari berapa sering dia melakukan pembelian ulang termasuk
mef?'komendasikan orang lain untuk membeli (Wijayanto & Iriani, 2013).

-

<

)
Ru;;lusan Masalah

é Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan di atas, maka terdapat
rumisan masalah yang akan di teliti oleh peneliti yaitu: “Bagaimana
pengaruh penggunaan member card terhadap loyalitas konsumen di Aniww
Studio Pekanbaru?”.

nery wisey jar
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Tujuan Penelitian

© Berdasarkan permasalahan diatas tujuan penelitian ini ialah untuk
edgetahui apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara penggunaan
ber card terhadap loyalitas konsumen di Aniww Studio Pekanbaru.

=

N
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e

1d19o

Kegunaan Penelitian

- Kegunaan Teoritis

= Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam
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8 perflaku konsumen. Hasil penelitian ini dapat memperkaya literatur terkait
hu‘tg)mgan antara program kartu loyalitas (loyalty card) dan loyalitas
konsumen. Selain itu, penelitian ini juga dapat menjadi referensi bagi studi-
s‘[uajJ selanjutnya yang membahas topik serupa.

6

2. 2 Kegunaan Praktis

Secara praktis, penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi
perusahaan atau pelaku bisnis dalam merancang dan mengevaluasi strategi
pemasaran, khususnya program member card. Dengan mengetahui seberapa
besar pengaruh penggunaan member card terhadap loyalitas konsumen,
perusahaan dapat mengambil keputusan yang lebih tepat dalam meningkatkan
retensi  pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang
dengan konsumennya. Temuan ini juga dapat dijadikan dasar strategi retensi
pelanggan oleh pelaku bisnis di sektor jasa kecantikan.

nery wisey Jrredg uejyng jo AJISIdAIU) dTWeR[S] 3)e31§
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b
b

=

BABII
© TINJAUAN PUSTAKA
=
QO
-
agian Terdahulu

©  Dalam penelitian ini, penulis menemukan bahwa setelah meninjau

eberapa tulisan dan karya ilmiah lain, terdapat beberapa pembahasan yang
erkaitan dan sejalan dengan topik yang sedang dibahas.

¥ Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Viona Lestari (2023) dengan
C judul “PENGARUH DISKON MEMBER CARD TERHADAP
< KEPUTUSAN ~ PEMBELIAN KONSUMEN  ALLEA  OUTFIT
(Cn PEKANBARU MENURUT EKONOMI SYARIAH” Penelitian ini dilatar
. belakangi oleh adanya strategi pemasaran yang seringkali digunakan
® oleh perusahaan ritel untuk mempengaruhi keputusan pembelian
" konsumennya salah satu nya Allea Outfit yang memberikan diskon bagi
konsumen yang mempunyai member card. Rumusan masalah penelitian
ini adalah apakah diskon member card berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen Allea Outfit. Dan bagaimana pemberian diskon
member card terhadap keputusan pembelian konsumen Allea Outfit
menurut ekonomi syariah. Penelitian ini adalah penelitian lapangan
dengan lokasi Jl. Delima No.11, Allea Outfit Pekanbaru, dengan
populasi 276 orang konsumen yang mempunyai member dan 1 manajer
serta owner Allea Outfit. Adapun teknik pengambilan sampel

neiy

menggunakan teknik probability sampling yaitu metode purposive
@ sampling dengan rumus slovin dengan hasil sebanyak 74 responden.
% Dengan metode pengumpulan data yaitu observasi, wawancara dan
% Kuesioner dan teknik analisis datanya menggunakan regresi
g linear sederhana.
2 Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Ifni Awalliyah (2024) dengan
S judul  “PENGARUH DISKON MEMBER CARD TERHADAP
< LOYALITAS PELANGGAN NIBRAS RUMAH BUSANA SALSANAFA
PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH” Penelitian ini dilatarbelakangi
Z oleh adanya pelanggan loyalitas yang mempunyai kartu member card
S, tapi tidak menggunakan kartu tersebut dalam berbelanja. Rumusan
= masalah penelitian ini adalah apakah diskon member card berpengaruh
= terhadap loyalitas pelanggan pada produk Nibras di Rumah Busana
3) Muslim Salsanafa. Bagaimana pemberian diskon member card terhadap
loyalitas pelanggan pada produk Nibras di Rumah Busana Muslim
. Salsanafa menurut ekonomi syariah. Penelitian ini adalah penelitian

ISI9A

1

S

jurek

lapangan dengan menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif, lokasi
* JI. HR. Soebrantas, Tarai Bangun, Rumah Busana Muslim Salsanafa,

ISey[
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dengan populasi 2.571 orang konsumen yang mempunyai member
© Nibras. Adapun teknik pengambilan sampel menggunakan Teknik
93): probability sampling yaitu metode purposive sampling dengan rumus
= slovin dengan hasil sebanyak 97 responden. Dengan metode
g- pengumpulan data yaitu observasi, kuesioner dan teknik analisis
o datanya menggunakan regresi linear sederhana.
3 Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Mutiara Dian Azzahra dan
— Agus Maolana Hidayat (2023) dengan judul “PENGARUH MEMBER
;CARD DAN KEPUASAN PELANGGAN TERHADAP LOYALITAS
—~ PRODUK COFFE SHOP X DI IINDONESIA” Meningkatnya
v konsumsi kopi di Indonesia membuat pelaku bisnis berusaha
o menciptakan sebuah inovasi dengan mendirikan usaha coffee shop X
o disertai dekor dan fasilitas yang dapat memberikan kepuasan bagi
A pelanggan. Selain itu setiap perusahaan membuat sebuah loyalty
2 program berupa member card yang memberikan keuntungan dan
keistimewaan dalam melakukan transaksi. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh penggunaan member card dan kepuasan
pelanggan terhadap loyalitas pelanggan. Metode penelitian yang
digunakan melalui pendekatan deskriptif dan kuantitatif dengan teknik
pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner secara online melalui
social media diperoleh sebanyak 244 responden. Teknik pengambilan
sampel menggunakan nonprobability sampling dengan metode
incidental. Penelitian ini menggunakan software SMARTPLS versi
3.2.9 dalam melakukan pengolahan data. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa member card memberikan pengaruh positif yang
signifikan terhadap kepuasan pelanggan dan member card juga
memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap loyalitas
= pelanggan serta kepuasan pelanggan memberikan pengaruh positif yang
~ signifikan terhadap loyalitas pelanggan.
Z_ Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Muh. Erlangga, dkk (2025)
- dengan judul “PENGARUH PROMOSI MEMBER CARD DAN MEDIA
= SOSIAL TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN KAKU FOOD
E CABANG BORONG KOTA MAKASSAR” Penelitian ini bertujuan agar

& memahami hubungan promosi Kartu Anggota dan instrumen sosial saat

dTwIe[S] 3jelg

SI9

1

= ini terhadap kesetiaan pengunjung pada bagian Kaku Food Borong
= Wilayah Makassar. Data yang digunakan dalam penelitian ini diketahui
bahwa data primer sejumlah 110 sampel saat ini. Bentuk penelitian ini
. termasuk dalam penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini
diketahui bahwa seluruh pengunjung yang pernah berbelanja di bagian
_Kaku Food Borong Wilayah Makassar dan memiliki Kartu Anggota.

10}

11eAg
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Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik dokumentasi
© dan survei menggunakan kuesioner. Metode analisis data menggunakan
L analisis SPSS versi 29. Hubungan yang diperoleh dari penelitian ini
diketahui bahwa promosi Kartu Anggota memiliki hubungan yang
signifikan secara parsial dan parsial terhadap kesetiaan pengunjung
Kaku Food Bagian Borong di Wilayah Makassar, kemudian instrumen

Iw ejdio ye

sosial memiliki hubungan yang signifikan secara parsial terhadap
— kesetiaan pengunjung Kaku Food Bagian Borong di Wilayah Makassar.
;Secara simultan promosi Kartu Anggota dan instrumen sosial
— berhubungan signifikan terhadap kesetiaan pengunjung Kaku Food
«» Bagian Borong di Wilayah Makassar.

5, Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Hamzah (2024) dengan judul
& “PENGARUH PROGRAM MEMBER CARD TERHADAP MINAT
BELI ULANG MELALUI KEPUASAN PELANGGAN SEBAGAI
VARIABEL INTERVENING PADA PELANGI MART (STUDI
PENGGUNA MEMBER CARD PADA PELANGI MART)” Membership
card adalah salah satu bentuk loyalitas. Adanya membership card,

neiy ey

membuat pelanggan fokus mengumpulkan poin-poin  untuk
mendapatkan reward dan melakukan pembelian ulang di toko retail.
Pelangi Mart adalah salah satu bisnis retail yang menerapkan program
member card di tahun 2013. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui pengaruh program member card terhadap minat beli ulang
melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif survei dengan
sampel sebanyak 100 member Pelangi Mart yang ditentukan dengan
rumus slovin. Teknik pengambilan sampel menggunakan stratified
random sampling sebanyak 59 member eceran dan 41 member grosir
dari 3.651 member Pelangi Mart. Pengambilan data berupa kuesioner
yang kemudian diolah pada aplikasi SmartPLS versi 4. Hasil yang
ditemukan pada penelitian ini adalah program member card tidak
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang, kepuasan pelanggan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang, dan secara tidak
langsung menunjukkan pengaruh program member card terhadap minat

JO AJISIdATU() DTWIR[S] 3}e}S

o beli ulang melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening
é berpengaruh signifikan.

& Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Husni Fahmi, Basari MA,
&% Kartika Risna (2023) dengan judul “PENGARUH PROGRAM
. MEMBERSHIP CARD DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
LOYALITAS PELANGGAN (SUATU STUDI PADA PT. EIGERINDO
~MULTI PRODUK INDUSTRI STORE CIAMIS)” Penelitian ini

nery wisey jurek
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difokuskan pada pengaruh program membership card dan kualitas
© pelayanan terhadap loyalitas pelanggan (Suatu Studi Pada PT.

93): Eigerindo Multi Produk Industri Store Ciamis). Metode yang digunakan

= penulis dalam penelitian ini adalah metode survei dengan pendekatan

g- kuantitatif. Teknik sampling yang digunakan yaitu insidental sampling

o 91 orang responden konsumen yang bertransaksi menggunakan

3 member eiger adventure club PT. Eiger Multi Produk Industri Store

= Ciamis. Sedangkan untuk menganalisis data yang diperoleh

— digunakanan analisis koefisien korelasi, koefisien determinasi, regresi

— linear berganda dan uji Hipotesis menggunakan Uji signifikansi (Uji t

v dan Uji F). Hasil dari penelitian dan pengolahan data menunjukan

% bahwa: 1] Program membership card berpengaruh positif tetapi tidak

& signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada PT Eigerindo Multi

A Produk Industri Store Ciamis; 2] Kualitas pelayanan berpengaruh

2 positif tetapi tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada PT
Eigerindo Multi Produk Industri Store Ciamis; 3] Program membership
card dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh positif
tetapi tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada PT Eigerindo
Multi Produk Industri Store Ciamis.

7. Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Ervin Myftaraj dan Brunela
Trebicka (2024) dengan judul “ANALYZING THE IMPACT OF
LOYALTY CARD PROGRAMS ON CUSTOMER BEHAVIOR:
INSIGHTS FROM THE ALBANIAN MARKET” Sebuah survei
dilakukan terhadap sampel pelanggan dari berbagai sektor ritel di

§ Albania. Survei ini mengumpulkan data tentang kesadaran, kepuasan,

® loyalitas, dan manfaat yang disesuaikan. Survei didistribusikan antara
= bulan Maret hingga Mei 2023, dan tanggapan dikumpulkan secara

_elektronik. Tanggapan survei dianalisis untuk menjawab pertanyaan

penelitian dan menguji hipotesis. Temuan menunjukkan tingkat

kesadaran yang signifikan di antara responden terkait program kartu
loyalitas. Kepuasan yang lebih tinggi terhadap manfaat spesifik, seperti

d

M

e

iskon dan pengumpulan poin, dikaitkan dengan tingkat loyalitas
pelanggan yang lebih tinggi. Pelanggan yang melaporkan frekuensi
penggunaan kartu loyalitas yang lebih tinggi menunjukkan loyalitas
ang lebih besar. Manfaat yang disesuaikan, khususnya diskon dan
akumulasi poin, secara signifikan mempengaruhi kepuasan pelanggan.
amun, kategori manfaat lain tidak menunjukkan hubungan yang
_ signifikan secara statistik dengan loyalitas.

Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Fadhil Muhammad, Fatkhur
Rozi, Achmad Sani Supriyanto (2021) dengan judul “THE

nery wiseyojrieAg uejng jo A3rsiaArun d
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INFLUENCE OF MEMBERSHIP PROGRAM ON CUSTOMER
© LOYALTY MEDIATED BY CUSTOMER SATISFACTION” Penelitian
93): ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh program keanggotaan
= terhadap loyalitas pelanggan pengguna Kartu Aku di Alfamart Jalan
g- Sunan Kalijaga Kota Malang dengan melibatkan kepuasan pelanggan
sebagai variabel mediasi. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan jumlah sampel 161 responden yang ditentukan
dengan rumus Slovin. Metode pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Teknik analisis data menggunakan SEM (Structural Equation
Modeling) PLS dan uji mediasi menggunakan bootstrapping dengan
bantuan perangkat lunak SmartPLS 3.3.3. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel program keanggotaan berpengaruh
signifikan terhadap variabel loyalitas pelanggan dengan nilai t-statistik
sebesar 15,027, variabel program keanggotaan berpengaruh signifikan
terhadap variabel kepuasan pelanggan dengan nilai t-statistik sebesar
14,391, variabel kepuasan pelanggan berpengaruh signifikan terhadap
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variabel loyalitas pelanggan dengan nilai t-statistik sebesar 2,818 dan
variabel kepuasan pelanggan memediasi hubungan antara variabel
program keanggotaan dengan variabel loyalitas pelanggan secara
signifikan dengan nilai t-statistik sebesar 2,772.
9. Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Chika Monika, Farah Oktafani
(2021) dengan judul “PENGARUH PROGRAM MEMBERSHIP
TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN DI CHATIME BANDUNG”
Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh pengaruh program
membership terhadap loyalitas pelanggan Chatime Bandung.
Pengumpulan data dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner
kepada 397 responden dengan teknik accidental sampling. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa value equity pada variabel program
membership dan referral pada variabel loyalitas pelanggan
. mendapatkan penilaian yang terendah dari responden. Selain itu,
terdapat pengaruh yang signifikan program membership terhadap
- loyalitas pelanggan Chatime Bandung. Namun, program membership
tidak mampu menjelaskan loyalitas pelanggan secara keseluruhan.

JO AJISIdATU() DTWIR[S] 3}e}S

o Kontribusi penelitian ini adalah dapat memberikan tambahan referensi
— mengenai gambaran penilaian pelanggan Chatime terhadap program
membership, tingkat loyalitas pelanggan Chatime, dan pengaruh
program membership terhadap loyalitas pelanggan, dengan studi kasus
. pada Chatime Bandung.

Penelitian serupa perrnah dilakukan oleh Tasya Amelia Putri Herliana
(2023) dengan judul “PENGARUH PEMBERIAN POTONGAN
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HARGA MELALUI KARTU MEMBER TERHADAP LOYALITAS
© PELANGGAN DI PRILLY BUSANA PEKANBARU PERSPEKTIF
93): EKONOMI SYARIAH” Jenis penelitian ini merupakan penelitian
= lapangan (fiel reseach) dengan sifat penelitian deskriptif kuantitatif,
g- Lokasi penelitian ini dilakukan di Prilly Busana Pekanbaru Jln.
& Hangtuah Ujung No. 166 A, Kel. Rejosari, Kec. Tenayan Raya, Subjek
3 penelitian ini adalah HRD Prilly Busana Pekanbaru, Staft Prilly Busana
— Pekanbaru, pelanggan Prilly Busana Pekanbaru, Objek penelitian ini
z adalah pemberian potongan harga terhadap loyalitas pelanggan dengan
— menggunakan kartu member di Prilly Busana Pekanbaru dalam
o 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
A Pekanbaru berjumlah 276 orang pelanggan yang mempunyai member
2 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.

Landasan Teori
1. @ Expectations Disconfirmation Theory

% Expectation Disconfirmation Theory (EDT) dikembangkan oleh
Richard L. Oliver pada tahun 1980. Richard L. Oliver merupakan seorang
pakgr pemasaran dan profesor di bidang marketing yang dikenal luas melalui
koniribusinya dalam kajian kepuasan dan loyalitas pelanggan. Ia merupakan
akagemisi yang banyak meneliti perilaku konsumen serta proses terbentuknya
kepEiasan pelanggan setelah melakukan pembelian atau penggunaan suatu
produk maupun jasa. Melalui penelitiannya, Oliver menjelaskan bahwa
kepﬁasan konsumen muncul dari proses perbandingan antara harapan awal
korfsumen terhadap suatu produk atau layanan dengan kinerja aktual yang
dirgfakan setelah konsumsi. Menurut EDT, kepuasan muncul ketika
korSumen membandingkan ekspektasi awal terhadap produk dengan kinerja
akt@gll produk tersebut setelah pembelian. Apabila kinerja produk melebihi
atag memenuhi ekspektasi, konsumen akan merasa puas, dan kepuasan ini
megjadi faktor penting yang mendorong terbentuknya loyalitas konsumen
terlﬁdap merek atau perusahaan (Lin, 2009).

»

I

nery w



AV VYSAS NIN

JDU

ﬂ:'__'::

‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

)

g

nl

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew nyens uenefun} neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘ueniiguad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e

)

JJaquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusaw edue) Ul sin} eA1ey yninjas neje uelbeqes diynbusw bBuele|iq ‘|

- 12

Expectation-Disconfirmation Theory (EDT) banyak diterapkan dalam
I per@litian terkait kepuasan dan loyalitas pelanggan (Lin, 2009). Teori ini
%’;dapy digunakan untuk memprediksi loyalitas pelanggan karena memiliki
gdan:)q)ak langsung terhadap kepuasan pelanggan (Jansone, 2012). Expectation-
§Dis_gonﬁrmation Theory menyatakan bahwa kepuasan pelanggan dapat

gdit@tukan oleh perbedaan antara kinerja dan harapan awal pelanggan (Lin,

g20(?; Voget et al, 2008). Harapan mengacu pada apa yang diantisipasi dan
g,-diyikini pelanggan akan terjadi, atau dengan kata lain, menunjukkan apa
% yang terjadi dan apa yang scharusnya terjadi. (Lin, 2009). Persepsi positif
§pel@ggan tentang suatu produk/jasa mengarah pada peningkatan kepuasan
@ danyisu ini pada akhirnya menghasilkan kesetiaan pelanggan (Keshavarz et
al.,2024).

& EDT mengacu pada respons seseorang setelah mengalami sesuatu,
sepéiti berbelanja atau menggunakan suatu produk. Namun, ketika ekspektasi
lebfh rendah, pelanggan cenderung merasakan kepuasan yang menyenangkan
(Keshavarz et al., 2024). Expectations Disconfirmation Theory (EDT) relevan
dengan judul penelitian ini karena teori ini menjelaskan bagaimana konsumen
membentuk loyalitas berdasarkan perbandingan antara harapan awal mereka
dan pengalaman nyata yang diperoleh setelah menggunakan member card.
Konsumen yang menggunakan member card biasanya memiliki ekspektasi
tertentu, seperti memperoleh diskon, layanan eksklusif, atau manfaat
tambahan. Ketika pengalaman aktual memenuhi atau melebihi harapan
tersebut (positive disconfirmation), konsumen akan merasa puas, yang pada
akhcinrnya meningkatkan loyalitas mereka terhadap perusahaan. Sebaliknya,
jika{i manfaat yang diterima tidak sesuai atau lebih rendah dari harapan
(neBative disconfirmation), tingkat kepuasan dan loyalitas konsumen bisa
meﬁumn.

2 Dengan demikian, EDT membantu memahami bagaimana manfaat yang
dib%ikan oleh program member card dapat membentuk kepuasan dan
meé‘dorong loyalitas konsumen.

2. 3 Penggunaan Member Card

E a. Pengertian Penggunaan Member Card

. Penggunaan member card adalah suatu implementasi strategi yang
bergifat menjalin hubungan yang erat dengan pelanggan dengan memberikan
baryak keuntungan. Efektivitas dari program tersebut dinilai oleh pelanggan
beraasarkan value, relationshipnya dengan pelanggan, dan citra merek
tersebut (brand) di mata pelanggan (Schnoring dan Woisetschliger, 2017).

E Penggunaan Member card merupakan suatu pengakuan sebagai
pelﬁlggan yang bergabung dalam suatu organisasi perusahaan atau kelompok
sec%ra resmi dan diakui. Pentingnya kenyataan yang terjadi bahwa pelanggan

nery v
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akan menjadi salah satu individual ataupun anggota dalam member dari
I seb@ah perusahaan (Sutjipto & Santoso, 2013). Keanggotaan biasanya
g dltaﬁdal dengan adanya sebuah kartu anggota atau member card. Hal tersebut
8 yang dapat menjadi member dalam sebuah organisasi atau perusahaan dapat
-ber_gpa individu ataupun agen pembelian yang jasanya juga akan digunakan
orafig lain. Penggunaan Member card dapat dipakai oleh seseorang yang
dla%gap memenuhi syarat sebagai anggota.
= Penggunaan member card merupakan aktivitas seseorang dalam
i me@apatkan dukungan sebagai anggota (Mahmudah, 2023). Seseorang yang
§tela§ dinyatakan secara resmi menjadi anggota dalam kelompok tertentu akan
@ diterima dengan baik dan diakui dalam posisinya. Menurut Kotler & Keller
(20&8), program loyalitas pelanggan berupa member card yang telah
ditgsapkan dibanyak perusahaan menjadi program pemasaran yang
me#fberikan peluang kepada perusahaan untuk melindungi pelanggan agar
tidgk mudah berpaling ke jasa perusahaan pesaing.
Menurut Yunita (2017), member card merupakan keanggotaan resmi
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dalam suatu organisasi, bisnis, asosiasi yang berfungsi sebagai verifikasi
sebagai pelanggan yang diterima. Menurut Lee et al., (2021), member card
ialah upaya perusahaan untuk menciptakan hubungan berkepanjangan yang
secara signifikan menguntungkan pelanggan dan perusahaan sehingga terjadi
pembelian berulang terhadap produk/jasa perusahaan. Program loyalitas
pelanggan terdiri dalam beberapa jenis seperti program bonus, kartu
pelanggan, dan lainnya. Penggunaan member card biasanya ditandai dengan
penclll))erian kartu keanggotaan (Gronroos, 2020).

5,3: Menurut Mor (2016), penggunaan member card yang ditawarkan
perfisahaan kepada pelanggan memberikan manfaat baik hardbenefits dan
sof%eneﬁts. Manfaat yang dirasakan langsung oleh para pelanggan seperti
benfuk penghematan finansial dengan potongan harga yang diberikan menjadi
Wufljd dari hardbenefits itu sendiri. Sementara, softbenefits ialah bentuk
pemawaran yang khusus diberikan kepada pengguna member card yang
disgsuaikan dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan seperti pelayanan
khusus, reward, merchandise, dan lainnya. Softbenefits juga dapat dikatakan
hutimgan tanpa kontak fisik seperti ikatan sosial dan hubungan antara
pelaiggan dan perusahaan (Kotler & Keller, 2018).

é b. Macam-macam Member Card

= Macam-macam member card merujuk pada variasi bentuk dan sistem
keafiggotaan yang diterapkan oleh perusahaan sebagai bagian dari strategi
pemﬁasaran relasional. Setiap jenis member card dirancang dengan
kar;i(teristik dan manfaat yang berbeda, baik dari segi tingkat keanggotaan,
me%a}nisme perolehan keuntungan, maupun tujuan pembentukannya.
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Perbedaan tersebut disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dan strategi

I per@sahaan dalam membangun hubungan jangka panjang, meningkatkan
g loyalitas, serta mendorong frekuensi dan nilai transaksi konsumen (Kotler &

Buepun-6uepun 1Bunpuijg eydi

KeH%r, 2018).
g- Menurut Gronroos (2020), member card terdiri dalam beberapa macam
yaiti:
1} Free Membership Card, kartu member yang diperoleh secara gratis atau
— hanya membayar biaya pembuatan kartu.
ZZ Special Membership Card, dua pihak yang terlibat dalam transaksi
— member card yaitu perusahaan yang mengeluarkan kartu dan pelanggan
«» yang membeli kartu member tersebut.

3& Common Membership Card, tiga pihak yang terlibat dalam transaksi
member card yaitu penyedia barang/jasa, pengelola yang mengeluarkan

=
W)

A
)
c
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C.

) kartu, dan pelanggan yang membeli kartu.

Indikator Member Card

Menurut (Nailul et al., 2022), indikator penggunaan member card
terdiri dari:

1)

N
~

Manfaat finansial, meliputi penghematan biaya yang dikeluarkan
oleh seorang pelanggan pada saat mereka membeli produk atau jasa
dari perusahaan. Manfaat finansial merujuk pada keuntungan
ekonomi yang secara langsung dirasakan oleh konsumen sebagai
anggota, seperti potongan harga, pemberian diskon khusus, poin
reward, cashback, atau promo eksklusif yang tidak diperoleh oleh
konsumen non-anggota. Manfaat ini menjadi daya tarik utama dalam
penggunaan member card karena mampu menurunkan biaya yang
harus dikeluarkan konsumen dalam melakukan pembelian produk
atau jasa. Dalam konteks perilaku konsumen, manfaat finansial
dapat meningkatkan persepsi nilai (value for money) sehingga
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang dan
mempertahankan hubungan dengan perusahaan. Semakin besar
manfaat finansial yang dirasakan, semakin tinggi kecenderungan
konsumen untuk tetap menggunakan member card secara
berkelanjutan.

Manfaat sosial, bahwa perusahaan perlu juga memberikan manfaat
sosial bagi pelanggan mereka. Manfaat sosial berkaitan dengan
perasaan dihargai, diakui, dan diperlakukan secara khusus oleh
perusahaan sebagai anggota. Melalui member card, konsumen dapat
merasakan kedekatan emosional dengan perusahaan, misalnya
melalui pelayanan yang lebih personal, pemberian informasi
eksklusif, atau perlakuan prioritas. Manfaat sosial ini berperan
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dalam membangun ikatan psikologis antara konsumen dan
perusahaan, sehingga konsumen tidak hanya terikat secara rasional,
tetapi juga secara emosional. Ikatan sosial yang kuat akan
meningkatkan rasa memiliki (sense of belonging) dan memperkuat
loyalitas konsumen dalam jangka panjang.

wW
~

Manfaat struktural, membangun hubungan jangka panjang yang
menguntungkan dengan pelanggan. Manfaat struktural mengacu
pada upaya perusahaan dalam menciptakan sistem, fasilitas, atau
kemudahan yang mendukung hubungan jangka panjang dengan
konsumen. Manfaat ini dapat berupa sistem pencatatan transaksi
anggota, kemudahan akses layanan, penawaran yang disesuaikan
dengan preferensi konsumen, serta integrasi teknologi dalam
program keanggotaan. Melalui manfaat struktural, perusahaan
berupaya menciptakan hambatan berpindah (switching barriers)
bagi konsumen, sehingga konsumen merasa lebih nyaman dan
enggan beralih ke penyedia jasa lain. Manfaat struktural
mencerminkan komitmen perusahaan dalam menjaga keberlanjutan
hubungan dengan konsumen.

Berdasarkan pemaparan indikator penggunaan member card di atas,

nely ejxsng NiN Y!lw ejdio yeq @

dapat disimpulkan bahwa program member card tidak hanya berfungsi
sebagai alat promosi jangka pendek, tetapi juga sebagai strategi pemasaran
relasional untuk membangun loyalitas konsumen. Dalam penelitian ini,
penggunaan member card di Aniww Studio Pekanbaru dipandang sebagai
upaya perusahaan dalam memberikan nilai tambah melalui manfaat finansial,
ma@ifaat sosial, dan manfaat struktural yang secara simultan memengaruhi
loyélitas konsumen. Semakin positif persepsi konsumen terhadap manfaat
yar% diperoleh dari penggunaan member card, maka semakin tinggi tingkat
loyalitas konsumen terhadap Aniww Studio Pekanbaru.

:: d. Fungsi dan Manfaat Member Card

2. Fungsi perusahaan mengeluarkan member card untuk membangun
kenibali bisnis dengan berbagai manfaat kepada pengguna member card yang
tidak diberikan kepada pelanggan yang tidak berpartisipasi. Adapun manfaat
pro§ram yang dapat diperoleh pelanggan yang menggunakan member card
bagipelanggan dan perusahaan sebagai berikut: Zahro (2018),

|
H
N
o)
1)
a3,
s
o
)
=
(e
Vel
()
=

Bagi pelanggan, penggunaan member card memberikan nilai tambah

yang bersifat ekonomis maupun psikologis.

a) Memperoleh harga diskon, yaitu potongan harga khusus yang
hanya diberikan kepada pelanggan yang tergabung sebagai
anggota. Diskon ini memberikan keuntungan ekonomis secara

nery wisey] Jjuredg uejn



‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

AVIE YNSAS NIN
o0}

=

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew nyens uenefun} neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘ueniiguad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e

1t

)

g

)

JJaquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusaw edue) Ul sin} eA1ey yninjas neje uelbeqes diynbusw bBuele|iq ‘|

0

Buepun-6uepun 1Bunpuijig e3did eH

N
~

nely ejxsng NiN Y!lw ejdio yeq @

dATU() dTWR[S] 3)el§

-t

b)

16

langsung dan mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian
ulang.

Memperoleh poin, di mana setiap transaksi yang dilakukan akan
dikonversi menjadi poin tertentu. Poin tersebut dapat ditukarkan
dengan produk, layanan, atau potongan harga, sehingga
meningkatkan motivasi pelanggan untuk terus bertransaksi.
Memperoleh layanan khusus, seperti pelayanan prioritas, promo
eksklusif, atau fasilitas tambahan lainnya. Layanan ini
menimbulkan rasa eksklusivitas dan penghargaan yang dapat
memperkuat  keterikatan emosional pelanggan terhadap
perusahaan.

Bagi Perusahaan
Bagi perusahaan, program member card berfungsi sebagai strategi
untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

a)

b)

d)

Meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, karena
pelanggan merasa memperoleh manfaat lebih dibandingkan
konsumen biasa, sehingga cenderung bertahan dan melakukan
pembelian berulang.

Branding perusahaan, di mana identitas dan citra merek semakin
melekat di benak pelanggan melalui penggunaan member card
secara berkelanjutan.

Meningkatkan dan menjaga laba perusahaan, sebab pelanggan
loyal umumnya memiliki frekuensi pembelian dan nilai transaksi
yang lebih tinggi.

Mengubah pola pikir pelanggan baru untuk kembali, karena
insentif yang diberikan mendorong terbentuknya kebiasaan
konsumsi jangka panjang.

Memperoleh data pelanggan, seperti preferensi dan pola
pembelian, yang dapat dimanfaatkan sebagai dasar perencanaan
strategi pemasaran dan pengambilan keputusan bisnis.

Program member card tidak hanya memberikan manfaat finansial

kepada pelanggan melalui diskon dan poin, tetapi juga membantu perusahaan
meflbangun hubungan yang erat dengan pelanggan. Pelanggan dan
pergsahaan diharapkan dapat saling mendapatkan keuntungan dan menjalin
hu@ngan yang berkelanjutan.

= Menurut Mahmudah (2023), penggunaan member card biasa digunakan
dal@n keperluan yang berkaitan dengan keanggotaan perusahaan tersebut.
Kha?l_rawati (2019) menyatakan bahwa pelanggan yang menggunakan member
car@ memiliki ikatan emosional yang lebih besar dibandingkan pelanggan
yan“_g tidak menggunakan membership. Menurut Li et al., (2018), program

5
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loyalitas member card berpengaruh pada kepuasan, kepercayaan, dan
T komitmen pelanggan.

93): Perusahaan dapat mengetahui jumlah dan ekspetasi pelanggan dengan
adaminya kartu membership. Dengan demikian, perusahaan mudah untuk
me_gtkukan evaluasi mengenai kegunaan membership baik bagi perusahaan
atagpun pelanggan membership (Santoso & Sutjipto, 2019). Evaluasi ini
< membantu perusahaan dalam memperbaiki dan mengoptimalkan program
2 meﬁibership guna meningkatkan kepuasan dan keterlibatan pelanggan.

Bunpuijig eydi9 e

u
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a. Pengertian Loyalitas Konsumen
< Loyalitas menurut Hurriyati (2015) adalah wujud perilaku dari unit-unit
pen%ambilan keputusan untuk melakukan pembelian secara terus-menerus
ermdap barang atau jasa suatu perusahaan yang dipilih. Menurut Emor
(2036) loyalitas pelanggan adalah wujud perilaku dari unit-unit pengambilan
keputusan untuk rnelakukan pembelian secara terus menerus terhadap
barang/jasa suatu perusahaan yang dipilih. Menurut Dewi et al., (2014)
loyalitas pelanggan adalah sikap setelah pelanggan merasakan kepuasan.
Loyalitas pelanggan adalah bukti dari emosi yang mentransformasikan
perilaku pembelian berulang menjadi suatu hubungan (Cahyani et al., 2017).
Menurut Kartajaya (2003), pelanggan yang telah menunjukkan loyalitas
cenderung tetap membeli meskipun harga produk atau jasa sedikit lebih
tinggi, melakukan pembelian ulang secara terus-menerus, dan bahkan
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merekomendasikannya kepada orang lain.

@ Menurut Kotler dan Keller (2018), loyalitas konsumen merujuk pada
sua‘ﬁ‘,l bentuk keterikatan yang mendalam terhadap suatu merek atau
perfisahaan, yang terefleksi dalam sikap positif, perilaku pembelian ulang,
ser‘g kecenderungan untuk merekomendasikan produk tersebut kepada orang
lairk Oliver (2019) juga menegaskan bahwa loyalitas konsumen merupakan
hasg: dari interaksi kompleks antara kepuasan, kepercayaan, dan persepsi
kua?tas yang terbentuk secara bertahap melalui pengalaman konsumsi.
Dalam lanskap bisnis yang kompetitif, loyalitas tidak hanya memberikan
maﬂfaat jangka pendek berupa peningkatan volume penjualan, tetapi juga
mefljadi sumber keunggulan bersaing yang berkelanjutan karena mampu
mesfurunkan biaya akuisisi pelanggan baru dan meningkatkan efektivitas
korffunikasi pemasaran dari mulut ke mulut (word of mouth).

:c;) Dengan demikian, membangun loyalitas konsumen memerlukan
pendekatan strategis yang tidak hanya berfokus pada transaksi, melainkan
juga; memperhatikan aspek emosional, relasional, dan psikologis dari
perﬁalaman yangkonsumen secara keseluruhan (Griffin, 2005). Strategi
loyglitas yang efektif mampu menciptakan pelanggan yang tidak hanya puas,
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tetapi juga terlibat secara aktif dalam mendukung dan mempromosikan merek
T kepada lingkungannya, menjadikannya sebagai aset tidak berwujud yang
g sangat berharga bagi keberlangsungan perusahaan.
= Berdasarkan pemaparan pendapat para ahli di atas, dapat disimpulkan
bahwa loyalitas konsumen dalam penelitian ini dipahami sebagai sikap dan
pergaku konsumen yang ditandai dengan komitmen untuk terus

Bunpuijqg eydi

< menmggunakan produk atau jasa dari suatu merek secara konsisten, meskipun
& tersedia berbagai pilihan alternatif, serta ditunjukkan melalui kecenderungan
Q unt@( melakukan pembelian ulang, tidak mudah berpindah ke merek lain, dan
a bersedia merekomendasikan produk kepada pihak lain. Loyalitas tersebut
@ terbontuk melalui pengalaman positif, persepsi nilai, keterlibatan emosional,

un-Buepu

ue

sera kepercayaan yang terbangun dalam hubungan jangka panjang antara
konsumen dan perusahaan.
A b. Karakteristik Loyalitas Konsumen
2 Menurut Griffin (2022), pelanggan yang loyal dapat dilihat dari
karakteristik-karakteristik berikut:
1) Membeli berulang secara teratur
Pelanggan yang loyal akan membeli lebih dari dua kali pada
perusahaan yang sama
2) Melakukan pembelian produk lain antarlini produk dan jasa
Tidak terpaku pada satu produk atau jasa saja, pelanggan yang loyal
akan membeli semua jenis produk atau jasa yang ditawarkan
perusahaan yang sama. Mereka berharap memperoleh kepuasan yang
sama jika mencoba produk atau jasa lainnya.
Tidak tertarik dengan pesaing

w
~

Pelanggan yang loyal tidak akan tertarik dengan tawaran-tawaran
yang diberikan perusahaan lain. Maka dari itu, kepuasan pelanggan
adalah kunci bagi perusahaan untuk mempertahankan asset berharga
ini, yaitu kekebalan pelanggan dari tarikan pesaing.

Memberikan kesan dan referensi positif kepada orang lain

S
~

Pelanggan yang puas akan kualitas produk yang ditawarkan
perusahaan akan menceritakan pengalaman positifnya ke orang lain.
Bahkan, mereka akan mengajak orang lain untuk membeli ikut
produk atau jasa dari perusahaan tersebut. Sehingga, secara tidak
langsung mereka menjadi agen pemasaran perusahaan dan membawa
konsumen baru ke perusahaan.

¢. Jenis-jenis Loyalitas Konsumen

. Menurut Griffin (2022) terdapat empat jenis loyalitas yang muncul bila

ket;glkatan rendah dan tinggi diklasifikasi-silang dengan pola pembelian

12&5 uej[ng jo AJISIAIUN) dTWR]S] d)e}§

ula@g, yang rendah dan tinggi. Adapun jenis-jenis loyalitas konsumen yaitu:
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Tanpa Loyalitas

Untuk berbagai alasan tertentu, ada beberapa konsumen yang tidak
mengembangkan loyalitas atau kesetiaan kepada suatu produk
maupun jasa tertentu. Tingkat keterikatan yang rendah dengan
tingkat pembelian ulang yang rendah menunjukkan absennya suatu
kesetiaan. Pada dasarnya, suatu usaha harus menghindari kelompok
no loyality ini untuk dijadikan target pasar, karena mereka tidak akan
menjadi konsumen yang setia.

Loyalitas yang lemah (Inertia Loyality)

Inertia loyality merupakan sebuah jenis loyalitas konsumen yang
dimana adanya keterikatan yang rendah dengan pembelian ulang
yang tinggi. Konsumen yang memiliki sikap ini biasanya membeli
berdasarkan kebiasaan. Dasar yang digunakan untuk pembelian
produk atau jasa disebabkan oleh faktor kemudahan situsional.
Kesetiaan semacam ini biasanya banyak terjadi terhadap produk atau
Jasa yang sering dipakai. Contoh dari kesetiaan ini terlihat dari
kegiatan pembelian bensin yang dilakukan konsumen di dekat daerah
rumahnya dan sebagainya. Pembeli dengan loyalitas yang lemah
rentan beralih ke produk pesaing yang dapat menunjukkan manfaat
yang jelas. Meskipun demikian, perusahaan masih memiliki
kemungkinan untuk mengubah jenis loyalitas ini ke dalam bentuk
loyalitas yang lebih tinggi melalui pendekatan yang aktif ke
pelanggan dan peningkatan nilai perbedaan positif yang diterima
konsumen atas produk maupun jasa yang ditawarkan kepadnya
dibandingkan dengan yang ditawarkan para pesaing lain. Hal ini
dapat dilakukan melalui peningkatan keramahan dalam pelayanan
dan fasilitas yang diberikan kepada konsumen.

Loyalitas Tersembunyi (Laten Loyality)

Jenis loyalitas tersembunyi merupakan sebuah kesetiaan atau
keterikatan yang relatif tinggi yang disertai dengan tingkat
pembelian ulang yang rendah. Konsumen yang mempunyai sikap
laten loyality pembelian ulang juga didasarkan pada pengaruh faktor
situasional daripada sikapnya. Sebagai contoh, seorang suami
menyukai masakan Eropa, tetapi mempunyai istri yang kurang
menyukai masakan Eropa. Maka suami tersebut hanya sesekali saja
mengunjungi restoran Eropa dan lebih sering pergi ke restoran yang
dimana masakan yang ditawarkan dapat dinikmati bersama.

Loyalitas Premium (Premium Loyalty)

Loyalitas ini merupakan yang terjadi bilamana suatu tingkat
keterikatan tinggi yang berjalan selaras dengan aktivitas pembelian



AV VYSAS NIN

joiU

%

‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

)

3,
\(’l/'ﬂ

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew nyens uenefun} neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘ueniiguad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e

h

JJaquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusaw edue) Ul sin} eA1ey yninjas neje uelbeqes diynbusw bBuele|iq ‘|

Buepun-6uepun 1Bunpuijig e3did eH

N3!lw ejdio ey @

neiy ey

nery wisey Jrredg uejyng jo AJISIdAIU) dTWeR[S] 3)e31§

20

kembali. Setiap perusahaan tentunya sangat mengharapkan kesetiaan
jenis ini dari setiap usaha preference yang tinggi. Contoh jenis
loyalty premium adalah rasa bangga yang muncul ketika konsumen
menemukan dan menggunakan produk atau jasa tersebut dan dengan
senang hati membagi pengetahuan dan merekomendasikannya
kepada teman, keluarga maupun orang lain.

d. Indikator Loyalitas Konsumen

— Menurut Kartajaya (2003), terdapat beberapa dimensi yang membentuk
loyaflitas konsumen, di antaranya:

2 9l) Repeatation (Kesetiaan terhadap pembelian produk, melakukan

N
~

w
~

pembelian ulang secara teratur). Repeatation menunjukkan kesetiaan
konsumen dalam melakukan pembelian ulang terhadap produk atau
jasa yang sama secara teratur. Konsumen yang loyal tidak hanya
melakukan transaksi satu kali, tetapi secara konsisten kembali
menggunakan produk atau jasa dari perusahaan tersebut. Dimensi ini
mencerminkan tingkat kepuasan konsumen yang berkelanjutan,
karena pembelian ulang biasanya didorong oleh pengalaman positif
yang dirasakan sebelumnya. Semakin sering konsumen melakukan
pembelian ulang, maka semakin kuat tingkat loyalitasnya terhadap
perusahaan.

Purchase accros product line (Membeli diluar lini produk atau jasa).
Purchase across product line menggambarkan perilaku konsumen
yang tidak hanya membeli satu jenis produk atau jasa, tetapi juga
mencoba dan menggunakan produk atau jasa lain yang ditawarkan
oleh perusahaan. Dimensi ini menunjukkan adanya kepercayaan
konsumen terhadap kualitas perusahaan secara keseluruhan, bukan
hanya pada satu produk tertentu. Konsumen yang loyal cenderung
memiliki keterbukaan untuk mengeksplorasi lini produk atau jasa
lainnya karena mereka merasa yakin terhadap reputasi dan nilai
yang ditawarkan oleh perusahaan.

Retention (Tidak terpengaruh daya Tarik pesaing atau menolak
produk pesaing). Retention merujuk pada kemampuan perusahaan
dalam mempertahankan konsumen agar tidak berpindah ke pesaing,
meskipun terdapat berbagai penawaran menarik dari kompetitor.
Konsumen dengan tingkat loyalitas yang tinggi cenderung tidak
mudah terpengaruh oleh promosi atau inovasi yang ditawarkan oleh
pesaing karena telah memiliki keterikatan yang kuat dengan
perusahaan. Dimensi ini mencerminkan stabilitas hubungan jangka



AV VYSAS NIN

‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

)

:‘g

(1)

{
1t

£

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew nyens uenefun} neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘ueniiguad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e

)

JJaquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusaw edue) Ul sin} eA1ey yninjas neje uelbeqes diynbusw bBuele|iq ‘|

\ 0

Buepun-6uepun 1Bunpuijig e3did eH

21

panjang antara konsumen dan perusahaan serta menunjukkan

keberhasilan perusahaan dalam menciptakan kepuasan dan
kepercayaan.
4) Recommendation (Mereferensikan produk atau jasa

kepada orang lain). Recommendation merupakan kecenderungan
konsumen untuk merekomendasikan produk atau jasa kepada orang
lain, baik secara lisan maupun melalui media sosial. Konsumen yang
loyal tidak hanya menjadi pengguna, tetapi juga bertindak sebagai
advocate atau duta merek yang secara sukarela menyebarkan
pengalaman positif mereka. Rekomendasi dari konsumen memiliki
tingkat kredibilitas yang tinggi karena didasarkan pada pengalaman
nyata, sehingga berpotensi memengaruhi keputusan pembelian
konsumen lain.

1Y e¥sns NIn Y!lw eydio yeH @

A Indikator loyalitas konsumen meliputi pembelian ulang (kesetiaan
dglam membeli produk), kemampuan untuk bertahan dari pengaruh negatif
terhadap perusahaan (retention), serta kesediaan untuk merekomendasikan
keberadaan perusahaan secara menyeluruh (referrals).

Berdasarkan pemaparan dimensi loyalitas konsumen di atas, dapat
disimpulkan bahwa loyalitas tidak hanya tercermin dari pembelian ulang,
tetapi juga dari keterlibatan konsumen yang lebih luas terhadap produk atau
jasa perusahaan. Dalam penelitian ini, loyalitas konsumen Aniww Studio
Pekanbaru diukur melalui perilaku pembelian ulang, kesediaan
menggunakan berbagai layanan yang ditawarkan, ketahanan terhadap
pe(:%lgaruh pesaing, serta kesediaan konsumen dalam merekomendasikan
Agiww Studio Pekanbaru kepada pihak lain. Dimensi-dimensi tersebut
digunakan untuk menggambarkan tingkat loyalitas konsumen secara
k(gmplprehensif sebagai variabel terikat dalam penelitian ini.

2 e. Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas Konsumen

:: Loyalitas konsumen tidak terbentuk secara instan, melainkan
merupakan hasil akumulasi dari berbagai faktor yang saling berinteraksi,
b@( secara rasional maupun emosional. Dalam perspektif perilaku
kofsumen, terdapat sejumlah determinan utama yang terbukti secara empiris
mgmengaruhi kecenderungan konsumen untuk tetap setia terhadap suatu
megek atau produk.

él) Pengalaman digital (digital experience) pengalaman digital yang
positif berperan sangat penting dalam membentuk loyalitas
konsumen. Pengalaman yang baik di platform digital, seperti situs
web yang responsif, aplikasi yang mudah digunakan, serta proses
pembayaran yang cepat dan aman, meningkatkan kenyamanan dan
kepuasan konsumen (Verhoef et al., 2017). Selain itu, kemampuan

nery wisey] juredg ue
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merek untuk mengintegrasikan teknologi baru, seperti Al dan
chatbots, dalam memberikan layanan pelanggan yang cepat dan
efisien, juga berkontribusi pada pengalaman digital yang positif. Hal
ini membuat konsumen merasa dihargai dan lebih terhubung dengan
merek, yang pada gilirannya memperkuat loyalitas.

Keterlibatan konsumen (customer engagement) Kketerlibatan
konsumen secara aktif melalui media sosial, komunitas daring, atau
interaksi digital lainnya dapat memperkuat loyalitas karena
menciptakan perasaan dimiliki dan didengarkan. Konsumen yang
engaged umumnya menunjukkan loyalitas yang lebih tinggi karena
merasa menjadi bagian dari ekosistem merek (Vivek et al., 2012).
Keterlibatan ini mencakup interaksi sosial, seperti berbagi
pengalaman, memberi ulasan, dan berpartisipasi dalam konten yang
dihasilkan oleh merek, yang semakin membangun keterikatan
emosional.

Kepuasan konsumen (customer satisfaction) menjadi fondasi penting
dalam membentuk loyalitas. Kepuasan yang konsisten menciptakan
rasa percaya dan keterikatan yang mendalam terhadap merek (Kotler
& Keller, 2018). Konsumen yang merasa puas cenderung memiliki
probabilitas lebih tinggi untuk melakukan pembelian ulang dan
merekomendasikan merek tersebut kepada orang lain (Oliver, 2019).
Kepercayaan terhadap merek (brand trust) merupakan dimensi
psikologis yang memperkuat keyakinan konsumen bahwa merek
tersebut dapat diandalkan dan konsisten dalam memberikan nilai
sesuai harapan. Penelitian terbaru menunjukkan bahwa kepercayaan
menjadi mediator penting antara kepuasan dan loyalitas dalam
berbagai industri, khususnya pada sektor jasa dan digital (Chaudhuri
& Holbrook, 2001; Islam & Rahman, 2017).

Pengalaman merek (brand experience), khususnya yang terjadi di
ruang digital, juga terbukti berperan signifikan. Interaksi yang
menyenangkan, mudah, dan bermakna antara konsumen dan brand
dapat membangun kesan positif dan memperkuat hubungan
emosional, yang pada akhirnya meningkatkan loyalitas (Brakus et
al., 2019; Iglesias et al., 2020).

Komitmen emosional (emotional commitment) atau keterikatan
afektif terhadap merek turut menjadi penentu penting dalam
mempertahankan loyalitas. Komitmen ini mencerminkan sejauh
mana konsumen merasa bahwa merek tersebut merepresentasikan
nilai-nilai pribadi mereka, sehingga muncul keengganan untuk
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beralih ke merek lain meskipun ada tawaran yang lebih rasional

©®  (Brodie et al., 2011; Hollebeek, 2011).

93):7) Keterlibatan konsumen (customer engagement) secara aktif melalui
=  media sosial, komunitas daring, atau interaksi digital lainnya dapat
g- memperkuat loyalitas karena menciptakan perasaan dimiliki dan
o  didengarkan. Konsumen yang engaged umumnya menunjukkan
3 loyalitas yang lebih tinggi karena merasa menjadi bagian dari
= ekosistem merek (Vivek et al., 2012).

z Dengan mempertimbangkan seluruh  faktor tersebut, dapat

disimpulkan bahwa loyalitas konsumen merupakan hasil dari sinergi antara
pemgalaman fungsional dan emosional, yang dikelola secara konsisten oleh
pafusahaan dalam upaya membangun hubungan jangka panjang dengan
kamsumennya. Faktor-faktor digital dan keterlibatan yang kuat memainkan
pefan penting dalam memperdalam keterikatan konsumen dan menciptakan
loyalitas yang berkelanjutan.

4. Hubungan Penggunaan Member Card dengan Loyalitas Konsumen
Program member card umumnya diposisikan sebagai strategi retensi

pelanggan yang dirancang untuk mendorong konsumen melakukan pembelian
ulang secara konsisten. Pola ini muncul karena member card menyediakan
nilai tambah yang bersifat nyata bagi konsumen terutama keuntungan
finansial sehingga konsumen memiliki alasan rasional untuk kembali
menggunakan produk atau jasa yang sama. Penelitian Wijaya & Thio (2024)
mengenai implementasi membership card pada restoran di Surabaya
meffunjukkan bahwa program membership card sebagai bagian dari customer
relqné‘ionsth management dapat digunakan untuk membangun loyalitas
pelahggan karena memberi insentif yang mendorong konsumen bertahan pada
pergedia jasa tertentu.

= Hubungan tersebut makin kuat ketika member card memberikan
magfaat finansial yang terasa langsung, seperti diskon atau potongan harga.
Per?bpektif CRM menekankan bahwa manfaat finansial (financial benefit)
meffjadi bentuk paling umum dan paling mudah dipahami konsumen karena
belta‘émpak langsung pada penghematan biaya transaksi. Bentuk
implementasinya sering muncul dalam program frekuensi (fiequency
makketing programs), misalnya konsumen mendapatkan diskon khusus jika
berffansaksi berulang atau mencapai batas minimal pembelian. Artinya,
ketfﬁga konsumen merasa memperoleh harga yang lebih murah melalui kartu
keaBggotaan, maka kecenderungan untuk kembali bertransaksi meningkat dan
hal3hi menjadi pintu terbentuknya loyalitas.

5 Secara empiris, keterkaitan penggunaan member card dan loyalitas juga
terlﬁ*zat jelas pada penelitian yang dilakukan di Yogyakarta pada konteks

nery



AV VYSAS NIN

JDU

%

‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

)

"%

nl

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew nyens uenefun} neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘ueniiguad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e

)

Jagquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusw eduey Ul sin} eAiey yninigs neje ueibeqgas diynbuswi BueJeuq 'L

— 24

modern retail. Temuan penelitian tersebut menunjukkan bahwa kepuasan atas
I mamfaat diskon dari kepemilikan membership card terbukti berpengaruh
3] terkﬁdap loyalitas pengunjung. Logikanya, diskon menciptakan persepsi nilai

}

B (pe??ezved value) yang lebih tinggi, sehingga konsumen merasa lebih
“un%ung bila kembali ke tempat yang sama daripada berpindah ke
ko@etltor Dengan demikian, diskon tidak hanya berfungsi sebagai alat
- promosi jangka pendek, tetapi dapat berubah menjadi mekanisme pembentuk
loyzhtas karena konsumen terdorong melakukan kunjungan ulang untuk
me@peroleh keuntungan berulang (Putra, 2022).

— Penggunaan member card juga dapat memperkuat loyalitas melalui
fungsi retensi yang lebih luas, bukan sekadar diskon. Penelitian pada CGV
Blifz Bandung menunjukkan bahwa program retensi dalam bentuk
membership memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen,
bahKan pengaruhnya terhadap loyalitas dapat lebih besar dibandingkan
perBaruh kepuasan konsumen itu sendiri. Temuan ini menguatkan bahwa
member card tidak hanya bekerja lewat kepuasan, tetapi juga lewat

Buepun-6uepun 1Bunpuijig

mekanisme keterikatan perilaku: konsumen cenderung bertahan karena
merasa “memiliki akses khusus”, memperoleh kemudahan layanan, serta
menikmati keuntungan yang tidak dimiliki pelanggan non-member
(Sukmaputra et al., 2017).

Hubungan penggunaan member card dan loyalitas juga tampak pada
riset terbaru di Pekanbaru yang menguji variable member card terhadap
loyalitas konsumen. Penelitian Mutiyah & Sutrisna (2025) menunjukkan
bahc\;)va member card memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen secara
siggﬁkan, yang menjelaskan bahwa keberadaan kartu keanggotaan sebagai
profram promosi dan retensi mampu mendorong konsumen melakukan
perfé%elian ulang, merekomendasikan pada orang lain, dan memiliki
kec@nderungan untuk tidak berpindah ke tempat lain. Temuan ini penting
karé’qa menunjukkan bahwa efek member card tidak terbatas pada konteks
restoran atau retail besar, tetapi juga relevan pada bisnis lokal yang bersaing
ketét.

= Secara konseptual, penggunaan member card dapat dipahami sebagai
insﬁumen yang mengarahkan konsumen pada loyalitas melalui pola
per@uatan (reinforcement) konsumen menerima manfaat seperti diskon, lalu
ter(f'_grong mengulang transaksi untuk memperoleh manfaat yang sama,
sehingga terbentuk kebiasaan berulang yang akhirnya berkembang menjadi
loydlitas. Kerangka ini sejalan dengan gagasan bahwa loyalitas merupakan
komfjtmen untuk melakukan pembelian ulang dan tetap mendukung produk
atal;\jasa yang sama pada masa mendatang. Dengan demikian, semakin jelas
maﬁfaat yang melekat pada penggunaan member card dan semakin mudah

nery wi



- 25

)

"%

AVIY VNSNS NIN
JDU
h £
{|)

%

manfaat itu diperoleh, maka semakin besar peluang terbentuknya loyalitas
T konmSumen karena konsumen merasa mendapatkan nilai yang relevan dan
gkor%isten.

-~
(@]

Opérasional Konsep

® Konsep operasional menjelaskan elemen-elemen utama dari suatu
variabel yang digunakan sebagai acuan dalam proses pengukuran dan
perfgumpulan data di lapangan. Penelitian ini mencakup dua variabel utama
Sy

arfg akan dianalisis, yaitu:
Z
1. o Variabel bebas (X): Penggunaan Member Card

» Eza (2021) dalam penelitiannya yang berjudul “Tinjauan Hukum
Ekénomi Syariah Tentang Penggunaan Member Card Dalam Sewa Lapangan
(Stedi Pada Bintang Kalbera Futsal di Desa Kalibening Raya Kecamatan
Abfing Selatan Kabupaten Lampung Utara)” mengatakan, Kartu keanggotaan
(membership) merujuk pada status resmi seseorang sebagai bagian dari suatu
organisasi, perusahaan, atau kelompok yang diakui. Umumnya, keanggotaan
dibuktikan melalui kepemilikan kartu anggota atau membership card.
Keanggotaan ini bisa berasal dari individu maupun agen pembelian yang
layanannya juga dapat dimanfaatkan oleh pihak lain. Member Card adalah

pun-6uepun 1Bunpuing eydi
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kartu yang memberikan pemiliknya hak untuk mendapatkan potongan harga
atas produk atau layanan tertentu yang ditawarkan oleh perusahaan-
perusahaan terkait. Menurut jurnal Pengaruh Kualitas Pelayanan,
Megjlbership, Dan Harga Terhadap Keputusan Pembeli Pada Vape Move
Ng@vi (Nailul et al., 2022) terdapat beberapa indikator penggunaan member
card, yaitu:
3a Manfaat finansial
Manfaat finansial merujuk pada keuntungan ekonomi yang diperoleh

:Jaquins uejingaAusw uep ueywnjuesuaw eduej (Ul sin} eAIey yninjas neje ueibeqes diynbysw buese|qg -

pelanggan, terutama dalam bentuk penghematan biaya ketika mereka
melakukan pembelian produk atau jasa dari suatu perusahaan. Dalam
praktiknya, bentuk implementasi yang paling umum digunakan oleh
perusahaan adalah melalui program pemasaran berbasis frekuensi atau
frequency marketing programs. Program ini biasanya memberikan
berbagai bentuk insentif, seperti diskon khusus, potongan harga, atau
hadiah tertentu kepada pelanggan yang rutin melakukan pembelian
atau membeli dalam jumlah besar. Tujuan utamanya adalah untuk

‘nery e)sng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul sin} Aley yninias neje ueibeqeas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbusw Buele|iq 'z

mendorong pelanggan agar tetap setia dan terus bertransaksi, dengan
memberikan apresiasi dalam bentuk keuntungan finansial yang
langsung dirasakan.

'b. Manfaat sosial
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Selain memberikan insentif finansial, perusahaan juga perlu
memperhatikan manfaat sosial yang dapat diberikan kepada
pelanggannya. Manfaat sosial ini muncul ketika perusahaan mampu
menjalin hubungan yang lebih dekat dan personal dengan pelanggan,
bukan semata-mata karena adanya imbalan berupa harga yang lebih
murah. Pada tahap ini, hubungan yang terjalin bersifat lebih
emosional dan mendalam, di mana pelanggan merasa dihargai dan
diperhatikan sebagai individu. Hal ini dapat menciptakan ikatan sosial
yang kuat, bahkan membentuk semacam hubungan pertemanan atau
keakraban antara perusahaan dengan pelanggan, maupun di antara
sesama pelanggan. Ketika manfaat sosial ini dirasakan oleh
pelanggan, loyalitas mereka terhadap perusahaan cenderung
meningkat secara alami.

Manfaat struktural

Manfaat struktural adalah bentuk hubungan yang dibangun
perusahaan dengan pelanggan melalui penyediaan fasilitas dan sistem
yang memudahkan proses transaksi dan komunikasi antara kedua
belah pihak. Ikatan ini mencakup elemen-elemen praktis seperti
sistem informasi pelanggan, platform layanan digital, atau fitur
eksklusif yang hanya dapat diakses oleh pelanggan setia. Dengan
adanya ikatan struktural ini, perusahaan dapat menciptakan
kenyamanan dan efisiensi bagi pelanggan dalam menjalin interaksi
bisnis. Selain itu, hubungan jangka panjang yang saling
menguntungkan pun lebih mudah terwujud karena pelanggan merasa
didukung oleh sistem yang solid dan responsif terhadap
kebutuhan mereka.

Variabel Terikat (Y): Loyalitas Konsumen
Menurut Dewi, Yasa, dan Sukaatmadja (2014) loyalitas pelanggan

ada:l:ah sikap setelah pelanggan merasakan kepuasan. Loyalitas pelanggan
adafah bukti dari emosi yang mentransformasikan perilaku pembelian
berﬁnlang menjadi suatu hubungan (Cahyani, Trenggana, dan Irawati, 2017).
Terdapat beberapa indikator dari loyalitas konsumen menurut Tjiptono

(20@ 1), yaitu:

nery wisey juredg uejng

a.

Repeat Purchase (Pembelian Ulang / Kesetiaan terhadap Produk)

Repeat purchase adalah kondisi ketika pelanggan kembali membeli
produk atau layanan yang sama secara berulang setelah pembelian
pertama. Ini merupakan indikator loyalitas pelanggan terhadap
merek atau perusahaan. Konsumen melakukan pembelian ulang
karena merasa puas dengan kualitas produk, harga yang sesuai,
pelayanan yang baik, atau karena sudah percaya pada merek
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tersebut. Repeat purchase menjadi salah satu tujuan utama dalam
strategi pemasaran karena pelanggan yang setia lebih bernilai
dibandingkan pelanggan baru dalam jangka panjang.

Retention (Ketahanan terhadap Pengaruh Negatif tentang
Perusahaan)

Retention mengacu pada kemampuan perusahaan untuk
mempertahankan pelanggannya, bahkan ketika ada informasi atau
pengalaman negatif yang muncul. Konsumen yang memiliki tingkat
retensi tinggi tetap memilih produk atau layanan perusahaan
meskipun ada kritik, isu, atau tawaran dari pesaing. Ini
menunjukkan tingkat kepercayaan dan kepuasan yang kuat terhadap
perusahaan. Strategi retensi melibatkan pelayanan pelanggan yang
baik, komunikasi efektif, dan upaya penyelesaian masalah yang
responsif.

Referrals (Referensi / Mereferensikan Keberadaan Perusahaan)
Referrals adalah tindakan pelanggan dalam merekomendasikan
perusahaan, produk, atau layanannya kepada orang lain. Ini bisa
berupa promosi dari mulut ke mulut, ulasan positif, atau
membagikan pengalaman baik kepada keluarga, teman, maupun
publik secara online. Konsumen yang melakukan referral
menunjukkan tingkat kepercayaan dan kepuasan yang sangat tinggi,
karena mereka bersedia mempertaruhkan reputasinya untuk
mendukung perusahaan tersebut. Referral adalah bentuk pemasaran
yang sangat efektif dan seringkali lebih dipercaya dibandingkan
iklan tradisional.

Recommendation

Recommendation merupakan bentuk loyalitas yang lebih kuat karena
konsumen tidak hanya mereferensikan perusahaan kepada orang
lain, tetapi juga menunjukkan dukungan aktif dan konsisten terhadap
perusahaan. Konsumen yang berada pada tahap ini cenderung
memberikan penilaian positif secara berulang, membela perusahaan
ketika ada opini negatif yang tidak sesuai dengan pengalamannya,
serta memilih perusahaan tersebut sebagai pilihan utama dalam
situasi apa pun. Rekomendasi juga dapat terlihat dari kesediaan
konsumen untuk menyampaikan ulasan positif, testimoni, atau
bahkan mengajak orang lain secara sengaja untuk menggunakan
layanan yang sama. Semakin tinggi kecenderungan pelanggan untuk
memberikan rekomendasi, maka semakin tinggi pula loyalitasnya
karena konsumen telah memiliki kepercayaan dan komitmen yang
kuat pada perusahaan tersebut.
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

Kerangka berpikir adalah landasan teoritis penelitian yang disusun dari
hasil observasi, fakta, dan kajian pustaka, yang menjelaskan variabel-variabel
secara relevan untuk membantu menjawab rumusan masalah (Syahputri et al.,
2023). Penelitian ini berangkat dari gagasan bahwa program penggunaan
member card merupakan strategi retensi yang menciptakan alasan rasional
sekaligus dorongan psikologis bagi konsumen untuk kembali menggunakan
layanan yang sama (Nailul et al, 2022).

Secara konsep, indikator penggunaan member card mencakup manfaat
finafisial, manfaat sosial, dan manfaat struktural sehingga program ini tidak
har%a bekerja lewat diskon, tetapi juga lewat relasi dan kenyamanan layanan.
Perglitian Awalliyah (2024) menunjukkan bahwa diskon melalui member
carg memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan
pacﬁ' konteks ritel busana. Selain itu, penelitian di Pekanbaru oleh Mutiyah &
Sutﬁsna (2025) juga membuktikan bahwa program member card berpengaruh
posigfif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen, karena program tersebut
meffawarkan manfaat yang mendorong pembelian berulang, seperti promo
eksﬁlusif, poin reward, serta manfaat finansial yang dapat dirasakan langsung.

= Program member card bukan hanya berfungsi sebagai promosi, tetapi
sebfgai mekanisme retensi yang mendorong konsumen untuk menetap pada
sat@ penyedia jasa/produk dalam jangka panjang. Studi mengenai loyalitas
jugg,menjelaskan bahwa perilaku loyal muncul ketika konsumen merasakan
manfaat yang konsisten dan relevan dari hubungan mereka dengan suatu
bishis. Penelitian Muhammad, Rozi, & Supriyanto (2021) menjelaskan bahwa
pro?am membership dapat memengaruhi loyalitas pelanggan, dan pengaruh
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tersebut dapat terbentuk melalui pengalaman pelanggan terhadap manfaat
I program yang diterima.

qE
V)

=
Hipotesis

© Menurut Sugiyono (2017) hipotesis atau hipotesa adalah jawaban
senfentara terhadap masalah yang masih bersifat praduga karena masih harus

iBunpuig eydio ye

gdibgktikan kebenarannya. Penggunaan hipotesis dalam suatu penelitian

§ didasarkan pada masalah atau tujuan penelitian. Berdasarkan latar belakang
::,:darﬂ(erangka pemikiran di atas, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini
5 adafah sebagai berikut:
12’ H, (Hipotesis Alternatif): Terdapat pengaruh yang signifikan antara
(7)) . o .
= penggunaan member card terhadap loyalitas konsumen di Aniww
QO .
- Studio Pekanbaru.
25 HIJ (Hipotesis Nol): Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara
< penggunaan member card terhadap loyalitas konsumen di Aniww
Studio Pekanbaru.
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BAB III
© METODE PENELITIAN
JE

QO
Jenis Penelitian

g- Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode
surgei dan jenis penelitian korelasional. Pendekatan kuantitatif dipilih karena

< perelitian ini berfokus pada pengukuran variabel secara objektif melalui data
=

& angka, sechingga memungkinkan peneliti melakukan pengujian hipotesis
i sec%a terukur dan menghasilkan kesimpulan yang dapat digeneralisasi pada
§po@lasi tertentu. Metode survei digunakan karena data diperoleh dari
@ responden melalui  instrumen kuesioner, sehingga efektif untuk

mepgumpulkan informasi mengenai persepsi dan perilaku konsumen dalam
jumlah yang relatif besar secara sistematis (Susanto et al., 2024).

A Penelitian korelasional dipilih karena tujuan penelitian ini adalah
mefigetahui ada atau tidaknya hubungan serta seberapa besar pengaruh
variabel penggunaan member card (X) terhadap loyalitas konsumen (Y). Jenis
penelitian ini sesuai ketika peneliti tidak melakukan perlakuan atau
eksperimen, melainkan menganalisis hubungan antar variabel berdasarkan
kondisi yang terjadi di lapangan (Susanto et al., 2024). Untuk menguji
pengaruh tersebut, penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear
sederhana, karena variabel bebas yang diteliti hanya satu, yaitu penggunaan
member card. Regresi sederhana dinilai relevan untuk melihat arah pengaruh
(positif/negatif) dan besarnya kontribusi penggunaan member card terhadap
loyzg’%itas konsumen secara statistik, sehingga hasilnya lebih jelas dan dapat
dij@ikan dasar pengambilan kesimpulan penelitian secara empiris.

IS1 @

LoRasi dan Waktu Penelitian
A" Penelitian ini dilakukan di Aniww Studio Pekanbaru yang terletak di
J al@ Arifin Ahmad, JIn. Melati 2, Kec. Marpoyan Damai. Waktu pelaksanaan

pen%litian di lakukan setelah seminar proposal.

-
»

Poﬁillasi dan Sampel
1. £ Populasi

£ Menurut Sujarweni (2014) populasi dapat diartikan sebagai keseluruhan
junﬁah dari objek maupun subjek yang memiliki karakteristik, ciri-ciri, atau
kuai.@tas tertentu yang relevan dengan tujuan penelitian. Populasi ini
ditehtukan secara jelas oleh peneliti sebagai fokus utama dalam pengumpulan
datg,-: baik secara keseluruhan maupun sebagian, untuk kemudian dianalisis
dar§ digunakan sebagai dasar dalam menarik kesimpulan yang bersifat
ger%ralisasi. Pada penelitian ini yang dijadikan populasi adalah seluruh

nery
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konsumen Aniww Studio Pekanbaru yang mempunyai kartu member yang
berfamlah sekitar 120 orang terhitung sejak 2023-2025 (Hasil Wawancara
dengan Owner Aniww Studio, Ranti, 20 Januari 2025).

-

e1d1d yeH

o Sampel
© Sampel merujuk pada bagian kecil dari populasi yang diambil secara

@ teréhcana untuk dijadikan objek dalam proses observasi atau penelitian.
Cc

npuig,

u

Penggunaan sampel ini memberikan keuntungan praktis bagi peneliti, karena
3 memungkinkan dilakukannya analisis dan penarikan kesimpulan terhadap
populasi secara lebih efisien, baik dari segi waktu, tenaga, maupun biaya.
é Me%ipun demikian, proses pemilihan sampel harus dilakukan dengan hati-
hat=dan mempertimbangkan prinsip representativitas. Hal ini penting agar
sarﬁnpel yang diambil benar-benar mencerminkan karakteristik populasi secara
kes%uruhan. Apabila sampel yang digunakan tidak mewakili populasi dengan
baik; maka hasil penelitian yang diperoleh bisa menyesatkan dan tidak dapat
dijddikan dasar untuk menarik kesimpulan yang valid terhadap populasi
secara umum (Susanto et al., 2024).

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan rumus
Slovin, dengan tingkat kesalahan (e) sebesar 10% sebagai berikut ini:

epu

pun-6

N

rl:1+Nez

Keterangan:
e n = jumlah sampel yang harus diambil, yaitu jumlah responden yang

@ akan diteliti.
%o N = jumlah populasi, yaitu seluruh konsumen Aniww Studio yang
% memiliki kartu member (sebanyak 120 orang).
5’ e = tingkat kelonggaran kesalahan (margin of error) yang ditentukan
A oleh peneliti. e = 0,1 (10%)
(@
=
D?erhitungkan:
o B 120 Tl Ageah 2 =B
& TTIY¥120002 1+1,2 22 00"
o
w

= Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, jumlah sampel yang digunakan
dalgin penelitian ini dibulatkan menjadi 55 responden. Penetapan jumlah ini
dilaigukan agar penelitian dapat dianalisis secara lebih terfokus serta tetap
memenuhi kebutuhan data untuk uji statistik regresi linear sederhana.

E Selanjutnya, teknik pengambilan sampel menggunakan purposive
san@ling. Menurut Sugiyono (2017), purposive sampling adalah teknik
per§ntuan sampel berdasarkan pertimbangan atau kriteria tertentu, yaitu

nery
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responden dipilih karena dinilai paling relevan dengan tujuan penelitian. Oleh
T karéna itu, sampel dalam penelitian ini adalah konsumen Aniww Studio yang
3) meﬁ%enuhl kriteria sebagai berikut:
Memlhkl member card Aniww Studio (terdaftar sebagai anggota).
germasuk pengguna aktif member card, yaitu konsumen yang telah
melakukan minimal tiga kali kunjungan/transaksi di Aniww Studio.
Bernah menggunakan manfaat program member card, seperti
diskon/potongan harga sesuai ketentuan yang berlaku.

rsedia menjadi responden dan mengisi kuesioner penelitian dengan

Iengkap.
v Dengan kriteria tersebut, responden yang dipilih diharapkan benar-
benar merepresentasikan konsumen yang memiliki pengalaman langsung
terkait penggunaan member card sehingga data yang diperoleh lebih relevan
untdk menganalisis pengaruh penggunaan member card terhadap loyalitas
korfSumen.

Buepun-6uepun 1Bunpuijig eydi
Pﬂp_ PQ_S P- G_ml

Teknik Pengumpulan Data

Untuk memperoleh data yang akurat dan relevan sesuai dengan tujuan
penelitian, peneliti menggunakan beberapa teknik pengumpulan data yang
disesuaikan dengan jenis data yang dibutuhkan dan pendekatan penelitian
yang digunakan, yaitu:

1. Observasi

& Observasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang
dil%ukan dengan cara mengamati objek secara langsung, disertai pencatatan
terfadap keadaan atau perilaku objek yang diteliti. Menurut Nana Sudjana,
obs§rvasi adalah proses pengamatan dan pencatatan secara sistematis
teriidap gejala-gejala yang menjadi fokus penelitian. Dalam praktiknya,
tek@k observasi mencakup kegiatan mencermati serta mendokumentasikan
fendmena yang diselidiki secara terstruktur. Secara umum, observasi tidak
hanya terbatas pada pengamatan langsung, tetapi juga dapat mencakup
pengamatan tidak langsung. Sementara itu, Hadi menyatakan bahwa
0bs§rvasi adalah metode sistematis yang mencakup pengamatan dan
pen;atatan terhadap fenomena-fenomena yang diteliti. Dalam konteks
peléumpulan data, observasi memungkinkan peneliti atau pihak yang bekerja
sama dengannya untuk mencatat informasi sebagaimana yang mereka lihat
seldfha proses penelitian berlangsung (Hasibuan at al., 2023)

V)

2. :-n Kuesioner (Angket)
5 Kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan
der%an cara memberikan daftar pertanyaan tertulis kepada responden untuk
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dijawab sesuai dengan pengetahuan atau pandangan mereka. Teknik ini
I bangak dipilih dalam penelitian karena dianggap efisien dalam menjangkau
;res nden dalam jumlah besar dengan waktu dan biaya yang relatif rendah.
EPerg‘anyaan dalam kuesioner dapat bersifat tertutup, di mana responden
§Ime_1g1ilih jawaban dari opsi yang telah disediakan, sehingga memudahkan

gprogxas tabulasi dan analisis data secara statistik. Namun, kuesioner juga dapat

‘;dis%‘gun dalam bentuk pertanyaan terbuka, yang memungkinkan responden
2 memberikan jawaban lebih rinci dan mendalam sesuai dengan pengalaman
ataépendapat pribadi mereka. Fleksibilitas inilah yang membuat kuesioner
menjadi alat yang efektif dan adaptif, terutama dalam mengumpulkan data
yang bersifat deskriptif maupun eksploratif, tergantung pada kebutuhan dan
tujlfan penelitian yang dilakukan (Romdona et al., 2025).

& Kisi-kisi kuesioner digunakan sebagai pedoman dalam menyusun
perfdnyaan penelitian agar setiap item yang diajukan kepada responden sesuai
derfgan variabel dan indikator yang diteliti. Dalam penelitian ini, kuesioner
disusun berdasarkan dua variabel utama yaitu penggunaan member card

Buepun-6u

sebagai variabel independen (X) dan loyalitas konsumen sebagai variabel
dependen (Y). Adapun kisi-kisi kuesioner penelitian dapat dilihat pada tabel
berikut.

Tabel 3.1 Kisi-kisi Kuesioner

Jagquins ueyingakuaw uep ueyuinuesuaw edue) 1ul sin} eAiey yninjas neje uelbeqes diynbusw buele|iq ‘|

Variabel Indikator No Item ‘Jlljmlah
tem
Manfaat Finansial 1,2,3,45 5
Pepggunaan Manfaat Sosial 6,7,8,9,10 5
Memger Card (X) Manfaat Struktural 1328 5
s 14,15
= Total 15
= Repeat Purchase 1,2,3,4,5 5
g ?: Eyrchase Across Product 6.7.8.9.10 5
ine
Loyalitas Konsumen
< . 11,12,13
© (Y) Retention 14 15 5
= 16,17,18
T: Referrals 19 20 5
o Total 20
=

E

. Ungaliditas dan Reliabilitas
1. & Uji Validitas
é_ Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana item pertanyaan
dalin kuesioner mampu mengukur variabel penelitian secara tepat. Menurut
th'zali (2019), uji validitas bertujuan untuk mengukur sah atau valid

nery w
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tidaknya suatu kuesioner. Instrumen dikatakan valid apabila item pertanyaan
I mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
93): Dalam penelitian ini, uji validitas dilakukan menggunakan korelasi
Pe aTSon (Pearson Product Moment), yaitu dengan mengorelasikan skor
:ma smg masing item pertanyaan dengan skor total variabel. Nilai korelasi
yang diperoleh disebut sebagai r hitung, kemudian dibandingkan dengan r
- tabel pada tingkat signifikansi tertentu. Jika r hitung lebih besar dari r tabel,
aka item pertanyaan dinyatakan valid (Ghozali, 2019). Rumus korelasi
ea&son yang digunakan adalah:

Buepun-ﬁuepun |5unpuu|q eydio ye

i nyXy —(XX)XY)

= ,/nzxz CX)nXY?: - (QXY)?]
-~

© Keterangan:

gj r = koefisien korelasi Pearson

cn= Jumlah responden

= skor item pertanyaan
Y = skor total variabel
> = jumlah keseluruhan
Untuk menentukan r tabel, digunakan derajat kebebasan (degree of
freedom) dengan rumus:

df=n-2

Selanjutnya, nilai r tabel dilihat berdasarkan df dan tingkat signifikansi
(a =0,05). Kriteria pengambilan keputusan uji validitas:
ag, Jika r hitung > r tabel, maka item pertanyaan dinyatakan valid.
b~ Jika r hitung < r tabel, maka item pertanyaan dinyatakan tidak valid.

Uji Reliabilitas
Menurut Darma (2021) konsep reliabilitas adalah sejauh mana hasil

suatu pengukuran yang digunakan bersifat tetap terpercaya serta terbebas dari
galdt pengukuran (measurement error). Sedangkan uji reliabilitas instrument

)
) drure[sy @

untik mengetahui apakah data yang dihasilkan dapat diandalkan atau bersifat
tan‘gguh. Pada dasarnya, uji reliabilitas mengukur variable yang digunakan
mel'dﬂ_)lui pertanyaan/pernyataan yang digunakan. Uji reliabilitas dilakukan
derfgan membandingkan nilai Cronbach’s alpha dengan tingkat/taraf
siggiﬁkan yang digunakan. Kriteria pengujian uji reliabilitas sebagai berikut:

» Jika nilai cronbach’s alpha > tingkat signifikan, maka instrument

2 dikatakan reliabel

75\_“ Jika nilai crobach’s alpha < tingkat signifikan, maka instrument
dlkatakan tidak reliabel

I

nery wise
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Teknik Analisis Data
T © Teknik analisis data pada penelitian ini dilakukan menggunakan
=
O

JJaquuns ueyingaAuaw uep ueywnyuesusaw edue) Ul sin} eA1ey yninjas neje uelbeqes diynbusw bBuele|iq ‘|

_pen?;ekatan statistik kuantitatif dengan bantuan aplikasi SPSS. Analisis
& dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel penggunaan member card (X)
Eterhgtdap loyalitas konsumen (Y). Menurut Ghozali (2019), analisis regresi
¢ dighhakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara variabel independen

di

}

a

pu

=}

‘:;'dargvariabel dependen, sekaligus menunjukkan arah hubungan tersebut

§ (positif atau negatif)

«Q

€1. < Statistik Deskriptif

g < Statistik deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum
)

tentang karakteristik responden dan kecenderungan jawaban pada masing-
masmmg variabel. Analisis ini umumnya menampilkan nilai rata-rata (mean),
nila% minimum dan maksimum, serta standar deviasi. Statistik deskriptif
membantu  menjelaskan  kondisi  data sebelum  dilakukan analisis
hubungan/pengaruh (Ghozali, 2019).

Ol Uji Asumsi Klasik
Karena penelitian ini menggunakan analisis regresi linear, maka
diperlukan uji asumsi klasik untuk memastikan model regresi layak
digunakan. Uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini meliputi:
a. Uji Normalitas, untuk mengetahui apakah data/residual berdistribusi
normal.
b. Uji  Heteroskedastisitas, untuk memastikan tidak terjadi
ketidaksamaan varians residual pada model regresi.
g Uji asumsi klasik penting agar hasil estimasi regresi tidak bias dan
kesfinpulan yang dihasilkan lebih akurat (Ghozali, 2019).

IS

Analisis Regresi Linier Sederhana
" Analisis regresi linear sederhana merupakan metode untuk menganalisis
pergaruh antara satu variabel independen dan satu variabel dependen.
Hu%ilngan ini bersifat linear, artinya setiap perubahan pada variabel X akan
meffyebabkan perubahan yang sebanding pada variabel Y. Sebaliknya, dalam
hubi'ingan non-linear, perubahan pada X tidak selalu diikuti oleh perubahan Y
secira proporsional (Ghozali, 2019).
w

w
Jruae

Y=a+bX
eterangan:

Y = Nilai variable dependen

X = Nilai variable independent

a = Konstanta

b = Koefisien regresi

nery wisey Jjuedgarejn
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o
)

Penelitian ini yang termasuk dalam variabel terikat (dependen)

I alalah loyalitas konsumen dan variabel bebas (independen) adalah
5 %ember card. Nilai a di hitung dengan rumus:
i B
=) (@)
: 2 _ZYEX)-RXTXY
é o ny X? - (¥X)?
c 3
§ = Nilai b di hitung dengan rumus:
§ C
g = _ ny Xy —y XY XY
é o nTX? - (EX)?
(7))
.y
4. o Uji Hipotesis
Py

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan uji t. Uji t
digﬁnakan untuk mengetahui apakah variabel member card secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Menurut Ghozali
(2019), uji t dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi (Sig.)
dengan a (0,05). Kriteria pengambilan keputusan:

a. Jika Sig. < 0,05, maka member card berpengaruh signifikan terhadap
loyalitas konsumen (H[ diterima).

b. Jika Sig. > 0,05, maka member card tidak berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas konsumen (H[ ditolak).

5. g..’ Koefisien Determinasi (R?)

» Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui seberapa besar
konfribusi variabel member card dalam menjelaskan variasi loyalitas
ko@umen. Nilai R? berada pada rentang 0—1. Semakin besar nilai R?, maka
semakin besar kontribusi variabel X dalam memengaruhi variabel Y,
secﬁhgkan sisanya dijelaskan oleh faktor lain di luar penelitian (Ghozali,

20§9).
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© KESIMPULAN DAN SARAN
JE
QO
-
Kesimpulan

© Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari penggunaan member card
terhadap loyalitas dimana semakin baik program loyalty yang diberikan maka

semrakin tinggi loyalitas konsumen tersebut. Penggunaan member card
mefopakan strategi yang efektif dalam memperkuat loyalitas konsumen di

2 Anfww Studio Pekanbaru karena mampu menciptakan nilai tambah yang

relevan bagi pelanggan dan mendorong terbentuknya kebiasaan kunjungan
ulagg secara berkelanjutan. Keberadaan member card tidak hanya berperan
seb%;ai insentif promosi, tetapi juga menjadi bentuk pendekatan relasional
yang membantu studio mempertahankan pelanggan dalam jangka panjang.
Defigan demikian, semakin baik manfaat dan kemudahan program member
card yang dirasakan konsumen, semakin besar peluang Aniww Studio
membangun basis pelanggan yang loyal dan stabil untuk mendukung
keberlangsungan usahanya.

Saran
Adapun saran yang dapat diberikan melalui penelitian ini bagi pihak
terkait antara lain sebagai berikut:

1. Aniww Studio disarankan menyederhanakan penjelasan aturan

penggunaan member card seperti syarat minimal kunjungan, cara
ﬁr:lendapatkan diskon, masa berlaku, dan benefit member melalui media
Yang mudah diakses seperti poster di studio, highlight Instagram, dan
ﬁesan otomatis saat konsumen mendaftar. Informasi yang jelas akan
feningkatkan pemahaman konsumen dan mendorong pemanfaatan
érogram secara lebih konsisten.

2. é.niww Studio disarankan menambah variasi benefit agar konsumen

fherasa rugi jika tidak menggunakan member card, misalnya diskon
khusus member di hari tertentu, bonus layanan ringan seperti free touch-
< . . 3

up, free nail removal, atau tambahan diskon untuk paket lainnya.

-~
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LAMPIRAN
9= E&
Eaidpir&h 1. Kuesioner Penelitian
2o I
PENGARUH PENGGUNAAN MEMBER CARD TERHADAP LOYALITAS
Q.
‘é é ® KONSUMEN DI ANIWW STUDIO PEKANBARU
s 2
‘%{égo Kak!
Q.
Fefima Kasih sudah meluangkan waktu ya!
I

nwes

aya sgdang melakukan penelitian untuk keperluan skripsi dengan judul
.y

ﬂ_él

engaruh Penggunaan Member Card terhadap Loyalitas Konsumen di
niww?Studio Pekanbaru.” Kuesioner ini bertujuan untuk mengetahui
engala?élan dan pendapat Kakak sebagai pelanggan Aniww Studio, khususnya

1@ Sio) efle

erkait penggunaan Member Card dan loyalitas pelanggan.
etunjuk pengisian:

Tidak ada jawaban benar atau salah
e Jawablah sesuai pengalaman dan pendapat Kakak yang sebenarnya.
Waktu pengisian hanya sekitar 3—5 menit.

eywinjueousu esgie)
[ ] [ )

gemua jawaban akan dijaga kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk
gebutuhan penelitian. Dengan mengisi kuesioner ini, Kakak menyatakan bersedia
glenjad%’responden dalam penelitian ini. Terima kasih banyak ya Kak. Semoga
Earinya anenyenangkan dan sehat selalu.

:laquuns uey|

Hormat Saya,

Rani Dewana

nery wisey JrredAg uejyng jo AJISI2AIU) dIWE]S



AV VYSAS NIN

‘nery e)sng NN uizi edue) undede ynjuaqg wejep (ul sin} A1ey yninias neje ueibeqas yeAueqiadwaw uep ueyjwnwnbusw Buele|iq 'z

SEc
%‘! ni‘a}
KARAKTERISTIK RESPONDEN

-

4. Frekuensi Kunjungan/Treatment di Aniww Studi
© 1 Kali (Baru Mencoba)
3:) 2-3 Kali
5) 4-5 Kali
O >5Kali

5. Sumber Pertama Kali Tahu Aniww Studio
F;g) Dari teman
"0 Media Sosial (Instagram / TikTok)
/o) Google Maps

Lainnya:
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2238 =
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< = O Kulim

5 5 O Bina Widya

%’é 3. Lama Menjadi Pelanggan Aniww Studio

® é_ %0 <3 Bulan

2 £ & 1

é z ;)_O 3-6 Bulan

= 20O 7-12 Tahun

3¢ 5

5 3 ~© > 1 Tahun

S g

S

o

3

©

(]

=)

=

s,

V)

=]

=

%

2

(W)

(=

=

(W)

=

[

=

e

o

(=

=

V)

[

o

W)

=

nery wisey yiie



AVIE YNSAS NIN
o0}

‘nery e)sng NN uizi edue) undede ynjuaqg wejep (ul sin} A1ey yninias neje ueibeqas yeAueqiadwaw uep ueyjwnwnbusw Buele|iq 'z

‘nery exsng NinN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew niens ueneflun neie Yy uesiinuad ‘uesode;] ueunsnAuad ‘ueiw) eAiey uesiinuad ‘ueniuad ‘ueyipipuad uebunua

—é}

\
o
)

g

uegﬁegg

!

Saya merasa Member  Card
nmfemberikan bonus (reward) setelah
tfansaksi tertentu.

'!ni‘ﬁ
_\/ﬂ KUESIONER PENGGUNAAN MEMBER CARD
- e .
o N T Item Pertanyaan Alternatif Jawaban
3 3 © SS | S | N | TS | STS
Q3 = Manfaat Finansial
3 gl Say merasa mendapatkan
% e diskon/potongan harga langsung saat
2o menggunakan Member Card.
c
=
5
A
B

3

Buepun-6uepun 1Bunpuijig epdio KeH

Sdya merasa sistem poin Member
(gljrd bermanfaat karena bisa ditukar
déngan keuntungan tertentu.

>

Saya merasa Member Card
memberikan promo khusus yang
tidlak didapatkan pelanggan biasa.

2

Dengan Member Card, saya merasa
lebih hemat dibandingkan pelanggan
yang tidak memiliki Member Card.

Manfaat Sosial

—_—

Saya merasa lebih dihargai sebagai
pelanggan karena memiliki Member
Card.

L

Saya merasakan pelayanan di
Aniww  Studio menjadi lebih
personal saat saya menggunakan
Member Card.

[US)

S%ya merasa mendapatkan prioritas
pglayanan dibandingkan pelanggan
nen-member.

>

:Jaquuins ueingafusw uep uexwnjuesusiu edue) 1ul sin) BAIBY, Yhunjes n

Sdya merasa komunikasi dengan
pihak Aniww Studio menjadi lebih
dekat sebagai member.

&

Saya merasa menjadi bagian dari
kemunitas/kelompok pelanggan
Afiww  Studio melalui  Member

Card.
7

Manfaat Struktural

=
Saya merasa Member  Card

memudahkan saya dalam reservasi
atu booking jadwal.

Sdya merasa respon dari Aniww
Studio menjadi lebih fast response
saat saya sebagai member.

D . .
Saya merasa informasi promo dan
=]

nery
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o
)

nielakukan treatment di  Aniww
Studio.

B

Saya melakukan treatment di Aniww
Studio secara rutin

[98)

Aniww Studio menjadi pilihan
utama saya untuk melakukan

S <
_=n,vg|

™ layanan dari Aniww Studio menjadi

= x | lebih terstruktur dan jelas sebagai

z 2 © % | member.
¢ 9 g43 S#ya merasa Member Card membuat
@al2?® 5 . .
= g‘g 9 | riwayat layanan saya lebih praktis
882 2 | dan mudah tercatat.
= 3 ‘gﬁg Saya merasa mendapatkan
%% S é fadilitas/layanan  eksklusif  saat
3 = gr & | meénjadi member Aniww Studio.
- X-X-
=x0 ¢ &
I3 =] —_
% § §' 5 Z KUESIONER LOYALITAS KONSUMEN
.0 K= 7)) = )
g.% : o | o Item Pertanyaan Alternatif Jawaban
845 |3 SS [ S [ N [ TS [STS
3 O =& .
S 8.3 ) Repeatation
3 F =l Say lebih  sering  kembali
378
S
c O
2 =)
%)
&
&
Py
£

treatment.

4=

Saya memiliki niat untuk melakukan
treatment kembali di Aniww Studio
di bulan berikutnya.

X

Saya bersedia terus menggunakan
l&yanan yang sama di Aniww
Studio.

(2

= Purchase Across Product Line

:Joquuns uemnqa/(uau]: uep ueyjuunjuesusw ed

[a—y

o]
Sdya tertarik mencoba layanan baru
yang ditawarkan Aniww Studio.

e1e YLy uesiinuad ‘uelode; ueunsnAuad ‘yeiw) eAiey uesiinuad ‘ueni@uad ‘ueyipipu

2. | Saya menggunakan lebih dari satu
treatment di Aniww Studio.

3. | Sdya tertarik membeli paket
hundling yang tersedia di Aniww
Studio.

4. | Saya tertarik melakukan wupgrade
ldanan di Aniww Studio.

5. | Sgya mengikuti tren layanan terbaru
yamg ditawarkan Aniww Studio.

E Retention

1. | Saya tidak tertarik berpindah ke

sfhidio lain meskipun ada penawaran
nienarik.
=

‘yejesew niens uenefun n
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L
)

\

Saya tetap memilih Aniww Studio
n@skipun ada Dbanyak pesaing
dengan layanan yang lebih murah.

e

aw 6ua€uo L
puijig eydip yeH

SHya tetap memilih Aniww Studio
walaupun ada komentar negatif dari
orang lain.

~

egos diy

Saya tetap berkomitmen
nenggunakan  Aniww Studio
meskipun ada kendala kecil

elb
h
Buepun:=6yepun 1Bu

%a percaya  kualitas dan
kenyamanan di Aniww  Studio
mbuat saya betah untuk terus

menggunakan layanannya.
= Referrals

—_

Sdya pernah merekomendasikan
iww Studio kepada teman atau

keluarga.

Saya pernah mengajak orang lain
untuk mencoba layanan Aniww
Studio.

(%)

Saya sering membicarakan
pengalaman positif saya di Aniww
Studio kepada orang lain.

i

ueywmueosusaw eduey !url\)s [N} eAJey ynurjjes neje uel

Saya bersedia memberikan testimoni
tentang Aniww Studio.

Saya dengan senang hati
merekomendasikan Aniww Studio

‘yejesew njens uenelur} neje YUy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad

:1laquins ueyingaAuaw uep

tagﬁpa diminta.
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PENGGUNAAN MEMBER CARD

DI LI T (T ITIOILOTFILOLOM|T M (IO

itas dan Reliabilitas Kuesioner Penelitian

) Hak cipta mi

ik UIN S Sultan Syarif K
= S| LWL TS| T[T ||| T O[T O[T O|O|O|(F || ||
ak Cipta Dilindungi C.Wm:m-::nn:m
. Dilarang mengutip sehagian atau g

a. Pengutipan 3m:<&ﬂt~58x kepenli < | | | | |F|w|F|w|F|w|F|w|L|TF|O|M ™| |™m|w|w|w [tk atau tinjauan suatu

b. Pengutipan tidak rBerugikan |kep
. Dilarang mengumunikan dan njem uska Riau.
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TR RToNEToR RS METoNEToR RS BNy mu %.,
: — = 2 7 ; s .
) Hak cipta mjili i g g | State Islamic University of Sultan Syarif K
Sl ETe NS ETe NS M N To N RTo N NTo) m mw m\muc
ak Cipta Dilindungi Unda 2 g8 Z
. Dilarang mengutip $ebg | lis ini tanpa Em:omwﬂc:@: dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanyawii o |0 [0 | <t |0 |10 | o pn, nm:m_am@m:rmmm:%ma\m ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu
b. Pengutipan tidak|me | wajar UIN mmwxm %m._c%
. Dilarang mengumumka agian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
OV RTeREToRES J NToNRTo MRS RS
<
a)
o
= O
|0 |(w |t |0v|(w || =1
= -
g 5 5
o 2 <
[a¥) o
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92
87

82
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74
80
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71

90
77
68
86

69
72
75
58

59

49

59

56
55

90

20

19

18

17

16

15

14

13

12

11

10

LOYALITAS KONSUMEN

) Hak cipta milik

ak Cipta Dilindungi Undang-

Ix

f Sultan Syarif K

. Dilarang mengutip sebag
a. Pengutipan hanya untt

ian

rSh

penfiig

kritik atau tinjauan suatt

b. Pengutipan tidak meru
. Dilarang mengumumkan

21
TRq

ey

P& 12

Suska Riau.

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
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) Hak cipta mjiti iau ,am m Fu State Islamic University of Sultan Syarif K
W[ |w|<|w|w|w E 2 R
ak Cipta Dilindungi Unda o £ =
. Dilarang mengutip $eb3 a tulis ini "m:%m BRn_womamem: dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanyja ur dikan, peneli#an, pgnulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu
b. Pengutipan tidakme Ang wajar C_w_ﬂm: _ Em@.
. Dilarang mengumuméd on | n | <+ | v | n | < [S€bagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
<
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Lampiran 3. Hasil Uj

23338 o

53 35 Iy x

B = ol

Q@ - -a@ ¢ o

=) =g P A Q

g £§385% 3

2= S g, ... . ..

%\%l@i@sgdan Reliabilitas Kuesioner Penelitian
55288 <

§ % g;IﬁA§IL BJI VALIDITAS KUESIONER PENGGUNAAN MEMBER CARD (X)
333588 pd

Correlations

¥_1 ¥ 3 W4 ¥_5 ¥_6 ¥_B %_9 %10 W11 ¥_12 %13 W14 W_15  Member Card

X1 Pearson Correlation 1 " 5457 539" 830" AT 064" 696 545 5047 Beg” a3 310 845" 8107 B57
Sig. (2-tailed) <001 002 002 <001 <001 <001 <001 002 004 <001 <001 085 <001 <001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X 2 Pearson Correlation 724" 1 650" 824" 678" 825" 774" 855" 650" 676 627" 798" 5207 576 7517 86T
Sig. (2-tailed) =001 <00 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 003 <001 <001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

¥ 3 Pearson Correlation 545" 650" 1 757 480" 5817 5127 6197 1.000" 7347 5127 545" 555" 435 5047 748"
Sig. (2-tailed) 002 <001 <001 007 <001 004 <001 000 <001 004 002 001 015 004 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

W4 Pearson Correlation 539" 824" 757" 1 490” 639" 586 669 757" 859" 441 117 7147 ars 565 779"
Sig. (2-tailed) 002 <001 <001 006 <001 <001 <001 =001 <001 015 <001 <001 o041 001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X 5 Pearson Correlation 930" 678" 4g0” 490” 1 822" a64” 797 480" 595" 564" 55" 399 523" Bog” 892"
Sig. (2-tailed) <001 <001 007 006 <001 <001 <001 007 <001 <001 <001 029 <001 <001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X6 Pearson Correlation kTS 825" 5817 63" 822" 1 717 062" 5817 7697 Nerl 963" 596 g 8237 8247
Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

7 Pearson Correlation 964" 774" 5127 586 a64” a1 1 743”7 5127 5497 825" a13” 354 883" 853" Beg”
Sig. (2-tailed) <001 <001 004 <001 <001 <001 <001 004 002 <001 <001 055 <001 <001 <001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X8 Pearson Correlation 696 855 619" 669 7917 862" 7437 1 B19” 806" 7437 928" 639" 6917 Be4” 822"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001

N 0 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
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Correlations

KA K_3 K_4 %_8 X, %_10 %_12 %_13 ) Member Card
H_E Pearson Correlation 930 480 490 1 791 480 595 855 399 923 892
Sig. (2-tailed) =.001 007 006 =.001 =.001 =.001 007 =.001 =.001 =.001 028 =.001 =.001 =.001
1 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X 6 Pearson Gorrelation 7347 a2s” 5817 63g” 22" 1 T 962" 5817 7697 T 9637 596" 721 9237 9247
Sig. (2-tailed) <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001
N a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0
W7 Pearson Gorrelation 964" " 5127 586 964" kel 1 743" 5127 5497 928" 813" 354 883" 853" sag”
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 004 =.001 =.001 =.001 =.001 004 002 =.001 =.001 055 =.001 =.001 =.001
1 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
¥_8 Pearson Correlation BOE 855" &g 669 o7 a6z 743" 1 B9 806 743" a28” 63g a1 884" 822"
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X_9 Pearson Correlation 545" 6507 1.000 757 480" 5817 5127 619 1 7347 5127 545" 555 439 5047 748"
Sig. (2-tailed) 002 =.001 000 =.001 007 =.001 004 =.001 =.001 004 002 001 015 004 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
%10 Pearson Gorrelation 5047 676 7347 asg” 5957 7697 5497 806" 7347 1 5497 7347 a43” 4817 6927 833"
Sig. (2-tailed) 004 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 002 <.001 <.001 002 <.001 <.001 007 <.001 <.001
N a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0
W_11 Pearson Correlation 8ag” 827" 5127 441" ag4” Kkl 928" 7437 5127 5497 1 813" 354 ag4” 853" 864"
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 004 015 =.001 =.001 =.001 =.001 004 002 =.001 055 =.001 =.001 =.001
M 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
¥_12 Pearson Correlation 73 7os” 5457 &1 855" 963" 813" 928" 5457 734" 813" 1 555 764" 963" 923"
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 002 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 002 =.001 =.001 001 =.001 =.001 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X_13 Pearson Correlation 310 5207 555 7147 399 5096 354 6387 555 843" 354 555 1 432" 513" 658"
Sig. (2-tailed) 095 003 001 =.001 028 =.001 055 =.001 001 =.001 055 001 017 004 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X_14 Pearson Gorrelation B45” 576 4397 a7s 9237 721 883" 6917 4397 4817 964" 7647 4327 1 808" a8
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 015 041 =.001 =.001 =.001 =.001 015 007 =.001 =.001 017 =.001 =.001
N a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0
¥_15 Pearson Correlation 8107 7517 5047 5BE 8og” 9237 853" 8g4” 5047 6a2” 853" 963" 5137 8og” 1 812"
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 004 001 =.001 =.001 =.001 =.001 004 =.001 =.001 =.001 004 =.001 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Member Card ~ Pearson Correlation 857" 867" 748" g7e” 892" 9247 EET 9227 748" 833" 864" 923" 658" 818" @127 1
Sig. (2-tailed) =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001 =.001
[ 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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9_; 9% EE Case Processing Summary
PEF o
§ 8SF = N %
c Qo o) .
Shay s — Cases Valid 30 100.0
Bo3 ©
S3g o Excluded® 0 0
558 2
) e i s
2 2 c § Total 30 100.0
g § 7—: a. Listwise deletion based on all variables in the
S %’ ‘9‘: = procedure.
80i =
§aE 2
3 £ . L. L
=g " [ Reliability Statistics
=
8 g 2 Cronbach's Keterangan
® x N Alpha N of Items
a3 Py
[SHS 5 971 15 Sangat
x -~
Si= = Reliabel
® 3
° 5
5%
T ltem-Total Statistics
c Corrected Item- Cronbach's Keterangan
7]
2 Scale Mean if Scale Variance Total Alpha if Item
é Item Deleted if Item Deleted Correlation Deleted
;X_l 61.4333 62.461 .833 .968 Valid
E_\ X 2 61.5667 62.116 .844 .968 Valid
TX 3 61.4333 63.702 .710 971 Valid
E X 4 61.5333 63.016 744 .970 Valid
<
axX5 61.3667 61.964 .873 .968 Valid
é X_6 61.4667 61.775 911 967 Valid
T 61.4000 62.041 869 968 Valid
-'(;1 X 8 61.5000 61.914 .908 .967 Valid
é X9 61.4333 63.702 .710 971 Valid
7
X 10 61.4667 62.809 .806 .969 Valid
2
=X 11 61.4000 62.317 .842 .968 Valid
?
g,x_lz 61.4333 61.702 .910 .967 Valid
£ X_13 61.4000 65.214 612 972 Valid
g X 14 61.3667 63.482 .791 .969 Valid
éX 15 61.4667 61.913 .897 .967 Valid
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ASHL UJI VALIDITAS KUESIONER LOYALITAS KONSUMEN (YY)

Loyalitas
Y_i Y2 Y3 Y4 Y5 5 Y7 Y8 Y_8 Y_i0 Y11 Y12 ¥_13 Y_i4 Y_15 Y_16 Y_i7 Y_i8 Y_19 Y_20 Konsumen
Y1 Pearson Correlation 1 381" 464" 857" 778" 351 983" 329 381" 837" 779" 404" 478" 769" 258 -142 042 174 048 - 140 635"
Sig. (2-tailed) 038 010 <.001 <001 057 <.001 078 038 <001 <.001 027 007 <001 168 455 824 350 803 4862 <001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30
v_2 Pearson Correlation 381" 1 148 .360 426 38 .396" 945" 056 ang’ 426 (346 224 442 408" 184 256 179 259 096 A5
Sig. (2-tailed) 038 436 081 019 087 .030 <.001 769 042 019 061 234 014 .025 .330 171 304 166 812 04
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30
Y_3 Pearson Gorrelation 464" 148 1 643" 568" 070 465" 097 a14” 677" 568 085 801" 8117 024 036 139 227 182 000 5107
Sig. (2-tailed) 010 436 <.001 001 713 010 611 <001 <001 001 656 <001 <001 898 849 464 227 336 1.000 004
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y 4 Pearson Corralation 857" 360 643" 1 844" 378" 848" 315 566 982" 844" 382" 657 838" 300 124 165 255 111 086 778"
Sig. (2-tailad) <001 051 <001 <001 039 <001 090 001 <001 <.001 037 <001 <001 107 513 414 173 560 651 <001
N 30 a0 30 30 30 a0 30 30 30 El 30 30 30 El 30 30 a0 30 30 30 a0
Y5 Pearson Correlation 778" 126 568" a44” 1 345 761" 363 168" a20"  1.000" 393 791" 9g1” 232 155 261 ns 235 144 a1g”
Sig. (2-tailed) <001 019 001 <.001 062 <.001 .049 009 <001 .000 .032 <001 <001 217 413 163 023 2 448 <001
N 30 0 30 30 0 0 30 30 0 0 30 30 0 0 30 30 0 30 30 30 0
Y_6 Pearson Correlation 351 38 070 378 345 1 .389" 354 106 Fire 345 959" 110 3857 822" 270 355 758" 1338 365 T
Sig. (2-tailed) 057 087 713 .039 062 034 055 578 023 062 <.001 563 053 <.001 149 054 <001 068 047 <001
N 30 30 30 30 EL] 30 30 30 EL] 30 30 30 EL] 30 30 30 0 30 30 30 30
Y_7 Pearson Correlation 983" 308 485" 848" 7617 389 1 343 381 827" 7617 438 4737 7507 296 -113 -017 212 -046 -108 653"
Sig. (2-tailed) =001 030 010 =.001 =001 034 063 038 <001 <001 015 008 <001 112 554 520 261 810 565 <001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y_8 Pearson Correlation 329 945" 097 315 363 354 343 1 142 328 363 378" 157 378" 440 126 190 208 265 049 483"
Sig. (2-tailed) 076 <001 611 080 049 055 063 453 077 049 039 407 039 015 508 314 267 157 797 007
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30
v_g Pearson Correlation 381" 056 914" 566 168" 106 3e1” 142 1 5097 469" 16 6a7” 1 007 -.040 049 256 AT -.080 ey
Sig. (2-tailed) 038 769 <001 001 009 578 .038 453 <001 .009 543 <001 004 973 .834 796 172 3851 751 013
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30
Y_10 Pearson Gorrelation 837" ard 677 952" 820" g 827" 328 599" 1 820" 15 6437 813" 336 148 176 291 REl 112 798"
Sig. (2-tailed) <001 042 <.001 <.001 <001 023 <.001 077 <001 <.001 .023 <001 <.001 069 436 354 18 490 557 <001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
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Correlations

Loyalitas
Y_i Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y7 Y8 Y9 Y_10 Y_i1 Y12 ¥_13 Y_14 Y_15 Y_16 YT Y_18 Y_19 ¥_20 Konsumen
Sig. (2tailec) <001 042 <.001 <001 <.001 023 <001 077 <001 <001 023 <001 <001 069 436 354 118 430 557 <.001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y11 Pearson Correlation 779" 426" 568" 844" 1.000" 345 7617 363 469" 820" 1 393" 7917 981" 232 155 261 a5 235 144 818"
Sig. (2-tailec) =001 019 001 <001 000 062 <001 049 009 =.001 032 =001 <001 217 413 163 023 211 446 <001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y 12 Pearson Correlation 104" 346 085 382" 393" 958" 438" 378" 16 HE 303 1 114 401" 778" 165 334" 722" 207 272 704"
Sig. (2-tailec) 027 061 656 037 032 <001 015 039 543 023 032 548 028 <001 384 036 <001 111 145 <001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y 13 Pearson Correlation 478" 224 a01” 657" 7917 110 473" 157 6a7” 643" 791" 114 1 782" 014 272 299 372" 133 234 663"
Sig. (2-tailec) 007 234 <.001 <001 <.001 563 008 407 <001 <.001 <001 548 <001 340 145 108 043 185 214 <001
N 30 30 30 0 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30
Y 14 Pearson Correlation 769" 142" 611" 838" 981” 357 7507 378" 5117 813" ag1” 401" 782" 1 242 "7 282 123 209 14 817"
Sig. (2-ailec) <001 014 <.001 <001 <.001 053 <001 039 004 <.001 <001 028 <001 197 539 131 020 268 550 <001
N 30 30 30 0 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30 30 30 30 0 30 30 30
Y_15 Pearson Correlation 258 408" -024 300 232 822" 296 440" 007 336 232 778" -014 242 1 170 242 576" 210 291 569
Sig. (2-tailec) .168 025 .898 107 217 <001 12 01§ 973 .069 217 <.001 940 97 afn .198 <001 .266 118 001
N 30 0 30 0 30 0 30 30 0 30 0 30 0 30 30 0 30 0 30 0 30
Y_16 Pearson Correlation -142 184 .038 124 185 270 -113 126 -040 148 156 165 272 17 70 1 778" 414" 580" 827" 470"
Sig. (2-tailec) 458 330 .849 513 413 149 554 .508 834 .438 413 .384 145 539 .370 <.001 023 <.001 <001 .009
N 30 0 30 0 30 0 30 30 0 30 0 30 0 30 30 0 30 0 30 0 30
Y 17 Pearson Correlation 042 2566 139 156 261 355 -017 190 049 75 261 384’ 299 282 242 e 1 5027 595 825" 533
Sig. (2-tailec) .824 171 464 414 163 054 929 314 796 .354 163 036 108 REl .198 <001 0058 <.001 <001 <.001
N 30 30 30 0 30 EL] 30 30 30 30 0 30 EL] 30 30 30 30 0 30 EL] 30
Y_18 Pearson Correlation 74 179 227 256 415 758" 212 .209 256 291 415 722”7 377 423 576 Fire 502" 1 457 493" 714"
Sig. (2-tailed) .369 344 227 173 023 <001 261 267 172 118 023 <.001 043 020 <.001 023 .005 011 006 <.001
N 30 k1 30 0 30 30 30 30 k1 30 0 30 30 30 30 k1 30 0 30 30 30
Y_18 Pearson Correlation -.048 259 -182 11 235 338 -046 265 -A77 RE) 235 207 133 209 210 580" 505" 457 1 659" 483"
Sig. (2tailec) 803 166 336 560 211 068 810 157 351 430 211 111 485 268 266 <001 <.001 011 <001 007
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Y_20 Pearson Correlation -140 096 000 086 144 365 -109 049 - 060 112 144 272 234 114 201 827" 825" 493" 650" 1 504"
Sig. (2-tailec) 462 612 1.000 651 145 047 565 787 751 557 146 145 214 550 118 <001 =.001 006 <001 004
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Loyalitas Konsumen  Pearson Correlation 635" 515" 5107 778" a1a” 711" 653" 483" 448" 798" a1g” 704" 663" 817" 568" 470" 583" 714" 483" 504" 1
Sig. (2-tailec) <001 004 004 <001 <001 <001 <001 007 013 <.001 <001 <001 <001 <001 o001 009 <.001 <001 007 004
N 30 30 30 a0 30 30 30 30 30 30 a0 30 30 30 30 30 30 a0 30 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed)
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9_; 9% EE Case Processing Summary
PEF o
§ 8SF = N %
c Qo o) .
53 = = Cases Valid 30 100.0
o © a ©
2@ = Excluded® 0 0
i5d [B
% g c § Total 30 100.0
= % § 7—: a. Listwise deletion based on all variables in the
c Qa
; 8 :"c E procedure.
SEE =z
c )
22@ [0
3 @ (=
® € » o L
Sic > Reliability Statistics
Q
£3 Cronbach's Ketrangan
a3 A
< 2 o Alpha N of ltems
L £ e
2o .914 20 Reliabel
T J
g =
5
=5
552
ki Item-Total Statistics
% Corrected Item- Cronbach's Keterangan
Q
; Scale Mean if ~ Scale Variance Total Alpha if Item
3 Item Deleted if tem Deleted Correlation Deleted
Q
Y 1 73.5333 153.292 .588 .909 Valid
_g Y 2 - 72.8000 161.062 .483 912 Valid
T
dvy 3 73.7000 157.459 458 912 Valid
‘g
SCY_4 73.6667 150.161 748 .906 Valid
§,Y_5 73.4000 149.352 792 .905 Valid
t‘_’ Y_6 74.0333 146.723 .658 .907 Valid
<
9y 7 73.5000 152.534 .607 .909 Valid
B V(5] 72.7667 161.633 .450 913 Valid
g,Y_Q - 73.6333 158.654 .391 913 Valid
Q
-Y_10 B 73.6333 149.206 .769 .905 Valid
£y 11 73.4000 149.352 792 905 valid
2 Y 12 73.9667 146.447 .649 .908 Valid
£Y_13 73.5333 155.016 .626 .909 Valid
§Y_ 14 73.3667 149.068 .790 .905 Valid
¢y_15 ) 73.9000 151.955 .502 912 Valid
g o
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8 it v
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iska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau

eluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
hgan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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Lampiran 4. Kafakfegsuk Res p% den Penelitian
Tacgh =
2§£8e 7 Lama Menjadi Frekuensi
No Timestamp = ? @sia = Tempat Tinggal | Pelanggan Aniww | Kunjungan/Treatment di Sumber Pertama K?“ Tahu Aniww
33ogoe =z . . . Studio
23823 Studio Aniww Studi
1 | 1/6/2026 15:1 § 21225 Talfgn Pekanbaru Kota 3-6Bulan  p5Kali Dari teman
2 | 1/6/2026 15:1§ g 31?125 Tah@in  Marpoyan Damai 3-6 Bulan > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
3 | 1/6/202615:28 3 21825 Tahyn  [Tampan >1Tahun P 5 Kali Dari teman
4 | 1/6/2026 15:2§r :gl ;‘12’,25 Tahun [Tampan > 1 Tahun > 5 Kali Dari teman
5 | 1/6/2026 15: Zg ki 51725 Tahtn Tampan > 1 Tahun A-5 Kali Dari teman
6 1/6/2026 15:39 f ‘3"1'%25 Tahun [Pekanbaru Kota > 1 Tahun > 5 Kali Dari teman
7 | 1/6/2026 15:38 Z 21%25 Tahun Siak Hulu > 1 Tahun 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
8 1/6/2026 15.3§_ & 31@25 Tahun |Marpoyan Damai 3-6 Bulan > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
9 | 1/6/2026 15:38 9 S :1325 Tahun [Pekanbaru Kota > 1 Tahun > 5 Kali Lainnya
10 | 1/6/2026 15:48 & gl‘E—ZS Tahun Bina Widya >1 Tahun 2-3 Kali Dari teman
11 | 1/6/2026 15:4§ %2@\-35 Tahun |Marpoyan Damai 7-12 Tahun  @4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
12 | 1/6/2026 15:4% <1725 Tahun ~ [Marpoyan Damai > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
13 | 1/6/2026 15:5?1 §2§-35 Tahun [Tenayan Raya > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
14 | 1/6/2026 15:5% 81@25 Talgn  Siak Hulu >1 Tahun > 5 Kali Lainnya
15 | 1/6/2026 15:53 81@25 Tahgn  Marpoyan Damai > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
16 | 1/6/2026 16:0:§ §1’§25 Tam;rn Marpoyan Damai 3-6 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
17 | 1/6/2026 16:03 313_,’-25 Ta@n Bina Widya < 3 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
18 | 1/6/2026 16:13 —2@35 Tahn  [Marpoyan Damai >1 Tahun > 5 Kali Dari teman
19 | 1/6/2026 16:2§ 026'135 Tahtn  Pekanbaru Kota 7-12 Tahun  @4-5 Kali Google Maps
20 | 1/6/2026 16:2§ 326 35 Tal‘@m Marpoyan Damai > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
21 | 1/6/2026 16:2§; “’17 25 Tarﬁln Pekanbaru Kota 3-6 Bulan 2-3 Kali Dari teman
22 | 1/6/2026 16:28 | g17-25 Talin _Sukajadi >1Tahun  B5Kali Dari teman
23 | 1/6/2026 16:2% =195 Tahun  Rumbai > 1 Tahun 2-3 Kali Lainnya
24 | 1/6/2026 16:33 | 17-25 Talwn [Tampan > 1 Tahun A-5 Kali Dari teman
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S39 %83 [= Lama Menjadi Frekuensi : :
No Timestamp B a 58 @'sia = Tempat Tinggal | Pelanggan Aniww | Kunjungan/Treatment di Sumber Pertama Kfa“ Tahu Aniww

S g Faa . . . Studio

§9Lx0 e C Studio Aniww Studi

= . =
25 | 1/6/2026 16:33 1 7‘%2@:—%_; Tatmln  Payung Sekaki > 1 Tahun 2-3 Kali Dari teman
26 | 1/6/2026 16:3.§ g %2@3% Talin  Tampan < 3 Bulan 1 Kali (Baru Mencoba) |Dari teman
27 | 1/6/2026 16:4;% ét ?175—25 Tahen Pekanbaru Kota > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
28 | 1/6/2026 16:4g 8 326235 Talun  Siak Hulu > 1 Tahun 4-5 Kali Dari teman

T &

29 | 1/6/2026 16:55 § S1£25 Tahtln Pekanbaru Kota < 3 Bulan 2-3 Kali Dari teman
30 | 1/6/2026 16:5§ G B2@35 Tahun |Pekanbaru Kota >1Tahun P 5Kali Dari teman
31 | 1/6/2026 16:53’ i ‘gﬁéZS Tahun Siak Hulu > 1 Tahun 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
32 | 1/6/2026 16:5¢ & §1§25 Tahun [Siak Hulu < 3 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
33 | 1/6/2026 17:02 §1’§25 Tahun [Siak Hulu > 1 Tahun 2-3 Kali Dari teman
34 | 1/6/2026 17:2&' % 82@35 Tahun Siak Hulu 3-6 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
35 | 1/6/2026 17:2;5r 2 §1§»25 Tahun |Siak Hulu < 3 Bulan 1 Kali (Baru Mencoba)  [Media Sosial (Instagram / TikTok)
36 | 1/6/2026 17:3§ 5 23§45 Tahun  Siak Hulu >1Tahun P> 5Kali Dari teman
37 | 1/6/2026 18:5% 9}’?1@;25 Tahun |[Marpoyan Damai > 1 Tahun 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
38 | 1/6/2026 19:22. t‘_’l&ZS Tahun |[Marpoyan Damai < 3 Bulan 2-3 Kali Dari teman
39 | 1/6/2026 20:1§ %1325 Tahun  Siak Hulu >1Tahun  R-3Kali Dari teman
40 | 1/6/2026 21:52 51:%25 Tatﬁln Marpoyan Damai 3-6 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
41 | 1/6/2026 22:08 §2@35 Ta@n Pekanbaru Kota < 3 Bulan 1 Kali (Baru Mencoba) [Media Sosial (Instagram / TikTok)
42 | 1/6/2026 23:58 2>§45 Tahéin  Pekanbaru Kota > 1 Tahun 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
43 1/7/2026 4:5§ §1§-25 Tah@n [Tampan > 1 Tahun 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
44 | 1/7/2026 16:02 {‘2_’1‘@25 Taun  Marpoyan Damai > 1 Tahun 4-5 Kali Dari teman
45 | 1/7/2026 16:48 §17'-25 Tarﬁ_?l_n Bina Widya > 1 Tahun 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
46 | 1/7/2026 20:38 g > 45 Tah@n  Senapelan 3-6 Bulan 2-3 Kali Dari teman
47 1/8/2026 7:38& 5_17-25 Tahzl,n Tampan 3-6 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
48 1/8/2026 8:5% §17-25 Tahiarn Pekanbaru Kota 3-6 Bulan 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
49 | 1/8/2026 10:09 | 317-25 Tahuqn Tampan 3-6 Bulan 2-3 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
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7§¢ ‘S’ § g g Lama Menjadi Frekuensi Sumber Pertama Kali Tahu Aniww
No Timestamp 2 & 5 § ®sia = Tempat Tinggal | Pelanggan Aniww | Kunjungan/Treatment di .
& EQe : . . Studio
§9Lx0 e C Studio Aniww Studi
= =
50 | 1/8/2026 11:34 3 51328 Talen Pekanbaru Kota >1Tahun P 5 Kali Dari teman
51 | 1/8/202611:3§ § 21728 TaHln |Pekanbaru Kota >1Tahun P 5Kali Dari teman
52 | 1/8/2026 11:3?; é- ‘§1§-25 Tahen Pekanbaru Kota > 1 Tahun > 5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
53 | 1/8/2026 11:5% 8 B17:25 Talmn  [Marpoyan Damai > 1 Tahun 4-5 Kali Media Sosial (Instagram / TikTok)
S e A
54 | 1/8/2026 11:5 § S1%€25 Tahtih Tampan < 3 Bulan 1 Kali (Baru Mencoba)  |Dari teman
55 | 1/8/2026 12:1§ < §1§25 Ta@n Tampan 3-6 Bulan 2-3 Kali Dari teman
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© Hak cipta nglik Ul
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Hak Cipta Dilindungi cw._nm:m-cznmzu

ultan Syarif Ka:

1. Dilarang mengutip@ebagian m.mr Wmcbsn_&m_,%:_.r_.m iniftan ba men cantumkag dan| genyepwkan senbst o | o o | o | <
a. Pengutipan sm:.@ untuk kegentingan pendidikan| genelitian, Rsﬂ_mmm_ @m,m_:gm* _Mm@cwm_:mm_mﬂoﬁ@ @4@&& x@:mﬁmc tinjauan suatu n
b. Pengutipan zam._mBmEomxm%@:@c@ yengajgr (LN Suska FRaug | 8 m slglglelgegglgeggle
2. Dilarang mengumdgnkan dan %@@@m:@xwm tBdiah e 3dlwuhXargd tdis Bl @lam _uw:_.m RPN AP B ._W SRska Riau.
= o|S|IS5|5/5|5/5|S5IS5|Slclcslclcs|c|ls|c|ls|c|ls|c|ls|c|s|<c
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Urjdan
1. Dilarang menguti u.mmn.wm igh [atal

5. @

Wiz dpi arn

$
£
5
&

P EMNSLA anp@ mencrni LRtk '~ o|lo|o|o

a. Pengutipan hana (ptyifckePerithodh S8ndiikan, Perf@itigh) §entlis4d Ketyiimh peqystingd [aarzn; Pentlisn [Kfdik atau tinjauan suatu r
Rl T R e e e e LR el e e

2. Dilarang mengu @xw_ agn _wm:%mmm rgakSeRgian gauzgel@uitkamg @lisan| ¢alam bantgk apapan 2npa 5 cW m._ ska Riau.
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© Hak cipta mi ska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Ka:
Hak Cipta Dilindungi Un¢lang-Urjdang )
1. Dilarang menguti u.mmamm iah [atau,se ccwc: karya E,_w_m&_ tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
N—r
a. Pengutipan ha @ rﬁf@, Rmum gigle)) pendid .#m: penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu n
b. Pengutipan :wH_mua@._o arkegentinggy) y2\g3vear UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengu @x@ g _wm@ﬁwmm nyd _w.w\sﬁcg atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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© Hak cipta mili

Sultan Syarif Ka:

Hak Cipta Dilindungi Unda
1. Dilarang mengutip seb:
a. Pengutipan hanya u
b. Pengutipan tidak me
2. Dilarang mengumumka

tik atau tinjauan suatu n

ska Riau.
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g (ET’AMEBARAN PENGGUNAAN MEMBER CARD KONSUMEN ANIWW
(3 %E _é STUDIO

Saya merasa mendapatkan diskon/potongan harga langsung saat
menggunakan Member Card.

‘nery exsng NiN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yep uediynbua
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2 Cumulative

%o}

q Frequency Percent Valid Percent Percent

% valid  Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

3 Netral 8 14.5 14.5 16.4

a

g Setuju 15 27.3 27.3 43.6

c

3 Sangat Setuju 31 56.4 56.4 100.0

= Total 55 100.0 100.0

(O prim—s

= e

g g

_? Saya merasa Member Card memberikan bonus (reward) setelah

G transaksi tertentu.

g

3 Cumulative

g

= Frequency Percent Valid Percent Percent

Q

< Valid  Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6

Netral 3 5.5 5.5 9.1

Q

E Setuju 18 32.7 32.7 41.8

X<

é‘ Sangat Setuju 32 58.2 58.2 100.0

g Total 55 100.0 100.0

2e B

> 5 2,

Q . . . .

T Saya merasa sistem poin Member Card bermanfaat karena bisa ditukar

E dengan keuntungan tertentu.

Tg Cumulative

% Frequency Percent Valid Percent Percent

9

5 Valid Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
Tidak Setuju 1 1.8 1.8 5.5
Netral 1 1.8 1.8 7.3
Setuju 17 30.9 30.9 38.2
Sangat Setuju 34 61.8 61.8 100.0

Total 55 100.0 100.0
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- 6
Saya merasa Member Card memberikan promo khusus yang tidak

didapatkan pelanggan biasa.

0

d

g

I

_E Cumulative

g Frequency Percent Valid Percent Percent

E Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

Q

c Netral 3 5.5 5.5 7.3

g Setuju 19 345 345 418

2

£ Sangat Setuju 32 58.2 58.2 100.0

g

z Total 55 100.0 100.0

@ Z =

£5 |2

c =
= x

® = -

a2 P}

£ Dengan Member Card, saya merasa lebih hemat dibandingkan

8 ; .

£ pelanggan yang tidak memiliki Member Card.

g Cumulative

E Frequency Percent Valid Percent Percent

ZValid  Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

g

g Tidak Setuju 1 1.8 1.8 3.6

g

g Netral 3 5.5 5.5 9.1

é Setuju 15 27.3 27.3 36.4

2 Sangat Setuju 35 63.6 63.6 100.0

g Total 55 100.0 100.0

< 3 -

38 -

2 < &

58 2

§ Saya merasa lebih dihargai sebagai pelanggan karena memiliki Member

%c’ Card.

9 Cumulative

T Frequency Percent Valid Percent Percent

€valid  Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
Tidak Setuju 1 1.8 1.8 5.5
Netral 9 16.4 16.4 21.8
Setuju 14 25.5 25.5 47.3
Sangat Setuju 29 52.7 52.7 100.0
Total 55 100.0 100.0
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® Saya merasakan pelayanan di Aniww Studio menjadi lebih personal saat
saya menggunakan Member Card.

Saya merasa mendapatkan prioritas pelayanan dibandingkan pelanggan
non-member.

4
a
¢
£ Cumulative
g Frequency Percent Valid Percent Percent
ZVald  Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
Q
c Netral 15 27.3 27.3 30.9
g Setuju 16 29.1 29.1 60.0
2
« Sangat Setuju 22 40.0 40.0 100.0
a
z Total 55 100.0 100.0
Q = 2=
£5 |2

c o

= x
® = -
a2 Py
4
F
2
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K

: Cumulative

E Frequency Percent Valid Percent Percent

ZValid  Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6

g

g Tidak Setuju 1 1.8 1.8 5.5

g

g Netral 12 21.8 21.8 27.3

é Setuju 15 27.3 27.3 545

: Sangat Setuju 25 455 455 100.0

g Total 55 100.0 100.0

- 3 g

3ed0)

S¢g S

T = —

0 ® ®

c = -

§ Saya merasa komunikasi dengan pihak Aniww Studio menjadi lebih

3 dekat sebagai member.

¢

9 Cumulative

T Frequency Percent Valid Percent Percent

€valid  Tidak Setuju 4 7.3 7.3 7.3
Netral 8 14.5 14.5 21.8
Setuju 18 32.7 32.7 54.5
Sangat Setuju 25 45.5 45.5 100.0
Total 55 100.0 100.0
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Saya merasa Member Card memudahkan saya dalam reservasi atau
booking jadwal.

f Saya merasa menjadi bagian dari komunitas/kelompok pelanggan
é‘ Aniww Studio melalui Member Card.
_E Cumulative
g Frequency Percent Valid Percent Percent
E Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Q
< Tidak Setuju 2 3.6 3.6 55
g Netral 2 3.6 3.6 9.1
2
£ Setuju 22 40.0 40.0 49.1
a
z Sangat Setuju 28 50.9 50.9 100.0
ki Total 55 100.0 100.0
0
® x o
283 2
=2 o
F
<
g
g
§

Saya merasa respon dari Aniww Studio menjadi lebih fast response saat
saya sebagai member.

Cumulative

- Frequency Percent Valid Percent Percent

g Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

g Tidak Setuju 3 55 5.5 7.3

s Netral 5 9.1 9.1 16.4

: Setuju 20 36.4 36.4 57

§ Sangat Setuju 26 47.3 47.3 100.0

‘Ta Total 55 100.0 100.0

5 € 5

9

:Cg Cumulative

g Frequency Percent Valid Percent Percent

£ Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Tidak Setuju 1 1.8 1.8 3.6
Netral 9 16.4 16.4 20.0
Setuju 19 34.5 34.5 54.5
Sangat Setuju 25 455 455 100.0

Total 55 100.0 100.0
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Saya merasa Member Card membuat riwayat layanan saya lebih praktis
dan mudah tercatat.

f Saya merasa informasi promo dan layanan dari Aniww Studio menjadi
é‘ lebih terstruktur dan jelas sebagai member.
_E Cumulative
g Frequency Percent Valid Percent Percent
E Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Q
< Tidak Setuju 1 18 18 3.6
g Netral 7 12.7 12.7 16.4
2
G Setuju 21 38.2 38.2 54.5
d
z Sangat Setuju 25 45.5 45.5 100.0
S Total 55 100.0 100.0
= x
® = -
83 2
=2 o
3
<
d
g
§

Cumulative

- Frequency Percent Valid Percent Percent

a

¢ Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

7

g Netral 3 5.5 5.5 7.3

é Setuju 24 43.6 43.6 50.9

2 Sangat Setuju 27 49.1 49.1 100.0

g Total 55 100.0 100.0

< 3 -

38 -

=1 4> o

Tz =

7R «

e =

§  Saya merasa mendapatkan fasilitas/layanan eksklusif saat menjadi

3 member Aniww Studio.

<

9 Cumulative

T Frequency Percent Valid Percent Percent

S Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Netral 7 12.7 12.7 14.5
Setuju 18 32.7 32.7 47.3
Sangat Setuju 29 52.7 52.7 100.0

Total 55 100.0 100.0
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g3% 9
a2
}f; Saya lebih sering kembali melakukan treatment di Aniww Studio.
i Cumulative
8
< Frequency Percent Valid Percent Percent
£valid  Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
[<
: Netral 6 10.9 10.9 12.7
[
P Setuju 21 38.2 38.2 50.9
(c Sangat Setuju 27 49.1 49.1 100.0
g Total 55 100.0 100.0
N QO
o x
23 X
g ® =
S E =
-E Saya melakukan treatment di Aniww Studio secara rutin
é Cumulative
g Frequency Percent Valid Percent Percent
§Vald  Tidak Setuju 3 5.5 5.5 5.5
: Netral 19 34.5 34.5 40.0
Q
E Setuju 13 23.6 23.6 63.6
Q
% Sangat Setuju 20 36.4 36.4 100.0
Total 55 100.0 100.0
S 3 w
s o
° S )
@ o -
2 s &
& L . T
¢ Aniww Studio menjadi pilihan utama saya untuk melakukan
Q
: treatment.
Q
T Cumulative
_? Frequency Percent Valid Percent Percent
T
g Vvalid Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
c
§ Netral 8 14.5 14.5 18.2
3 Setuju 18 32.7 327 50.9
i Sangat Setuju 27 49.1 49.1 100.0
8 Total 55 100.0 100.0
5 =
o) éﬁ
| e
5 8
g =N
£ 4
3 ®
8 bt v
o =
> z
V]
f =
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= X

Q)

2 Saya memiliki niat untuk melakukan treatment kembali di Aniww Studio
di bulan berikutnya.

‘yejesew nyens uene!’uu neje nntiv npenniiad 4

nery wisey jredg uejn

Q

ul

q

<

_E Cumulative

g Frequency Percent Valid Percent Percent

E Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

Q

c Netral 6 10.9 10.9 12.7

g Setuju 20 36.4 36.4 49.1

2

« Sangat Setuju 28 50.9 50.9 100.0

a

z Total 55 100.0 100.0

Q = 2=

£5 |2

c =~

8 ©

38 o

¢ Saya bersedia terus menggunakan layanan yang sama di Aniww Studio.

2

_-; Cumulative

g Freguency Percent Valid Percent Percent

E!

§Valid  Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

iﬂ Tidak Setuju 1 1.8 1.8 3.6

: Netral 7 12.7 12.7 16.4

7]

g Setuju 18 32.7 32.7 49.1

2

f;’ Sangat Setuju 28 50.9 50.9 100.0

Q

= Total 55 100.0 100.0

33

292 @5}

S =3 sty

° )

o2 -

ge e

§ Saya tertarik mencoba layanan baru yang ditawarkan Aniww Studio.

§ Cumulative

{_’ Frequency Percent Valid Percent Percent

<

2 Valid Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Netral 7 12.7 12.7 14.5
Setuju 19 345 345 49.1
Sangat Setuju 28 50.9 50.9 100.0
Total 55 100.0 100.0
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Saya menggunakan lebih dari

satu treatment di Aniww Studio.

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
Netral 11 20.0 20.0 23.6
Setuju 19 345 345 58.2
Sangat Setuju 23 41.8 41.8 100.0
_ Total 55 100.0 100.0
I

Saya tertarik membeli paket bundling yang tersedia di Aniww

‘Lipnuanad Y ID\lIr\lpuad ueEl miiadau uniuin o£iop nibAnnA lﬁd 'e

Studio.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
T Valid  Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
: Netral 11 20.0 20.0 23.6
Q
; Setuju 17 30.9 30.9 54.5
% Sangat Setuju 25 45.5 45.5 100.0
z Total 55 100.0 100.0
53 w
=
< = sty
° S )
o -
2 < i
c
¢ Saya tertarik melakukan upgrade layanan di Aniww Studio.
g Cumulative
g
3 Frequency Percent Valid Percent Percent
Svalid  Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Netral 8 14.5 14.5 16.4
Setuju 21 38.2 38.2 54.5
Sangat Setuju 25 45.5 45.5 100.0
Total 55 100.0 100.0
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o z ﬂ Saya mengikuti tren layanan terbaru yang ditawarkan Aniww
()
g 84 Studio.
2 @QC
Q ¢ ¢ .
35 Cumulative
@
= gt Frequency Percent Valid Percent Percent
= =g =
2 § Zvalid  Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
Q
% 3 c Netral 13 23.6 23.6 27.3
3 2 =2
a & & Setuju 16 29.1 29.1 56.4
S
554 Sangat Setuju 24 436 436 100.0
o 739
3Bz Total 55 100.0 100.0
28383 ¢Z =
g =05 (7))
83325 =
S 07 )
53%% -
- el
8 3 5 Sayatidak tertarik berpindah ke studio lain meskipun ada penawaran
2 .
S E» = menarik.
S2%
®C H Cumulative
e 5) E Frequency Percent Valid Percent Percent
o =
2 & zValid Sangat Tidak Setuju 1 18 18 18
2o d
’% o ¢ Tidak Setuju 1 18 1.8 3.6
D §
R Netral 13 23.6 23.6 27.3
Q
g E Setuju 15 27.3 27.3 545
(2]
s = Sangat Setuju 25 455 455 100.0
g 8 Total 55 100.0 100.0
QD e | —
3 TS )
o % -
g =2 o
3 ©= =
= ” Q
= = =
£ § Sayatetap memilih Aniww Studio meskipun ada banyak pesaing
QL A .
‘g’ {c’ dengan layanan yang lebih murah.
5 0 Cumulative
=) =
s T Frequency Percent Valid Percent Percent
N =
5 £fvalid Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
(=
zZ Netral 6 10.9 10.9 12.7
w
& Setuju 20 36.4 36.4 49.1
=
= Sangat Setuju 28 50.9 50.9 100.0
2 Total 55 100.0 100.0
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e = )

dari orang lain.

Saya tetap memilih Aniww Studio walaupun ada komentar negatif

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6

Netral 12 21.8 21.8 25.5
Setuju 20 36.4 36.4 61.8
Sangat Setuju 21 38.2 38.2 100.0
Total 55 100.0 100.0

W =

c »

c =~

=

= W)

8 Py

Saya tetap berkomitmen menggunakan Aniww Studio meskipun ada

A ‘npnuanad ‘aosuiniygd yebyntiadav unminin Loy nibAnnRna 1o

kendala kecil
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

< Valid  Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

g

g Netral 13 23.6 23.6 25.5

g

0 Setuju 19 345 34.5 60.0

é Sangat Setuju 22 40.0 40.0 100.0

: Total 55 100.0 100.0

33

£a )

< = sty

° S )

@ o -

2° ®

§ Saya percaya kualitas dan kenyamanan di Aniww Studio membuat saya

g betah untuk terus menggunakan layanannya.

g Cumulative

9 Frequency Percent Valid Percent Percent

Tvalid  Sangat Tidak Setuju 1 18 18 18
Netral 5) 9.1 9.1 10.9
Setuju 19 34.5 34.5 45.5
Sangat Setuju 30 54.5 54.5 100.0
Total 55 100.0 100.0
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Q)

Saya pernah merekomendasikan Aniww Studio kepada teman atau

keluarga.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6

Netral 6 10.9 10.9 14.5
Setuju 13 23.6 23.6 38.2
Sangat Setuju 34 61.8 61.8 100.0
Total 55 100.0 100.0

o =

c »

c =~

= x

= [\

2 Py

Saya pernah mengajak orang lain untuk mencoba layanan Aniww Studio.

‘Lipnuginiad |o\nn|r_)uad ueﬁl niiadau unuin pfliwinibAnnRna o ‘o

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6
T Netral 5 9.1 9.1 12.7
g Setuju 16 29.1 29.1 41.8
§ Sangat Setuju 32 58.2 58.2 100.0
8 Total 55 100.0 100.0
5 3
-3 =
E Saya sering membicarakan pengalaman positif saya di Aniww Studio
G kepada orang lain.
é Cumulative
{_’ Frequency Percent Valid Percent Percent
§ Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8
Tidak Setuju 2 3.6 3.6 5.5
Netral 5 9.1 9.1 14.5
Setuju 14 255 255 40.0
Sangat Setuju 33 60.0 60.0 100.0
Total 55 100.0 100.0
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f Saya bersedia memberikan testimoni tentang Aniww Studio.

(g Cumulative

_E Frequency Percent Valid Percent Percent

Q

- Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8

- Netral 6 10.9 10.9 12.7

Q

c Setuju 17 30.9 30.9 43.6

: Sangat Setuju 31 56.4 56.4 100.0

2

X Total 55 100.0 100.0

gE 3

f= 52/} (0))

gs =

£5 |2

a . . . .

: Sayadengan senang hati merekomendasikan Aniww Studio tanpa

: diminta.

8

_-; Cumulative

g Frequency Percent Valid Percent Percent

E

§Valid  Tidak Setuju 2 3.6 3.6 3.6

d Netral 5 9.1 9.1 127
Setuju 17 30.9 30.9 43.6
Sangat Setuju 31 56.4 56.4 100.0
Total 55 100.0 100.0
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Regression Standardized Predicted Value

~F O S : .
i@lglrang . Hasil Uji Asumsi Klasik

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
10

Expected Cum Prob
-]

oo 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob

Scatterplot

Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

-4 2 0

Regression Studentized Residual

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

erefim nob uniiv nbenniiad ‘b indpr nipiinenfinad ¢

"yejesew njens u
nery wisey jue

a. Test distribution is Normal.

Residual

N ) 55
Normal Parameters®® Mean .0000000
. Std. Deviation 8.67508317

Most Extreme Differences Absolute .155
Positive .105

Negative -.155

Test Statistic .155
Asymp. Sig. (2-tailed)® .186
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> F 1O . o :
i@lglranf. Hasil Pengujian Hipotesis

s3s

g3% =

S32 @

B23 o

S38 &

gSa |2 R . -

S35 s B Hasil Uji Koefisien Determinasi

E % 3 =

=ity | =

=22 35 =

EQa b

~3¢& C Model Summary

® o g =

T8y < Adjusted R Std. Error of the

2@ o

58 = Model R R Square Square Estimate

Q = »

5e = .805° 649 642 8.75654

] ()

g g - a. Predictors: (Constant), Member Card

g 0 o b. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

o c c

=T

=

3 g. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana

@

— )

=5

852

ki Coefficients?

% Standardized

Q

; Unstandardized Coefficients Coefficients

f;’ Model B Std. Error Beta t Sig.

Q

= il (Constant) 16.280 7.079 2.300 .025
Member Card 1.072 .108 .805 9.890 .000

1ad ‘tibn

a. Depend‘eunt Variable: Loyalitas Konsumen

:Jlaquins uen
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Tabel runtuk df=1 - 50
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Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
df = (N-2) 0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0. 001
1 09877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990
3 08054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911
4 0.7293 08114 0.8822 09172 0.9741
5 0.6694 0.7545 (0.8329 0.8745 0.9509
6 0.6215 0.7067 0. 7887 0.8343 0.9249
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721
9 0.5214 06021 06851 0.7348 0.8470
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419
15 04124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247
16 04000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084
17 0.3887 0.4555 (0.5285 0.5751 0.6932
8 03783 0.443% 0.5155 0.5614 0.6788
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524
21 0.3515 04132 04815 0.5256 0.6402
22 0.3438 0.4044 04716 0.5151 0.6287
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178
24 0.3297 0.3882 04534 0.4958 0.6074
25 0.3233 03809 0.4451 0.4869 0.5974
16 03172 03739 0.4372 0.4785 0.5880
27 03115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790
28 0.3061 03610 0.4226 0.4629 0.5703
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541
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@%iranll 0. T Tabel

W)
DISTRIBUSI NILAT t,5,,

o.f ks o lnm fno= fnos Lo df ap Logn fngg ooy | foom |
1 3078 | 6314 | 1271 | 3182 | 6366 61 1.206 | 1.671 | 2.000 | 2300 | 2650
2 1.886 [ 2820 | 4303 | 6965 | 9.925 62 1.206 | 1.6M 1.900 | 2389 | 2650
3 1.638 [ 2353 | 3182 | 4541 | 5841 63 1.206 | 1.670 | 1.900 | 2380 | 2658
4 1.533 [ 2132 | 2776 | 3747 | 4.604 G4 1.206 | 1.670 | 1.900 | 2388 | 2.657
5 1476 | 2015 | 2571 | 3.365 | 4.032 65 1.206 | 1.670 | 1.908 | 2.3BA | 2657
& 1.440 1.043 | 2447 | 3143 | 3707 66 1.285 1.670 1.908 2387 2656
il 1415 [ 1895 | 2365 | 29008 | 3490 67 1.285 | 1.670 | 1.998 | 2387 | 2655
B 1.%07 | 1860 | 2.306 | 2806 | 3.355 62 1.205 | 1.670 | 1.997 | 2.3B6 | 2655
] 1.383 [ 1833 | 2262 | 2821 | 3.250 69 1.285 | 1.669 | 1.997 | 2386 | 2654
10 [ 1372 | 1812 | 2228 | 2764 | 3.160 70 1.205 | 1860 | 1.997 | 2385 | 2653
11 [ 1.363 | 1786 [ 2201 | 2718 | 3.106 71 1.205 | 1.669 | 1.996 | 2385 | 2653
12 [ 1356 | 1.782 [ 2170 | 2681 | 3.055 72 1.205 | 1.860 | 1.906 | 2384 | 2652
13 1.350 1.771 2160 | 2650 | 3.012 73 1.285 1.668 1.906 2384 2.651
14 [ 1345 | 1761 [ 2145 | 2624 | 2977 T4 1.285 | 1.668 | 1.995 | 2383 | 2651
15 [ 1349 | 1753 | 2131 | 2602 | 2.047 75 1.205 | 1868 | 1.905 | 2383 | 2650
16 [ 1.337 | 1746 | 2120 | 2583 [ 2921 fili] 1.204 | 1.668 | 1.995 | 2382 | 2640
17 [ 1333 | 1740 [ 2110 | 2567 | 2.808 i7 1.204 | 1868 | 1.904 | 2382 | 2640
18 | 1.330 | 1.734 | 2101 | 2552 | 2878 78 1.204 | 1.668 | 1.994 | 2381 | 2648
19 [ 1328 | 1729 | 2083 | 2530 [ 2881 79 1.204 | 1.868 | 1.904 | 2381 | 2647
20 | 1325 | 1725 | 2086 | 2528 | 2845 BO 1.204 | 1.867 | 1.983 | 2380 | 2647
21 [ 1323 | 1721 | 2080 | 2518 | 28N B1 1.204 | 1.867 | 1.993 | 2380 | 2646
22 [ 1321 |17 [ 2074 | 2508 | 2819 B2 1.204 | 1867 | 1.903 | 2370 | 2645
23 [ 1319 | 1.714 | 20689 | 2500 | 2807 B3 1.204 | 1667 | 1.982 | 2379 | 2645
24 [ 1318 | 1711 [ 2084 | 2402 | 2797 B4 1.204 | 1867 | 1902 | 2378 | 2644
25 1.316 1.708 | 2.060 | 2485 | 2.787 BS 1.204 1.666 1,902 2.37TH 2.643
26 [ 1315 | 1706 | 2056 | 2479 | 2770 B 1.203 | 1.866 | 1.991 | 2377 | 2643
27 [ 1314 | 1703 | 2052 | 2473 | 2771 B7 1.203 | 1.866 | 1.991 | 2377 | 2642
28 [ 1313 | 1701 | 2048 | 2467 | 2763 B3 1.293 | 1666 | 1.991 | 2376 | 2641
20 [ 1311 | 1600 [ 2045 | 2462 | 2756 BY 1.203 | 1866 | 1.900 | 2376 | 264
a0 [ 1310 | 1687 [ 2042 | 2457 | 2730 a0 1.203 | 1.666 | 1.990 | 2375 | 2640
31 [ 1200 | 1606 | 2040 | 2453 | 2744 a1 1.203 | 1.865 | 1.990 | 2374 | 2630
a2 1.300 1.604 | 2037 | 2449 | 2738 a2 1.283 1.665 1.980 2374 2.630
33 [ 1308 | 1602 | 2035 | 2445 | 2733 03 1.203 | 1.865 | 1.980 | 2373 | 2638
34 [ 1307 | 1604 | 2032 | 2441 | 2728 04 1.203 | 1.865 | 1.980 | 2373 | 2637
35 [ 1306 | 1600 [ 2030 | 2438 | 2724 85 1.203 | 1.665 | 1.988 | 2372 | 2637
36 | 1206 | 1688 | 2028 | 2434 | 2710 06 1.202 | 1864 | 1.988 | 2372 | 2636
ar [ 1305 | 1687 [ 2026 | 2431 | 2715 a7 1.202 | 1.664 | 1988 | 2371 | 2635
38 [ 12304 | 1686 | 2024 | 2429 | 2712 oa 1.202 | 1.864 | 1.987 | 2371 | 2635
38 1.304 1.685 | 2023 | 2426 | 2708 a9 1.282 1.664 1.987 2.370 2634
40 [ 1303 | 1684 [ 2021 | 2423 | 274 100 | 1.292 | 1.664 | 1.987 | 2370 | 2633
41 | 1303 | 1683 | 2020 | 2421 | 2701 101 | 1.282 | 1.663 | 1.886 | 2.360 | 2833
42 [ 1302 | 1682 [ 2018 | 2418 | 2698 102 | 1282 | 1.663 | 1.986 | 2360 | 2632
43 | 1302 | 1681 | 2017 | 2416 | 26885 103 | 1202 | 1663 | 1986 | 2368 | 2683
44 [ 1301 | 1680 | 2015 | 2414 | 26882 104 | 1.292 | 1.663 | 1.985 | 2368 | 28N
45 [ 1301 | 1679 [ 2014 | 2412 | 2680 105 | 1.202 | 1.663 | 1.985 | 2367 | 2630
46 1.300 1679 | 2013 | 2410 | 2687 106 1.281 1.663 1.985 2367 2.620
47 [ 1300 | 1678 [ 2012 | 2408 | 2685 107 | 1.29 1.662 | 1.964 | 2366 | 2620
48 | 1200 | 1677 | 2011 | 2407 | 2882 108 | 1.281 1.662 | 1.884 | 2366 | 2.628
40 [ 1280 | 1677 [ 2010 | 2405 | 2680 108 | 1.29 1.662 | 1.984 | 2365 | 2627
50 [ 1.200 | 1676 [ 2000 | 2403 | 2678 110 | 1.29 1.662 | 1.983 | 2365 | 2627
51 | 1.208 | 1675 [ 2008 | 2402 | 2676 111 | 1.291 1.662 | 1.983 | 2364 | 2,626
52 [ 1208 | 1675 [ 2007 | 2400 | 2674 112 | 1.2 1.661 1.983 | 2364 | 2625
53 | 1.208 | 1674 | 2006 | 2309 | 2672 113 | 1.2 1.661 1.982 | 2363 | 2625
54 [ 1297 | 1674 [ 2005 | 23087 | 2670 114 | 1.291 1.661 1.982 | 2363 | 2624
55 | 1.207 | 1673 [ 2004 | 2306 | 2668 115 | 1.2 1.661 1.982 | 2362 | 2623
56 | 1297 | 1673 [ 2003 | 2385 | 2667 116 | 1.280 | 1.661 1.981 | 2362 | 2623
57 [ 1207 | 1672 | 2002 | 2304 | 2885 117 | 1.200 | 1.661 1.981 | 2381 | 2622
58 1.206 1.672 | 2002 | 23082 | 2663 118 1.280 1.660 1.981 2361 2.621
50 [ 1206 | 1671 [ 2001 | 2301 | 2682 119 | 1.290 | 1.660 | 1.980 | 2360 | 281
60 | 1.206 | 1671 | 2000 | 2300 | 2680 120 | 1.2800 | 1.660 | 1.880 | 2360 | 2820

Diarl *Tabie of Percentage Points of the 1-Distrbution.” Biomeiriia, Vol 32 (1541), p. 300. Reproduced by permission of the Blometrka Trusiess
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Kartu hanya boleh dipakai oleh pemilik

Tampilan Member Card Aniww Studio
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ik m.%mqw:@ i @a uh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

o) Pengutipai nanya uinun nepenungan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.



