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ABSTRAK

Persaingan yang semakin ketat di industri pendidikan nonformal, khususnya
lembaga kursus bahasa Inggris, menuntut setiap institusi untuk menerapkan strategi
yang efektif dalam mempertahankan loyalitas pelanggan. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis pengaruh harga, promosi, dan kepuasan pelanggan terhadap
loyalitas members pada Lembaga Kursus English Madany Pare. Pendekatan
penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif
kausal. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan English Madany
yang telah melakukan pembelian paket lebih dari satu kali. Sampel yang diambil
berjumlah 40 responden dengan teknik purposive sampling. Teknik pengumpulan
data yang digunakan adalah penyebaran kuesioner kepada responden yang
memenuhi kriteria sampel. Analisis data dilakukan menggunakan uji regresi linier
berganda dengan bantuan software SPSS versi 25.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, promosi digital
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dan kepuasan
pelanggan juga berpengaruh positif serta signifikan terhadap loyalitas pelanggan.
Secara simultan, ketiga variabel independen tersebut (harga, promosi digital, dan
kepuasan pelanggan) berpengaruh signifikan terhadap loyalitas members di English
Madany Pare. Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi penetapan harga yang
tepat, promosi digital yang efektif, serta tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi
menjadi faktor penting dalam mempertahankan dan meningkatkan loyalitas peserta
kursus. Berdasarkan hasil tersebut, pihak lembaga disarankan untuk terus
mengoptimalkan kebijakan harga yang terjangkau dan sesuai nilai manfaat,
melakukan promosi digital secara konsisten dengan konten yang relevan, serta
menjaga kualitas layanan agar mampu memenuhi dan melampaui ekspektasi
pelanggan, sehingga loyalitas members dapat ditingkatkan secara berkelanjutan.
Kata kunci: Harga, Promosi, Kepuasan Pelanggan, Loyalitas Members, English

Madany Pare.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pada era modern seperti saat ini, dunia usaha mengalami perkembangan
yang pesat disertai persaingan bisnis yang semakin ketat dan kompetitif.
Kondisi tersebut mendorong para pelaku usaha untuk terus melakukan adaptasi
serta meningkatkan daya saing. Persaingan bisnis yang terjadi di Indonesia
menjadi salah satu fenomena penting untuk diperhatikan karena memiliki
dampak langsung terhadap pertumbuhan dan keberlanjutan suatu usaha. Salah
satu bidang yang terpengaruh adalah jasa pendidikan bahasa Inggris. Seiring
dengan adanya inovasi yang terus dilakukan dalam bisnis jasa pendidikan
bahasa Inggris, banyak ditemukan di lapangan fasilitas dan produk berkualitas
yang ditawarkan oleh penyedia jasa tersebut.

Penguasaan bahasa Inggris telah menjadi keterampilan krusial, baik
untuk tujuan akademis maupun profesional. Institusi kursus seperti English
Madany Pare memainkan peranan penting dalam memenuhi tuntutan
masyarakat akan pendidikan bahasa yang berkualitas. Namun, di tengah
banyaknya lembaga kursus yang muncul, persaingan semakin ketat. Pendidikan
memiliki peran yang sangat esensial dalam kehidupan manusia dan menjadi
kebutuhan utama, terutama dalam menghadapi persaingan sumber daya
manusia. Salah satu aspek penting dari pendidikan adalah pendidikan informal,
khususnya dalam hal penguasaan bahasa. Saat ini, kemampuan berbahasa telah
menjadi salah satu aset utama untuk mendapatkan pekerjaan.

Dengan menguasai bahasa inggris, seseorang dapat menjalin komunikasi
yang efektif dengan warga negara asing. Kemampuan interpersonal tidak hanya
berkembang, tetapi juga membuka peluang lebih luas dalam dunia kerja yang
bersifat global. Penguasaan bahasa asing menjadi faktor penting dalam proses
adaptasi dan peningkatan daya saing di lingkungan profesional yang semakin
beragam. Persaingan yang ketat di industri menuntut setiap individu untuk
memiliki keunggulan tertentu. English Madany terus mengalami perkembangan
meskipun di tengah persaingan yang semakin kompleks, khususnya dalam

sektor pendidikan non-formal.



Melihat kondisi tersebut menyebabkan pebisnis English Madany
semakin dituntut untuk mempunyai dan membuat strategi yang tepat dalam
meningkatkan Loyalitas Members. Faktor internal yang memberikan tekanan
bisa terkait dengan sikap, inovasi, serta keunggulan kompetitif melalui
peningkatan produk atau layanan dan pengembangan sumber daya manusia.
Sementara itu, faktor eksternal meliputi aspek kebudayaan, sosial, pribadi, dan
psikologis. Kedua jenis faktor tersebut, baik internal maupun eksternal,
berperan sebagai pemicu yang mendorong setiap lembaga untuk terus
menyesuaikan diri terhadap berbagai dinamika yang terjadi agar tetap mampu
bersaing. Oleh karena itu, setiap perubahan yang muncul tidak semestinya
dianggap sebagai hambatan atau ancaman, melainkan dapat dilihat sebagai
peluang untuk mengembangkan usaha serta meningkatkan potensi keuntungan
secara optimal.

Pemahaman terhadap perilaku pelanggan menjadi suatu keharusan,
terutama di era saat ini yang ditandai dengan pesatnya perkembangan teknologi.
Kemajuan tersebut turut mendorong meningkatnya intensitas persaingan,
sehingga pemasar dituntut untuk terus berinovasi agar tetap relevan dan
diminati oleh pelanggan. Oleh karena itu, lembaga perlu merumuskan strategi
pemasaran yang tepat guna mempertahankan eksistensi dan memenangkan
persaingan pasar, sehingga tujuan lembaga dapat tercapai secara optimal.

Dalam menghadapi pesaing yang sanggup memberikan value lebih
kepada para pelanggan, setiap lembaga dituntut untuk berupaya secara
maksimal dalam menyusun kebijakan strategis terbaru guna memasarkan
produk maupun jasa yang ditawarkan. Hal ini dikarenakan fokus terhadap pasar
dan pelanggan kini menjadi hal yang mutlak untuk diterapkan, terutama di era
persaingan bisnis yang semakin sengit atau sering disebut dengan
hypercompetition. Kondisi seperti ini menuntut organisasi untuk memiliki
pemahaman mendalam mengenai kebutuhan serta keinginan pelanggan agar
dapat menciptakan strategi pemasaran yang efektif dan relevan dengan
dinamika pasar saat ini, sehingga mampu memenangkan persaingan yang ada

dan mempertahankan eksistensi lembaga dalam jangka panjang.



Kondisi ini juga ditandai dengan ketidakpastian dan fase pertumbuhan
yang sulit diprediksi, yang salah satunya disebabkan oleh tingginya tingkat
persaingan di sektor bisnis, baik pada tingkat lokal maupun global. Salah satu
kunci utama dalam upaya meningkatkan jumlah pelanggan terletak pada
kemampuan untuk membangun serta menjaga hubungan yang kuat dan
berkelanjutan dengan mereka. Pelanggan terbentuk melalui aktivitas pembelian
serta interaksi yang berlangsung secara berulang dalam kurun waktu tertentu.

Pemahaman lembaga terhadap pasar sebaiknya dimulai dari pengenalan
terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Lembaga perlu memiliki
kemampuan untuk mengidentifikasi serta memahami kebutuhan dan ekspektasi
pelanggan, baik yang sedang berlangsung saat ini maupun yang berpotensi
muncul di masa mendatang. Dalam konteks pengambilan keputusan, pelanggan
sebagai individu tidak serta-merta menggunakan suatu layanan. Sebelumnya,
mereka biasanya melalui serangkaian proses, seperti mencari informasi melalui
media promosi atau rekomendasi dari pihak lain melakukan perbandingan
antara berbagai pilihan produk atau jasa, hingga akhirnya menetapkan
keputusan untuk memilih layanan tertentu. Perilaku pelanggan tersebut
merupakan fenomena yang penting dalam kegiatan pemasaran lembaga, yaitu
perilaku pelanggan dalam memutuskan menggunakan jasa layanan.

Menurut Sholikah (2024). Loyalitas dapat diartikan sebagai komitmen
pelanggan untuk tetap menggunakan produk atau jasa dari suatu lembaga dalam
kurun waktu yang panjang. Bentuk loyalitas ini tercermin melalui pembelian
yang berulang secara konsisten, bahkan secara eksklusif, serta adanya dorongan
dari pelanggan untuk secara sukarela memberikan rekomendasi positif kepada
orang lain.

Loyalitas pelanggan pada lembaga kursus bahasa Inggris merujuk pada
bentuk komitmen jangka panjang dari peserta didik untuk tetap menggunakan
layanan kursus secara berkelanjutan meskipun tersedia banyak alternatif
lembaga serupa. Bentuk loyalitas ini terlihat dari tindakan seperti melakukan
re-enrollment secara rutin, memberikan rekomendasi positif kepada orang lain,

merasa puas secara konsisten terhadap layanan yang diterima, serta tetap



bertahan menggunakan layanan meskipun ada tawaran menarik dari lembaga
lain yang bersaing.

Loyalitas pelanggan mencerminkan sikap konsisten dari pelanggan
dalam menjaga hubungan jangka panjang dengan suatu institusi. Sikap ini
terbentuk melalui pengalaman kepuasan, rasa percaya, serta persepsi terhadap
manfaat emosional dan fungsional yang diberikan. Dalam konteks lembaga
kursus bahasa Inggris, keberadaan loyalitas sangat krusial karena berkontribusi
terhadap stabilitas pendapatan, penguatan reputasi lembaga, dan menjadi tolok
ukur atas mutu layanan pendidikan yang disediakan. Upaya membangun
loyalitas peserta tidak hanya berfokus pada mempertahankan peserta lama,
melainkan juga merupakan bagian penting dari strategi untuk unggul dalam
persaingan lembaga pendidikan nonformal Alma (2022).

Terdapat faktor lain yang mempengaruh loyalitas pelanggan salah
satunya yakni harga, Menurut Kotler dan Amstrong (2012) dalam Taduso
(2024) Harga pada dasarnya merupakan sejumlah nilai atau payment yang
dibayarkan oleh pelanggan sebagai bentuk timbal balik atas produk maupun
jasa yang mereka peroleh. Secara menyeluruh, harga dapat dipahami sebagai
nilai tukar suatu barang atau layanan yang dinikmati pelanggan, baik berupa
manfaat fisik maupun tambahan seperti pelayanan yang diberikan bersamaan
dengan produk tersebut. Selain itu, harga juga berperan sebagai tolok ukur bagi
pelanggan dalam menilai apakah produk atau jasa yang ditawarkan sesuai
dengan apa yang mereka harapkan. Dalam upaya menarik perhatian dan minat
pelanggan, perusahaan harus memiliki kebijakan harga yang bersifat kompetitif
sehingga dapat bertahan dan unggul dalam persaingan dengan para competitor
di pasar. Hal ini penting karena sebagian besar pelanggan seringkali akan
mempertimbangkan produk lain yang memiliki kualitas sebanding namun
dengan harga sedikit lebih rendah. Oleh karena itu, lembaga atau perusahaan
perlu melakukan pengamatan secara berkala terhadap strategi harga yang
diterapkan oleh pesaing agar produk dan jasa yang ditawarkan tetap menjadi
prioritas utama pilihan pelanggan di tengah berbagai alternatif yang tersedia.

Penelitian terdahulu Hariyanto (2024) hasil temuan menunjukkan bahwa

variabel harga memiliki dampak positif serta signifikan terhadap loyalitas



pelanggan pada Darussalam Computer Center. Hal ini mengindikasikan bahwa
penetapan harga yang tepat mampu mendorong peningkatan loyalitas
pelanggan di toko tersebut, yang berlokasi di Sukarame, Bandar Lampung.
Dengan kata lain, strategi penentuan harga yang efektif berpotensi memperkuat
keterikatan pelanggan terhadap toko.

Persaingan yang semakin intens di antara lembaga kursus bahasa Inggris
membuat calon peserta didik menjadi lebih cermat dalam mengambil
keputusan. Salah satu faktor yang menjadi perhatian utama adalah aspek biaya,
karena setiap lembaga menawarkan tarif yang berbeda-beda sesuai dengan
strategi pemasaran yang telah dirancang masing-masing. Hal ini yang perlu
diperhatikan adalah bagaimana lembaga mempromosikan produknya. Promosi
yang baik akan memudahkan pelanggan untuk mendapatkan informasi tentang
produk dan jasa sehingga akan menarik banyak pelanggan, dan dapat membuat
pelanggan tertarik untuk mencoba menggunakan produk dan jasa yang
disediakan.

Promosi berperan penting dalam mendorong peningkatan loyalitas
pelanggan, khususnya dalam upaya mengenalkan serta memasarkan produk
kepada masyarakat. Keberadaan produk maupun layanan di ranah digital
mampu membentuk tren sekaligus memperkuat tingkat kepercayaan pelanggan
terhadap merek yang ditawarkan. Saat ini kegiatan promosi yang diminati
pebisnis adalah promosi melalui teknologi, salah satunya melalui promosi
online dan offline. Promosi menurut Kotler & Keller (Marketing Management,
16th edition, 2023), promosi merupakan bagian dari promotion mix atau bauran
promosi, yang mencakup berbagai alat komunikasi pemasaran untuk
menyampaikan nilai kepada pelanggan dan membangun hubungan pelanggan.
Promosi dapat dibedakan menjadi dua bentuk utama: Promosi Offline
(Traditional Marketing Communication) dan Promosi Online (Digital
Marketing Communication).

Promosi memiliki peranan yang penting dalam membentuk loyalitas
pelanggan karena melalui penerapan strategi promosi yang efektif, perusahaan
dapat menjalin ikatan emosional dengan pelanggan, membangun citra positif

terhadap merek, serta menanamkan kepercayaan yang berkelanjutan.



Pelaksanaan promosi yang berkesinambungan dan sesuai dengan kebutuhan
target pasar melalui media cetak, elektronik, maupun digital turut memperkuat
kesadaran terhadap merek. Hal ini mendorong pelanggan untuk melakukan
pembelian berulang serta memberikan rekomendasi kepada pihak lain. Promosi
juga berfungsi sebagai media komunikasi untuk menyampaikan nilai tambah
dari produk atau layanan yang ditawarkan. Dampaknya, pelanggan merasa puas
dan menunjukkan loyalitas terhadap merek. Pernyataan ini didukung oleh
Lupiyoadi yang menjelaskan bahwa promosi merupakan elemen krusial dalam
marketing mix yang memiliki tujuan untuk memberikan informasi,
mempengaruhi keputusan, serta mengingatkan pelanggan terhadap produk
perusahaan. Jika strategi ini dilakukan dengan tepat dan berkelanjutan, maka
dapat memperkuat loyalitas pelanggan Lupiyoadi (2020).

Selanjutnya pelanggan tentu mengharapkan kualitas pelayanan yang
baik dan maksimal dari produk yang telah dibeli atau digunakannya. Maka dari
itu, lembaga harus berusaha memberikan pelayanan seperti yang diharapkan
pelanggan demi menarik pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan yang
sudah ada. Upaya lembaga dalam membangun loyalitas pelanggan dapat
diwujudkan melalui peningkatan kepuasan terhadap produk dan layanan yang
ditawarkan. Hal ini dapat dicapai dengan menyediakan produk yang memiliki
mutu tinggi, memberikan pelayanan yang sesuai ekspektasi pelanggan,
menciptakan rasa nyaman serta kepercayaan terhadap layanan yang diberikan,
menetapkan harga yang bersaing dan dapat dijangkau, serta mempermudah
akses pelanggan dalam memperoleh produk maupun jasa tersebut.

Saat ini sosial media sangat berkembang pesat dan berpengaruh terhadap
usaha kecil maupun usaha besar untuk menjalankan usahanya. Menurut Putri
et al.(2021) Media sosial kini telah menjadi sarana promosi modern yang
memberikan peluang bagi pelaku usaha untuk mengenali karakteristik
pelanggan maupun calon pelanggan dengan cara yang sebelumnya tidak dapat
dilakukan. Persaingan yang semakin ketat menjadi salah satu alasan utama bagi
para pelaku bisnis untuk turut ambil bagian dalam kompetisi pasar. Oleh karena

itu, dibutuhkan strategi promosi yang efektif serta pemanfaatan media yang



sesuai agar target pasar dapat dijangkau secara optimal, sehingga angka
penjualan dan tingkat loyalitas pelanggan mengalami peningkatan.

Pertumbuhan jumlah pengguna media sosial yang terus mengalami
peningkatan dari waktu ke waktu memberikan kesempatan besar bagi pelaku
usaha berskala kecil untuk memperluas jangkauan pasar mereka. Keberadaan
berbagai jenis platform media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter,
YouTube, dan lainnya mempercepat proses penyebaran informasi dan
memungkinkan pesan promosi menjangkau audiens yang lebih luas dalam
waktu singkat.

Salah satu faktor penentu dalam menciptakan loyalitas pelanggan adalah
tingkat kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan tersebut. Kepuasan memiliki
peran krusial bagi keberlangsungan suatu lembaga. Upaya dalam menjaga
pelanggan yang sudah ada tidak hanya berdampak pada peningkatan kinerja
secara finansial, tetapi juga berkontribusi terhadap keberlanjutan operasional
lembaga. Di sisi lain pelanggan yang menunjukkan loyalitas tinggi berpotensi
mendorong pertumbuhan dan perkembangan lembaga secara berkelanjutan.
Pada kondisi pasar dengan tingkat persaingan yang tinggi, terdapat keterkaitan
antara kepuasan pelanggan dengan loyalitas pelanggan. Hal ini menunjukkan
bahwa ketika suatu lembaga berupaya meningkatkan kepuasan pelanggan,
maka kecenderungan pelanggan untuk tetap setia pun akan ikut meningkat.
Kepuasan pelanggan dapat dilihat dari sudut pandang Pelanggan, yakni
mengenai persepsi mereka terhadap layanan yang diterima jika dibandingkan
dengan harapan atau keinginan sebelumnya. Lomi & Iswati (2024)

Penelitian terdahulu Lubis & Supriyono (2024) Hasil dari penelitian ini
membuktikan bahwa customer satisfaction memberikan dampak signifikan
terhadap customer loyalty pada PT. Niki Intermoda Sejahtera. Artinya, hipotesis
yang diajukan dalam penelitian ini terbukti benar dan dapat diterima. Temuan
tersebut memperlihatkan bahwa apabila perusahaan mampu meningkatkan
kepuasan yang dirasakan oleh pelanggannya, maka akan muncul
kecenderungan bagi pelanggan untuk memiliki pandangan positif terhadap
perusahaan. Pandangan positif tersebut kemudian akan memengaruhi perilaku

mereka, salah satunya adalah meningkatkan loyalitas dalam menggunakan



produk atau jasa yang ditawarkan oleh PT. Niki Intermoda Sejahtera. Dengan
demikian, perusahaan perlu terus menjaga dan meningkatkan aspek-aspek yang
memengaruhi kepuasan pelanggan, seperti kualitas layanan, kecepatan
pelayanan, serta keramahan staf, karena hal tersebut akan berdampak langsung
pada kesetiaan pelanggan dalam jangka panjang dan mendukung keberlanjutan
usaha di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat.

Secara mendasar, setiap kegiatan bisnis bertujuan untuk menghasilkan
pelanggan yang puas. Kepuasan tersebut memberikan berbagai keuntungan,
seperti terjalinnya hubungan yang baik antara lembaga dan Pelanggannya,
terbentuknya struktur yang kuat untuk melakukan pembelian berulang, serta
munculnya kesetiaan pelanggan terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.
Tingginya tingkat kepuasan pelanggan dapat memberikan berbagai manfaat
strategis bagi lembaga, seperti meningkatkan loyalitas pelanggan serta menekan
tingkat perpindahan pelanggan ke kompetitor. Kepuasan yang optimal juga
berdampak pada menurunnya kepekaan pelanggan terhadap perubahan harga,
menurunkan biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran dan operasional akibat
bertambahnya jumlah pelanggan, memperkuat efektivitas promosi, serta
memperbaiki citra dan reputasi lembaga secara keseluruhan. Ketika pelanggan
merasa pelayanan yang diterima sesuai atau melebihi harapan, kecenderungan
untuk tetap setia kepada lembaga akan semakin tinggi, bahkan mereka akan
terdorong untuk merekomendasikannya kepada orang lain. Aspek ini menjadi
indikator penting dalam mengevaluasi tingkat loyalitas pelanggan.

Loyalitas pelanggan mencerminkan gabungan antara kecenderungan
Pelanggan untuk melakukan pembelian ulang dari lembaga yang sama di masa
mendatang serta kesiapan mereka untuk membeli produk atau layanan dalam
berbagai kisaran harga. Loyalitas sejati pada dasarnya tidak akan muncul
apabila Pelanggan belum melalui pengalaman pembelian sebelumnya.
Pelanggan yang merasa puas terhadap produk atau layanan cenderung
menunjukkan komitmen yang lebih besar dibandingkan dengan Pelanggan
yang merasa kurang puas. Loyalitas pelanggan sering kali muncul sebagai

dampak lanjutan dari rasa puas yang dirasakan pelanggan, meskipun pada



kenyataannya, kepuasan tidak selalu secara langsung menghasilkan loyalitas.

Viqih et al.(2023)

Untuk menumbuhkan loyalitas pelanggan di English Madany, lembaga
ini berupaya mengoptimalkan kualitas layanan yang diberikan, sehingga peserta
kursus tidak merasa dikecewakan oleh pelayanan yang diterimanya. Selain itu,
aspek kebersihan juga selalu diperhatikan dan dijaga secara rutin agar seluruh
siswa merasa nyaman saat belajar. Loyalitas pelanggan sendiri memiliki dua
komponen penting, yaitu aspek sikap dan perilaku. Aspek sikap
menggambarkan adanya keinginan kuat dari pelanggan untuk kembali
menggunakan produk atau layanan di lembaga yang sama di masa mendatang.
Tidak hanya itu, pelanggan yang memiliki tingkat loyalitas tinggi umumnya
juga akan merekomendasikan lembaga tersebut kepada orang lain, menolak
berbagai penawaran dari competitor atau pesaing, serta bersedia membayar
dengan harga yang lebih tinggi atas kualitas produk dan layanan yang mereka
rasakan memuaskan. Dengan demikian, menjaga dan meningkatkan kualitas
pelayanan serta menciptakan lingkungan belajar yang bersih dan nyaman
merupakan strategi efektif untuk mempertahankan loyalitas siswa di English
Madany, karena pelanggan yang loyal tidak hanya akan melakukan pembelian
ulang, tetapi juga menjadi brand advocate yang dapat meningkatkan citra
positif lembaga di mata masyarakat.

Berdasarkan latar belakang, maka dapat diidentifikasikan permasalahan
pada penelitian ini yaitu:

1. Belum diketahui secara empiris penetapan harga memengaruhi loyalitas
Members di English Madany. Penyesuaian harga yang tepat dapat menjadi
faktor penting dalam mempertahankan pelanggan, tetapi persepsi pelanggan
terhadap harga tersebut belum terukur dengan jelas dan Members cenderung
sensitif pada harga.

2. Belum ada analisis yang mendalam mengenai bagaimana yang dilakukan
oleh English Madany mampu meningkatkan loyalitas Members.

3. Tingkat kepuasan pelanggan terhadap kualitas layanan, fasilitas, dan
pengalaman belajar di English Madany Pare perlu dianalisis untuk

mengetahu bagaimana pengaruhnya terhadap loyalitas Members.
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4. Loyalitas Members sangat penting bagi keberlanjutan bisnis, tetapi belum
diketahui bagaimana harga, promosi, dan kepuasan pelanggan secara
bersama-sama memengaruhi loyalitas tersebut.

Berdasarkan identifikasi masalah, maka dalam hal ini permasalahan yang
dikaji perlu dibatasi, agar penelitian ini lebih fokus dan terarah. Batas penelitian
pada penelitian ini, yaitu:

1. Variabel yang diteliti terbatas pada persepsi harga, promosi dan kepuasan
pelanggan terhadap loyalitas pelanggan.

2. Subjek penelitian merupakan Members yang telah membeli paket lebih dari
satu kali pada English Madany.

1.1

1.2

1.3

Rumusan Masalah

Berdasarkan batasan masalah penelitian yang telah diuraikan di atas
maka rumusan masalah dalam penelitian saat ini dapat ditentukan sebagai
berikut:

1. Apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada English
Madany?

2. Apakah promosi digital berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada
English Madany?

3. Apakah kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan
pada English Madany?

4. Apakah harga, promosi digital dan kepuasan pelanggan berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan pada English Madany?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diidentifikasi, tujuan dari
penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Pengaruh harga terhadap loyalitas pada English Madany.

2. Pengaruh promosi digital terhadap loyalitas pada English Madany.

3. Pengaruh kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan pada English
Madany.
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Persepsi harga, promosi dan kepuasan pelanggan terhadap loyalitas

pelanggan pada English Madany.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari dilakukannya penelitian saat ini dapat dilihat dari beberapa

sisi, baik dari perusahaan dan akademik sebagai berikut:

1.
a)

b)

Manfaat Praktis
Manfaat Bagi Peneliti

Manfaat bagi peneliti diharapkan dapat memberikan kontribusi
dalam mengembangkan serta memberikan tambahan wawasan dan
pengetahuan tentang harga, promosi digital, dan kepuasan pelanggan dalam
mempengaruhi loyalitas pelanggan pada lembaga kursus English Madany
dan menerapkan ilmu yang didapat dengan keadaan sebelumnya.
Manfaat Bagi Pelaku Bisnis Lembaga Kursus

Dapat digunakan dalam merancang strategi mengenai harga
terjangkau, promosi digital yang tepat sasaran, dan kepuasan pelanggan
terhadap loyalitas pelanggan. Peneliti juga mengharapkan dapat menjadi
pertimbangan nantinya dapat memberi gambaran bagi lembaga serta
masukan kepada pemilik lembaga agar lebih mengefektivitaskan
pemasarannya untuk meningkatkan loyalitas pelanggan.
Manfaat Bagi Pelanggan

Peneliti berharap hasil dari penelitian ini dapat memberikan
kontribusi dalam memperluas wawasan serta pemahaman mengenai price,
promotion, dan customer satisfaction terhadap customer loyalty. pada
lembaga kursus English Madany dan dapat menerapkan manfaat tersebut.
Manfaat Teoretis

Hasil dalam penelitian ini dapat digunakan sebagai acuan untuk
memperkaya hasil-hasil penelitian terdahulu, sekaligus memperluas
wawasan serta pengetahuan yang berhubungan dengan informasi dalam
bidang marketing science, khususnya pengaruh harga terhadap kepuasan
pelanggan serta dampaknya terhadap loyalitas pelanggan. Serta dapat
memudahkan para peneliti selanjutnya dengan objek atau variabel yang

sama sehingga penelitian berikutnya dapat lebih baik lagi.
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