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Abstract. This study aims to examine the effect of promotion and price on consumer loyalty at Happy Puppy 
Bintaro Tangerang, both partially and simultaneously. The research method used is a quantitative 
approach with a sample of 99 respondents. The data analysis techniques in this study include validity 
testing, reliability testing, normality testing, multicollinearity testing, autocorrelation testing, 
heteroscedasticity testing, simple linear regression, multiple linear regression, correlation coefficient 
analysis, coefficient of determination, t-test, and F-test. The results show that, partially, the promotion 
variable has a positive and significant effect on consumer loyalty, with a calculated t-value of 14.885 
greater than the t-table value of 1.985 and a significance value of 0.000 < 0.05. The price variable also 
has a positive and significant effect on consumer loyalty, as evidenced by a calculated t-value of 7.953 > 
1.985 and a significance value of 0.000 < 0.05. Simultaneously, both variables have a positive and 
significant effect on consumer loyalty, as indicated by a calculated F-value of 125.570 > 3.09 and a 
significance value of 0.000 < 0.05. Therefore, this study concludes that promotion and price, both partially 
and simultaneously, have a significant effect on consumer loyalty at Happy Puppy Bintaro Tangerang 
 
Keywords: Promotion, Price, Consumer Loyalty 
 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga terhadap loyalitas 
pelanggan Happy Puppy Bintaro Tangerang, baik secara parsial maupun simultan. Metode penelitian yang 
digunakan adalah metode kuantitatif dengan jumlah sampel sebanyak 99 responden. Teknik analisis data 
pada penelitian ini meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 
autokorelasi, uji heteroskedastisitas, regresi linier sederhana, regresi linier berganda, koefisien korelasi, 
koefisien determinasi, uji t, dan uji F. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel prmosi 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dengan nilai t hitung 14,885 lebih 
besar dari t tabel 1,985 dan nilai signifikansi 0.000 < 0.05. Variabel harga juga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dibuktikan dengan nilai t hitung 7.953 > 1.985 dan nilai 
signifikansi 0.000 < 0.05. Secara simultan, kedua variabel tersebut turut memberikan pengaruh positif dan 
signifikan terhadap loyalitas pelanggan, ditunjukkan dengan nilai F hitung 125.570 > 3.09 dan nilai 
signifikansi 0.000 < 0.05. Dengan demikian, penelitian ini menyimpulkan bahwa promosi dan harga, baik 
secara parsial maupun simultan, berpengaruh signifikan terhadap loyalitas  konsumen pada Happy Puppy 
Binatro Tangerang 
 
Kata kunci: Promosi, Harga, Loyalitas pelanggan 
 
LATAR BELAKANG 

Dalam industri karaoke keluarga, persaingan semakin ketat seiring meningkatnya 
minat masyarakat terhadap hiburan bersama keluarga atau teman. Happy Puppy sebagai 
pelopor karaoke keluarga di Indonesia hadir dengan konsep hiburan yang aman dan 
nyaman bagi seluruh kalangan. Namun, di tengah persaingan yang semakin ketat, 
khususnya di wilayah Bintaro, Happy Puppy Bintaro menghadapi tantangan dalam 
mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Oleh karena itu, diperlukan 
evaluasi terhadap strategi promosi dan harga yang diterapkan, terutama dalam kaitannya 
dengan upaya mempertahankan penjualan dalam beberapa tahun terakhir: 
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Menurut data penjualan menunjukkan bahwa selama 3 tahun terakhir terjadi 

penurunan realisasi penjualan yang cukup signifikan. Pada tahun 2022, realisasi 
penjualan hanyan mencapai 91,4% dari target, tahun 2023 turun menjadi 85,9%, dan pada 
tahun 2024 hanya tercapai 71,7% dari target yang ditetapkan. Penurunan ini 
menimbulkan dugaan bahwa terdapat faktor-faktor penting yang belum dimaksimalkan 
secara optimal. Dua di antaranya yang sangat berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan 
adalah promosi dan harga. Harga yang bersaing dan Promosi yang efektif dapat menarik 
perhatian konsumen baru sekaligus mempertahankan pelanggan lama. Apabila hal ini 
dibiarkan terus penjualan Happy Puppy Bintaro akan banyak mengalami penurunan yang 
mengakibatkan terjadinya kerugian. Data menunjukkan bahwa selama tiga tahun terakhir, 
terjadi penurunan realisasi penjualan yang cukup signifikan. Penurunan ini dapat menjadi 
indikator melemahnya loyalitas pelanggan yang disebabkan oleh ketidaksesuaian strategi 
promosi dan penetapan harga yang kompetitif. 

 
Berdasarkan data pengunjung diatas terlihat jelas bahwa Happy Puppy Bintaro 

Tangerang menghadapi masalah serius terkait loyalitas pelanggan. Loyalitas yang 
tercermin dari kunjungan ulang konsumen mengalami tren negatif yang konsisten. Pada 
tahun 2022, jumlah konsumen tercatat sebanyak 25.210 orang. Angka ini kemudian 
menurun  7,24% menjadi 23.040 orang pada tahun 2023, atau terjadi penurunan sebesar 
sekitar 15,31%. Penurunan ini terus berlanjut hingga tahun 2024, di mana jumlah 
konsumen hanya mencapai 19.548 orang. Jika dibandingkan dengan tahun 2022, jumlah 
konsumen pada tahun 2024 telah turun hampir 21%. Tingginya tingkat penurunan jumlah 
konsumen ini mengindikasikan bahwa pelanggan cenderung beralih ke kompetitor, yang 
merupakan bukti nyata dari rendahnya loyalitas pelanggan 
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Berdasarkan hasil pra survei dari 30 responden, mayoritas responden memberikan 

jawaban “Tidak” pada setiap indikator promosi Happy Puppy Bintaro. Sebanyak 19 
responden (63,33%) menyatakan tidak sering melihat atau tertarik pada promosi di media 
sosial, serta 18 responden (60%) menilai diskon atau paket yang ditawarkan belum cukup 
menarik untuk mendorong kunjungan. Selain itu, 17 responden (56,67%) merasa belum 
mendapatkan pelayanan yang ramah dan informasi yang jelas dari staf. Sebanyak 16 
responden (53,33%) menilai citra Happy Puppy Bintaro belum sepenuhnya baik, dan 18 
responden (60%) menyatakan tidak pernah menerima informasi promosi secara pribadi. 
Hal ini menunjukkan bahwa kegiatan promosi Happy Puppy Bintaro masih perlu 
ditingkatkan. 

 
Berdasarkan Tabel 1.4 Media Promosi Happy Puppy Bintaro, Happy Puppy Bintaro 

lebih memfokuskan kegiatan promosinya pada media digital dan promosi langsung 
kepada konsumen selama periode 2022–2024. Perusahaan tidak menggunakan iklan 
konvensional seperti televisi, radio, dan surat kabar, namun secara konsisten 
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memanfaatkan iklan media sosial berbayar (Instagram dan TikTok Ads). Selain itu, 
Happy Puppy Bintaro juga aktif menerapkan direct marketing dan sales promotion 
melalui berbagai program seperti voucher diskon, promo member, kerja sama kartu bank, 
serta promo musiman. Hal ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang digunakan lebih 
menekankan pada pemberian insentif untuk menarik minat dan meningkatkan kunjungan 
konsumen 

 
Berdasarkan Tabel 1.5 Data Perbandingan Promosi Happy Puppy Bintaro, terlihat 

bahwa setiap tempat karaoke memiliki strategi promosi dan jangkauan media sosial yang 
berbeda. Happy Puppy Bintaro menawarkan promosi berupa bonus durasi dan promo 
ulang tahun melalui Instagram, TikTok, dan WhatsApp. Namun, promosi tersebut belum 
optimal karena pembaruan konten yang tidak rutin dan visual yang masih standar, 
meskipun memiliki 5.145 followers Instagram dan 1.279 followers TikTok. 

 
Berdasarkan data pada tabel perbandingan harga di atas, terlihat bahwa Happy 

Puppy Bintaro menetapkan tarif yang relatif lebih tinggi dibandingkan dengan beberapa 
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pesaing di wilayah yang sama. Perbedaan ini tentu dapat memengaruhi persepsi 
konsumen terhadap nilai (value) yang mereka terima dibandingkan harga yang 
dibayarkan. Menurut Almukarim & Yasri (2024) dalam penelitian mereka tentang 
persepsi harga dan niat pembelian ulang “persepsi harga memiliki pengaruh signifikan 
terhadap niat pembelian ulang melalui pengalaman merek dan preferensi merek sebagai 
mediasi”. 

Apabila konsumen menilai harga tidak sebanding dengan pengalaman yang 
diperoleh, maka hal tersebut dapat menurunkan minat ulang dan loyalitas pelanggan. 
Dalam pemasaran jasa, promosi dan harga juga berperan sebagai sinyal kualitas dan nilai 
bagi konsumen. Dyatmika (2023) menyatakan bahwa strategi komunikasi pemasaran 
digital berpengaruh kuat terhadap citra merek dan loyalitas pelanggan. Untuk 
memperoleh gambaran empiris mengenai persepsi konsumen terhadap kebijakan harga 
Happy Puppy Bintaro, peneliti melakukan prasurvei terhadap 30 responden yang pernah 
menggunakan layanan tersebut. Prasurvei ini bertujuan untuk menilai kesesuaian harga 
dengan kualitas layanan serta pengaruhnya terhadap minat ulang dan loyalitas pelanggan. 
Hasil prasurvei variabel harga disajikan pada tabel berikut: 

 
Berdasarkan Tabel 1.7 Pra Survei Variabel Harga Happy Puppy Bintaro, dari 30 

responden pra survei, mayoritas responden memberikan jawaban “Tidak” pada setiap 
indikator yang diteliti. Sebanyak 16 responden (53,33%) menyatakan bahwa harga yang 
dibayarkan belum sebanding dengan kualitas fasilitas yang diterima, seperti kondisi 
ruangan, kualitas sound system, dan kebersihan. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian 
besar konsumen masih merasa nilai yang diperoleh belum sesuai dengan biaya yang 
dikeluarkan 
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Berdasarkan Tabel 1.8 Pra Survei Variabel Loyalitas Happy Puppy Bintaro, dari 30 

responden pra survei, mayoritas responden memberikan jawaban “Tidak” pada seluruh 
indikator loyalitas yang diteliti. Pada indikator niat untuk berkunjung kembali, sebanyak 
16 responden (53,33%) menyatakan belum memiliki niat kuat untuk kembali berkunjung 
ke Happy Puppy Bintaro dalam waktu dekat. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat minat 
kunjungan ulang konsumen masih relatif rendah 

  
KAJIAN TEORITIS 
Promosi 

Menurut Kotler dan Keller dalam F Tjiptono (2022) berpendapat “Promosi 
merupakan ramuan khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan dan hubungan 
masyarakat yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya”. 
Sedangkan menurut Tjiptono (2022) “Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung 
melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian 
produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan”. 
Harga 

Harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari 
memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan pembeli atau 
penjual melalui tawar menawar , atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama 
terhadap semua pembeli. Menurut Mardia (2021) Menurutnya bahwa Harga adalah 
sejumlah uang yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang 
ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atau penggunaan atas sebuah 
produk atau jasa 
Loyalitas Pelanggan 

Secara harfiah loyal berarti setia, atau loyalitas dapat diartikan sebagai suatu 
kesetiaan. Kesetiaan ini diambil tanpa adanya paksaan, tetapi timbul dari kesadaran 
sendiri pada masa lalu. Usaha yang dilakukan untuk menciptakan kepuasan konsumen 
lebih cenderung mempengaruhi sikap konsumen. Menurut Rangkuti,Freddy (2020), 
“Loyalitas pelanggan adalah kesetiaan konsumen terhadap perusahaan, merek maupun 
produk. Menurut Tjiptono (2020), “loyalitas pelanggan adalah komitmen pelanggan 
terhadap suatu merek, toko atau pemasok berdasarkan sifat yang sangat positif dalam 
pembelian jangka panjang”. Dari pengertian ini dapat diartikan bahwa kesetiaan 
terhahadap merek diperoleh karena adanya kombinasi dari kepuasan dan keluhan. 
Sedangkan kepuasan pelanggan tersebut hadir dari seberapa besar kinerja perusahaan 
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untuk menimbulkan kepuasan tersebut dengan meminimalkan keluhan sehingga 
diperoleh pembelian jangka panjang yang dilakukan oleh konsumen 

 
METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini dengan menggunakan pendekatan kuantitatif, penelitian 
kuantitatif merupakan salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, 
terencana dan struktur dengan jelas sejak awal. Menurut Sugiyono (2022:2) menyatakan 
“metode penelitian merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan kegunaan dan 
dan tujuan tertentu dengan memperhatikan empat kata kunci yaitu ilmiah, rasional, 
empiris dan sistematis”. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 

 
Berdasarkan data pada Tabel 4.7 di atas, variabel Loyalitas (Y) diperoleh nilai rhitung > 
rtabel (0,197), dengan demikian, maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Karena 
itu data kuesioner yang digunakan, layak untuk diolah sebagai data penelitian 

 
Berdasarkan data pada Tabel 4.9 di atas, variabel Promosi (X1) diperoleh nilai rhitung > 
rtabel (0,197), dengan demikian, maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Karena 
itu data kuesioner yang digunakan, layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan data pada Tabel 4.10 di atas, variabel Harga (X2) diperoleh rhitung > rtabel 
(0,197), dengan demikian, maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Karena itu data 
kuesioner yang digunakan, layak untuk diolah sebagai data penelitian 
 
Uji Relialibitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah indikator dan kuesioner yang 
digunakan dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur variabel. Bahwa ukuran 
realibilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah koefisien Cronbach Alpha > 0,60 
menunjukkan suatu variabel tersebut reliabel 

 
Berdasarkan Tabel 4.11 di atas, menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha  untuk 
variabel Promosi (X1) adalah 0,882 dengan nilai lebih besar dari 0,60, sedangkan variabel 
Harga (X2) adalah 0,893 dengan nilai lebih besar dari 0,60, selanjutnya pada variabel 
Loyalitas (Y) adalah  0,860 dengan nilai lebih besar dari 0,60. Berdasarkan hasil uji 
reliabilitas  di atas, diketahui semua variabel diperoleh nilai Cronbach’s Alpha > 0,60, 
maka butir pernyataan dalam variabel tersebut dinyatakan reliabel 
 
Uji Normalitas 
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Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.12 di atas, menunjukkan bahwa diperoleh nilai 
signifikansi (0,200 > 0,05). Dengan demikian asumsi distribusi persamaan pada uji ini 
adalah normal 
Uji Multikolineritas 

 
Berdasarkan hasil pengujian multikolinearitas pada Tabel 4.12 di atas, diperoleh nilai 
tolerance variabel Harga sebesar 0,580 dan Promosi sebesar 0,580 bahwa kedua nilai 
tersebut < 1, dan nilai VIF variabel Harga sebesar 1,173, dan Promosi sebesar 1,173 yaitu 
nilai tersebut < 10. Dengan demikian model regresi ini, tidak ada gangguan 
multikolinearitas 
 
Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.14 di atas hasil uji glejser test model pada 
variabel Harga (X1) diperoleh nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,480 dan Promosi (X2) 
diperoleh nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,862. Dengan demikian regresi model pada 
data ini dinyatakan tidak ada gangguan heteroskedastisitas sehingga model regresi ini 
layak dipakai sebagai data penelitian. 
 
Uji Autokorelasi 

Uji Autokorelasi asumsi ini bertujuan untuk mengetahui apakah dalam sebuah 
model regresi linier terdapat korelasi antara kesalahan penggangu pada periode t dengan 
kesalahan pengganggu pada periode t - 1 (sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka 
dinamakan problem autokorelasi. Guna mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi, dapat 
dilakukan uji statistik melalui pengujian Durbin - Watson (DW test) 
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Berdasarkan Tabel 4.15 di atas, dapat diketahui bahwa nilai Durbin Watson (DW) yang 
dihasilkan dari model regresi adalah 2,182. Sedangkan dari tabel DW dengan signifikansi 
5%, dan jumlah data (n) 99, serta k2 (k adalah jumlah variabel independen), maka dapat 
disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi dalam model regresi yang digunakan 
dalam penelitian ini 
 
Uji Regresi Linier 

 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada Tabel 4.18 di atas, dapat diperoleh persamaan 
regresi Y = 8,896 + 0,743 (X1) + 0,212 (X2). Atas dasar persamaan ini, maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut 
1. Nilai konstanta sebesar 8,986 dapat diartikan bahwa jika variabel Promosi (X1) dan 

Harga (X2) tidak dipertimbangkan, maka Loyalitas (Y) hanya akan bernilai sebesar 
8,986 point 

2. Nilai Promosi (X1) 0,743 dapat diartikan apabila konstanta tetap, dan tidak terdapat 
perubahan pada variabel Harga (X2), maka setiap perubahan 1 (satu) unit pada 
variabel Promosi (X1) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada Loyalitas (Y) 
sebesar 0,743 point 

3. Nilai Harga (X2) 0,212 dapat diartikan bahwa apabila konstanta tetap, dan tidak ada 
perubahan pada variabel Promosi (X1), maka setiap perubahan 1 (satu) unit pada 
variabel Harga (X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada Loyalitas (Y) 
sebesar 0,212 point 
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Anasisis Koefisien Korelasi (R) 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada Tabel 4.21 di atas, dapat diperoleh nilai koefisien 
korelasi secara simultan sebesar 0,875, yaitu bahwa nilai tersebut berada pada interval 
0,80 – 0,100, hal ini dapat diartikan bahwa variabel X1 dan X2 mempunyai tingkat 
hubungan yang sangat kuat terhadap Loyalitas pelanggan (Y). 
 
Koefisien Determinasi 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.24 di atas, dapat diperoleh nilai koefisien 
determinasi (KD) secara simultan sebesar  0,759, dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa variabel Promosi dan Harga berpengaruh terhadap Loyalitas pelanggan sebesar 
75,9%, sedangkan sisanya sebesar (100 – 75,9% = 24,1%), dipengaruhi oleh faktor lain. 

 
Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.25 di atas, dapat diperoleh nilai t hitung > t 
tabel atau (14,885 > 1,985). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig. 0,05 
atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian, maka H0 ditolak, dan H1 diterima. Hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi (X1) terhadap 
Loyalitas pelanggan (Y). 
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Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.26 di atas, dapat diperoleh nilai t hitung > t 
tabel atau (7,953 > 1,985). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 
atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian, maka H0 ditolak, dan H2 diterima, hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Harga  (X2) terhadap 
Loyaitas Konsumen (Y). 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.27 di atas, dapat diperoleh nilai F hitung > F 
tabel atau (125,570 > 3,09), hal ini juga diperkuat dengan ρ value < Sig. 0,05 atau (0,000 
< 0,05). Dengan demikian, maka H0 ditolak, dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 
terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara Promosi (X1) dan Harga (X2) 
terhadap Loyalitas pelanggan (Y) pada Happy Puppy Bintaro Tangerang. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai 
Pengaruh Promosi dan Harga terhadap Loyalitas pelanggan pada Happy Puppy Bintaro 
Tangerang, maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut : 
1. Hasil uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung 
14,885 lebih besar dari t tabel 1,985 dan sig 0,000 < 0,05. Kontribusi pengaruhnya 
juga besar, dengan nilai determinasi 73,5% . Temuan ini membuktikan bahwa 
semakin baik promosi yang dilakukan Happy Puppy Bintaro, semakin tinggi tingkat 
loyalitas pelanggan, baik dalam hal keinginan berkunjung kembali maupun 
merekomendasikan layanan kepada orang lain 

2. Hasil uji parsial menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap loyalitas pelanggan. Nilai t hitung 7,953 lebih besar dari t tabel 1,985 dan 
sig 0,000 < 0,05. Kontribusi pengaruh harga sebesar 21,3% dengan hubungan 
kategori sedang. Hal ini mengindikasikan bahwa loyalitas pelanggan akan meningkat 
apabila harga dianggap sesuai, terjangkau, serta sebanding dengan fasilitas dan 
pelayanan yang diberikan 
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3. Hasil uji simultan (uji F) menunjukkan bahwa promosi dan harga secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan, ditunjukkan oleh nilai F 
hitung 125,570 > F tabel 3,09 dan sig 0,000 < 0,05. Kontribusi pengaruh simultan 
sebesar 75,9% menunjukkan bahwa kedua variabel ini memiliki peran besar dalam 
menentukan tingkat loyalitas pelanggan Happy Puppy Bintaro. Secara keseluruhan, 
penelitian ini membuktikan bahwa promosi dan harga merupakan elemen penting 
dalam membangun loyalitas pelanggan pada layanan karaoke keluarga seperti Happy 
Puppy 
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