"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

PENGARUH PROMOSI PENJUALAN DAN E-SERVICE QUALITY TERHADAP
LOYALITAS PELANGGAN PENGGUNA DOMPET DIGITAL SHOPEEPAY

DI JAKARTA
o O & Edo Fernando
ol edofernando31@yahoo.com
2a 8 Muhammad Fuad, SE., MP.
T3 fuad@kwikkiangie.ac.id
52 %
> E_ (@)
o ABSTRACT
S o
%@o éernando / 77180399 / 2022 / Influence of Sales Promotion and E-Service Quality on Customer
g_qyaﬂy of=Shopeepay Digital Wallets in Jakarta / Supervisor Muhammad Fuad, SE.,MP.
o QJ

“The fggld of technology always carries out innovations that continuously appear in various fields, one
Lgpfc_wl%’ch i$ the economic field. In the economic field itself, there is an innovation called digital wallet,
E}Nﬁic@s an innovation in the form of electronic money that uses applications where digital wallets
ré@v@e nany attractive promos and practical payment systems. Digital wallets are widely developed
dnsindonesia, not only providing payments in e-commerce, but also being able to make payments at
axa\fféilable merchants, one of which is shopeepay with good quality services and promotions. The
tqmﬂestlon is, How do sales promotions and E-Service quality affect customer loyalty of Shopeepay
q}llgltal wallet users in Jakarta. The theory used in conducting this research is the theory of sales
zprgmotlon which is the main key in conducting short-term promotions, the theory of e-service quality,
ely how the quality of service is owned by a site or web, and the theory of customer loyalty, namely
T&?th custormer's commitment to a brand to continue to use a particular product or service. The object of
gh& researgh is the Shopeepay digital wallet in Jakarta. Sampling is done by non-probability sampling
Gwith judgment sampling technique. The variables in this study are the independent variables consisting
~ofzsales promotion and e-service quality and the dependent variable is the customer loyalty variable.
Jfﬁe data collection method used a questionnaire with a sample of 120 respondents in the form of google
:f@m The data analysis technique used is validity test, reliability test, classical assumption test, multiple
%(Hrelatlon test and hypothesis testing. In this study, the conclusion obtained is that sales promotion and
egerwcequallty have a positive and significant effect on customer loyalty for Shopeepay digital wallets
gn%‘akartar The researcher's suggestion for the Shopeepay company is that shopeepay can improve sales
éjrﬁmotlons to increase customer and customer loyalty and also to increase service quality, especially
§n:the datarand balance security sector so that users will feel more comfortable using Shopeepay.
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ABSTRAK

Edo Feragndo / 77180399 / 2022 / Pengaruh Promosi Penjualan dan E-Service Quality Terhadap
loyalitas Pelanggan Dompet Digital Shopeepay di Jakarta / Pembimbing Muhammad Fuad, SE.,MP.

Bidang Teknologi selalu melakukan inovasi yang terus-menerus muncul dalam berbagai bidang
dimana salah satunya adalah bidang ekonomi. Pada bidang ekonomi sendiri, terdapat inovasi yang
bernama=dompet digital, yaitu inovasi berupa uang elektronik yang menggunakan aplikasi dimana
dompet digital menyediakan banyak promo yang menarik dan sistem pembayaran yang praktis. Dompet
digital bagyak berkembang di Indonesia tidak hanya menyediakan pembayaran di e-commerce saja,
tetapi juga dapat melakukan pembayaran di merchant-merchant yang tersedia salah satunya adalah
shopeepaj=dengan kualitas layanan dan promosi yang cukup baik. Pertanyaannya adalah, Bagaimana
pengaruhgpromosi penjualan, dan E-Service quality terhadap loyalitas pelanggan pengguna dompet
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digital Shopeepay di jakarta. Teori yang digunakan dalam melakukan penelitian ini adalah teori promosi
penjualan yaitu sebuah kunci utama dalam melakukan promosi yang berjangka pendek, teori e-service
quality y? bagaimana kualitas layanan yang dimiliki oleh sebuah situs atau web, dan teori loyalitas
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pelangganyaitu komitmen pelanggan terhadap suatu merk untuk tetap menggunakan suatu produk atau
Jasa tertenfu. Objek penelitian ini adalah dompet digital Shopeepay di Jakarta. Penarikan sampel
glﬁkukandengan cara non probability sampling dengan teknik judgement sampling. Variabel dalam
%)g]elltlarrﬂnl yaitu variabel independen yang terdiri dari promosi penjualan dan e-service quality dan
L%/a?label penden yaitu variabel loyalitas pelanggan. Metode pengumpulan data menggunakan
‘kusiomer dengan sampel sebanyak 120 responden dalam bentuk google form. Teknik analisis data yang
gdléunakarﬂidalah uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji korelasi berganda dan uji hipotesis.
?@a@eneﬂtlan ini, kesimpulan yang didapat adalah didapatkan hasil bahwa promosi penjualan dan e-
fse;gwee quality berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan dompet digital
%@peepay\ di Jakarta. Saran peneliti bagi perusahaan Shopeepay adalah agar shopeepay dapat
§m§nlﬁgka§kan kembali promosi penjualan untuk meningkatkan pelanggan dan loyalitas pelanggan dan
Zjuga agarnmenambah kualitas layanan terutama pada sektor keamanan data dan saldo sehingga
T@Jegng@nasakan merasa lebih nyaman menggunakan Shopeepay.

Lg(é/m%rdsm Promosi Penjualan, E-Service Quality, Loyalitas Pelanggan
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PENDAHULUAN

Bidang teknologi selalu melakukan inovasi

yang terts‘menerus dan teknologi berkembang
daée\m berbagai bidang yang ada di dunia ini. salah
-satunya ddalah inovasi di bidang teknologi dan
“hidang ekonomi. saat ini, mulai tersedia cara
%@wsaksi dengan sistem cashless yaitu sebuah sistem
egn@yaran dimana pada saat transaksi, pembeli
:H\%ko petlu menggunakan uang tunai untuk
gmem’aayar produk/jasa yang telah didapatkan tetapi
ngéng_gunakan sistem digital. Sistem cashless
“meémiliki manfaat dalam melakukan transaksi yaitu,
ﬁngsygrakat menganggap sistem cashless lebih
<prgktis dan mengurangi resiko yang ada, Dengan
3r§11s§<si Cashless maka pembeli dapat langsung
embayafsesuai dengan harga yang telah disepakati,

(@}
1

~ S Dempet digital merupakan sebuah inovasi
?b&u& uang elektronik yang menggunakan basis
gp‘ljkasl Aalah satu layanan dompet digital adalah
;@peepay. Shopeepay sendiri adalah sebuah dompet
‘Wigital yarg memiliki aplikasi yang sama dengan
j@pﬁhkaﬂ g=commerce shopee. Shopeepay sendiri
amglakukan inovasi sehingga hingga sekarang
SI?Dpeepay memiliki berbagai sistem pembayaran
gamnya seperti pembayaran Shopee, transfer ke Bank
Ugja& transfer ke sesama Shopeepay, pembayaran
“PEN, pulsa, paket data, pasca prabayar, BPJS
ckeSehatani> asuransi, yang terintegrasi dengan
fap:_ijkasi shopee.
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3 Dompet digital memiliki perkembangan
3&19 cukup baik di indonesia. Hal ini di tunjukkan
@&ngan niai transaksi dompet digital yang teradapat
Edl;}ndoneSIa pada februari 2021 diketahui memiliki
gumlah sebesar Rp 19.2 triliun atau tumbuh sebesar
6.4 persen dari tahun ke tahun. Dengan nilai
%tr@sakm dan pertumbuhan yang cukup tinggi pada
“ata pengguna dompet digital di indonesia pada
“Februari 2021, maka bisa dikatakan bahwa
masyarakat indonesia sudah mulai memiliki
kebiasaan.baru dalam melakukan transaksi yaitu
mengguriakan dompet digital.

Saat ini Shopeepay memiliki penetrasi pasar
yang palifig besar di antara 5 perusahaan dompet
digital laihnya yaitu sebesar 68 persen, dengan
volume dransaksi sebesar 29 persen dari total
transaksi-gempet digital. Disusul oleh OVO, DANA,
Gopay, dan LinkAja yang memiliki penetrasi pasar
yang tidakeberbeda jauh dengan Shopeepay dan juga

jumlah transaksi masing-masing dompet digital
tersebut juga tidak memiliki perbedaan yang
signifikan.

Shopeepay sendiri memiliki keunggulan lain
yaitu pada kuartal 2021 Shopeepay melakukan
strategi promosi yang cukup baik sehingga dengan
strategi promosi tersebut Shopeepay mendapatkan
posisi baik. Strategi promosi tersebut terdiri dari
diskon atau cashback. Ada juga iklan dan promosi
pada toko-toko offline yang membuat konsumen
yang sebeluimnya tidak mengetahui mengenai
shopeepay dapat mengetahui Shopeepay beserta
dengan promo-promo yang sedang berjalan lainnya
yang menstimulus orang-orang untuk menggunakan
shopeepay.

Sebagai konsumen, tentu saja masyarakat
akan terus menggunakan layanan atau aplikasi yang
akan terus menguntungkan bagi mereka dan juga
masyarakat akan terus menggunakan aplikasi yang
juga dinilai aman dan memberikan banyak benefit
lainnya sehingga Shopeepay harus terus mencari
cara agar tetap mendapatkan loyalitas pelanggan
tersebut. Maka dari itu, Shopeepay harus
memikirkan strategi lebih lanjut mengenai
mendapatkan loyalitas pelanggan lebih lanjut.

Adanya intensitas promosi yang telah dilakukan oleh
shopeepay pada tahun lalu, juga penetrasi yang
memiliki nilai paling tinggi diantara 4 (empat)
pesaing lainnya, dan dengan kualitas layanan yang
cukup memuaskan, maka peneliti tertarik melakukan
penelitian pada Shopeepay.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap
loyalitas pelanggan serta untuk mengetahui
bagaimana pengaruh e-service quality terhadap
loyalitas pelanggan pengguna dompet digital
Shopeepay di jakarta

Berdasarkan latar belakang dan tujuan penelitian
tersebut maka penulis tertarik untuk mencari tahu
dan ingin melakukan penelitian mengenai masalah
“Pengaruh Promosi penjualan dan E-service Quality
Terhadap Loyalitas Pelanggan Pengguna Dompet
Digital Shopeepay”. Adapun tujuan dalam dilakukan
penelitian ini adalah sebagai berikut :

a. Mengetahui bagaimana pengaruh promosi
penjualanTterhadap loyalitas  pelanggan
pengguna dompet digital Shopeepay
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b. Mengetahui bagaimana pengaruh kualitas
layanan terhadap loyalitas pelanggan pengguna
domget digital Shopeepay

a’l

ﬁapun hipotesis dalam penelitian ini adalah :

v

. Promosi penjualan (X1) berpengaruh positif
hadap Ioyalitas pelanggan (Y)

BufH

t

E-service quality (X2) berpengaruh
Itechadap loyalitas pelanggan ()
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S

KAJIAN PUSTAKA
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o Pada penelitian ini, peneliti menggunakan
earicmengenai promosi penjualan, teori E-Service
Halgy, dan teori Loyalitas Pelanggan. Menurut
3§§tl@ dan Armstrong (2018:496) bahwa promosi
ﬁaéjjjujalan adalah insentif jangka pendek dengan
_‘—_Liujiﬂan untdk mendorong pembelian atau mendorong
“Fpenjualanzsebuah produk atau jasa. Menurut Clow

3,

@im Baack: (2017:358), promosi penjualan adalah
%e@ala promosi yang terdiri dari semua insentif
iyemg ditawarkan kepada pelanggan dan para anggota
gaﬁjran untuk mendorong pembelian produk merk
fqatgu perusahaan tersebut. Menurut Kotler dan Keller
4(2016:622), menyatakan bahwa promosi penjualan
amgrupakaf sebuah kunci utama dalam melakukan
skampanye pemasaran yang dimana8terdiri dari alat-
?I%t insentif yang sebagian besar berjangka pendek
Ejdi%mna hal tersebut dirancang untuk merangsang
'tp%nbelian produk atau jasa tertentu dengan lebih
%@at atalitlebih besar oleh konsumen atau penjual.
§B§dasarkan teori-teori di atas, maka  dapat
~disimpulkdn bahwa promosi penjualan merupakan
gpémosi penjualan merupakan sebuah kunci utama
gulajam melakukan promosi yang sebagian besar
@é’rjangka pendek ditawarkan kepada penjual atau
“pembeli ghtuk merangsang pembelian produk atau

jasa konstumen.
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Pada teori E-Service quality, Menurut
Zeithaml¥2018:91) mendefinisikan e-service quality
merupakan sejauh mana situs web memiliki kualitas
dan efisiensi pada penjualan, penjualan, dan
pengirimar. E-service quality merupakan sebuah
pengembangan dari kualitas layanan yang dimana e-
service quality diterapkan pada industri yang
bergerak @i bidang elektronik.

Teori loyalitas pelanggan menggunakan
teori menurut Halim (2021:162) mendefinisikan
loyalitas pelanggan sebagai komitmen tinggi yang
dimiliki oleh konsumen untuk membeli kembali
produk pada kemudian hari meskipun ada pengaruh
dan upaya pemasaran yang berpotensi konsumen
menjadi  berpindah. Dan Kotler dan Keller
(2016:153) loyalitas pelanggan adalah komitmen
yangkonstan untuk membeli kembali atau
berlangganan kembali produk atau jasa yang
menarik di masa depan meskipun ada pegnaruh
situasional dan otoritas pasar yang dapat
mengakibatkan perilaku beralih. Maka dapat
disimpulkan bahwa loyalitas pelanggan merupakan
aspek yang jelas mengenai sikap, komitmen, dan
keputusan pelanggan terhadap suatu merk, dan
pemasok untuk tetap menggunakan suatu produk
atau jasa tertentu dan bersifat positif dalam
pembelian secara berulang dan menggunakannya
secara jangka panjang. Walaupun efek dan situasi
dari kampanye pemasaran akan berkontribusi pada
perilaku yang bergerak.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian pada penelitian ini akan
dilakukan dengan metode survei dan Obyek
penelitian yang ada dalam penelitian ini adalah
aplikasi dompet digital Shopeepay dengan lokasi
yang dibatasi adalah pada wilayah Jakarta. Pada
penelitian ini, populasi yang akan dipilih merupakan
populasi  yang sebelumnya sudah pernah
menggunakan dompet digital Shopeepay dan
berdomisili di Jakarta. Dalam peneliti menggunakan
metode Non Probability Sampling dengan metode
menggunakan  metode  judgement  sampling
(purposive sampling). Dengan jumlah responden
yaitu sebesar 120 responden dengan cara
menyebarkan kusioner dengan menggunakan
platform media google form. dalam mengolah data,
penelitian ini akan menggunakan alat bantu yaitu
IBM SPSS Statistics 20

Pengolahan data dan analisis data yang
dilakukan dalam penelitian ini menggunakan teknik
analisis data yaitu uji validitas data, uji reliabilitas
data, analisis deskriptif, uji asumsi klasik (uji
normalitas, uji multikolinieritas, uji
heterokedastisitas), dan analisis regresi berganda
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(Uji Koefisian Determinansi, uji keberartian model,
uji Koefisien).

HASH-"ANALISIS DAN PEMBAHASAN

ﬂPEch fil Perusahaan
oo
5 § Sl¥opee merupakan sebuah situs elektronik
“komersials atau yang biasa disebut dengan e-
Tn;c%nnﬁrce yang memiliki pusat kantor yang berada
dicnegara:singapura. Shopee sendiri dimiliki oleh
%)ﬁuﬁhaan Sea Limited yang didirikan oleh Forrest
gl.%pg_da tahun 2009. Situs Shopee diluncurkan
%ta@'a kali di Singapura pada tahun 2015 dan
%sem?elg itw;Shopee mulai mengembangkan situsnya
g@; bgrbagai negara seperti Malaysia, Thailand,
=Taiwan, Ingdonesia, Vietnam, dan Filipina.

5, Shopee menjadi salah satu marketplace yang
“#etkehal di indonesia karena shopee sendiri serius
Eumukcfmenggarap pasar yang ada di Indonesia. Salah
=sat ‘Strategi yang dilakukan oleh shopee sehingga
“hppee berhasil di Indonesia adalah dengan
Eméhggunakan strategi gratis ongkir. Strategi tersebut
“diberikan kepada para pelanggan pengguna shopee
?gy@g membeli barang dari beberapa toko tertentu
~atgu pembeli mendapatkan gratis ongkir berdasarkan
%omfal harga=yang didapatkan.
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o c Sételah berhasil dengan beberapa strategi
7da§am meningkatkan penjualannya, shopee juga
smemulai sebuah strategi baru yaitu shopee

gluncurkan sebuah dompet digital yang bernama
oShopeepay. Shopeepay merupakan sebuah dompet
jdigital yang terintegrasi dengan aplikasi langsung
“:Dd@gan shopee dengan tujuan untuk mempermudah
gd@ menjadi salah satu metode pembayaran ketika
mjnglakukan belanja di shopee. Shopeepay sendiri
~resmi diltficurkan pada januari 2019 sebagai metode
%o@hbayaran shopee.

e
e

Q

> Pada awal kemunculan shopeepay, shopee
membuat® shopeepay hanya sebagai salah satu
metode =pembayaran yang digunakan untuk
membayap tagihan belanja yang dibeli pada aplikasi
shopee sdja, tetapi seiring perkembangan zaman dan
teknologiggShopeepay sendiri melebarkan sayapnya
dan mepjadi salah satu dompet digital yang
menyediakan pembayaran bagi para retail-retail
yang mepdaftarkan merchantnya ke shopee. Selain
itu, shopgepay juga memiliki fitur-fitur lain seperti
untuk pengisian pulsa, paket internet, pembayaran

tagihan PEN, pengisian uang elektronik dan lain-lain.

Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji validitas dan reliabilitas dilakukan
dengan menggunakan 30 responden. Uji ini
dilakukan untuk mengetahui apakah pertanyaan
dalam kusioner valid untuk dilanjutkan ke penelitian.

Uji Validitas Promosi Penjualan (X1)

Pernyataan | r Hitung | r Tabel | Keterangan
(n=30)
X11 767 0,361 Valid
X12 765 0,361 Valid
X13 .849 0,361 Valid
X1 4 .780 0,361 Valid
XI5 .808 0,361 Valid
XI16 702 0,361 Valid
X7 .816 0,361 Valid
XI18 133 0,361 Valid

Berdasarkan hasil pengolahan data di
atas, maka dapat dilihat bahwa semua
pernyataan-pernyataan tersebut dapat dikatakan
valid karena dalam hasil olah data tersebut
dinyatakan bahwa r hitung > r tabel dimana hasil
r Hitung > 0,361. Dengan demikian, maka
semua pertanyaan di kusioner dapat digunakan.

Uji Validitas Variabel E-Service Quality

Pernyataan | r Hitung | r Tabel | Keterangan
(n=30)
X21 .823 0,361 Valid
X22 152 0,361 Valid
X23 .837 0,361 Valid
X2 4 770 0,361 Valid
X25 .865 0,361 Valid
X26 .878 0,361 Valid
X27 .860 0,361 Valid
X28 77 0,361 Valid
X29 .863 0,361 Valid

Berdasarkan hasil olah data pada tabel di
atas, maka dapat disimpullkan bahwa semua
pernyataan tersebut bersifat valid karena r hitung > r
tabel yang dimana hasil r Hitung > 0,361. Maka
pernyataan yang terdapat pada kusioner dapat
digunakan.
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Uji Validitas Loyalitas Pelanggan

Pernyataan | r Hitung | r Tabel | Keterangan
- (n=30)

Y11l o .859 0,361 Valid
+Y¥12 o 910 0,361 Valid
IY13 = 852 0,361 Valid
g.\§1 4 = 715 0,361 Valid
3% %f Bérdasarkan hasil olah data pada tabel di
iatés, Qc’maka dapat disimpulkan bahwa pernyataan
tersebut bersifat valid karena karena r hitung > r tabel

but
gasilﬁ;pengolahan data menunjukan bahwa r

“dan

Py ;

<Hitung > 0;361. Maka pernyataan yang terdapat pada
“kusidmer tersebut dapat digunakan
>0 g

<Uji Reliabilitas Promosi Penjualan
375 o

=5 a o Reliability

=< 5 .

% ® @a Statistics

Qo C

ER= ‘

o = 2| Cronbach | N of

o 3, o

Egj 's Alpha | Items

- 2 Q

0 3 =

23 .904 8

° 5

=

o =~

Qo C

> 3

Pada tabel 4.5 tersebut, diperoleh nilai
aCronbachs Alpha dalam uji reliabilitas pada
“vatiabel Promosi Penjualan yaitu sebesar 0.904 yang
gaﬁnya, variabel promosi penjualan tersebut reliabel

tkarena 0.904 > 0.7.

s B : :

ng Reliallilitas E-Service Quality

T = =

0 o T

c 5 = Reliability

2

o v L

> % Statistics

v o

RS =

3 °| Cronbach | N of

o 's Alpha | Items
.939 9

Berdasarkan tabel hasil olah data di atas,
diperoleh= nilai Cronbach’s Alpha dalam uji
reliabilitgs™ pada variabel E-Service Quality yaitu
sebesar "0.939 yang artinya, variabel loyalitas
pelanggahetersebut reliabel karena 0.939 > 0.7.

Uji Reliabilitas Loyalitas Pelanggan

Reliability

Statistics

Cronbach [ N of

's Alpha | Items

.849 4

Berdasarkan tabel 4.6 di atas, diperoleh nilai
Cronbach’s Alpha dalam wuji reliabilitas pada
variabel loyalitas pelanggan yaitu sebesar 0.849
yang artinya, variabel loyalitas pelanggan tersebut
reliabel karena 0.849 > 0.7.

Profil Responden

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan
oleh peneliti, responden yang telah mengisi kusioner
ini sebagaian besar berjenis kelamin pria sebanyak
55,83%. Sedangkan berdasarkan umur, mayoritas
responden ini adalah berumur sekitar 17 — 25 tahun
dengan proporsi sebesar 75, 83% dan didominasi
berdomisili di Jakarta Barat dengan proporsi sebesar
44,17% dengan mayoritas berprofesi sebagai
pelajar/mahasiswa dengan proporsi sebesar 62,50%.

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

N 120
Normal Parameters™®? Mean 0E-7
Std. Deviation 2.09561259

Most Extreme Differences  Absolute 114
Positive 070

Negative -114

Kalmogarov-Smirnov Z 1.248
Asymp. Sig. (2-tailed) 089

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Pada hasil uji normalitas di atas,
menunjukan bahwa nilai pada kolom bagian Asymp.
Sig (2-tailed) sebesar 0,089 dimana hasil tersebut
lebih besar dari 0.05 (Asymp. Sig (2-tailed) 0,089 >
0,05). Sehingga dari hasil olah data tersebut maka
dapat diartikan bahwa residual Ddata pada penelitian
ini telah memenuhi syarat normalitas dan dapat
disebut bahwa data tersebut berdistribusi normal.
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Uji Multikolinieritas

Coefficients®

Standardized
Coeflicients Collinearity Statistics
Tolerance VIF

- Unstandardized Cogfficients
Modst — B Std_ Ermor Beta t Sig.
) 9.437 2555 3694 000

193 062 304 3115 002 803
032 067 046 460 6840 803

1245
1245

ity
‘ariable: Loyalitas Pelanggan

Didapatkan hasil uji multikolinieritas yang
apatidisimpulkan dengan melihat nilai VIF pada
:sé;ﬁapivar@bel independen yang nilainya tidak lebih
;dan 10 (mlal VIF < 10) dimana pada hasil tersebut
“didapat nilai VIF 1,245 > 10 sehingga dapat
E’dl@_ﬁm@ulkan bahwa dalam variabel independen pada
j)&wﬁtian: ini tidak terjadi multikolinearitas pada

gﬁﬁa?ang diuji.
teerdast|5|tas

e

Coefficients®

Standardized
Coefficients

Unstandardized Coefficients
B Std. Error

ueﬁ&w
D w n
epum—ﬁu%um

Beta t Sig
ﬂ:nnslanta: 2.565 1.210 2120 036
anmom Eamua\an -.055 030 -182 -1.875 063

E-Servicel Duallfy 014 032 046 446 657
Dapenunn(\.‘anab\ Abs_Res

N1 eAgey ynan

Pa;da uji heteroskedastitias, diperoleh nilai
-sig dari rhasing-masing variabel independen yaitu
?pai?a variabel promosi penjualan diperoleh nilai sig
T§),963 > ;05 dan pada variabel e-service quality
Edi@eroleh‘ nilai sig 0,657 > 0,05. maka dapat

19uad
e1\u| S

Sl

%de”fmmkan bahwa tidak terjadi  masalah
mxh%erokedastlsnas pada model regresi penelitian ini.
< 3
“Uji Keberartian Model (Uji F)
32 .
o § o ANOVA
B — Sum of
s Eﬁ@a [7. Squares df Mean Square F Sig.
1T Reogssion 73.355 2 36.677 | 14.000 000°
E gr Resigual 306.512 17 2.620
-~ —
(Cf Q) Totall 379867 114
3 ;a. DependﬁtVariable: Loyaltas Pelanggan
g %13 Prediclo?{(:unslant) E-Sewvice Quality, Promosi penjualan
D o
8 e Berdasarkan pada hasil yang didapatkan

%dalam Uji"F Menghasilkan nilai F hitung > F tabel

dengan nifai F tabel N = 120 adalah 3,07 yaitu
sebesar 14,000 > 3,07 . Dengan nilai Sig yang
didapatkan yaitu sebesar 0,000 < 0,05. Bedasarkan
hasil tersebut yang telah di dapatkan maka dapat
diartikan—=bahwa variabel bebas vyaitu variabel
promosi enjualan dan variabel e-service Quality
dinyatakafy, model regresi fit dan dinyatakan layak
untuk digunakan sehingga dapat dilanjutkan untuk
melakukag.pengujian.

310 Ul

Uji Signifikansi Koefisien (Uji t)

Coefficients™

Standardized
Coefficients

Beta t Sig.
3773 000
2533 013
2.987 003

Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error

1 (Constant) 7.348 1.947
Promosi penjualan 120 048 236
E-Senvice Quality 155 052 278

a. DependentVariable: Loyaltas Pelangaan

Berdasarkan hasil dari uji t yang didapatkan
maka diperoleh koeifisen regresi variabel promosi
penjualan yaitu sebesar 0,120 yang mempunyai nilai
positif sesuai degan hipotesis. Nilai t hitung yang
didapatkan dalam pengujian tersebut untuk variabel
promosi penjualan adalah sebesar 2,533 dan nilai t
tabelnya N = 120 dengan nilai sig sebesar 0,013 <
0,05 sehingga nilai t hitung 2,533 > t tabel 1,28865.
Dari hasil tersebut maka didapatkan hasil promosi
penjualan berpengaruh positif terhadap loyalitas
pelanggan pengguna dompet digital Shopeepay.

Pada hasil dari uji t yang didaptkan maka
diperoleh nilai koefisien regresi variabel sebesar
0,155 yang memiliki nilai positif. Nilai t hitung yang
telah didapatkan dari hasil olah data tersebut pada
variabel e-service quality adalah sebesar 2,987 dan
nilai t tabel dengan N = 120 nilainya adalah 1,28865.
Berdasarkan hasil tersebut maka didapatkan sig
0,003 < 0,05 dan nilai t hitung 2,987 > t tabel
1,28865 sehingga dapat disimpulkan bahwa e-
service quality berpengaruh positif terhadap loyalitas
pelanggan pengguna dompet digital shopeepay

Uji Koefisien Determinansi (R2)

Model Summalf’

Adjusted R Std. Error of
Model R R Sguare Square the Estimate
1 439° 193 A79 1.619
a. Predictors: (Constant), E-Serice Quality, Promosi
penjualan

b. DependentVariable: Loyaltas Pelanggan

Berdasarkan hasil olah data pada tabel 4.19
di atas, maka diketahui nilai R square adalah sebesar
0,193. Hal  tersebut menunjukan  bahwa
variasiavariabel dependen yang dapatDdijelaskan
oleh variabel bebas atau independen dalam
penelitian ini adalah sebesar 19,3% sedangkan
sisanya 80,7% dijelaskan oleh faktor-faktor lain
yang tidak terdapat dalam model regresi atau dalam
penelitian ini.
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Hasil Penelitian

Pada  variabel promosi penjualan
mendapatkah skor rata-rata sebesar 4,26 (sangat
mse@ju). Dalam analisis skala likert hasil tersebut
“menunjukan bahwa para responden pengguna
“ﬁd@npet digital Shopeepay merasa sangat puas
% adap promosi penjualan yang dilakukan oleh
‘SShopgepay: Adapun, Skor tertinggi pada variabel
ga@m@si penjualan adalah pada point Point of
Zpurchase displays & demonstrations dengan rata-rata

Berdasarkan hasil olah data yang didapatkan
@adaé\/arlabel e-service quality, maka didapatkan
@%W& skor rata-rata keseluruhan yang didapat pada
Lg/(-,uflagel e=Service quality adalah sebesar 4,36 (sangat
%5@]@). Sehingga dapat di interprestasikan bahwa
“Fespan terhadap pengguna dompet digital shopeepay
?mﬁraﬁa sangat puas terhadap e-service quality yang
%dlﬁersrkan oleh shopeepay (Indikator privacy)
eéﬂnggl terdapat pada skor 4.48

§ .
—

ue

Berdasarkan hasil dari data yang telah
@Iahpada variabel loyalitas pelanggan, telah
idapatkag mean untuk loyalitas pelanggan adalah
g (sangat setuju) maka dapat diinterprestasikan
é]hwa pafa responden yang mengisi kusioner ini
é{}ne‘mlllkl loyalitas yang kuat sebagai pengguna
xSI%)peepay Berdasarkan indikator-indikator yang
Qtetdapat pada variabel loyalitas pelanggan, indikator
:d@gan skor tertinggi dimiliki pada indikator Makes
%egular repeat purchase dengan rata-rata skor sebesar
447,

o
®
>

<

e_a‘g &e%_eued

=t Nifai t hitung promosi penjualan terhadap
“loyaltias Pelanggan sebesar 2,533 > t tabel 1,28865
gd@gan nifai sig 0,013 untuk promosi penjualan dan
sdengan Hasil uji nilai F hitung sebesar 14,000 > F
aa_ﬁfel 3,0£,dengan nilai sig sbesar 0,000 < 0,05.
“Berdasarkan hasil tersebut, maka dapat didefinisikan
bahwa variabel atau bebas yaitu variabel promosi
penjualan< dan variabel e-service quality
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
variabel deépenden yaitu variabel loyalitas pelanggan

n

Nilai t hitung yang didapatkan pada hasil
olah data=variabel e-service quality adalah sebesar
2,987 > taabel 1,28865 dengan nilai sig 0,003 untuk
e-service™quality. dan hasil uji F signifikansi model
persamada’ regresi dengan nilai sig a < 0,05,
didapatkan:kesimpulan bahwa nilai F hitung sebesar
14,000 >.E.tabel 3,07 dengan nilai sig sbesar 0,000 <

0,05. Berdasarkan hasil tersebut, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel independen atau bebas
yaitu variabel promosi penjualan dan variabel e-
service quality berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap variabel dependen yaitu variabel
loyalitas pelanggan.

Pembahasan

Promosi Penjualan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan dengan nilai
sebesar 2,533 > t tabel 1,28865. Hasil ini
menyatakan bahwa promosi penjualan berpengaruh
terhadapDloyalitas pelanggan pengguna dompet
digital shopeepay.sehingga terima H1 yaitu promosi
penjualan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan.

Berdasarkan hasil olah data di atas,
didapatkan hasil yaitu t hitung 2.987 > t tabel
1,28865 sehingga e-service quality berpengaruh
positif terhadap loyalitas pelanggan pengguna
dompet digital shopeepay. Hipotesis 2 menyatakan
bahwa e-service quality berpengaruh positif terhadap
loyalitas pelanggan. Hasil penelitian ini menunjukan
bahwa hipotesis dapat diterima dengan hasil yang
diperoleh vyaitu promosi penjualan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Berdasarkan hasil dan penelitian yang
dilakukan dan telah dijelaskan pada sebelumnya,
maka dapat disimpulkan bahwa Promosi penjualan
dan E-service quality berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan pengguna
dompet digital Shopeepay. Hal ini berarti jika
shopeepay melakukan promosi yang cukup gencar
dan konsisten serta memberikan kualitas layanan
yang baik maka secara signifikan dapat
meningkatkan rasa loyalitas para pelanggan terhadap
penggunaan dompet digital shopeepay

Saran

saran yang dapat diberikan agar dapat
meningkatkan kembali promosi penjualan yang
sudah ada adalah dengan memberikan diskon secara
berkala di hari-hari khusus, seperti akhir bulan, hari
raya, atau tanggal-tanggal tertentu misalnya seperti 1
Januari (1.1), 2 Februari (2.2), 3 Maret (3.3), dan
seterusnya. Karena dengan meningkatkan promosi
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2% <
L

penjualan kembali maka kemungkinan akan banyak
pengguna-pengguna  baru atau lama akan
menggun@n shopeepay lagi dan menjadi loyal.
Dan juga meningkatkan kualitas layanan
celektronikidya terutama pada privasi seperti
;gt%manar_%’-data dan keamanan saldo agar para
%J@guna bisa merasa aman setiap kali menggunakan
g@pggpa@dan menjadi loyal. Selain itu jalannya
%’a@ikasi juga perlu diperhatikan. seperti adanya bug
g)éﬁafapll@ﬂ untuk segera diperbaiki agar para
fpemggimaxdapat melaksanakan transaksi dengan

?rgar&ianmyaman

~ g % b@l peneliti lain, diketahui bahwa masih
%a@ya( pengaruh-pengaruh  variabel lain yang
péneliti tigak dapat masukkan pada penelitian ini,
<oleh garer@ itu, peneliti menyarankan untuk peneliti
%e@an@tnya agar menambah variabel atau mengganti
Svariagel yﬁhg diteliti untuk mengetahui lebih lanjut
%ngn@nal_ pengaruh  dari  variabel-variabel
ﬁna‘ependeg lain terhadap variabel dependen lainnya.
demgan begitu maka kita dapat melihat pengaruh
garﬂar variabel lain yang dapat mengembangkan
;p&usahaaﬁ yang diteliti. Selain itu, diharapkan
§3§1wa peneliti selanjutnya menggunakan dimensi
%/a%g lebih tepat dalam penelitian yang akan
Edlf;akukanZsehlngga penelitian dapat menjadi lebih
@aﬁk dan :tepat dalam membuat setiap indikator-

ﬁnQJkator géng diperlukan dalam penelitian.

a>1n
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