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ABSTRAK

Rizza Ridwan Ramdani, "Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan
GSM (Sensus Pada Pengguna Kartu Prabayar IMS di Program Pendidikan
Manajemen Bisnis UPI Angkatan 2006-2008).

Jumlah pelanggan telepon seluler (ponsel) sampai tahun 2006 mencapai 53,7 juta (SWA,
2006), hal ini membuat persaingan yang sangat ketat antar provider baik itu GSM prabayar
dan pasca bayar, maupun CDMA. Khusus pada sektor GSM* persaingan terlihat lebih ketat
karena lebih dari 80% pengguna ponsel memakai jasa GSM prabayar. Oleh karena itu, mau
tidak mau semuaprovider harus mampu memanfaatkan kesempatan dan peluang yang ada,
serta mengantisipasi kelemahan dan ancaman yang datang.
Keberadaan loyalitas pelanggan memang sangat berharga bagi perusahaan akan tetapi sukar
dan kadang-kadangtidak dapat diprediksi. Kemungkinan kehilangan pelanggan membuktikan
bahwa perusahaan telah kehilangan loyalitas para pelanggannya dan ini merupakan masalah
serius yang harus segera diminimalisir karena akan berpengaruh kepada tingkat laba yang
dihasilkan. Oleh karena itu, IM3 berusaha untuk menurunkan Harga dan meningkatkan
Promosi pada pelanggan GSM prabayar dan pasca bayar IM3;
Berdasarkan uraian di atas, maka diadakan peneiitianmengenai Pengaruh Harga dan Promosi
Terhadap Loyalitas Pelanggan GSM. Unit analisis dari peneiitian ini adalah mahasiswa
pelanggan kartu prabayar IM3 di program Pendidikan Manajemen Bisnis UPI Angkatan
2006-2008. Unit observasi dari peneiitian ini adalah pelanggan yang menggunakan kartu
GSM IM3.

Tujuan peneiitian ini* yaitu Mendeskripsikan gambaran mengenai harga yang dilakukan oleh
IM3 menurut pelanggan kartu prabayar IM3, mendeskripsikan gambaran mengenai promosi
yang dilakukanoleh IM3 menurut pelanggan kartu prabayar IM3, mendeskripsikangambaran
mengenai loyalitas yangdilakukan oleh pelanggan kartu prabayar IM3, menjelaskan seberapa
besarpengaruh harga terhadap loyalitaspelanggan kartu prabayar IM3, menjelaskan seberapa
besar pengaruh promosi terhadap loyalitas pelanggan kartu prabayar IM3, dan menjelaskan
seberapa besarpengaruh harga dan promosi terhadap loyalitas pelanggan GSMkartu prabayar
IM3.

Metode yang digunakan dalam peneiitian ini adalah explanatory survey terhadap sampel
berukuran 56 pelanggan IMS. Selain itu peneiitian hi dilakukan dalam kurun waktu kurang
dari satu tahun maka metode yang digunakan adalah metode cross sectional method. Data
yang digunakan adalah data primer dan data sekunder yang dikumpulkan melalui pra
peneiitian, studi kepustakaan, dan kuesioner. Sedangkan teknik analisis data untuk mengukur
besarnya pengaruh harga dan promosi terhadap loyalitas pelanggan dengan menggunakan
analisis regresi linearganda melalui bantuan programSPSS 15.0 for Windows.
Hasil peneiitian ini menunjukkan bahwa pengaruh harga dan promosi terhadap loyalitas
pelanggan IM3 positifdan signifikan. Pengaruh terbesar adalah harga dan kemudian diikuti
oleh promosi.



ABSTRACT

Ridwan Rizza Ramdani, "Effect of Price and Promotion on Customer Loyalty GSM
(Census At Prepaid Card Users IM3 in Business Management Education Program UPI
Force 2006-2008).

The number of mobile phone subscribers (mobile phone) until the year 2006 reached 53.7
million (SWA, 2006), this makes a very tight competition between providers both prepaid and
postpaid GSM, and CDMA. Special in GSM sector, the competition looks tougher because more
than 80% of mobile phone users use prepaid GSM services. Therefore, could not help all
providers must be able to take advantage of opportunities and opportunities, weaknesses and
threats and anticipate the future.
The existence of customer loyalty is extremely valuable to the company but the difficult and
sometimes unpredictable. Possible loss of customers to prove that the company has lost the
loyalty of its customers and this is a serious problem that must be minimized because it will
affect the level of profit generated. Therefore, IM3 trying to reduce prices and improve the
promotion ofGSMsubscribers IM3 prepaid andpostpaid.
Based on the description above, the research conducted on the Effect ofPrice and Promotion on
Customer Loyalty GSM. The unit of analysis from this study are students IM3 prepaid card
customers in the education program in Business Management UPI Force 2006-2008. The unit of
observation from this study is the customers who use a GSM card IM3.
The purpose of this study, namely Describe an overview of prices conducted by IM3 IM3
prepaid cards bycustomers, describing a picture of thecampaign carried out by IM3 IM3 prepaid
cards by customers, describing a picture of customer loyalty by IM3 prepaid card, explain how
much influence the price customer loyalty IM3 prepaid card, explain how much influence the
promotion ofcustomer loyalty IM3 prepaid cards, and explain how much influence the price and
promotions to customer loyalty IM3 a GSMprepaid cards.
The method used in this research is explanatory survey of a sample size of 56 customers IM3.
Furthermore this research is conducted within a periodof less than oneyear, so themethods used
method of cross sectional method. The data used are primary and secondary data collected
through the pre-research, literature, and questionnaires. While the data analysis techniques to
measure the effect of price and promotions to customer loyalty by using multiple linear
regression analysis by SPSS 15.0 for Windows.
The results of this study indicate that the effect ofprice and promotions to customer loyalty IM3
positive and influential. The biggest influence is theprice and then followed by the promotion.
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