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ABSTRAK 

Christianingrum (054677), Pengaruh Implementasi Experiential Marketing 
Terhadap Loyalitas Pengunjung Salon Humaira (Survei pada member salon 
Humaira, Tubagus Ismail Indah), di bawah bimbingan Dr. Lili Adi Wibowo, 
S.Sos., S.Pd., MM dan Drs. Bambang Widjajanta 
 
Perkembangan industri salon kecantikan tumbuh dan berkembang dengan baik.  
Persaingan pada industri ini ditandai dengan meningkatnya jumlah salon 
terutama salon yang dikhususkan bagi muslimah, juga diterapkannya banyak 
strategi yang sekiranya akan mampu untuk mempertahankan pelanggan agar 
mereka tetap bertahan dan loyal terhadap perusahaan ditengah banyaknya 
kompetitor pada industri sejenis. Pelanggan yang loyal memberikan keuntungan 
bagi perusahaan, dengan loyalitas pelanggan berarti mengacu pencapaian laba 
masa depan, hal ini dikarenakan pelanggan yang puas dan loyal terhadap 
perusahaan akan siap membayar dengan harga premium, biaya promosi jauh 
lebih efektif dan pelanggan yang loyal adalah penyebar promosi mulut ke mulut 
yang baik. Salah satu upaya mempertahankan pelanggan yang loyal adalah 
dengan memberikan penawaran terbaik bagi konsumen, diantaranya adalah  
memberikan pengalaman yang unik dan berkesan kepada pelanggan pada 
setiap transaksi yang dilakukan. Pengalaman pelanggan dapat di rangsang 
dengan diterapkannya konsep experiential marketing. Schmitt(1999) 
mengemukakan bahwa experiential marketing pada akhirnya akan mampu 
menciptakan loyalitas. Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis mengenai 
pengaruh experiential marketing terhadap loyalitas member salon Humaira. 
Objek yang diteliti adalah member salon Humaira Tubagus Ismail Indah. Metode 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah explanatory survey dan deskriftif 
survey.  Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder yang 
dikumpulkan melalui observasi, studi kepustakaan dan angket.  Hipotesis dari 
penelitian ini adalah jika penerapan experiential marketing baik, maka loyalitas 
pelanggan tinggi, Untuk mengukur pengaruh dua variabel tersebut digunakan 
analisis path. Dari hasil penelitian experiential marketing yang dilaksanakan 
melalui dimensi sense, feel, think, act dan relate memiliki pengaruh yang positif 
dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, secara keseluruhan nilai  t hitung 
yang diperoleh melalui analisis jalur lebih besar dibandingkan t tabel.  Artinya, 
semakin baik implementasi experiential marketing salon Humaira, semakin tinggi 
pula loyalitas mereka terhadap salon Humaira. 
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ABSTRACT 
 
Christianingrum (054677), Experiential Marketing Implementation Effect On 
Visitor Loyalty Humaira Salon (Salon member survey on Humaira, Tubagus 
Ismail Indah), under the guidance of Dr. Lili Adi Wibowo, S. Sos., S.Pd., MM and 
Drs. Bambang Widjajanta 
 
The development of  beauty salon industry is grow and develop properly. 
Competition in this industry is marked by the increasing number of salons 
devoted especially to salon muslimah, too many strategies that if applied will be 
able to retain customers and keep them loyal to the company's survival amid the 
many competitors in similar industries. Loyal customers provide benefits for the 
company, with customer loyalty means refers to the achievement of future 
earnings, this is because customers are satisfied and loyal to the company will be 
ready to pay premium prices, the cost of promotion is far more effective and loyal 
customers are spread word of mouth promotion good. One effort to maintain loyal 
customers is to provide the best deals for consumers, such as providing a unique 
and memorable experiences to customers on every transaction. Customer 
experience can be stimulated by applying the concept of experiential marketing. 
Schmitt (1999) suggested that experiential marketing will eventually be able to 
create loyalty. This study aimed to analyze the influence of experiential marketing 
to the loyalty of member salons Humaira. Objects under study are a salon 
Humaira Tubagus Ismail Indah. The method used in this research is explanatory 
and descriptive survey of surveys. The data used are primary and secondary 
data collected through observation, literature study and questionnaire. The 
hypothesis of this research is that if the application of experiential marketing 
position, a high customer loyalty, To measure the effect of these two variables 
used in path analysis. From the research, experiential marketing is done through 
dimensional sense, feel, think, act and relate to have a positive and significant 
influence on customer loyalty, overall t value obtained through path analysis is 
bigger than t table. That is, the better the implementation of experiential 
marketing Humaira salon, the higher their loyalty to the salon Humaira. 
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