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1.1 Latar Belakang

Jogja Music School memp::k:m kmmus:k di Yogyakarta yang didirikan
seorang drummer Sekaligus pengusa m bernama Chasan Muhammad.
Berawal duﬁ komunitas m&, mmm 'ﬂlll!.'thuka kursus musik di
garasi mmlh. Kumstis musik ini memiliki bnmuk peminatnya, Chasan
memanfistkan peluang W membuka tempat ?mdlﬂii‘.ﬂ dan pelatihan
mikhmunmﬂug]}ﬂhm School. Mulai be;u'ﬁvh;t.fﬁﬂ:ﬂusm School pada
‘tahun 2019 memiliki lokasi strategis yang bera&&lm mlﬂkﬂjl yang
tepat dan citra merek yang baik dapat mempengaruhi keputusan kbnsumen
dalam menentukan pilihan akon pembelian atau transaksi (Tjiptono, 2005),

-mn kursus musik di Yogyakarts menjadi alasan Jogja Music School
untuk memberikan pelsyanan yang baik bagi pelanggan. Kempetitor
'me vang berfokus pada bidang kursus mﬁk di Tngynm seperti
Yovie Music School dan Antonio School Of Musie. anehtnr'm menjual
‘i enghasilkan produk sama, berupa barang atau jasa, baik itu dari bentuk,
Iﬂflﬂ, m fungsinya (Friadi, 2027). Kursus musik memiliki masing-masing
kﬂm M'ﬁhﬁ yang huﬂmdn dalom MH pengajaran musik.
Yovie Music School yang didirikan olel sebrng musisi terkenal bernama
Yovie Widianto, kursus mﬂiﬂimpﬂ]ﬁnpjum musik populer
dengan standar profesional dalam genre pop, jazz. dan musik modemn.
Sementara itu, Antonio School lebih berfokus mengutamakan kualitas
pengajoran dalam teknik permainan instrumen dan pemahaman musik secara

mendalam dalam genre musik klasik. Pengajaran musik yang berbasis pada
keterampilan teknis, Jogja Music School berfokes pada orientasi pada
perkembangan individu.



Jogja Music School sebagai kursus musik memiliki peran dalam
meningkatkan loyalitas  pelanggan. Pelanggan yang royal mempunyni peran
yang sangat penting bagi perusahaan, karena loyalitas seorang pelanggan bisa
meningkatkan laba dan mempertahankan eksistensi sebush  perusshaan
(Hurriyati, 2008). Pelayanan dari Jogja Musik School kepada pelanggan vang
merupakan siswa, seperti sistem pembelajaran lebih cepat memanfaatkan
teknologi informasi, mmpersmpakmmnmenghudum kebutuhan industri
musik yang dumma. memm kepercayaan. diri siswa, dan laporan
pengembpgSEitva,

fmﬁnﬁ:nmmmlﬁ?ugja Music School menjads titik awal Jogja
Music School untuk membitka cabang di Yogyukarta selain di Godean. Jogja
Music School Godean sebagai kantor pusat dHEWtqnl cabang lain
diantaranya Jogja Music School di Jalan kaliurang, Jogja Music School.di Jalan
‘Bibis Raya, Jogja Music Schoal di JI. Prof. Herman Yohanes dan Jogja Music
&hﬂﬂﬁuﬁmm Keempat cabang tersebut mmpakmm.fogjn
Music Schaol untuk mengembangkan bisnis dan memperluas jangkauan pasar
dengan mempertimbangkan antusias siswa untuk h'yf]mng di lqﬁn Music
‘School. Lokasi suatu perusahaan menjadi pertimbangan ﬁu&ugm lokasi
‘yang baik dapat membenkan kenyamanan dan kemudshan bugi pelanggan sant
berkunjung (Ardista & Wulandari, 2020). Siswa lebih dimudahkan dalam

Jﬂﬁlmmmmhﬁﬂmn layanan yang baik bagi pelanggan
nya dari sisi kmymmﬂuﬁpdﬂuherhagmmmg dapat digunakan siswa
serta orang tua siswn.  Koolites lavanan yang baik akan menghasilkan
kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan yang baik serfa nilai dan
kepercayaan yang dirasakan pelanggan mengarah pada peningkaton loyalitas
pelanggon (Rasheed & Abadi, 2004). Jogja Music School memanfaatkan fitur
aplikasi Whatsapp sebagai media untuk berinteraksi dengan pelanggan dan
calon pelanggan. Semua Informasi disampaikan melalui chat Whatsapp oleh
Sfrontliner, Informasi terkait jodwal kursus, biaya mengikuti kursus, tagihan
pembayaran hingga perubahan jadwal instruktur disampaikan  melalui



Whatsapp, Aplikasi  Whatsapp  merupakan  sato satunya media untuk

berkomunikasi denggan pelanggan belum adanyn aplikasi khusus yang

menyediakan informasi terkait Jadwal, tagihan pembayaran hingga laporan
perkembangan siswa

}nmnMumSchmlmyedmknnherhugm fasilitas yang mendukung

instruktur berpengalaman, media

konser di Mall Yogyakarta.
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Sumber: Data Sogja Muxic School Godean



Diata jumlah siswa menunjukkan peningkatan yang cukup signifikan antara
tahun 2023, 2024, dan 2025, Jogjas Music School Godean tahun 2023 mampu
menampung sebanyvak 240 siswa, menunjukkan kenaikan dibanding tahun
sebelummnya sekitar 10%%6. Kenatkan yang cukup menank pada tahun 20242025
sekitar 20%. Jumlah siswa bergabung di Jogja Music School Godean pada tabun
2024 sebanyak 322 siswa dan tahun 2025 sebanyak 394 siswa. Kenaikan ind
menunjukkan adanya faktor yang menarik pelanggan untuk bergabung di Jogja
Music Schoo! Godean pada tahiun tersebut. Jogia Music School Godean pada
tahun EW mn‘.&m promosi melalui media. sosial, pemasangan
biilhewayad, dan mqguhhn. konser di mall. Promos! tersebut. melalui media
sosfal hslamm dan Tiktok, seperti memberikan free trial class,
diskon bisya pendaftaran. memperlihatkan siswa berlajar musik dalam kelas.
,ﬂﬁ_:pﬁ@].rnumﬂn event konser. .

.H-u.'d'ﬂuk.'m Jumlah data siswa lersebut terus mengalami kenaikan setiap
lﬂmn,]qg]gh!usm School herencana membuka cabang selanjutmyn di Jogja dan

Solo, Langkah ini merupakan salah saty cara untuk menampung antusias siswa
yong akan bergabung di Jogja Music School. Kapasitas Jogjn Music School
‘hanya mampu menampung 400 siswa pada setiap cabang.

Kursus musik mempﬂk:m salah satu sarana mwlkutpendldlkun
mnﬂl; hm anak-anak yang dlpqra}a oleh masyarakat il'ﬂ.mm:;ru orang tua
eSS e Sk eSS gln polens anak.
Cirang tun mmmuﬂman&iﬂjm ke kursus musik agar dapat mengembangkan
kemampuan so/fi :k:!fmww:hﬂ’kai anak dimasa depan.
Memiliki pengetahuan akademis sajs seringkali dinilai belum cukup untuk
bersaing, tetapi harus dibarengi dengan kemampuan-kemampuoan lainnya. Anak
yang mengikutl kursus musik dapat menemukan kemampuan, seperti
kemampuan musikal, kemampuan kognitif, kemampuoan kreativitas, dan
proflem sofving. Mengembangkan potensi anak melalu musik dapat melalui
metode vang kreatif yang harus ditunjang dengan suasana kegiatan belajar
kondusif dan menyenangkan (Yosep dalam Weslay, 2024},



Komunikasi pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang menggunaskan
teknik-teknik komunikasi yang berfungsi memberikan informasi kepada orang
banyak agar tujuan perusahaan tercapal dan terjadi peningkatan pendapatan atas
penggunaan jasa atau pembelian produk yang ditawarkan (Kennedy &
Soemanagara, 2009). Komunikasi pemasaran berfungsi untuk memberikan
informasi yang lebih luas untuk memperkuat loyalitas pelanggan terhadap
produk vang dimiliki sebuah lembags wsaha (Musliadi, 2021). Faktor penting
berhasilnya pem;]hm dalam m dengan dilakukannya penerapan
komunikasi yang haik dapat membangun kenyamanun, memberikan efek puas,
dan meningkatkan loyalitas pelanggen

Perusahan harus mengutamakan loyalitas pelanggan untuk tetap dapat
‘memperishankan pelanggan dikarenakan pﬂhﬂwmlﬂyﬂ merupakan
‘bagian penting pada pembelian berulang (Caruana, 2002}, mpajnnggnn
merupakan komitmen berkelanjutan pelanggan untuk membeli kembali p
atnw layanan tertentu secara konsisten di masa depan, teﬂep:sﬂm {h.lllpﬂk
kontekstunl dan upaya pemasaran yang dapat menyebabkan perubahan perilaku
{Hurr‘giﬂ“.-flﬂifj. Loyalitas pelanggan menjadi elemien penting dalam sebuah
i fentama dalam sektor bisiis jusa (Myo et AL 2019 Denghf emikian,
loyalitas pelangean memiliki hubungan yang pdﬁ[w" mﬁﬁ‘mn bisnis
sehingga nantinya nilai perusshaan akan meningkat dan mampu menank
pelanggan baru (Beerli, et al., 2004), Peningkatan loyalitas pelanggan akan
membawn profit pada penjualan baik d.ulum:jmgktj[_lnjung maupurn jongks
pendek.

Penelitian Nur Sahil Gatot Nugroho, B Taafig Nur Multiyanto, don Indra
Hastuti {2025) menemukan bahwa strategi pemasaran dalam meningkatkan
loyalitas pelanggon di Bank Perkreditan Hakyat (BPR) Kusuma Sumbing
Drelanggu terdapat permasalahan, seperti komunikasi secara edukasi mengenai
produk BPR Kusuma Sumbing terhadap nasabah masih terkendala dalam
kumngnya pemahaman  akan  literasi  kevangan.  Penelitian  tersebut
menyarankan untuk terus meningkatkan hubungan dengan pelanggan dan



meningkatkan komunikasi pemasaran melalui periklanan pada media sosial,
seperti focebook, instagram, serta website BPR. Sumbing Delanggu. Dengan
memperkuat komunikasi yang lebih bak dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan dan pertumbuhan BPR ke depan.

Penelitian Rifki Maulana dan Mufti Alam Adha (2025) menerapkan strategi
komunikasi pemasaran Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Citarum dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan. Hosil penelitian menunjukkan bahwa
strategi komunikasi mmmmm pemasaran langsung. pemasaran
online, promosi penjualan, publisitas. dan hubungan masyarakat. Namun,
dilemukan laniangan ﬂlputl :ﬁnlin!mva literast mlng:ﬂl Syariah, ancaman

ﬂﬂ:lihg dan h:l"w tenaga pemassran . rof Fi:nelltla.n tersebut
“merekomendasikan agar melakukan susm.m 'h'.i’ hlﬂnn pendidikan.

distribusi brosur peringatan, dan optimalisasi pemasaran online.

Berdasarkan penelitian terdahuly tersebut. dapat melengkapi mengenni
komunikasi pemasaran dalam meningkatkan loyalitas pelanggan pada kursus
:nutlih.. an!,mau ini berfokus pada komunikasi pemasaran  dalam

menimgkatiean Toyalitas pelanggan (studi kasus Juﬂi-lhﬁ: School Godean).
Mengidentifikasi komunikasi pemasaran dengan bautan promosi vang
dikemukukan oleh Kotler dan Keller (2016) melalii iklan (advertising).
mmw promotion). penjualan personal (persanal selling).
hubungan masyarakal (public refation), pemasaran langsung (direct

marketing), pemuasaran onfing dan media sosial (enline and social media
markering), acara dan pengalamain @mmm«:h serta pemasaran
mobile (mobile marketing) digunakan perusahaan untuk menghomunikasikan
nilai pelangan secara persuasif, membangun hubungan pelanggan, gabungan

dari alat-alat promosi yang dirancang untuk mencapai tujuan, dan memberikan
informasi yang mengarahkan konsumen untuk terbujuk melakukan pembelian.
Melalisi penelitian ini diharapkan dapat ditemukan konmunikasi pemasaran yang
lebah efektif untuk mengikuti tren pasar, mengenali peluang atau tantangan
baru, serta meningkatkan daya saing dengan menganalisis kekuatan dan



kelemahan kompetitor, Dengan  demikian, penelitian ini  memberikan
pemahaman vang lebih mendalam mengenai komunikasi pemasaran vang lebih
efiektif untuk menarik dan meningkatkan loyalitas pelanggan.

1.2 Rumusan Masalah
“Bagaimana komuniknosi pemasaran yang dilakukan Jogja Music School

1.3 Tujuan Penelittan
Untuk mengetabi komunikasi pemasarin yang digumakan Jogja Music
School Godean untuk meningkatkan loyalitas pelanggan.

1.4. Manfaat Penelltian
141 wrluﬂﬂs
Penelitian ini diharspkan dspat memberikan pengetihuan dan pemahaman
lehéh megenal strategt komunikasi pemasoran serta ih.nnph.n dapat
dijodikan sebagai sarana pengembangan ilmu pengetahian yang lebih teoritis
1.4.2 Manfant Praktis
Penelitian ini bagi penulis. dibamplkan berfungsi sebagai media untuk
menerapkan pengetahiin yang telah diperaleh terkiit komunikasi pemasaran
yang dapat lebih memahami dan menguasal penerapan konsep tersebut dalam
praktik. Bagi peneliian selanjuinya, peneliton mi diharapkan  dapat
memberikan  kontnbusi pada pengembanpan teori tentang komunikasi
pemasaran, Dengan kata lain, penclitian ini bisa menjadi referensi atau
pijakan bagi penelitizn yang lebih lanjut di bidang yang sama. Sedangkan bagi
lembaga yang diteliti, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan
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