BAB Y
PENUTUF

5.1 Keslmpulan

Komuntkasi pemasaran yang digunakan Jogja Music School dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan dengon menggunakan bauran promosi
pemasaran melalui  periklanan, p:m-l penjualan, penjualan  personal,
hubungan masyarakal, pemasamn langsung, scara dan pengalaman, serta
paling dominan di bumm mﬁncdm.mdla sosial. Periklanan
melalui Baltho dan spanduk yang dipasang membentuk loyalitas kognitif.
Mmemmkm diskﬂnlpﬂﬁta;ﬂlwdnfmarm dan
menggunaksn (n/hwencer membentuk. loyalitas kognitif, Penjualan personal
dengan membalas pesan melalui media sosial Iruhgrm.mm Facebook
dapat memberikan informasi membentuk loyalitas kognitif,

Hubungon mosyarakat yang dilakukan dengan memberikan kualitas
p&h}m dan komunikasi yang jelas membentuk loyalitss tindakan.
Pemasaran langsung kepada siswa dan orang tua siswa menggunakan media

WhatsApp dan Instagraom dengan menvampaion informasi mnﬁuﬂ kursus
musik membentuk loyalitas kognitif Fe'masnmnwﬂim.hmrﬁlms:al pada

platform TikTok, Inslnp‘nmdm Facebook dimanfaatkan untuk menyampatkan

mﬁm M jelas membetuk loyalitas afektif. Acara dan pengalaman
; rakan keglatan konser mutin di Mall dan grand konser

tahmﬁ?muﬂnﬁmmmrbemk lovalitas afektif.

Peningkatan loyalitas pelanggan dapat dilihat berdasarkan konsep duri
Oliver (1999) yoitu lovalitas kognitif. lovalitas afektif, lovalitas konatif. dan
loyalitas tindakan. Loyalitas kognitif terbentuk melalui komunikasi personal
terhadap pengetahusn teninng lembaga kursus musik. Loyalitas Afektif
terbentuk karena adanya ikatan emosional yang membangun kepunsan dan

kepercayaan. Loyalis konatif terbentuk karena perilaku nyata orang tua siswa
merckomendasikan Jogja Music School. Loyalitas tindakan terbentuk melalui

penggunaan jasa secara keberlanjutan kursus.
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5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan vang diperoleh. bertkut adalah
beberapa saran yang dapat diberikan untuk meningkatkan loyalitas pelanggan
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