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ABSTRACT 

 

Marketing has an important role in the success of the company, especially in the 

face of competition, maintaining excellence and developing a business to always achieve 

profit. This study aims to determine the effect of promotion and trust on consumer loyalty 

in the Semanggi Printing Association. This study uses purposive sampling method, the 

population in this study is the consumers of Semanggi Printing Association as many as 

100 respondents. Data collection method used: questionnaire. Data analysis techniques 

used validity test, reliability test, classic assumption test, multiple linear regression test 

and Sobel test. The results of the study concluded that there was a significant influence 

on promotion of trust, there was a significant influence of trust on consumer loyalty, 

there was a significant influence on promotion of consumer loyalty, there was an 

indirect influence of promotion on consumer loyalty mediated by trust. Suggestions in 

this study were: Semanggi increases consumer loyalty, it is necessary to pay attention to 

promotion and trust variables because these variables have a significant effect on 

consumer loyalty. 
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PENDAHULUAN 

Persaingan di bidang bisnis saat ini ter-

bilang sangat ketat dan terus berubah seiring 

dengan perubahan teknologi dan budaya, per-

kembangan dunia usaha serta kebutuhan kon-

sumen. Bisnis adalah keseluruhan aktivitas 

bisnis yang terkait dengan penjualan dan pem-

berian pelayanan kepada konsumen untuk 

penggunaan yang sifatnya individu sebagai 

pribadi maupun keluarga agar bisa berhasil 

dalam bisnis yang kompetitif, pelaku bisnis 

harus dapat menawarkan promosi yang tepat, 

dengan pelayanan yang berstandar. Perkem-

bangan sistem dan teknologi pada era globa-

lisasi telah mengalami kemajuan yang sangat 

pesat baik dalam skala besar, menengah mau-

pun skala kecil. Pada jaman di era modern saat 

ini banyak perusahaan percetakan yang mulai 

menggunakan sistem dan teknologi informasi 

sebagai alat pendukung aktivitas bisnisnya 

untuk mencapai keberhasilan perusahaan.  

Salah satu kebutuhan masyarakat mo-

dern adalah kebutuhan sarana komunikasi, ba-

nyak sarana yang menawarkan produk untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen yang praktis 

dan serba guna yang dapat dijangkau oleh 

konsumen. Iklan perusahaan jasa pada masing-

masing perusahaan melahirkan layanan-layan-

an baru atau serupa dengan yang lain. Promosi 

yang dilakukan masing-masing perusahaan de-

ngan penjualan yang menjangkau ke daerah-

daerah, keuntungan atau bonus yang diberikan 

pada konsumen dari layanan khusus sampai 

kepada tarif yang begitu murah. Dalam men-

capai tujuan perusahaan diperlukan strategi-

strategi khusus agar tidak kalah dengan pe-

saing 

Paguyuban Percetakan Semanggi meru-

pakan perusahaan yang bergerak di bidang 

percetakan, yang melayani pemesanan cetak 

poster, buku, agenda, undangan serta majalah 

dan berbagai jenis lainnya. Perusahaan harus 
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mengutamakan kualitas produk dan pelayanan 

yang terbaik untuk para konsumen. Sumber 

daya sistem dan teknologi informasi yang su-

dah ada akan diperbaharui secara terus-mene-

rus seiring perkembangan jaman yang tentu-

nya hal tersebut akan sangat membantu dalam 

menghadapi para pesaing. 

Perubahan yang terjadi dengan amat 

cepat dan persaingan yang sangat ketat dalam 

bisnis penyediaan jasa (percetakan) menuntut 

perusahaan yang ingin bertahan dan unggul 

dalam persaingan untuk menjual produk yang 

sesuai dengan keinginan konsumen. Perusaha-

an-perusahaan tersebut harus mengetahui apa 

yang konsumen harapkan dan sejauh mana 

perusahaan telah mampu memenuhinya agar 

dapat memberikan rasa kepercayaan terhadap 

konsumen. 

Adapun kendala yang dihadapi oleh 

anggota Paguyuban Percetakan adalah kurang-

nya promosi penjualan yang masih kurang 

baik, seperti halnya papan nama yang kurang 

tersedia sebagai alat untuk menunjukkan nama 

suatu perusahaan, penyebaran lebih menggu-

nakan sarana word of mouth, serta sangat mi-

nimnya sarana media sosial. Di antara pilihan 

yang begitu banyak, konsumen cenderung me-

milih berdasarkan segi pandang mereka, peru-

sahaan yang unggul pada masa kini adalah 

perusahaan yang berhasil memuaskan konsu-

mennya. Memahami konsumen dalam pela-

yanan sangat menentukan perusahaan terhadap 

apa yang ingin diciptakan oleh perusahaan 

percetakan. 

 

Tujuan Penelitian 

Tujuan dalam penelitian ini adalah: 

a. Menganalisis pengaruh promosi terhadap 

kepercayaan konsumen percetakan di Pagu-

yuban Percetakan Semanggi Surakarta. 

b. Menganalisis pengaruh kepercayaan terha-

dap loyalitas konsumen percetakan di Pa-

guyuban Percetakan Semanggi Surakarta. 

c. Menganalisis pengaruh promosi terhadap 

loyalitas konsumen percetakan di Pagu-

yubanPercetakan Semanggi Surakarta. 

d. Menganalisis kepercayaan sebagai mediasi 

pada pengaruh promosi terhadap loyalitas 

konsumen percetakan di Paguyuban Perce-

takan Semanggi Surakarta. 

 

Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan tinjauan pustaka dan pene-

litian terdahulu yang relevan, maka dapat di-

gambarkan model kerangka pemikiran pene-

litian seperti gambar 1 berikut:  

 

Berdasarkan skema kerangka pemikiran 

tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Variabel bebas adalah variabel yang 

mempengaruhi variabel terikat. Variabel 

bebas yaitu variabel promosi (X1). 

2. Variabel mediasi adalah variabel antara 

variabel bebas (promosi) dan variabel 

terikat (loyalitas konsumen) yaitu variabel 

kepercayaan.(X2) 

3. Variabel terikat adalah variabel yang di-

pengaruhi oleh variabel bebas. dalam 

penelitian ini variabel terikat loyalitas 

konsumen (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran 
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LANDASAN TEORI DAN PERUMUSAN 
HIPOTESIS 

Hipotesis merupakan suatu jawaban 
yang bersifat sementara terhadap permasalah-
an penelitian,sampai terbukti melalui data 
yang terkumpul” (Arikunto, 2010: 72). Hipo-
tesis yang digunakan dalam penelitian berda-
sarkan beberapa penelitian terdahulu, sehingga 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 

 
1. Pengaruh promosi terhadap kepercayaan 

Promosi adalah kegiatan penjualan 
dan pemasaran dalam rangka menginfor-
masikan dan mendorong permintaan ter-
hadap produk, jasa dan ide dari perusaha-
an dengan cara mempengaruhi konsumen 
agar membeli produk dan jasa yang diha-
silkan oleh perusahaan (Rangkuti, 2010: 
50). Promosi merupakan salah satu alat 
penting dalam pemasaran, hal ini disebab-
kan karena promosi dapat menimbulkan 
rangkaian kegiatan selanjutnya dari per-
usahaan yang dikenal dengan istilah pro-
motional mix, yaitu kombinasi strategi 
yang paling baik dari variabel periklanan, 
personal selling atau alat promosi lain. 
Sambeng, Semarauw dan Raintung 
(2016) dalam penelitiannya menunjukkan 
iklan, promosi, publisitas dan penjualan 
pribadi berpengaruh secara simultan ter-
hadap loyalitas pelanggan. Berdasarkan 
hal tersebut maka hipotesis dalam pene-
litian ini sebagai berikut:  
H1:  Promosi berpengaruh signifikan ter-

hadap kepercayaan konsumen di Pa-
guyuban Percetakan Semanggi. 

 
2. Pengaruh kepercayaan terhadap loyalitas 

konsumen 
Kepercayaan adalah keyakinan bah-

wa seseorang akan menemukan apa yang 
ia inginkan pada diri orang lain, dan bu-
kan apa yang ia takutkan. Kepercayaan 
melibatkan kesediaan seseorang untuk 
bertingkah laku tertentu karena keyakinan 
bahwa partnernya akan memberikan ke-
puasan yang ia harapkan dan suatu harap-
an yang umumnya dimiliki seseorang 
bahwa kata, janji, atau pernyataan orang 
lain dapat dipercaya (Barnes, 2003: 148). 
Kepercayaan konsumen (consumen 
beliefs) adalah semua pengetahuan yang 

dimiliki oleh konsumen dan semua kesim-
pulan yang dibuat konsumen tentang 
objek, atribut, dan manfaatnya (Mowen 
dan Minor, 2002: 312). Dalam penelitian 
yang dilakukan oleh Nurfarida dan Diana-
wati (2016) menunjukkan bahwa keper-
cayaan memiliki pengaruh yang lebih be-
sar terhadap loyalitas pelanggan diban-
dingkan dengan pengaruh tidak langsung. 
Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis 
dalam penelitian ini sebagai berikut: 
H2:  Kepercayaan berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen di Pagu-
yuban Percetakan Semanggi. 

 
3. Promosi berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen 
Sumarwan (2010: 326) mengemuka-

kan loyalitas adalah sikap positif seorang 
konsumen atau pelanggan terhadap suatu 
merek, konsumen memiliki keinginan ku-
at untuk membeli ulang merek yang sama 
pada saat sekarang maupun masa datang. 
Penelitian oleh Usmara (2011: 122) ber-
pendapat loyalitas adalah komitmen yang 
mendalam untuk membeli kembali atau 
berlangganan kembali suatu produk atau 
jasa yang dipilih di masa mendatang, de-
ngan cara membeli merek yang sama se-
cara berulang, meskipun pengaruh situa-
sional dan usaha-usaha pemasaran secara 
potensial menyebabkan tingkah laku un-
tuk berpindah. Berdasarkan hal tersebut 
maka hipotesis dalam penelitian ini seba-
gai berikut: 
H3:  Promosi berpengaruh signifikan ter-

hadap loyalitas konsumen di Pagu-
yuban Percetakan Semanggi. 

 
4. Kepercayaan sebagai mediasi pada penga-

ruh promosi terhadap loyalitas konsumen 
Sikap positif seorang konsumen atau 

pelanggan terhadap suatu merek, konsu-
men memiliki keinginan kuat untuk mem-
beli ulang merek yang sama pada saat se-
karang maupun masa datang (Sumarwan, 
2010: 326). Dalam penelitian yang dilaku-
kan oleh Nurfarida dan Dianawati (2016) 
menunjukkan bahwa kepercayaan memi-
liki pengaruh yang lebih besar terhadap 
loyalitas pelanggan dibandingkan dengan 
pengaruh tidak langsung. Faradina (2016) 



Analisis Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas … (Thomas W., MD Rahadhini, & Sumaryanto) 373 

juga mengungkapkan bahwa promosi ber-
pengaruh signifikan dan positif terhadap 
kepuasan pelanggan, kualitas pelayanan 
yang berpengaruh dominan terhadap ke-
puasan konsumen. Berdasarkan hal terse-
but maka hipotesis dalam penelitian ini 
sebagai berikut: 
H4:  Kepercayaan sebagai mediasi berpe-

ngaruh signifikan pada pengaruh pro-
mosi terhadap loyalitas konsumen di 
Paguyuban Percetakan Semanggi. 

 
METODE PENELITIAN 

Data yang dibutuhkan dalam penelitian 
ini dikumpulkan melalui metode penelitian 
lapangan (field research method). Populasi ini 
adalah konsumen di Paguyuban Percetakan 
Semanggi. Teknik pengambilan sampel dalam 
penelitian in adalah purposive sampling, yaitu 
pengambilan sampel dengan cara menentukan 
kriteria-kriteria atau pertimbangan tertentu 

sehingga diharapkan dapat dapat menjawab 
permasalahan penelitian. Pengumpulan data 
menggunakan kuesioner dengan mengacu 
pada indikator promosi, kepercayaan dan 
loyalitas konsumen. Kuesioner diukur dengan 
skala Likert yaitu memberikan penilaian atas 
responden dengan klarifikasi jawaban sangat 
setuju (SS) diberi skor 5, setuju (S) diberi skor 
4, netral (N) diberi skor 3, tidak setuju (TS) 
diberi skor 2, sangat tidak setuju (STS) diberi 
skor 1 yang diuji dengan uji validitas, uji 
reliabilitas. Teknik analisis data menggunakan 
uji asumsi klasik, analisis statistik deskriptif, 
regresi linear berganda, uji t, uji Sobel, uji F 
dan Koefisiensi determinasi (R

2
). 

 

HASIL PENELITIAN 
Hasil identitas responden terdiri dari je-

nis kelamin, usia, status, pendidikan terakhir, 
frekuensi kedatangan, tempat tinggal dapat 
dilihat pada penyajian tabel 1 tersebut. 

 
Tabel 1. Karakteristik Responden 

 

No. 
Karakteristik 
Responden 

Jumlah (orang) Persentase (%) 

Jenis Kelamin   
1 
2 

Laki-laki 
Perempuan 

73 
27 

73 
27 

 Jumlah 100 100 
Usia Responden   

1 
2 
3 
4 

< 20 tahun 
20 – 29 tahun 
30 – 40 tahun 
> 40 tahun 

3 
50 
36 
11 

3 
5 

36 
11 

 Jumlah 100 100 
Tingkat Pendidikan   

1 
2 
3 
4 

SLTP 
SLTA 
SARJANA 
Lain-lain 

5 
49 
46 
- 

5 
49 
46 
- 

 Jumlah 100  100 
Status     

1 
2 

 Menikah 
Belum Menikah 

59 
41 

59 
41 

 Jumlah 100 100 
Frekuensi Kedatangan   

1 
2 
3 

1 kali 
2 kali 

> 2 kali 

9 
28 
63 

9 
28 
63 

 Jumlah 49 100 
Tempat Tinggal   

1 
2 

Kota Solo 
Di luar Kota Solo 

73 
27 

73 
27 

 Jumlah 100 100 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018  
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Berdasarkan karakteristik jenis kelamin 
menunjukkan bahwa responden dalam peneli-
tian ini terdiri dari jenis kelamin laki-laki se-
banyak 73 orang (73%) dan responden dengan 
jenis kelamin perempuan sebanyak 27 orang 
(27%). Berdasarkan karakteristik usia menun-
jukkan bahwa responden dalam penelitian ini 
terdiri dari 100 responden yang berusia < 20 
tahun, 3 orang (3%), yang usianya 20 - 29 ta-
hun, 50 orang (50%), yang usianya 30 - 40 ta-
hun, 36 orang (36%), dan yang usianya > 40 
tahun, 11 orang (11%). Berdasarkan karakte-
ristik pendidikan terakhir menunjukkan bahwa 
responden dalam penelitian ini terdiri dari 5 
orang (5%) yang pendidikan terakhir SLTP, 
49 orang (49%) pendidikan terakhir SLTA, 46 
orang (46%) pendidikan terakhir Sarjana.  

Berdasarkan karakteristik status menun-
jukkan bahwa responden dalam penelitian ini 
terdiri dari 59 orang (59%) yang statusnya 
menikah, dan 41 orang (41%) yang statusnya 
belum menikah. Berdasarkan karakteristik 
frekuensi kedatangan menunjukkan bahwa 
responden dalam penelitian ini terdiri dari 9 
orang (9%) yang frekuensi kedatangan nya 1 
kali, 28 orang (28%) yang frekuensi kedatang-
an nya 2 kali, 63 orang (63%) yang kedatang-
annya > 2 kali. Berdasarkan karakteristik tem-
pat tinggal menunjukkan bahwa responden da-

lam penelitian ini terdiri dari 73 orang (73%) 
yang bertempat tinggal di Kota Solo, 27 orang 
(27%) yang bertempat tinggal di luar Kota 
Solo. 

 

Uji Instrumen Penelitian dan asumsi klasik 
 Instrumen variabel promosi (X1) seba-

nyak 6 item, kepercayaan (X2) sebanyak 6 
item dan loyalitas konsumen (Y) sebanyak 6 
item. Hasil uji validitas dengan korelasi per-
son menunjukkan semua butir pertanyaan va-
lid yang di tunjukkan dengan p-value < 0,05. 
Berdasarkan uji menunjukkan nilai cronbach 
alpha promosi (0,633), kepercayaan (0,628) 
dan nilai loyalitas konsumen (0,766) dinyata-
kan reliabel karena memiliki nilai cronbach 
alpha > 0,60. Hasil uji asumsi klasik semua 
variabel dalam penelitian ini dinyatakan lolos 
uji multikolinearitas, uji autokorelasi, uji hete-
roskedastisitas, dan uji normalitas. 

 
Uji regresi Linear Berganda 

Analisis ini digunakan untuk menguji 
pengaruh promosi (X1) dan terhadap variabel 
kepercayaan (X2) terhadap variabel loyalitas 
konsumen (Y). Berdasarkan hasil analisis 
dengan menggunakan program SPSS dapat 
disajikan dalam tabel 3 berikut: 
 

 

Tabel 2. Hasil Uji Asumsi Klasik 
 

Uji asumsi klasik Hasil Uji Kesimpulan 

Uji multikolineritas Tolerance (0,333), (0,333) > 0,10 
VIF( 0,3003), (0,3003) < 10 

Tidak ada multikolinearitas 
 

Uji autokorelasi  p ( 0,070) > 0,05 Lolos uji autokorelasi 
Uji heteroskedastisitas  p ( 0,291), (0,155) > 0,05 Lolos uji heteroskedastisitas 
Uji normalitas  p (0,200) > 0,05 Residual berdistribusi normal  

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 
 

Tabel 3. Hasil Uji Regresi Linear berganda 
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

 (Constant) -0,316 2,031  -0,156 0,877 

Promosi 0,536 0,144 0,440 3,732 0,000 

Kepercayaan 0,403 0,141 0,338 2,861 0,005 

 F hitung   = 59,396 
Adj R square      = 0,550 

   0,000 

 Sumber: Data primer diolah, 2018
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Dari hasil analisis regresi linear bergan-

da diperoleh persamaan garis regresinya seba-

gai berikut: 
 

Y = -0,316 + 0,536X1 + 0,403X2  
 

Interpretasi dari persamaan regresi terse-

but adalah: 

a =  - 0,316 artinya hubungan yang negatif, 

jika promosi dan kepercayaan dianggap 

sama dengan nol, maka loyalitas konsu-

men akan menurun. 

b1 = 0,536 artinya hubungan yang positif, jika 

kepercayaan konstant atau dianggap tetap 

maka bila ada peningkatan promosi (X1) 

maka loyalitas konsumen (Y) akan me-

ningkat. 

b2 = 0,403 artinya pengaruh kepercayaan ter-

hadap loyalitas konsumen adalah bersifat 

positif, jika kepercayaan (X2) meningkat 

maka loyalitas konsumen (Y) akan me-

ningkat dengan asumsi promosi (X1) kon-

stan.  

 

Uji t 

Uji t digunakan untuk menguji hipotesis 

koefisien regresi linear secara parsial. Berda-

sarkan analisis regresi dapat di sajikan hasil 

uji promosi (X1), kepercayaan (X2) terhadap 

variabel loyalitas konsumen (Y) sebagai beri-

kut: 

1. Hasil uji t diperoleh p-value variabel pro-

mosi sebesar 0,000 > 0,05 maka H0 ditolak. 

Berarti ada pengaruh yang signifikan pro-

mosi terhadap kepercayaan di Paguyuban 

Percetakan Semanggi, sehingga hipotesis 1 

yang menyatakan bahwa ada pengaruh sig-

nifikan promosi terhadap kepercayaan ter-

bukti kebenarannya. 

2. Hasil uji t diperoleh p-value variabel keper-

cayaan sebesar 0,005 > 0,05 maka H0 dito-

lak. Berarti ada pengaruh yang signifikan 

kepercayaan terhadap loyalitas konsumen 

di Paguyuban Percetakan Semanggi, se-

hingga hipotesis 2 yang menyatakan bahwa 

ada pengaruh signifikan kepercayaan ter-

hadap loyalitas konsumen terbukti kebenar-

annya. 

3. Hasil uji t diperoleh p-value variabel pro-

mosi sebesar 0,000 > 0,05 maka H0 ditolak. 

Berarti ada pengaruh yang signifikan pro-

mosi terhadap loyalitas konsumen di Pagu-

yuban Percetakan Semanggi, sehingga hi-

potesis 3 yang menyatakan bahwa ada pe-

ngaruh signifikan promosi terhadap loyali-

tas konsumen terbukti kebenarannya. 

 

Uji Sobel 

Hasil analisis dengan menggunakan So-

bel test diperoleh nilai t hitung 2,79 > t tabel 

1,96, maka dapat disimpulkan bahwa koefisi-

en mediasi signifikan yang berarti bahwa ada 

pengaruh mediasi kepercayaan terhadap lo-

yalitas konsumen di Paguyuban Percetakan 

Semanggi. 

 

Uji F 

Uji F untuk menguji ketepatan model 

yang digunakan dalam memprediksi pengaruh 

promosi, kepercayaan terhadap loyalitas kon-

sumen Semanggi. Hasil analisis dengan p-

value (0,000) < 0,05 maka Ho ditolak berarti 

model regresi tepat (fit) dalam memprediksi 

pengaruh promosi dan kepercayaan terhadap 

loyalitas konsumen pada Paguyuban Perce-

takan 

 

PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Promosi terhadap Kepercayaan  

Hasil analisis diperoleh nilai t hitung 

sebesar 14,010 dengan p-value sebesar 

0,000 > 0,05 maka H0 ditolak berarti pro-

mosi (X1) berpengaruh signifikan terha-

dap kepercayaan (X2). Berdasarkan hasil 

penelitian tersebut dapat dijelaskan bahwa 

promosi adalah kegiatan penjualan dan 

pemasaran dalam rangka menginformasi-

kan dan mendorong permintaan terhadap 

produk, jasa dan ide dari perusahaan de-

ngan cara mempengaruhi konsumen agar 

membeli produk dan jasa yang dihasilkan 

oleh perusahaan. Hasil penelitian ini men-

dukung penelitian yang dilakukan oleh 

Sambeng, Semarauw dan Raintung (2016) 

bahwa iklan, promosi dan publisitas ber-

pengaruh secara simultan terhadap loyali-

tas konsumen. Implikasi penelitian yang 

dilakukan oleh Paguyuban Percetakan 

Semanggi adalah dengan cara membuat 

sarana promosi dan menjaga kepercayaan 

waktu agar para konsumen tertarik untuk 
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datang kembali di Paguyuban Percetakan 

Semanggi 

 

2. Pengaruh Kepercayaan terhadap Loyalitas 

Konsumen 

Hasil analisis diperoleh nilai t hitung 

sebesar 2,861 dengan p-value sebesar 

0,005 < 0,05 maka H0 ditolak berarti ke-

percayaan (X2) berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen (Y). Keper-

cayaan adalah salah satu elemen untuk 

membangun sebuah loyalitas konsumen, 

setiap percetakan di Paguyuban Semanggi 

berusaha membangun sebuah kepercaya-

an dengan konsumen agar tetap menjadi 

pelanggan yang konsisten. Berdasarkan 

hasil penelitian tersebut dapat dijelaskan 

bahwa kepercayaan mempengaruhi loya-

litas konsumen, sehingga kepercayaan 

akan mempengaruhi loyalitas konsumen. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian 

yang dilakukan oleh Nurfarida dan Diana-

wati (2016), bahwa kepercayaan memiliki 

pengaruh lebih besar terhadap loyalitas 

pelanggan dibandingkan dengan pengaruh 

tidak langsung. Implikasi penelitian yang 

dilakukan oleh Paguyuban Percetakan Se-

manggi adalah selalu memberikan pela-

yanan yang baik sehingga konsumen puas 

dan percaya terhadap percetakan di Pagu-

yuban Percetakan Semanggi. 

 

3. Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas 

Konsumen  

Hasil analisis diperoleh nilai t hitung 

sebesar 3,732 dengan p-value sebesar 

0,000 > 0,05 maka H0 ditolak berarti pro-

mosi (X1) berpengaruh signifikan terha-

dap loyalitas konsumen (Y). Promosi ada-

lah aktivitas pemasaran yang perusahaan 

menyebarkan informasi, mempengaruhi 

atau membujuk, dan mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya 

agar bersedia menerima, membeli dan lo-

yal pada produk yang ditawarkan perusa-

haan yang bersangkutan. Berdasarkan 

hasil penelitian tersebut dapat dijelaskan 

bahwa promosi dapat mempengaruhi 

loyalitas konsumen, sehingga perubahan 

promosi akan mempengaruhi loyalitas 

konsumen. Hasil penelitian ini mendu-

kung penelitian yang dilakukan oleh Sam-

beng, Semarauw dan Raintung (2016) 

bahwa iklan, promosi dan publisitas ber-

pengaruh secara simultan terhadap loyali-

tas konsumen. Implikasi penelitian yang 

dilakukan oleh Paguyuban Percetakan 

Semanggi adalah meningkatkan promosi 

secara menyeluruh baik dalam word of 

mouth ataupun sarana media agar mencip-

takan konsumen yang memiliki loyalitas 

untuk kembali mengkonsumsi produk dan 

jasa yang dihasilkan oleh Paguyuban Per-

cetakan Semanggi. 

 

4. Pengaruh Kepercayaan sebagai mediasi 

pada pengruh promosi terhadap loyalitas 

konsumen. 

Hasil uji Sobel diperoleh 2,76 > t ta-

bel 1,96, maka dapat disimpulkan bahwa 

koefisien mediasi signifikan yang berarti 

bahwa ada pengaruh mediasi kepercayaan 

terhadap loyalitas konsumen di Paguyub-

an Percetakan Semanggi. Sikap positif se-

orang konsumen atau pelanggan terhadap 

suatu merek, konsumen memiliki keingin-

an kuat untuk membeli ulang merek yang 

sama pada saat sekarang maupun masa 

datang. Hasil penelitian ini didukung pe-

nelitian yang dilakukan oleh Nurfarida 

dan Dianawati (2016), bahwa kepercaya-

an memiliki pengaruh lebih besar terha-

dap loyalitas pelanggan dibandingkan de-

ngan pengaruh tidak langsung, dan Fara-

dina (2016) menyimpulkan bahwa promo-

si berpengaruh secara signifikan dan posi-

tif terhadap kepuasan pelanggan, kualitas 

pelayanan yang berpengaruh dominan 

terhadap kepuasan konsumen. Implikasi 

penelitian yang dilakukan oleh Paguyuban 

Percetakan Semanggi adalah memberikan 

pelayanan yang positif serta memberikan 

kenyamanan saat melakukan transaksi di 

Paguyuban Percetakan Semanggi agar 

konsumen dapat merasakan kenyamanan 

dan ketepatan waktu yang akan mencip-

takan kepercayaan, sehingga akan men-

ciptakan loyalitas konsumen di Paguyub-

an Percetakan Semanggi. 
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KESIMPULAN 

Promosi berpengaruh signifikan terha-

dap kepercayaan di Paguyuban Percetakan 

Semanggi. Hasil analisis deskriptif variabel 

promosi dikatakan dalam kategori baik. Ke-

percayaan berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen di Paguyuban Percetakan 

Semanggi, analisis deskriptif variabel keper-

cayaan dikatakan dalam kategori baik. Promo-

si berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen di Paguyuban Percetakan Semang-

gi, analisis deskriptif variabel loyalitas konsu-

men dikatakan dalam kategori baik. Keper-

cayaan memediasi pengaruh promosi terhadap 

loyalitas konsumen bertanda positif hal ini 

berarti semakin tinggi promosi dan keperca-

yaan terhadap Paguyuban Percetan Semanggi 

maka dapat meningkatkan loyalitas konsumen 

Kepercayaan memediasi pengaruh promosi 

terhadap loyalitas konsumen di Paguyuban 

Percetakan Semanggi. 
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