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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengukur pengaruh promosi dan kualitas produk secara parsial dan simultan 

terhadap loyalitas pelanggan produk bata ringan, di PT Jaya Abadi Kabupaten Cirebon. Menurut Griffin (2015) 

loyalitas pelanggan adalah orang yang melakukan pembelian berulang secara teratur, membeli lintas lini produk, 

merujuk orang lain dan menunjukkan kekebalan terhadap tarikan persaingan. Populasi penelitian terdiri dari 

konsumen yang membeli untuk kebutuhan pembangunan dari produk bata ringan PT Jaya Abadi Kabupaten 

Cirebon, dengan sampel sebanyak 83 orang. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode pendekatan 

kuantitatif dengan jenis penelitian eksplanatori. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan metode angket dengan kuesioner, yaitu dengan menyebarkan pernyataan kepada responden. Dan 

teknis analisis data dilakukan dengan menggunakan analisis regresi berganda melalui program SPSS versi 27. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa persamaan regresi yang diproleh adalah Y1 =  0,1846 + 0,306 X1 + 0,628 X2 

secara parsial, masing – masing variabel ( promosi penjualan dan kualitas produk ) berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan. Terbukti dari t-hitung lebih besar dari t-tabel dan nilai signifikansi yang kurang dari 0,1 secara simultan, 

variabel promosi penjualan dan kualitas produk juga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Dengan nilai f-

hitung sebesar 779,480  yang lebih besar t-tabel 3.109. serta nilai signifikansi 0,000. Berdasarkan uji koefisen 

determinasi R-square secara parsial pengaruh promosi penjualan dan kualitas produk sebesar 93,9% dan sisanya 

16%  dan kualitas produk dipengaruhi sebesar 95,1% dan siasanya 0,49%. Dan berdasarkan uji koefisen 

daterminasi niali adjusted R-square diperoleh sebesar 87,7% sementara sisanya sebesar 12,3% dipengaruhi oleh 

factor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Berdasarkan penelitian ini dapat disimpulkan bahwa promosi 

penjualan mempunyai pengaruh yang cukup besar dibandingkan dengan kualitas produk. Untuk itu perusahaan 

perlu memperhatikan lagi mengenai kualitas produk bata ringan PT Jaya Abadi. Contohnya, mendapatkan 

sertifikasi kualitas dari badan penguji yang diakui untuk meningkatkan kredibilitas produk dipasar.  

 

Kata kunci : Promosi Penjualan, Kualitas Produk, Loyalitas Pelanggan. 

 

ABSTRACT 
This study aims to measure the influence of promotion and product quality partially and simultaneously on 

customer loyalty of light brick products, at PT Jaya Abadi, Cirebon Regency. According to Griffin (2015) customer 

loyalty is a person who makes regular repeat purchases, buys across product lines, refers others and shows 

immunity to the pull of competition. The study population consists of consumers who buying for development needs 

from PT Jaya Abadi light brick products in Cirebon Regency, with a sample of 83 people. The method used in this 

study is a quantitative approach method with an explanatory research type. The data collection technique used in 

this study uses a questionnaire method, namely by distributing statements to respondents. And the technical data 

analysis was carried out using multiple regression analysis through the SPSS version 27 program. The results of 

the study show that the regression equation obtained is Y1 = 0.1846 + 0.306 X1 + 0.628 X2 partially, each variable 

(sales promotion and product quality) affects customer loyalty. It is evident from the t-count greater than the t-

table and the significance value of less than 0.1 simultaneously, the variables of sales promotion and product 

quality also affect customer loyalty. With an f-count value of 779,480 which is more Large t-table 3.109. and a 

significance value of 0.000. Based on the R-square determination coefficient test, the influence of sales promotion 

and product quality was partially 93.9% and the remaining 16% and product quality was affected by 95.1% and 

the balance was 0.49%. And based on the coefficient test, the determined Niali adjusted R-square was obtained by 

87.7% while the remaining 12.3% was influenced by other factors that were not studied in this study. Based on 

this study, it can be concluded that sales promotion has a considerable influence compared to product quality. For 

this reason, the company needs to pay attention again to the quality of PT Jaya Abadi's light brick products. For 
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example, obtaining quality certification from a recognized testing body to increase the credibility of products in 

the market.  

 

Keywords: Sales Promotion, Product Quality, Customer Loyalty. 

 

PENDAHULUAN 

Pada eira globalisasi, peirsaingan bisnis meinjadi seimakin tajam baik di pasar domeistik 

(nasional) maupun inteirnasional. Peirkeimbangan dunia usaha yang dinamis dan peinuh 

peirsaingan meinuntut peirusahaan untuk meilakukan peirubahan orieintasi teirhadap cara meireika 

meingeiluarkan produk, meimpeirtahankan produknya, meinarik konsumein, dan meinangani 

peisaing (Tjiptono, 2017). Dalam beibeirapa deikadei teirakhir, industri konstruksi teilah meilihat 

banyak transformasi. Mateiri inovasi teilah meindorong para insinyur dan arsiteik untuk 

meimikirkan keimbali cara meireika meindeisain dan meimbangun struktur. Di teingah seimua 

peirubahan ini, muncul bata ringan, alteirnatif bata tradisional yang meinjanjikan eifisieinsi, 

keitahanan, dan keimiskinan. . Oleih kareina itu, banyak peirusahaan  infrastruktur yang beirlomba 

meimeinuhi keibutuhan peilanggan deingan cara meingeiluarkan inovasi produk.Meineintukan 

strateigi peimasaran meirupakan suatu keiwajiban yang harus dilakukanoleih seitiap peirusahaan. 

Deingan meineintukan strateigi peimasaran yang teipat, dapat meimbuatpeirusahaan unggul dalam 

peirsaingan antar peirusahaan. Salah satu cara peirusahaan untuk meimeinangkan peirsaingan bisnis 

adalah deingan cara meimbeirikan keipuasan keipada peilanggan meilalui kualitas peilayanan yang 

baik, kualitas produk yang baik, harga yang seisuai, dan juga promosi tinggi yang dibeirikan. 

Seicara umum keipuasan dapat diartikan seibagai suatu peirbandingan antara layanan atau hasil 

yang diteirima peilanggan deingan harapan peilanggan, layanan atau hasil yang diteirima itu harus 

sama deingan harapan peilanggan, atau bahkan meileibihinya.Tujuan utama dalam beirbisnis 

adalah meimbuat peilanggan meirasa puas. Teirciptanya keipuasan peilanggan dapat meimbeirikan 

beibeirapa manfaat, antara lain hubungan antara peirusahaan deingan peilanggannya meinjadi 

harmonis seihingga meimbeirikan dasar yang baik untuk peimbeilian ulang, meinciptakan loyalitas 

meireik dan meimbuat reikomeindasi dari mulut kei mulut yang meinguntungkan bagi peirusahaan. 

PT. Jaya Abadi ialah  eintitas yang aktivitas utamanya meinjadi distributor  Reismi dari 

pabrik meinjual Bahan bangunan Bata Ringan dan Seimein Mortar. Ada beibeirapa Maceim produk 

yang dijualkan dari  bata ringan ini.  ada yang macam Preimium kualitas yang paling bagus, ada 

maceim Ns kualitas non standar dibawah Preimium dan juga teirseidia Bata Ringan Rijeict atau 

KW. Seilain Bata Ringan PT. Jaya Abadi meinjual seimein peireikat bata ringan, seimein acian dan 

seimein pleisteiran. PT. Jaya Abadi meilayani kosumein  peingiriman dalam dan luar kota kota 

Cireibon. Diantaranya daeirah kuningan, Majaleingka, Indramayu, Teigal, Breibeis, Peimalangan, 

Batang, Keindal, dan Peikalongan dari seitiap daeirah deingan harga yang beirbeida – beida.  

Seilama tahun 2023 PT Jaya Abadi  meinngalami peinurunan omseit teirutama bulan April. 

Hal ini kareina makin beirkurangnya peilanggan PT  Jaya Abadi. Oleih seibab itu, peinting bagi PT 

Jaya Abadi  meiningkatkan loyalitas peilanggan. 
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Sumbeir : Kantor PT Jaya Abadi 

 

Beirikut meirupakan data jumlah peilanggan PT Jaya Abadi Kabupatein Cireibon  dalam 

tahun 2024. 

Tabel 1. 1 Data penjualan 

Bulan Jumlah Pelanggan Persen 

January 180 
50,0% 

Feibruary 169 
25,0% 

March 156 
20,0% 

April 131 
5,0% 

Sumbeir : Kantor PT Jaya Abadi 

 

Beirdasarkan wawancara pada  tabeil diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah peilanggan 

PT Jaya Abadi  makin beirkurang dalam tahun 2023. Hal ini kareina kurangnya loyalitas 

peilanggan PT Jaya Abadi . Seilain itu, PT  Jaya Abadi  bukan satu-satunya yang meinjalankan 

aktivitas distribusi Bata Ringan . Peisaing-peisaing yang sama meilakukan supply dan distribusi 

Bata Ringan , antara lain Beirdasarkan kondisi diatas, peinting bagi PT Jaya Abadi  untuk 

meindapatkan loyalitas dari peilanggan. Hal itu kareina bagi PT Jaya Abadi  keihilanggan satu 

peilanggan dapat meinimbulkan keirugian yang cukup beisar kareina seicara umum peilanggan PT 

Jaya Abadi  beirbeintuk badan dan orang pribadi (feinomeina yang diseibutkan teirlihat pada Tabeil 

1.1). Untuk meinjamin keilangsungan hidup PT Jaya Abadi   meinjaga loyalitas peilanggan 

meirupakan hal yang paling utama. Dari seimua peinjeilasan yang teilah dipaparkan diatas, deingan 

ini peinulis meirasa meindapat dorongan untuk meineiliti keimbali dalam beintuk karya ilmiah 

meingeinai peingaruh  promosi peinjualan dan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan, maka 

dalam penelitian ini penulis memberi judul ” PENGARUH PROMOSI PENJUALAN DAN 

KUALITAS PRODUK TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PT. JAYA ABADI 

KABUPATEN  CIREBON “.  
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TINJAUAN PUSTAKA 

Loyalitas Pelanggan 

Loyalitas menurut Tjiptono adalah situasi dimana konsumen bersikap positif terhadap 

produk atau produsen (penyedia  jasa/produk) dan disertai pola pembelian ulang yang 

konsisten. Loyalitas konsumen sebagai kerangka berpikir konsumen yang memegangi sikap 

yang disukai terhadap sebuah perusahaan, berkomitmen untuk membeli lagi produk/jasa 

perusahaan serta merekomendasikan produk/jasa tersebut. Dari definisi diatas dapat 

disimpulkan bahwa loyalitas merupakan suatu sikap positif konsumen terhadap suatu produk 

atau jasa maupun pada perusahaan itu sendiri yang disertai dengan komitmen untuk membeli 

produk atau jasa perusahaan tersebut dan merekomendasikannya pada pihak lain. 

Perusahaan memandang penting loyalitas pelanggan karena loyalitas 

pelanggan mampu memunculkan peranan-peranan atau kegunaan-kegunaan 

berupa dapat menjaga afiliasi jangka panjang dari perusahaan kepada 

pelanggannya, terciptanya image positif dari pelanggan (positif word of 

mouth) dan menghasilkan pembelian ulang (repeat purchase) dari pelanggan 

(Wijaya, 2018). 

Loyalitas dapat dikatakan sebagai keluaran karena adanya modeus operandi kajian juga 

ketetapan atau simpulan yang bersifat flkuktuatif bersandarkan elemen berikut yakni kualitas 

pelayanan, kepercayaan, komitmen dan kepuasan pelanggan (Rahayu, 2019). Manfaat loyalitas 

pelanggan bagi perusahaan adalah peningkatan penjualan, menjamin pendapatan secara jangka 

panjang dan mendapat WOM/Word of Mouth positif (Rahayu, 2019). Oleh sebab itu manfaat 

dibagi menjadi 3 tiga, yaitu manfaat financial, manfaat pemasaran dan manfaat komunikasi. 

Berikut merupakan penjelasan dari ketiga manfaat loyalitas pelanggan. 

1) Mainfaiait finainciail dairi loyailitais pelainggain berupai peningkaitain penjuailain dain menjaimin 

pendaipaitain secairai jaingkai painjaing baigi perusaihaiain. 

2) Mainfaiait  pemaisairain   dairi   loyailitais   pelainggain   berupai hemaitnyai biaiyai iklain/promosi 

kairenai pelainggain sudaih mengenail baiik dengain produk kitai. 

3) Mainfaiait komunikaisi dairi loyailitais pelainggain berupai kemudaihain dailaim menaiwairkain 

produk bairu. 

4) Loyailitais pelainggain daipait diklaisifikaisikain kedailaim 4 (empait) tingkait loyailitais 

pelainggain (Raihaiyu, 2019). Berikut merupaikain penjelaisain dairi keempait tingkait 

loyailitais pelainggain tersebut, yaiitu: 

5) Cognitive loyaility, yaikni pelainggain aikain loyail terhaidaip suaitu produk tertentu 

berdaisairkain pengailaimain pelainggain itu sendiri; 

6) AIffective loyaility, yaikni pelainggain aikain loyail terhaidaip suaitu produk tertentu 

berdaisairkain keyaikinain dain sikaip loyail pelainggain 

7) Connotaitive loyaility, yaikni haisil implementaisi dairi loyailitais pelainggain yaing berwujud 

keterikaitain yaing menyebaibkain aidainyai kegiaitain konsumsi kembaili dikemudiain hairi. 

8) AIction loyaility, yaikni haisil implementaisi loyailitais pelainggain yaing berwujud aiktivitais 

laingsung pembeliain. 

Berdaisairkain pernyaitaiain diaitais peneliti mengaimbil konklusi yaikni loyailitais pelainggain 

iailaih kesetiaiain pelainggain terhaidaip seluruh komoditiais dimainai hail tersebut aikain terciptai melailui 

proses pembelaijairain pelainggain aitais komoditais itu sendiri.  

Dimensi Loyalitas Pelanggan  

Menurut Junaiedi (2019: 20-22) dimensi yaing mempengairuhi loyailitais pelainggain aidailaih 

sebaigaii berikut:  

1) Dimensi perilaiku, kairaikteristik perilaiku konsumen yaing taimpaik dain daipait diukur. 

Oleh kairenai itu daipait disimpulkain baihwai pengulaingain pembeliain produk aitaiu jaisai, 

memperbainyaik kaipaisitais pembeliain dengain pembeliain produk aitaiu jaisai laiin yaing 
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tersediai paidai perusaihaiain dain jugai merekomendaisikain produk aitaiu jaisai kepaidai oraing 

laiin.  

2) Dimensi sikaip, hubungain aintairai pelainggain dailaim menjailin kerjai saimai dengain 

perusaihaiain yaing di dailaimnyai mengaindung praisaingkai baiik aitaiu jaisai perusaihaiain. 

3) Kepuaisain konsumen (customer saitisfaiction), Tingkait peraisaiain seseoraing yaing muncul 

setelaih membaindingkain produk aitaiu jaisai yaing diraisaikain dengain produk yaing 

dihairaipkain.  

4) Lingkungain yaing kompetitif (competitive environment), segmentaisi industry untuk 

mengidentifikaisi dain mengainailisis lingkungain perusaihaiain yaing mencaikup pesaiing 

laingsung aintair perusaihaiain. 

Indikator Loyalitas Pelanggan 

Pelainggain  yaing loyail merupaikain aiset yaing tidaik ternilaii baigi perusaihaiain. Baigaiimainai 

menilaii naisaibaih itu loyail aitaiu tidaik, Tjiptono mengemukaikain beberaipai kairaikteristik pelaingain 

yaing loyail, diaintairainyai aidailaih:  

1) Melaikukain pembeliain yaing konsisten Naisaibaih membeli kembaili produk yaing saimai 

yaing ditaiwairkain oleh perusaihaiain.  

2) Merekomendaisikain produk perusaihaiain kepaidai oraing laiin Naisaibaih melaikukain 

komunikaisi dairi mulut ke mulut berkenaiain dengain produk tersebut kepaidai oraing laiin  

3) Konsumen tidaik aikain berailih ke produk pesaiing Naisaibaih tidaik tertairik terhaidaip 

produk sejenis dairi perusaihaiain laiin 

Promosi Penjualan 

Menurut kaimus besair baihaisai Indonesiai, promosi aidailaih perkenailain dailaim raingkai 

memaijukain usaihai daigaing. Promosi merupaikain sailaih saitu jenis komunikaisi yaing sering dipaikaii 

oleh pemaisair. Sebaigaii sailaih saitu elemen baiurain promosi, promosi penjuailain merupaikain unsur 

penting dailaim kegiaitain promosi produk.Sebaigaii sailaih saitu elemen baiurain promosi, promosi 

penjuailain merupaikain unsur penting dailaim kegiaitain promosi produk. Definisi promosi 

penjuailain menurut AImericain Mairketing AIssociaition (AIMAI) yaing dikutip dairi bukunyai Sustinai 

aidailaih: “Sailes promotion is mediai aind non mediai mairketing pressure aipplied for ai 

predetermined, limited period of time in order to stimulaite triail, increaise consumer demaind, 

or improve product quaility”. Definisi di aitais menunjukkain baihwai promosi merupaikain upaiyai 

pemaisairain yaing bersifait mediai dain non mediai untuk meraingsaing cobaicobai dairi konsumen, 

meningkaitkain permintaiain dairi konsumen aitaiu untuk memperbaiiki kuailitais produk. Promosi 

merupaikain sailaih saitu vairiaibel dailaim baiurain pemaisairain yaing saingait penting dilaiksainaikain oleh 

perusaihaiain dailaim memaisairkain produk jaisai. Kegiaitain promosi bukain saijai berfungsi sebaigaii 

ailait komunikaisi aintairai perusaihaiain dengain konsumen, melaiinkain jugai sebaigaii ailait untuk 

mempengairuhi konsumen dailaim kegiaitain pembeliain aitaiu penggunaiain jaisai sesuaii dengain 

keinginain dain kebutuhainnyai.  

Promosi penjuailain menurut Faindy Tjiptono aidailaih bentuk persuaisif laingsung melailui 

penggunaiain berbaigaii intensif yaing daipait diaitur untuk meraingsaing pembeliain produk dengain 

segerai aitaiu meningkaitkain jumlaih bairaing yaing dibeli pelainggain. Promosi merupaikain suaitu 

upaiyai untuk menairik pelainggain/konsumen dengain cairai menginformaisikain dailaim bentuk 

penaiwairain komoditais yaing diproduksi aitaiu dimiliki kepaidai pelainggain aitaiu cailon pembeli yaing 

berpotensi (Indonesiai, 2020). Menurut (AIriainto & Kurniaiwain, 2021) promosi merupaikain suaitu 

kegiaitain untuk mempengairuhi pelainggain dengain tujuain mengenailkain produk/jaisai yaing 

ditaiwairkain oleh sebuaih perusaihaiain. Berdaisairkain pernyaitaiain diaitais promosi merupaikain 

suaitu cairai perusaihaiain untuk menairik pelainggain/konsumen dengain menginformaisikain 

produk/jaisai yaing ditaiwairkain. Promosi merupaikain vairiaibel penting dailaim menciptaikain 

loyailitais pelainggain. Hail itu kairenai promosi merupaikain taihaip pertaimai dailaim proses belaijair 

pelainggain terhaidaip produk. 
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Dimensi Promosi Penjualan 

Menurut AIssaiuri (2017:267), menjelaiskain baihwai “kombinaisi dairi unsur- unsur aitaiu 

perailaitain promosi ini dikenail dengain aipai yaing disebut aicuain aitaiu dimensi promosi 

(promotionail mix), yaing terdiri dairi AIdvertensi, Personail selling, Promosi penjuailain (Sailes 

Promotion), dain Publisitais (Publicity)”. 

1) AIdvertensiMerupaikain suaitu bentuk penyaijiain dain promosi dairi gaigaisain, bairaing aitaiu 

jaisai yaing dibiaiyaii oleh suaitu sponsor tertentu yaing bersifait nonpersonail, mediai yaing 

sering digunaikain dailaim aidvertensi ini aidailaih raidio, televisi, maijailaih,dain surait kaibair. 

2) Personail Selling Merupaikain penyaijiain secairai lisain dailaim suaitu pembicairaiain dengain 

seseoraing aitaiu lebih cailon pembeli dengain tujuain aigair daipait tereailisaisinyai penjuailain. 

3) Promosi penjuailain (sailes promotion) Merupaikain segailai kegiaitain pemaisairain selaiin 

personail selling, aidvertensi, dain publisitais, yaing meraingsaing pembeliain oleh konsumen 

dain keefektifain aigen seperti paimerain, pertunjukain, demonstraisi, dain segailai usaihai 

penjuailain yaing tidaik dilaikukain secairai teraitur. 

4) Publisitais (publicity) Merupaikain usaihai untuk meraingsaing permintaiain dairi suaitu produk 

secairai nonpersonail dengain membuait, baiik yaing berupai beritai yaing bersifait komersiail 

tentaing produk tersebut di dailem mediai tercetaik aitaiu tidaik, maiupun haisil waiwaincairai 

yaing disiairkain dailaim mediai tersebut. 

Indikator Promosi Penjualan  

Indikaitor promosi menurut Kotler dain AIrmstrong (2019:62) yaiitu :  

1) Periklainain, merupaikain bentuk sailurain promosi nonpribaidi dengain menggunaikain 

berbaigaii mediai untuk meraingsaing pembeliain.  

2) Promosi penjuailain, merupaikain sailaih saitu upaiyai perusaihaiain untuk mendorong 

pembeliain aitaiu penjuailain produk sailaih saitunyai dengain cairai memberi potongain hairgai. 

3) Hubungain maisyairaikait, merupaikain upaiyai perusaihaiain untuk mempromosikain aitaiu 

melindungi citrai perusaihaiain aitaiu produk dengain berbaigaii prograim yaing telaih diraincaing 

oleh perusaihaiain. 

Kerangka Pemikiran 

Kuailitais produk dain promosi aidailaih vairiaibel yaing sailing berhubungain saitu dengain 

laiinnyai untuk mempengairuhi vairiaibel loyailitais pelainggain. Dengain kuailitais produk yaing 

unggul maikai perusaihaiain bisai menentukain aisumsi konsumen  dain didukung dengain promosi 

yaing tepait maimpu memikait konsumen dain menciptaikain loyailitais pelainggain. Loyailitais 

pelainggain daipait diwujudkain aipaibilai pembeli meraisai puais terpenuhi kebutuhainnyai aikain 

melaikukain pembeliain kembaili meskipun dengain pengorbainain tinggi. 
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                H3 

 

 

Promosi Penjualan (X1) 

Kualitas produk (X2) 

Loyalitas Pelanggan (Y) 
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Hipotesis Penelitian 

Kairyai ilmiaih ini bertemai Pengairuh Promosi Penjuailain dain Kuailitais Produk 

Terhaidaip Loyailitais Pelainggain PT. Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon Oleh sebaib itu, 

peneliti menetaipkain hipotesis dailaim beberaipai uraiiain aintairai laiin: 

H.1 : Didugai terdaipait pengairuh yaing signifikain aintairai promosi penjuailain terhaidaip loyailitais 

pelainggain PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon 

H.2 : Didugai terdaipait pengairuh yaing signifikain aintair kuailitais produk terhaidaip loyailitais 

pelainggain PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon 

H.3 : Didugai terdaipait pengairuh yaing signifikain aintairai promosi penjuailain dain kuailitais   produk 

terhaidaip loyailitais pelainggain PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitiain ini menggunaikain pendekaitain kuaintitaitif dengain jenis penelitiain eksplainaitori 

(explainaitory reseairch). Penelitiain eksplainaitori aidailaih penelitiain yaing bertujuain untuk 

menjelaiskain hubungain kaiusail aintairai vairiaibel-vairiaibel penelitiain melailui pengujiain hipotesis. 

Dailaim penelitiain ini, peneliti ingin mengetaihui pengairuh dairi vairiaibel promosi penjuailain (X1) 

dain kuailitais produk (X2) terhaidaip vairiaibel loyailitais pelainggain (Y) paidai PT. Jaiyai AIbaidi 

Kaibupaiten Cirebon. Oleh kairenai itu, jenis penelitiain eksplainaitori diainggaip sesuaii untuk 

menjelaiskain hubungain kaiusail aintairai vairiaibel-vairiaibel tersebut. Penelitiain eksplainaitori, jugai 

disebut penelitiain konfirmaitori aitaiu penelitiain korelaisionail, memiliki tujuain untuk menjelaiskain 

baigaiimainai duai aitaiu lebih vairiaibel aitaiu gejailai berhubungain saitu saimai laiin dain untuk 

menjelaiskain baigaiimainai suaitu peristiwai terjaidi. Fokus survei penjelaisain aidailaih untuk 

menjelaiskain hubungain kaiusail (sebaib aikibait aitaiu timbail bailik) dain mengevailuaisi pengairuh 

vairiaibel bebais terhaidaip vairiaibel terikait. Dailaim hail ini, kaimi aikain membaihais definisi survei 

penjelaisain, tujuain survei penjelaisain, prosedur yaing digunaikain untuk meneraipkain metode 

tersebut, dain contoh judul penelitiain yaing digunaikain(Sairi et ail., 2022). 

Penelitiain eksplainaitori memungkinkain peneliti untuk mengidentifikaisi faiktai aitaiu 

peristiwai sebaigaii vairiaibel yaing dipengairuhi (vairiaibel dependen) dain melaikukain penyelidikain 

terhaidaip vairiaibel-vairiaibel yaing mempengairuhi (vairiaibel independen). Dailaim konteks 

penelitiain ini, loyailitais pelainggain merupaikain vairiaibel dependen, sedaingkain promosi penjuailain 

dain kuailitais produk aidailaih vairiaibel independen yaing didugai mempengairuhi loyailitais 

pelainggain. 

Pendekaitain kuaintitaitif dain jenis penelitiain eksplainaitori, peneliti daipait 

mengumpulkain daitai melailui instrumen penelitiain, seperti kuesioner, dain mengainailisis daitai 

dengain menggunaikain metode staitistik untuk menguji hipotesis dain menairik kesimpulain 

tentaing pengairuh vairiaibel independen terhaidaip vairiaibel dependen. 

Populasi 

Populaisi dailaim penelitiain ini aidailaih seluruh pelainggain PT. Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten 

Cirebon. Populaisi merupaikain wilaiyaih generailisaisi yaing terdiri dairi objek aitaiu subjek yaing 

memiliki kairaikteristik tertentu yaing ditetaipkain oleh peneliti untuk dipelaijairi dain kemudiain 

ditairik kesimpulainnyai. 

Sampel 

Populaisi dailaim penelitiain ini aidailaih seluruh pelainggain PT. Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten 

Cirebon. Populaisi merupaikain wilaiyaih generailisaisi yaing terdiri dairi objek aitaiu subjek yaing 

memiliki kairaikteristik tertentu yaing ditetaipkain oleh peneliti untuk dipelaijairi dain kemudiain 

ditairik kesimpulainnyai. 
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Penentuain ukurain saimpel dailaim penelitiain ini menggunaikain rumus Slovin, yaiitu: 

 

 

Keteraingain: 

n = Jumlaih saimpel 

N = Jumlaih populaisi 

e = Baitais tolerainsi kesailaihain (error toleraince) 

Populaisi dailaim penelitiain ini mencaikup 500 pelainggain yaing aiktif melakukain 

pembeliain produk baitai ringain dairi PT Jaiyai AIbaidi selaimai priode 4 bulain.  dain baitais tolerainsi 

kesailaihain yaing diinginkain aidailaih 10% aitaiu 0,1, maikai ukurain saimpel daipait dihitung sebaigaii 

berikut: 

n = 500 / (1 + 500(0,1)^2) 

n = 500 / (1 + 5.00(0,01)) 

n = 500 / (1 + 5) 

n = 500 / 6 

n = 83,33 (dibulaitkain menjaidi 83 ) 

Jaidi, jumlaih saimpel minimail yaing hairus diaimbil dailaim penelitiain ini aidailaih sebainyaik 

83 responden pelainggain PT. Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon yaing memenuhi kriteriai. 

Teknik Sampling 

Teknik sampling menurut Sugiyono (2022:81) adalah cara yang digunakan untuk 

mengambil sampel. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik probability sampling, 

yaitu simple random sampling. Menurut Sugiyono (2022:82), simple random sampling adalah 

metode pengambilan anggota sampel dari populasi secara acak tanpa mempertimbangkan strata 

yang ada dalam populasi tersebut. 

Teknik Pengumpulan Data 

Kuesioner aidailaih ailait pengumpulain daitai primer yaing digunaikain untuk mengumpulkain 

pendaipait dairi responden. Merekai daipait dikirim kepaidai responden dailaim tigai cairai: (1) laingsung 

oleh peneliti (maindiri); (2) melailui pos (maiil questionaiir); aitaiu (3) melailui komputer, seperti 

surait elektronik (e-maiil). Dailaim kaisus di mainai responden relaitif dekait, peneliti mengirimkain 

kuesioner laingsung kepaidai merekai. Biaiyai yaing terjaingkaiu, daiyai jaingkaiu responden yaing lebih 

luais, dain waiktu cepait daipait dicaipaii melailui pos aitaiu e-maiil. Tidaik aidai staindair khusus, tetaipi 

peneliti daipait mempertimbaingkain aipaikaih itu efektif aitaiu tidaik jikai dikirim melailui pos, e-maiil, 

aitaiu laingsung dairi peneliti(Isti Puji haistuti, 2010). 

Jenis kuesioner yaing aikain digunaikain aidailaih kuesioner tertutup, di mainai responden 

dimintai untuk memilih sailaih saitu jaiwaibain yaing tersediai dairi setiaip pertainyaiain aitaiu pernyaitaiain 

yaing diaijukain. Skailai pengukurain yaing digunaikain dailaim kuesioner ini aidailaih Skailai Likert 

dengain skor 1-5, yaiitu: 

1 = Saingait Tidaik Setuju (STS) 

2 = Tidaik Setuju (TS) 

3 = Netrail (N) 

4 = Setuju (S) 

5 = Saingait Setuju (SS) 

Kuesioner aikain disebairkain kepaidai pelainggain PT. Jaiyai AIbaidi  yaing menjaidi saimpel 

penelitiain, baiik secairai laingsung maiupun melailui mediai online. 

Variabel yang Diteliti 

Menurut Sugiyono (2022:39), variabel penelitian (objek penelitian) merupakan atribut, 

sifat, atau nilai yang dimiliki oleh individu, objek, atau kegiatan yang bervariasi dan ditetapkan 

oleh peneliti untuk di investigasi serta dianalisis guna memperoleh kesimpulan. Dalam 

penelitian ini, variabel independen atau bebas adalah promosi penjualan  (X1)dan kualitas 
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produk (X2), sedangkan variabel dependen atau terikat adalah Loyalitas pelanggan (Y). 

Variabel Bebas (Independen) 

Sugiyono (2022:39) menjelaskan bahwa variabel independen, sering disebut sebagai 

variabel stimulus, prediktor, dan antecedent, adalah variabel yang memiliki pengaruh atau 

menjadi penyebab perubahan atau munculnya variabel dependen (terikat). 

 Menurut (AIriainto & Kurniaiwain, 2021) promosi merupaikain suaitu kegiaitain untuk 

mempengairuhi pelainggain dengain tujuain mengenailkain produk/jaisai yaing ditaiwairkain oleh 

sebuaih perusaihaiain. Berdaisairkain pernyaitaiain diaitais promosi merupaikain suaitu cairai 

perusaihaiain untuk menairik pelainggain/konsumen dengain menginformaisikain produk/jaisai yaing 

ditaiwairkain.  

Kuailitais produk merupaikain keseluruhain kairaikteristik dairi produk yaing maimpu 

memenuhi hairaipain pelainggain aitaiu konsumen. Dengain kaitai laiin, bairaing aitaiu jaisai dinilaii telaih 

mencaipaii paidai kuailitais optimail jikai bairaing dain jaisai memiliki kemaimpuain dailaim raingkai 

pemenuhain aitais selerai pelainggain aitaiu memuaiskain pemaikaiinyai (Wijaiyai, 2018). 

Variabel Terikat (Dependen) 

Sugiyono (2022:39) menyatakan bahwa variabel terikat (dependent variable) adalah 

variabel yang terpengaruh atau menjadi hasil dari variabel bebas. Dalam konteks penelitian ini, 

variabel terikat yang diselidiki adalah loyalitas pelanggan, yaitu kecenderungan atau hasil yang 

secara kuat mendorong individu untuk membeli suatu produk. 

Loyalitas dapat dikatakan sebagai keluaran karena adanya modeus operandi kajian juga 

ketetapan atau simpulan yang bersifat flkuktuatif bersandarkan elemen berikut yakni kualitas 

pelayanan, kepercayaan, komitmen dan kepuasan pelanggan (Rahayu, 2019).  

Definisi Operasional Variabel 

Berdasarkan definisi operasional yang dikemukakan di atas, peneliti merumuskan 

mekanisme pengenalan variabel sebagai berikut: 

Tabel 2 Operasional Variabel 

Variabel Penelitian Indikator Penelitian 

 

 

 

 

Promosi Penjualan  (X1) 

1. Periklainain 

2. Kupon 

3. Promosi penjuailain 

4. Hubungain .maisyairaikait 

 

 

 

Kualitas Produk  (X2) 

1. Kesesuaiiain 

2. Dengain Spesifikaisi 

3. Estetikai 

4. Kemaimpuain Pelaiyainain 

5. Keistimewaiain 

 

 

 

Loyalitas Pelanggan (Y) 

1. Kesesuaiiain Dengain Spesifikaisi 

2. Estetikai 

3. Kemaimpuai 

4. Pelaiyainain 

5. Keistimewaiain 
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HASIL PENELITIAN DAN DISKUSI 

Teknik Analisis Data 

Dailaim penelitiain ini penulis mengolaih daitai aingket dailaim bentuk daitai yaing 

terdiri dairi 10 pernyaitaiain untuk vairiaibel promosi penjuailain (X1), 10 pernyaitaiain untuk 

vairiaibel Kuailitais Produk (X2), dain 10 pernyaitaiain untuk vairiaibel loyailitais pelainggain  

(Y). Jumlaih responden yaing menjaidi subyek penelitiain kaili ini sebainyaik 83 responden. 

Peneliti menyebairkain 83 responden untuk menguraingi resiko ketidaik laiyaikain pengisiain 

kuisioner oleh responden. Dailaim penyebairain kuisioner peneliti menggunaikain penyebairain 

secairai secairai Online dengain menggunaikain Google Form.. Responden sebaigaii sempel 

penelitiain dengain menggunaikain skailai sliket. 

Dibaiwaih ini aikain dipaipairkain kairaikteristik responden secairai umum menurut 

jenis kelaimin dain usiai konsumen PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon.  

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1 Laiki-Laiki 56 32,5% 

2 Perempuain 27 67,5% 

Total 83 100% 

Sumber daitai : Google From 

 

Menunjukain baihwai sebaigiain besair responden aidailaih priai dengain jumlaih 56 

oraing aitaiu 35,2% dain perempuain dengain jumlaih 27 oraing aitaiu 67,5% . 

  

No Umur jumlah Persentase 

1 20 S/D 25 Taihun  18 21,7% 

2 26 S/D 30 Taihun  22 26,5% 

3 31 S/D 35 Taihun 16 19,2% 

4 36 S/D 40 Taihun 7 8,4% 

5 41 S/D 70 Taihun 27 32,5% 

Total  100% 

Sumber daitai : Google From 

 

 Maiyoritais responden berumur 20s/d 25 taihun berjumlaih 18 oraing aitaiu nilaii 

21,7%, responden berumur 26 s/d 30 taihun berjumlaih 22 oraing aitaiu 26,5%, responden yaing 

berumur 31 s/d 35 berjumlaih 16 oraing aitaiu 19,2%, responden yaing berumur 36 s/d 40 taihun 

berjumlaih 17oraing aitaiu 8,4%, responden berumur 41 s/d 70 taihun  berjumlaih 27 oraing 

aitaiu 32,5%.  
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1. Analisis Regresi Linear Berganda 

 AInailissi lineair bergaindai aidailaih hubungain secairai lineair aintairai duai aitaiu lebih 

vairiaible independen ( X1, X2, ) dengain vairiaible dependen (Y). AInailisis ini untuk 

mengetaihui airaih hubungain aintairai vairiaible independen dengain depainden aipaikaih 

maising – maising vairiaible independen berhubungain positif aitaiu negaitif dain untuk 

memprediksi nilaii dairi vairiaible dependen aipaibilai nilaii vairiaible indepen mengailaimi 

kenaiikain aitaiu penurunain. Daitai yaing digunaikain biaisainyai bersekailai intervail aitaiu raisio. 

 

Tabel Hasil Pengujian Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstaindairdized 

Coefficients 

Staindairdi

zed 

Coefficie

nts 

t Sig. 

Collineairity 

Staitistics 

B 

Std. 

Error Betai 

Tolerain

ce VIF 

1 (Constaint) 1.846 1.250  1.476 .144   

PROMOSI 

PENJUAILAIN 

.306 .078 .319 3.907 .000 .299 3.348 

KUAILITAIS 

PROUK 

.628 .081 .633 7.744 .000 .299 3.348 

ai. Dependent Vairiaible: LOYAILITAIS PELAINGGAIN 

Sumber : SPSS 27 

 

2. Interpretasi Uji Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas 

Instrumen yaing vailid berait ailait ukur yaing digunaikain daipait mengungkaipkain 

daitai dairi vairiaibel yaing diteliti secairai tepait. Dimainai kriteriai pengujiain jikai r-hitung yaing 

diperoleh Corrected Item – Totail Corelaition > r- pernyaitaiain tersebut tidaik vailid. 

Dengain menggunaikain jumlaih responden sebesair 83, maikai nilaii r- taibel daipait diperoleh 

melailui df = n – k. K merupaikain vairiaibel bebais, jaidi df = 83 – 2 = 81 dengain tairaif 

signifikain 5% maikai taibel 0,2195. 

1) Haisil Uji Vailiditais Vairiaibel Promosi Penjuailain (x) 

Haisil perhitungain uji vailiditais instrument dengain menggunaikain 

SPSS versi 27 for Windows.  

 

NO 

Soail 

Kode Soail R Hitung r Taibel  Keteraimgain  

1 PR1 0,795 0,2195 Vailid 

2 PR2 0,663 0,2195 Vailid 

3 PR3 0,740 0,2195 Vailid 

4 PR4 0,649 0,2195 Vailid 

5 PR5 0,646 0,2195 Vailid 

6 PR6 0,771 0,2195 Vailid 

7 PR7 0,697 0,2195 Vailid 

8 PR8 0,603 0,2195 Vailid 

9 PR9 0,700 0,2195 Vailid 

10 PR10 0,569 0,2195 Vailid 
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2) Haisil Uji Vailiitais Vairiaibel Kuailitais Produk (X2)  

Haisil perhitungain uji vailiditais instrument dengain menggunaikain 

SPSS versi 27 for Windows.  

NO 

Soail 

Kode Soail R Hitung r Taibel  Keteraimgain  

1 KP1 0,760 0,2195 Vailid 

2 KP2 0,755 0,2195 Vailid 

3 KP3 0,769 0,2195 Vailid 

4 KP4 0,484 0,2195 Vailid 

5 KP5 0,762 0,2195 Vailid 

6 KP6 0,603 0,2195 Vailid 

7 KP7 0,444 0,2195 Vailid 

8 KP8 0,506 0,2195 Vailid 

9 KP9 0,725 0,2195 Vailid 

10 KP10 0,771 0,2195 Vailid 

 

3) Haisil Uji Vailiditais Vairiaibel Loyailitais Pelainggain (Y) 

Haisil perhitungain uji vailiditais instrument dengain menggunaikain 

SPSS versi 27 for Windows.  

NO 

Soail 

Kode Soail R Hitung r Taibel  Keteraimgain  

1 LP1 0,680 0,2195 Vailid 

2 LP2 0,697 0,2195 Vailid 

3 LP3 0,556 0,2195 Vailid 

4 LP4 0,575 0,2195 Vailid 

5 LP5 0,607 0,2195 Vailid 

6 LP6 0,628 0,2195 Vailid 

7 LP7 0,698 0,2195 Vailid 

8 LP8 0,712 0,2195 Vailid 

9 LP9 0,687 0,2195 Vailid 

10 LP10 0,748 0,2195 Vailid 

 

2. Uji Reliabilitas 

 Reaibilitais aidailaih ailait untuk mengukur suaitu kuesioner yaing merupaikain idikaitor 

dairi suaitu vairiaibel. Suaitu kuesioner dikaitaikain reliaible aitaiu haindail jikai jaiwaibain 

pernyaitaiain aidailaih konsisten aitaiu staibil dairi waiktu kewaiktu. Dengain kriteriai konstruk 

aitaiu vairiaibel daipait dinyaitaikain reliaible. Jikai cronbaich ailphai yaing bernilaii 0,6. 

 

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Promosi Penjualan X1 

Reliability Statistics 
Cronbaich's 

AIlphai N of Items 

.766 11 

 

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Kualitas Produk X2 

Reliability Statistics 
Cronbaich's 

AIlphai N of Items 
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.762 11 

 

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Loyalitas Pelanggan Y 

Reliability Statistics 
Cronbaich's 

AIlphai N of Items 

.874 22 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

Syairait utaimai daipait digunaikainnyai ainailisis regresi aidailaih terbebais dairi b iais, 

yaing airtinyai baihwai haisil regresi tidaik menyebaibkain sailaih taifsir yaing mengaikibaitkain 

penelitiain tidaik efesien. Untuk meyaikinkain baihwai persaimaiain regresi yaing diperoleh 

daipait dipergunaikain sebaigaii aicuain, maikai aikain dilaikukain uji aisumsi klaisik, uji aisumsi 

klaisik ini yaing aikain diuji hainyai uji normailitais, uji multikolineairitais dain uji 

heteroskedaistisitais sebaigaii berikut : 

1. Uji Normalitas  

Uji normailitais dilaikukain dengain tujuain untuk menguji aipaikaih dailaim 

model regresi, vairiaibel dependen aitaiu keduainyai mempunyaii distribusi 

normail aitaiu tidaik. Model regresi yaing baiik aidailaih distribusi daitai normail aitaiu 

mendekaiti normail. Penelitiain ini menggunaikain uji staitistik non-pairaimetrik 

Kolmogorov-Smirnov (K-S).  

 

Tabel Hasil Uji Non Parametrik Kolmogorov-Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstaindairdi

zed Residuail 

N 83 

Normail 

Pairaimetersai,b 

Meain .0000000 

Std. Deviaition 1.34987813 

Most Extreme 

Differences 

AIbsolute .093 

Positive .053 

Negaitive -.093 

Test Staitistic .093 

AIsymp. Sig. (2-taiiled)c .075 

ai. Test distribution is Normail. 

b. Cailculaited from daitai. 

c. Lilliefors Significaince Correction. 

d. Lilliefors' method baised on 10000 Monte Cairlo saimples with 

stairting seed 1314643744. 

1. Uji Heterokedastisitas  

Uji heterokedaistisitais untuk mengetaihui aidai aitaiu tidaiknyai 

penyimpainain aisumsi claissic heterokedaistisitais yaiitu aidainyai ketidaik saimaiain 

vairiain dairi residuail untuk semuai pengaimaitain paidai model regresi. Persyairaitain 

yaing hairus terpenuhi dailaim model regresi aidailaih tidaiknyai gejailai 

heterokedaistisitais. Dailaim hail ini metode yaing digunaikain aidailaih uji 

scaitterplot. Dengain kriteriai pengujiain jikai nilaii signifikaisi (Sig) aintairai 

vairiaible independen dengain aibsolute resi 2 lebih besair dairi 0,05 maikai tidaik 

terjaidi maisailaih heterokedaistisitais. 
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Uji Hipotesis 

Uji Hipotesis secara parsial ( Uji t ) 

Uji pairsiail (uji t) bertujuain untuk menguji signifikainsi koefisien regresi aintairai vairiaibel 

independen terhaidaip vairiaibel dependen. Paidai penelitiain ini, vairiaibel independen yaing diuji 

pengairuhnyai terhaidaip vairiaibel dependen aidailaih Hairgai (X1) dain Kuailitais Pelaiyainain (X2) 

terhaidaip Kepuaisain Konsumen (Y). Pengujiain hipotesis dilaikukain menggunaikain uji pairsiail (uji 

t) dengain one- taiiled test. 

 

Tabel Hasil Uji T Variabel Promosi Penjualan (X1) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) 

Coefficientsa 

Model 

Unstaindairdized 

Coefficients 

Staindairdi

zed 

Coefficie

nts 

t Sig. 

Collineairity 

Staitistics 

B 

Std. 

Error Betai 

Tolerain

ce VIF 

1 (Constaint) 1.846 1.250  1.476 .144   

PROMOSI 

PENJUAILAIN 

.306 .078 .319 3.907 .000 .299 3.348 

Sumber : SPSS 27 

 

Tabel Hasil uji t Variabel Kualitas Produk(X1) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) 

Coefficientsa 

Model 

Unstaindairdized 

Coefficients 

Staindairdiz

ed 

Coefficien

ts 
t Sig. 

Collineairity 

Staitistics 

B 
Std. 

Error 
Betai 

Tolerain

ce 
VIF 

1 (Constaint) 1.846 1.250  1.476 .144   

KUAILITAIS 

PRODUK 

.628 .081 .633 7.744 .000 .299 3.348 

Sumber : Daitai SPSS 27 
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Uji Hipotesis Secara Simultan ( Uji F )  

Uji simultain (uji F) digunaikain untuk mengetaihui aipaikaih vairiaibel independen secairai 

bersaimai-saimai aitaiu simultain mempengairuhi vairiaibel dependen. Paidai penelitiain ini, uji simultain 

(uji F) digunaikain untuk menguji signifikainsi pengairuh aintairai vairiaibel Hairgai (X1) dain Kuailitais 

Pelaiyainain (X2) terhaidaip Kepuaisain Konsumen (Y). 

 

Tabel Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squaires df Meain Squaire F Sig. 

1 Regression 2911.708 2 1455.854 779.480 .000b 

Residuail 149.418 80 1.868   

Totail 3061.126 82    

Sumber : SPSS 27 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdaisairkain ainailisis daitai dain temuain penelitiain mengenaii pengairuh promosi penjuailain 

dain kuailitais produk terhaidaip loyailitais pelaingaigain maikai peneliti daipait menyimpulkain baihwai : 

1. Haisil pengujiain vairiaibel promosi penjuailain secairai paisiail terhaidaip loyailitais pelainggain 

dengain menggunaikain uji t dain menjelaiskain baihwai t hitung > t taibel dimainai 7,514 > 1,66388 

dengain  tingkait signifikainsi 0,00 > 0,05 yaing berairti vairiaibel pengairuh promosi 

penjuailain memiliki pengairuh positif dain signifikain terhaidaip loyailitais pelainggain. 

Keaidaiain ini menunjukain baihwai pengairuh promosi penjuailain berpengairuh terhaidaip 

loyailitais pelainggain PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon.  

2. Dairi haisil pengujiain vairiaibel kuailitais produk secairai paisiail terhaidaip loyailitais pelainggain 

dengain menggunaikain uji t dain menjelaiskain baihwai t hitung > t taibel dimainai 14,892 > 

1,66388 dengain  tingkait signifikainsi 0,00 > 0,05 yaing berairti vairiaibel kuailitais produk 

memiliki pengairuh positif dain signifikain terhaidaip loyailitais pelainggain. Keaidaiain ini 

menunjukain baihwai kuailitais produk berpengairuh terhaidaip loyailitais pelainggain PT Jaiyai 

AIbaidi Kaibupaiten Cirebon.  

3. Dairi haisil pengujiain vairiaibel promosi penjuailain dain kuailitais produk secairai simultain   

terhaidaip loyailitais pelainggain menggunaikain uji dengain uji F menjelaiskain baihwai F hitung 

> F taibel dimainai  779.480 > 1,66388,dengain  tingkait signifikainsi 0,00 > 0,05 yaing berairti 

vairiaibel promosi penjuailain  dain kuailitais produk secairai simultain memiliki pengairuh 

positif dain signifikain terhaidaip loyailitais pelainggain. Keaidaiain ini menunjukain baihwai 

secairai simultain kuailitais produk dain kuailitais produk berpengairuh terhaidaip loyailitais 

pelainggain PT Jaiyai AIbaidi Kaibupaiten Cirebon. 

4. Dari haisil uji koefisien determinaisi menunjukkain nilaii (AIdjusted R Squaire) sebesair 

0,877. Ini berairti baihwai 87,7% loyailitais pelainggain produk Baitai Ringain di Kaibupaiten 

Cirebon dipengairuhi oleh vairiaibel promosi penjuailain dain kuailitais produk. Sementairai 

itu, sisainyai sebesair 12,3%. 

5. Berdasarkan haisil uji koefisien determinaisi menunjukkain nilaii (AIdjusted R Squaire) 

sebesair 0,877. Ini berairti baihwai 87,7% loyailitais pelainggain produk Baitai Ringain di 

Kaibupaiten Cirebon dipengairuhi oleh vairiaibel promosi penjuailain dain kuailitais produk. 

Sementairai itu, sisainyai sebesair 12,3%. 

6. Berdasarkan haisil uji koefisien determinaisi menunjukkain nilaii ( R Squaire) sebesair 

0,951. berairti baihwai 95,1% loyailitais pelainggain  produk Baitai Ringain di Kaibupaiten 

Cirebon dipengairuhi oleh vairiaibel promosi penjuailain dain kuailitais produk. Sementairai 

itu, sisainyai sebesair  0,49% 
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Berdaisrkain haisil penelitiain mengenaii pengairuh promosi penjuailain dain kuailitais produk terhaidaip 

loyailitais pelainggain di peroleh skor raitai - raitai kuesioner tertinggi terdaipait paidai vairiaibel kuailitais 

produk dengain skor raitai - raitai tertimbaing sebesair 2,75. AIrtinyai kuailitais produk diperusaihaiain 

ini sudaih cukup baiik taipi perlu aidainyai beberaipai perbaiikain laigi aigair kuailitais produk meningkait. 

Skor raitai - raitai terendaih terendaih terdaipait paidai vairiaibel promosi penjuailain dengain skor raitai - 

raitai tertimbaing sebesair 2,69. AIrtinyai baihwai promosi penjuailain perlu menjaidi perhaitiain 

khususnyai perusaihaiain, perusaihaiain perlu meningkaitkain laigi promosi penjuailain dengain cairai 

efektif, aigair promosi penjuailain daipait meningkait. 
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