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ABSTRAKSI 

Judul Skripsi : Hubungan Terpaan Promosi Penjualan dan Brand Trust 

dengan Loyalitas Pelanggan Indosat/IM3 Ooredoo 

Nama : Khairunnisa Azizah 

NIM : 14030115120044 

 

Menurut Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pengguna 

internet di Indonesia pada tahun 2022 telah mencapai 77,02% dari seluruh 

penduduk Indonesia. Salah satu penyedia jasa layanan telekomunikasi yang 

menyediakan jaringan internet adalah Indosat/IM3 Ooredoo. Meskipun 

Indosat/IM3 Ooredoo masuk ke jajaran jasa layanan telekomunikasi yang 

terkemuka di Indonesia, index Top Brand dan jumlah pengguna Indosat/IM3 

Ooredoo dari tahun 2018 hingga tahun 2022 mengalami perubahan yang 

fluktuatif. Perubahan jumlah pengguna dan perubahan angka Top Brand Index 

yang fluktuatif menjunjukkan bahwa loyalitas pelanggan Indosat/IM3 Ooredoo 

masih rendah. Untuk mewujudkan visi menjadi perusahaan pilihan dalam 

penyediaan solusi informasi dan komunikasi di Indonesia, Indosat/IM3 Ooredoo 

seharusnya memiliki loyalitas pelanggan yang baik dengan menawarkan promosi 

penjualan dan menjaga kepercayaan pelanggan terhadap merek (Brand Trust). 

Tujuan pada penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan terpaan promosi 

penjualan dan Brand Trust dengan loyalitas pelanggan Indosat/IM3 Ooredoo. Penelitian 

ini menggunakan prinsip operant conditioning dalam Behavioral Learning Theory 

untuk menjelaskan hubungan X1 dengan Y. Kemudian hubungan X2 dengan Y dijelaskan 

dengan planned behavior theory (teori perilaku terencana). Pengambilan sampel 

pada penelitian ini dilakukan menggunakan teknik non-probability sampling dengan 

purposive sampling. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Semarang 

berusia 15-64 tahun yang pernah melihat promo dan menggunakan Indosat/IM3 Ooredoo 

selama lebih dari 3 bulan.  

Analisis data dilakukan dengan menggunakan korelasi Kendall’s tau b untuk 

menguji hipotesis pertama dan kedua. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa terdapat 

hubungan antara terpaan promosi penjualan dengan loyalitas pelanggan Indosat/IM3 

Ooredoo, mempunyai signifikansi sebesar 0,003 dengan koefisien korelasi sebesar 

0,291 atau 29,1%. Artinya hipotesis dapat dibuktikan serta prinsip operant 

conditioning dalam Behavioral Learning Theory dapat teruji. Kemudian pada 

hipotesis kedua teruji bahwa ada hubungan antara Brand Trust dengan loyalitas 

Pelanggan Indosat/IM3 Ooredoo dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 dengan 

koefisien korelasi sebesar 0,497 atau 49,7%. Teori perilaku terencana dapat 

dibuktikan. 

Kata kunci : terpaan promosi penjualan, brand trust, loyalitas, jasa telekomunikasi 
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ABSTRACT 

Title : The Correlation between Sales Promotion Exposure, 

Brand Trust, and Consumer loyalty of Indosat/IM3 Ooredoo 

Name : Khairunnisa Azizah 

NIM : 14030115120044 

 

According to Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), internet 

users in Indonesia in 2022 have reached 77.02% of the entire population of 

Indonesia. One of the telecommunications service providers that provides internet 

network is Indosat/IM3 Ooredoo. Although Indosat/IM3 Ooredoo has entered the 

ranks of the leading telecommunication services in Indonesia, the Top Brand 

Index and the number of Indosat/IM3 Ooredoo users from 2018 to 2022 

experienced fluctuating changes. Changes in the number of users and changes in 

the volatile Top Brand Index numbers show that Indosat/IM3 Ooredoo customer 

loyalty is still low. To realize the vision of becoming the company of choice in 

providing information and communication solutions in Indonesia, Indosat/IM3 

Ooredoo should have good customer loyalty by offering sales promotions and 

maintaining customer trust in the brand. 

The purpose of this study was to determine the correlations between sales 

promotions exposure, brand trust, and customer loyalty of Indosat/IM3 Ooredoo. 

This study uses the principle of operant conditioning in Behavioral Learning 

Theory to explain the correlation between X1 and Y. Then the correlation between 

X2 and Y is explained by planned behavior theory. Sampling in this study was 

conducted using a non-probability sampling technique with purposive sampling. 

The population in this study was the people in Semarang City aged 15-64 years 

who had seen promos and used Indosat/IM3 Ooredoo for more than 3 months. 

Data analysis was performed using Kendall’s tau b correlation to test the 

first and second hypotheses. The results of hypothesis testing indicate that there is 

correlatios between sales promotions exposure and customer loyalty Indosat/IM3 

Ooredoo, has a significance of 0.003 with a correlation coefficient of 0.291 or 

29,1%. This means that the hypothesis can be proven and the principle of operant 

conditioning in Behavioral Learning Theory can be tested. Then the second 

hypothesis is tested that there is a correlation between Brand Trust and loyalty of 

Indosat/IM3 Ooredoo customers with a significance value of 0.000 with a 

correlation coefficient of 0.497 or 49.7%. The theory of planned behavior can be 

proven. 

 

Keyword: sales promotion exposure, brand trust, consumer loyalty, 

telecommuniactios services 
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