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ABSTRAK 

Penelitian ini menganalisis strategi promosi penjualan berupa gratis ongkir dan same day 

delivery pada aplikasi Alfagift dalam mendorong loyalitas konsumen di wilayah Cikeas, 

Kabupaten Bogor. Fokus utama studi ini adalah mengevaluasi bagaimana promosi tersebut 

memengaruhi frekuensi pembelian ulang, dengan menempatkan kepercayaan pelanggan 

sebagai faktor mediasi. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan teknik 

pengambilan sampel menggunakan metode non-probability sampling melalui  

pendekatan purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 150. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa promosi penjualan tidak hanya berdampak langsung secara positif 

terhadap intensitas pembelian ulang, tetapi juga berperan signifikan dalam membangun 

kepercayaan pengguna. Temuan lebih lanjut mengonfirmasi bahwa kepercayaan pelanggan 

merupakan variabel mediasi yang memperkuat pengaruh promosi terhadap keputusan 

konsumen untuk berbelanja kembali secara konsisten. Secara keseluruhan, kombinasi 

promosi dan kepercayaan memberikan kontribusi sebesar 37,4% terhadap frekuensi 

pembelian ulang pada aplikasi Alfagift. 

Kata Kunci : Frekuensi Pembelian Ulang, Gratis Ongkir, Kepercayaan Pelanggan, 

Promosi Penjualan,  Same Day Delivery 
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ABSTRACT 

This study analyzes sales promotion strategies in the form of free shipping and same-day 

delivery on the Alfagift application in driving consumer loyalty in the Cikeas area, Bogor 

Regency. The primary focus of this study is to evaluate how these promotions influence 

repurchase frequency, positioning customer trust as a mediating factor. The research 

method employed is quantitative, using a non-probability sampling technique through a 

purposive sampling approach with a total sample size of 150 respondents. The results 

indicate that sales promotions not only have a direct positive impact on repurchase intensity 

but also play a significant role in building user trust. Further findings confirm that customer 

trust acts as a mediating variable that strengthens the influence of promotions on consumers' 

decisions to shop again consistently. Overall, the combination of promotion and trust 

contributes 37,4% to the repurchase frequency on the Alfagift application. 

Keywords: Repurchase Frequency, Free Shipping, Customer Trust, Sales Promotion, Same 

Day Delivery 
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