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ABSTRACT  

The development of marketing strategies has made marketing campaigns increasingly 

important in shaping customer perceptions and experiences, which ultimately drive customer 

satisfaction and influence business sustainability amid intense market competition. Azka 

Laundry is one of the MSMEs that applies marketing campaigns; however, it has experienced 

a decline in revenue, prompting the business to implement an additional promotional strategy 

by distributing free takjil. Therefore, this study aims to analyze the influence of marketing 

campaigns on business sustainability through customer satisfaction using a descriptive 

quantitative method with 234 respondents. The data were analyzed using SmartPLS through 

outer model testing, inner model testing, and hypothesis testing. The results show that 

marketing campaigns have a significant and positive effect on customer satisfaction and 

business sustainability. In addition, customer satisfaction significantly and positively mediates 

the influence of marketing campaigns on business sustainability. These findings indicate that 

the more effective the marketing campaign strategy implemented, the higher the level of 

customer satisfaction, which ultimately supports the stability and long-term sustainability of 

Azka Laundry’s business. 

 

Kata Kunci: Keberlanjutan Usaha; Kepuasan Konsumen; Marketing Campaign  

 

PENDAHULUAN   

Dalam era globalisasi, tingkat persaingan usaha meningkat tajam di pasar nasional 

maupun internasional. Setiap perusahaan yang berorientasi pada peningkatan nilai pemilik 

modal dituntut untuk mampu mempertahankan keberlangsungan bisnisnya di tengah kompetisi 

tersebut (Asni Aulia et al., 2021). Oleh karena itu, perusahaan perlu memiliki visi jangka 

panjang yang berfokus pada keberlanjutan usaha, yaitu kemampuan untuk terus bertahan, 

berkembang, dan menyesuaikan diri terhadap berbagai perubahan eksternal, mulai dari 

perkembangan teknologi, pergeseran preferensi konsumen, hingga dinamika pasar. 

Salah satu faktor penting yang memengaruhi terbentuknya kepuasan konsumen adalah 

elemen bauran pemasaran, khususnya promosi sebagai bagian dari strategi marketing (Risal & 

Aqsa, 2021). Komponen promosi dalam marketing mix terbukti memiliki pengaruh positif 

terhadap tingkat kepuasan pelanggan. Temuan ini diperkuat oleh penelitian Murdayani 

Kusumaningrum (2023), yang menunjukkan bahwa semakin efektif strategi promosi yang 

dijalankan, semakin tinggi pula kepuasan yang dirasakan oleh konsumen. 
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Kepuasan konsumen merupakan elemen kunci dalam menjaga keberlanjutan usaha, 

karena pelanggan yang puas cenderung melakukan pembelian ulang, memberikan 

rekomendasi, serta membangun hubungan jangka panjang dengan perusahaan (Dananjoyo et 

al., 2022a). Tingkat kepuasan yang tinggi berkontribusi langsung pada loyalitas pelanggan, 

yang pada akhirnya memperkuat stabilitas dan daya tahan bisnis. Dengan demikian, kepuasan 

konsumen dapat dikatakan sebagai fondasi utama dalam menciptakan loyalitas yang 

mendukung kelangsungan dan keberlanjutan usaha dalam jangka panjang (Aji, 2025). 

Di sisi lain, peningkatan kesadaran konsumen terhadap produk mendorong perusahaan 

untuk mengembangkan strategi yang lebih inovatif guna meningkatkan kepuasan pelanggan 

(Zulkarnaen, 2018). Salah satu pendekatan yang banyak digunakan adalah marketing 

campaign, yang terbukti memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap brand 

awareness serta mampu mendorong niat pembelian konsumen (Wahib, 2024). Lebih dari 

sekadar memperkenalkan produk atau layanan, marketing campaign berperan sebagai sarana 

komunikasi strategis dalam membangun citra merek, menciptakan pengalaman positif, dan 

memperkuat loyalitas pelanggan. Dengan demikian, efektivitas kampanye pemasaran menjadi 

faktor penting yang dapat memengaruhi tingkat kepuasan konsumen, yang pada akhirnya 

berkontribusi terhadap keberlanjutan usaha dalam jangka panjang. 

 
Gambar 1 Pendapatan Azka Laundry 

Azka Laundry merupakan salah satu UMKM yang menjalankan strategi marketing 

campaign. Berdasarkan grafik pendapatan, terlihat adanya fluktuasi dari kuartal Januari–Maret 

2023 hingga Januari–Maret 2025. Secara keseluruhan, pendapatan berada pada kisaran 

Rp50.000.000 hingga Rp60.000.000 per kuartal, meskipun beberapa periode menunjukkan 

kenaikan maupun penurunan. Penurunan yang cukup signifikan terjadi pada kuartal Januari–

Maret 2024 karena pendapatan turun dibanding kuartal sebelumnya. Kondisi serupa kembali 

muncul pada Januari–Maret 2025, meskipun tingkat penurunannya tidak sebesar tahun 

sebelumnya. 

Penurunan pendapatan pada bulan Maret dipengaruhi oleh karakteristik target pasar 

utama Azka Laundry, yaitu mahasiswa. Pada periode tersebut, terutama menjelang atau selama 

bulan Ramadan, banyak mahasiswa kembali ke kampung halaman untuk berpuasa bersama 

keluarga. Kondisi ini menyebabkan aktivitas di area sekitar kampus menurun signifikan, 

sehingga jumlah cucian yang diterima Azka Laundry turut berkurang. 

Untuk merespons penurunan pendapatan yang biasanya terjadi selama bulan Ramadan, Azka 

Laundry menerapkan strategi marketing campaign berupa pembagian takjil gratis kepada 

pelanggan yang menggunakan jasa mereka selama periode tersebut. Langkah ini dilakukan 

untuk menarik minat konsumen yang masih berada di sekitar kampus serta menjaga loyalitas 

pelanggan meskipun aktivitas mahasiswa cenderung menurun. 

Berdasarkan penurunan pendapatan yang dialami Azka Laundry pada periode tertentu 

khususnya bulan Ramadan yang dipengaruhi oleh karakteristik target pasar utamanya, yaitu 
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mahasiswa. Diperlukan strategi yang tepat untuk mengatasi kondisi tersebut. Sebagai bentuk 

respons, Azka Laundry melaksanakan kampanye pemasaran melalui pembagian takjil gratis 

kepada pelanggan selama bulan Ramadan. Strategi ini ditujukan untuk menarik minat 

pelanggan yang masih berada di sekitar kampus, mempertahankan loyalitas mereka, serta 

menjaga keberlangsungan usaha. 

Hipotesis dalam penelitian ini sebagai berikut: 

H0: Marketing campaign tidak berpengaruh signifikan terhadap keberlanjutan usaha 

melalui kepuasan konsumen Azka Laundry 

H1:  Marketing campaign berpengaruh signifikan terhadap keberlanjutan usaha melalui 

kepuasan konsumen Azka Laundry 

H0:  Marketing Campaign tidak berpengaruh signifikan Terhadap kepuasan konsumen Azka 

Laundry 

H2:  Marketing Campaign berpengaruh signifikan Terhadap kepuasan konsumen Azka 

Laundry 

H0:  kepuasan konsumen tidak berpengaruh signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha Azka 

Laundry 

H3:  kepuasan konsumen berpengaruh signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha Azka 

Laundry 

H0:  Marketing Campaign tidak berpengaruh signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha Azka 

Laundry 

H4:  Marketing Campaign berpengaruh signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha Azka 

Laundry 

 

METODE PENELITIAN  

Desain penelitian ini disusun untuk menganalisis pengaruh marketing campaign 

terhadap keberlanjutan usaha melalui kepuasan konsumen. Tahapan penelitian diawali dengan 

perumusan masalah dan penetapan tujuan penelitian. Selanjutnya dilakukan studi literatur 

dengan meninjau berbagai sumber, termasuk jurnal ilmiah, buku, dan laporan penelitian, guna 

memperkuat landasan teori dan menentukan variabel yang relevan. Setelah itu, penelitian 

berlanjut pada tahap pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner. Data yang diperoleh 

kemudian dianalisis untuk menggambarkan hubungan antara marketing campaign, kepuasan 

konsumen, dan keberlanjutan usaha. Pada tahap akhir, hasil penelitian dibahas dan disimpulkan 

untuk menjawab rumusan masalah serta memberikan rekomendasi bagi konsumen, pelaku 

usaha, dan pihak terkait dalam upaya meningkatkan strategi pemasaran Azka Laundry. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Azka Laundry pada bulan 

Ramadan, dengan jumlah total 549 orang, yaitu seluruh pelanggan yang melakukan transaksi 

pada periode tersebut. Pemilihan populasi ini didasarkan pada pelaksanaan strategi marketing 

campaign berupa pembagian takjil, sehingga seluruh konsumen pada bulan Ramadan dianggap 

relevan sebagai objek penelitian. 

Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 232 responden, yang ditentukan 

menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 5%. Sampel tersebut diambil dari 

populasi konsumen Azka Laundry dan dianggap mampu mewakili karakteristik populasi secara 

memadai. Dengan jumlah sampel tersebut, penelitian diharapkan dapat memberikan gambaran 

yang representatif mengenai pengaruh marketing campaign terhadap keberlanjutan usaha 

melalui kepuasan konsumen, sehingga analisis yang dihasilkan lebih akurat dan dapat 

dipertanggungjawabkan. 

Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling, yaitu metode pengambilan 

sampel non-probabilitas di mana responden dipilih berdasarkan kriteria tertentu yang dianggap 

relevan dengan tujuan penelitian. Teknik ini memungkinkan peneliti menentukan sampel yang 
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paling sesuai untuk memberikan informasi yang dibutuhkan. Adapun kriteria yang digunakan 

dalam pemilihan sampel adalah: konsumen Azka Laundry yang melakukan transaksi pada 

bulan Ramadan, dan konsumen yang pernah menerima takjil dari program marketing campaign 

Azka Laundry. 

Analisis data dilakukan untuk mempermudah penyajian hasil penelitian sehingga lebih 

mudah dipahami. Data yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner dianalisis dengan 

pendekatan deskriptif kuantitatif. Dalam penyajian data setiap item pernyataan maupun per 

indikator, peneliti menggunakan garis kontinum sebagaimana dijelaskan oleh Sugiyono (2013) 

bahwa data responden dapat digambarkan melalui ilustrasi garis kontinum. Selanjutnya, 

analisis lanjutan dilakukan menggunakan metode Partial Least Squares – Structural Equation 

Modeling (PLS-SEM) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS versi 4. Pengujian instrumen 

penelitian meliputi evaluasi outer model dan inner model. Pada outer model, uji validitas 

dilakukan menggunakan kriteria loading factor > 0,70, AVE > 0,50, dan HTMT < 0,90 (Joseph, 

2021). Sementara itu, uji reliabilitas diukur melalui nilai Cronbach’s Alpha dan Composite 

Reliability dengan batas minimal ≥ 0,70 (Joseph, 2021). 

Pada inner model, dilakukan pengujian nilai R-Square dengan interpretasi bahwa nilai 

sekitar 0,25 menunjukkan model lemah, nilai 0,50 menunjukkan model sedang, dan nilai 0,75 

menunjukkan model yang kuat (Joseph, 2021). Selain itu, nilai F-Square digunakan untuk 

melihat besarnya pengaruh antar variabel, dengan kategori efek kecil apabila > 0,02, efek 

sedang apabila > 0,15, dan efek besar apabila > 0,35. 

Selanjutnya, dilakukan uji hipotesis melalui analisis path coefficient pada proses 

bootstrapping. Kriteria pengambilan keputusan yang digunakan yaitu: apabila nilai p-value < 

0,05, maka hubungan antar variabel dinyatakan signifikan; sebaliknya, jika p-value > 0,05, 

maka hubungan tersebut tidak signifikan. Selain itu, uji Specific Indirect Effect (SIE) digunakan 

untuk menilai pengaruh mediasi. Adapun kriterianya adalah: jika p-value < 0,05, maka variabel 

mediasi dinyatakan berperan memediasi, sedangkan jika p-value > 0,05, maka tidak terdapat 

efek mediasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Gambaran Umum Responden    

Penelitian ini dilaksanakan pada konsumen Azka Laundry yang melakukan transaksi 

selama bulan Ramadan dan pernah menerima takjil gratis saat mencuci. Kriteria tersebut dipilih 

untuk memastikan bahwa responden benar-benar mengalami dampak dari strategi marketing 

campaign berupa pembagian takjil, sehingga informasi yang diperoleh dapat menggambarkan 

sejauh mana strategi tersebut memengaruhi perilaku konsumen serta berkontribusi pada 

keberlanjutan usaha. 

Rekapitulasi Variabel Marketing Campaign (X) 

Untuk mengetahui total skor atau nilai jawaban responden pada seluruh dimensi 

Variabel Marketing Campaign, diperoleh total skor sebesar 15.520. Jumlah ini dibandingkan 

dengan skor ideal tertinggi yaitu 21.060, serta skor terendah yaitu 4.212. Berdasarkan 

perbandingan tersebut, maka persepsi 234 responden terhadap Variabel Marketing Campaign 

adalah 15.520 / 21.060 = 74% dari kriteria yang ditetapkan. Secara garis kontinum, nilai 

tersebut dapat dikategorikan sebagai berikut: 
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   Minimum        Maksimum 

                                                                                 15520 

 

 

       4212                 8424                   12636                   16848               21060 

Tidak baik     Kuang baik           Cukup baik       Baik              Sangat baik 

 

Tabel 1 Rekapitulasi Variabel Marketing Campaign 

No Variabel Marketing Campaign (X) Skor % Keterangan 

1 Dimensi Create Awareness 2482 71% Baik 

2 Dimensi Change Attitude 4293 73% Baik 

3 
Dimensi Motivate People to Want 

Change Their Behavior 
5247 

75% Baik 

4 Dimensi Empowering People to Act 3498 75% Baik 

Total 15520 74% Baik 

Sumber: Data telah diolah oleh penulis (2025) 

Secara keseluruhan, variabel Marketing Campaign Azka Laundry menurut persepsi 234 

responden berada pada kategori baik, dengan capaian sebesar 74% dari skor ideal. Persentase 

ini menunjukkan bahwa seluruh dimensi Create Awareness, Change Attitude, Motivate 

Behavior, dan Empower to Act dinilai positif dan efektif oleh konsumen. Strategi berbagi takjil 

terbukti berhasil menarik perhatian, membangun citra positif, dan menciptakan kedekatan 

emosional dengan pelanggan. Selain memperkuat hubungan dan meningkatkan kepercayaan, 

kegiatan ini juga mendorong penggunaan layanan, meningkatkan brand awareness, serta 

mendukung loyalitas pelanggan dalam jangka panjang. 

Rekapitulasi Variabel Keberlanjutan Usaha (Y) 

Untuk memperoleh total skor atau nilai jawaban responden pada seluruh dimensi 

Variabel Keberlanjutan Usaha (Y1), diperoleh total skor sebesar 17.386. Nilai ini dibandingkan 

dengan skor ideal tertinggi yaitu 23.400, serta skor terendah yaitu 4.680. Berdasarkan 

perbandingan tersebut, persepsi 234 responden terhadap Variabel Keberlanjutan Usaha 

mencapai 17.386 / 23.400 = 74% dari kriteria yang ditetapkan. Secara garis kontinum, hasil ini 

dapat dikategorikan sebagai berikut: 

   Minimum        Maksimum 

        17386 

 

 

        4680                 9360                      14040                    18720                  23400 

Tidak baik     Kuang baik             Cukup baik           Baik              Sangat baik 

Tabel 2 Rekapitulasi Variabel Keberlanjutan Usaha 

No Variabel Keberlanjutan Usaha (Y1) Skor % Keterangan 

1 Dimensi Ekonomi 5155 73% Baik 

2 Dimensi Sosial 5230 75% Baik 

3 Dimensi Lingkungan 7001 75% Baik 

Total 17386 745 Baik 

Sumber: Data telah diolah oleh penulis (2025) 

Secara keseluruhan, variabel Keberlanjutan Usaha Azka Laundry menurut persepsi 234 

responden berada pada kategori baik dengan pencapaian 74% dari skor ideal. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa efektivitas marketing campaign dan tingginya kepuasan konsumen 

mampu mendorong terbentuknya niat serta perilaku loyal pada pelanggan. Konsumen tidak 

hanya merasa puas, tetapi juga menunjukkan kecenderungan untuk terus menggunakan layanan 
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dan berkontribusi pada keberlanjutan usaha Azka Laundry. 

Rekapitulasi Variabel Kepuasan Konsumen (Z) 

Untuk mengetahui total skor atau nilai jawaban responden pada seluruh dimensi 

Variabel Kepuasan Konsumen (Z1), diperoleh total skor sebesar 21.779. Nilai ini dibandingkan 

dengan skor ideal tertinggi yaitu 29.250, serta skor terendah sebesar 5.850. Berdasarkan 

perbandingan tersebut, persepsi 234 responden terhadap Variabel Kepuasan Konsumen 

mencapai 21.779 / 29.250 = 74% dari kriteria yang ditetapkan. Secara garis kontinum, hasil 

tersebut dapat dikategorikan sebagai berikut: 

Minimum        Maksimum 

     21779 

 

 

        5850               11700                    17550                  23400              29250 

Tidak baik     Kuang baik           Cukup baik       Baik              Sangat baik 

Tabel 3 Rekapitulasi Kepuasan Konsumen 

No Variabel Kepuasan Konsumen (Z1) Skor % Keterangan 

1 Dimensi Reliability 4336 74% Baik 

2 Dimensi Responsiveness 5227 74% Baik 

3 Dimensi Assurance 3529 74% Baik 

4 Dimensi Empathy 8687 74% Baik 

Total 21779 74% Baik 

Sumber: Data telah diolah oleh penulis (2025) 

Secara keseluruhan, variabel Kepuasan Konsumen Azka Laundry menurut persepsi 234 

responden berada pada kategori baik dengan pencapaian sebesar 74% dari skor ideal. Hasil ini 

menunjukkan bahwa marketing campaign yang dilakukan mampu menciptakan pengalaman 

layanan yang memuaskan bagi konsumen. 

Uji Instrumen 

1. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk memastikan bahwa setiap indikator benar-benar mampu 

mengukur konstruk yang dimaksud sehingga data yang dihasilkan akurat sebelum dianalisis 

lebih lanjut. Validitas konvergen dinyatakan terpenuhi apabila nilai loading factor > 0,70 dan 

Average Variance Extracted (AVE) > 0,50. Sementara itu, validitas diskriminan dilihat dari 

nilai Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) yang harus < 0,90. Apabila seluruh kriteria tersebut 

terpenuhi, indikator dianggap valid dan model pengukuran dinyatakan layak. Ringkasan hasil 

pengujian validitas disajikan pada tabel berikut. 

Tabel 4 Uji Validitas 

No Variabel 
Jumlah 

Pernyataan 

Pernyataan 

Keterangan 
Valid 

Tidak 

Valid 

1 
Marketing Campaign 

(X) 
X1-X18 18 0 Valid 

2 
Keberlanjutan Usaha 

(Y) 
Y1-Y20 20 0 Valid 

3 
Kepuasan Konsumen 

(Z) 
Z1-Z25 25 0 Valid 

Jumlah 63 0 Valid 

 

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian yang terdiri dari 63 

pernyataan pada variabel Marketing Campaign (X), Keberlanjutan Usaha (Y), dan Kepuasan 
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Konsumen (Z) dinyatakan valid. Berdasarkan hasil pengujian, tidak terdapat satu pun indikator 

yang gugur, yang berarti seluruh item (X1–X18, Y1–Y20, Z1–Z25) memenuhi kriteria validitas 

dalam metode Partial Least Squares (PLS). Setiap indikator telah memenuhi standar nilai outer 

loading di atas 0,70 dan Average Variance Extracted (AVE) lebih dari 0,50 sebagaimana 

direkomendasikan oleh Joseph (2017). Dengan demikian, seluruh instrumen yang digunakan 

terbukti mampu mengukur konstruk latennya secara tepat, sehingga data layak untuk dianalisis 

lebih lanjut pada tahap pengujian model struktural. 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk memastikan bahwa instrumen penelitian mampu 

memberikan hasil yang konsisten ketika pengukuran dilakukan pada waktu atau kondisi yang 

berbeda. Dalam SmartPLS, reliabilitas konstruk dievaluasi melalui dua indikator utama, yaitu 

Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability. Sebuah konstruk dinyatakan reliabel apabila 

kedua nilai indikator tersebut berada di atas ambang batas 0,70. Berdasarkan kriteria tersebut, 

seluruh konstruk dalam penelitian ini dapat disimpulkan telah memenuhi standar reliabilitas, 

sehingga instrumen yang digunakan konsisten dalam mengukur variabel yang diteliti. Adapun 

ringkasan hasil uji reliabilitas disajikan pada tabel berikut. 

Tabel 5 Uji Reliabilitas 

No Variabel 
Composite 

reliability 

Cronbach's 

alpha 
N Keterangan 

1 
Marketing 

Campaign (X) 
0.962 0.953 234 Reliabel 

2 
Keberlanjutan 

Usaha (Y) 
0.956 0.955 234 Reliabel 

3 
Kepuasan 

Konsumen (Z) 
0.97 0.968 234 Reliabel 

Berdasarkan tabel uji reliabilitas, seluruh variabel dalam penelitian ini menunjukkan 

tingkat konsistensi yang sangat kuat. Nilai Composite Reliability berada pada rentang 0.956 

hingga 0.970, sementara Cronbach’s Alpha berada antara 0.953 hingga 0.968. Mengacu pada 

pedoman PLS-SEM (Joseph, 2017), nilai tersebut jauh melampaui ambang batas minimal 0.70, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh indikator yang digunakan untuk mengukur 

Marketing Campaign (X), Keberlanjutan Usaha (Y), dan Kepuasan Konsumen (Z) telah 

memenuhi standar reliabilitas. Dengan demikian, instrumen penelitian ini dinyatakan konsisten 

dan stabil, serta dapat diandalkan untuk mendukung analisis struktural dan pengujian hipotesis 

selanjutnya. 

3. Uji R-Square 

Tujuan uji R-Square adalah untuk mengetahui besarnya kontribusi variabel X dalam 

menjelaskan variabel Y serta variabel intervening Z secara simultan. Penilaian dilakukan 

berdasarkan pedoman Joseph (2021) dalam PLS-SEM, di mana nilai R-Square dikategorikan 

lemah apabila > 0.25, sedang jika > 0.50, dan kuat apabila > 0.75. Dengan demikian, nilai R-

Square berfungsi untuk menilai kemampuan model penelitian dalam memprediksi variabel Y. 

Adapun hasil R-Square untuk masing-masing variabel disajikan dalam tabel berikut. 

Tabel 6 Uji R-Square 

  R-square 
R-square 

adjusted 

Variabel Keberlanjutan 

Usaha (Y) 
0.899 0.898 

Variabel Kepuasan 

Konsumen (Z) 
0.825 0.824 
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Pengujian Koefisien Determinasi (R-square) dilakukan untuk menilai kemampuan variabel 

Marketing Campaign (X) dalam memprediksi variabel Kepuasan Konsumen (Z) dan 

Keberlanjutan Usaha (Y). Berdasarkan hasil pengolahan data, Variabel Keberlanjutan Usaha 

(Y) memperoleh nilai R-square sebesar 0.899, yang berarti 89.9% variasinya dapat dijelaskan 

oleh Marketing Campaign, sementara 10.1% lainnya dipengaruhi faktor di luar model. Adapun 

Variabel Kepuasan Konsumen (Z) memiliki nilai R-square sebesar 0.825, menunjukkan bahwa 

82.5% variasinya dijelaskan oleh Marketing Campaign dan 17.5% sisanya oleh variabel lain. 

Berdasarkan kriteria Joseph (2021) yang menyatakan bahwa R-square > 0.75 termasuk kategori 

kuat, maka model struktural dalam penelitian ini dinilai memiliki daya prediksi yang sangat 

baik dan kecocokan data yang tinggi. 

4. Uji F-Square 

Tujuan dari uji F-square adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 

Marketing Campaign (X) terhadap perubahan nilai pada variabel Keberlanjutan Usaha (Y), 

serta pengaruh variabel Kepuasan Konsumen (Z) terhadap variabel Keberlanjutan Usaha (Y). 

Kriteria yang digunakan untuk menilai besarnya pengaruh mengacu pada pedoman Joseph 

(2021), yaitu: nilai F-square > 0.02 dikategorikan sebagai pengaruh kecil, > 0.15 sebagai 

pengaruh sedang, dan > 0.35 sebagai pengaruh besar atau kuat. Uji ini membantu menentukan 

kontribusi masing-masing variabel dalam membentuk model struktural penelitian. 

Tabel 7 Uji F-Square 

  
Variabel 

X 

Variabel 

Y 

Variabel 

Z 

Variabel Marketing 

Campaign (X) 
  0.419 4.704 

Variabel Keberlanjutan 

Usaha (Y) 
      

Variabel Kepuasan 

Konsumen (Z) 
  0.395   

Hasil uji F-square menunjukkan bahwa seluruh hubungan kausal dalam model 

termasuk dalam kategori kuat (F-square > 0.35). Pengaruh Marketing Campaign (X) terhadap 

Keberlanjutan Usaha (Y) tergolong kuat dengan nilai 0.419, demikian pula pengaruh Kepuasan 

Konsumen (Z) terhadap Keberlanjutan Usaha (Y) yang juga berada pada kategori kuat dengan 

nilai 0.395. Pengaruh terbesar ditunjukkan oleh hubungan Marketing Campaign (X) terhadap 

Kepuasan Konsumen (Z) dengan nilai F-square sebesar 4.704, menandakan bahwa variabel X 

memiliki kontribusi paling dominan dalam menjelaskan variasi pada variabel Z. Secara 

keseluruhan, temuan ini mengindikasikan bahwa seluruh hubungan antar variabel memberikan 

dampak yang besar dan signifikan dalam mendukung keberlanjutan usaha Azka Laundry. 

Uji Hipotesis 

1. Uji Path Coefficient 

Tujuan dari pengujian ini adalah untuk menguji hipotesis penelitian dengan menentukan 

ada tidaknya hubungan sebab-akibat yang signifikan dan searah antara variabel-variabel yang 

diuji. Pengujian dilakukan menggunakan nilai P Values yang diperoleh melalui aplikasi 

SmartPLS. Berdasarkan kriteria pengambilan keputusan (Joseph, 2021), apabila P Values < 

0.05 maka hubungan dinyatakan berpengaruh signifikan (hipotesis diterima), sedangkan 

apabila P Values > 0.05 maka hubungan tersebut tidak signifikan (hipotesis ditolak). Melalui 

uji ini, dapat dibuktikan secara statistik apakah Marketing Campaign (X) dan Kepuasan 
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Konsumen (Z) memberikan pengaruh yang berarti terhadap Keberlanjutan Usaha (Y). Berikut 

adalah tabel hasil uji Path Coefficient yang merangkum hasil pengujian hipotesis. 

Tabel 8 Uji Path Coefficients 

  

Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values 

Variabel 

Marketing 

Campaign (X) - 

Variabel 

Keberlanjutan 

Usaha (Y) 0.493 0.472 0.125 3.943 0 

Variabel 

Marketing 

Campaign (X) - 

Variabel 

Kepuasan 

Konsumen (Z) 0.908 0.909 0.02 45.425 0 

Variabel 

Keberlanjutan 

Usaha (Y) - 

Variabel 

Kepuasan 

Konsumen (Z) 0.478 0.499 0.124 3.84 0 

 

2. Uji Spesific Indirect Effect 

Uji Specific Indirect Effect (SIE) merupakan tahap akhir dalam menguji hipotesis mediasi 

untuk memastikan apakah variabel Kepuasan Konsumen (Z) benar-benar berperan sebagai 

perantara dalam hubungan antara Marketing Campaign (X) dan Keberlanjutan Usaha (Y). Uji 

ini secara khusus menghitung signifikansi pengaruh tidak langsung (X → Z → Y), yang 

diperoleh dari perkalian koefisien jalur antara X ke Z dan Z ke Y. Penilaian signifikansi 

menggunakan kriteria yang sama dengan pengujian hipotesis langsung, yaitu P Values < 0.05 

menunjukkan adanya mediasi yang signifikan, sedangkan P Values > 0.05 menunjukkan bahwa 

tidak terjadi mediasi (Joseph, 2021). Berikut adalah tabel hasil uji Specific Indirect Effect. 

Tabel 9 Specific Indirect Effect 

  

Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values 

Variabel Marketing 

Campaign (X) - 

Variabel Kepuasan 

Konsumen (Z) - 

Variabel 

Keberlanjutan Usaha 

(Y) 0.434 0.455 0.12 3.626 0 

H1: Hipotesis H1 diterima karena seluruh jalur kausalitas menunjukkan hasil yang 

signifikan. Jalur langsung antara Marketing Campaign (X) dan Keberlanjutan Usaha (Y) 
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signifikan (P = 0.000), demikian pula jalur tidak langsung melalui Kepuasan Konsumen (X → 

Z → Y), karena kedua jalur parsial—X → Z dan Z → Y—sama-sama signifikan. Hasil ini 

mengindikasikan adanya Mediasi Parsial, yang berarti Kepuasan Konsumen (Z) berfungsi 

sebagai perantara yang penting dalam menyalurkan pengaruh Marketing Campaign terhadap 

Keberlanjutan Usaha, namun Marketing Campaign tetap memiliki pengaruh langsung yang 

independen terhadap variabel tersebut. Dengan demikian, Marketing Campaign memberikan 

kontribusi ganda—baik secara langsung maupun melalui peningkatan kepuasan konsumen—

dalam mendukung keberlanjutan usaha Azka Laundry. 

Pembahasan   

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan dua metode utama, yaitu Path Coefficient 

untuk menilai pengaruh langsung antar variabel dan Specific Indirect Effect (SIE) untuk 

menguji pengaruh tidak langsung atau mediasi. Penilaian signifikansi didasarkan pada nilai P 

value, di mana hubungan dianggap signifikan apabila P value < 0.05. Berdasarkan hasil 

pengolahan data, seluruh jalur langsung maupun tidak langsung memiliki nilai P value = 0.000, 

sehingga seluruh hipotesis (H1, H2, H3, dan H4) dinyatakan diterima. 

H1: Marketing Campaign berpengaruh positif terhadap Keberlanjutan Usaha melalui 

Kepuasan Konsumen. Hasil SIE menunjukkan nilai P value = 0.000, T-statistics 3.626 (> 1.96), 

dan original sample 0.434. Temuan ini sejalan dengan Kanten & Darma (2020) yang 

menegaskan bahwa aktivitas pemasaran mampu meningkatkan kepuasan pelanggan, serta 

penelitian Wahib (2024) yang membuktikan bahwa marketing campaign meningkatkan 

kesadaran dan kepuasan konsumen. Karena kepuasan konsumen merupakan faktor utama 

keberlanjutan usaha (Dananjoyo, 2022), maka marketing campaign mendukung 

keberlangsungan bisnis Azka Laundry. 

H2: Marketing Campaign berpengaruh positif terhadap Kepuasan Konsumen. Nilai P value = 

0.000, T-statistics 45.425, dan original sample 0.908. Hasil ini konsisten dengan Budiman & 

Achmadi (2023) serta Nurjanah (2020) yang menunjukkan bahwa promosi dan experiential 

marketing dapat meningkatkan kepuasan pelanggan. Dengan kampanye pemasaran yang 

menarik, jelas, dan relevan, Azka Laundry mampu membangun persepsi positif dan 

meningkatkan kepuasan pelanggannya. 

H3: Kepuasan Konsumen berpengaruh positif terhadap Keberlanjutan Usaha. Nilai P value = 

0.000, T-statistics 3.84, dan original sample 0.478. Temuan ini didukung Hardjayanti (2020), 

yang menyatakan bahwa kepuasan mendorong loyalitas yang berdampak pada keberlanjutan 

bisnis. Kepuasan pelanggan juga menjadi bagian penting dalam membangun keberlanjutan 

usaha berbasis pelanggan (Strenitzerova, 2018). Oleh karena itu, kepuasan yang tinggi 

mendorong pembelian ulang, rekomendasi, dan loyalitas yang menjaga keberlangsungan Azka 

Laundry. 

H4: Marketing Campaign berpengaruh positif terhadap Keberlanjutan Usaha. Nilai P value = 

0.000, T-statistics 3.943, dan original sample 0.493. Hasil ini sejalan dengan Sitompul et al. 

(2022) serta Purwanti et al. (2024), yang menegaskan bahwa strategi pemasaran yang inovatif 

mendukung keberlanjutan di era persaingan modern. Pada kasus Azka Laundry, strategi berbagi 

takjil saat Ramadan tidak hanya menjadi media promosi, tetapi juga membangun hubungan 

emosional yang meningkatkan loyalitas dan mendukung keberlanjutan usaha. 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil analisis penelitian mengenai pengaruh marketing campaign terhadap 

keberlanjutan usaha melalui kepuasan konsumen pada Azka Laundry, diperoleh kesimpulan 

sebagai berikut: 
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1. Ketiga variabel penelitian, yaitu marketing campaign, kepuasan konsumen, dan 

keberlanjutan usaha berada pada kategori baik, sehingga menunjukkan bahwa persepsi 

responden terhadap seluruh variabel telah positif. 

2. Marketing campaign berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen. 

Semakin efektif kampanye pemasaran yang dilakukan, semakin tinggi tingkat kepuasan 

pelanggan. Dampak ini terutama didorong oleh dimensi Empowering People to Act dan 

Motivate People to Want Change Their Behavior sebagai dimensi dengan skor tertinggi. 

3. Marketing campaign juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keberlanjutan usaha. 

Semakin optimal pelaksanaan kampanye pemasaran Azka Laundry, semakin meningkat 

keberlanjutan usahanya. Dimensi Empowering People to Act dan Motivate People to Want 

Change Their Behavior menjadi kontributor terbesar. 

4. Kepuasan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keberlanjutan usaha. 

Tingkat kepuasan yang lebih tinggi meningkatkan peluang Azka Laundry untuk 

mempertahankan dan mengembangkan bisnisnya. Dimensi Reliability, Responsiveness, 

Assurance, dan Empathy mendukung hasil tersebut dengan kategori yang konsisten baik. 

5. Marketing campaign berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha melalui kepuasan 

konsumen sebagai variabel mediasi. Artinya, selain memberikan dampak langsung, 

kampanye pemasaran juga meningkatkan keberlanjutan usaha melalui peningkatan 

kepuasan pelanggan, yang didorong oleh kombinasi dimensi pada variabel X dan Z dengan 

skor tertinggi. 

Berdasarkan hasil penelitian, beberapa rekomendasi dapat diberikan untuk meningkatkan 

keberlanjutan usaha Azka Laundry. Meskipun variabel marketing campaign berada pada 

kategori baik, dimensi Create Awareness masih rendah, sehingga Azka Laundry perlu 

memperluas jangkauan promosi melalui media sosial, iklan digital, dan kolaborasi lokal guna 

meningkatkan brand awareness. Pada variabel keberlanjutan usaha, dimensi ekonomi memiliki 

skor terendah, sehingga disarankan untuk menawarkan promo seperti diskon pelanggan tetap, 

paket cuci hemat, atau layanan tambahan guna meningkatkan nilai ekonomi bagi konsumen. 

Selain itu, dimensi assurance pada variabel kepuasan konsumen juga masih rendah, sehingga 

Azka Laundry perlu meningkatkan kepercayaan pelanggan dengan menerapkan kode unik atau 

barcode pada setiap cucian serta memberikan garansi layanan. Penelitian selanjutnya 

diharapkan dapat menambahkan variabel lain seperti bauran pemasaran (4P) agar analisis 

menjadi lebih komprehensif. Instrumen penelitian yang digunakan juga dapat dimanfaatkan 

kembali pada penelitian sejenis dengan objek berbeda untuk membandingkan efektivitas 

marketing campaign di berbagai konteks usaha. 
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