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Abstrak 

Perkembangan industri pada bidang jasa terus dituntut untuk melakukan inovasi 

baru agar terus dapat menarik konsumen. Hal ini mengakibatkan banyaknya 

pesaing antara usaha satu dengan lainnya terutama CV. Bintang Baru yang 

mengalami penurunan daya tarik pelanggan. Salah satu strategi pemasaran yang 

dapat dilakukan adalah dengan mempromosikan dan meningkatkan kualitas 

pelayanan pada CV. Bintang Baru untuk menarik konsumen lebih banyak. Adapun 

metode penelitian yang digunakan yaitu metode kuantitatif. Dalam penelitian ini 

teknik pengambilan sampel menggunakan teknik probability sampling dengan 

metode accidental sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 

regresi linier berganda dengan menggunakan SPSS dengan uji T dan koefisien 

korelasi. Alat pengumpulan data yang digunakan adalah kuisioner, dan 

dokumentasi. Hasil perhitungan uji t X1 thitung 3,556 > ttabel 2,055 dengan sig 

sebesar 0,003, uji t X2 thitung 3,220 > ttabel 2,055 dengan sig sebesar 0,003. 

Pengujian secara simultan (uji-F), terlihat bahwa Fhitung 30,425 > Ftabel 3,32 

dengan sig sebesar 0,000. Angka Adjusted R Square sebesar 69,3% menunjukkan 

pengaruh antara Promosi dan kualitas peplayanan terhadap Daya Tarik Pelanggan. 

Sedangkan sisanya 30,7% dipengaruhi dan dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Kata kunci:  Daya tarik pelanggan, Kualitas Pelayanan, Promosi 

 

 

Abstract 

The development of the industry in the service sector continues to be required to 

make new innovations in order to continue to attract consumers. This results in 

many competitors between each other's businesses, especially CVs. Bintang Baru 

which has experienced a decline in customer attraction. One of the marketing 

strategies that can be done is to promote and improve the quality of service on CV. 

New Star to attract more consumers.   The research method used is a quantitative 

method. In this study, the sampling technique uses a probability sampling technique 

with the accidental sampling method. The data analysis technique used was 

multiple linear regression analysis using SPSS with T test and correlation 

coefficient. The data collection tools used are questionnaires, and documentation. 

The results of the calculation of the X1 t-test are 3.556 > 2.055 with a sig of 0.003, 

the X2 t-test is 3.220 > 2.055 with a sig of 0.003. Simultaneous testing (F-test), it 

can be seen that Fcal is 30.425 > Ftabel 3.32 with a sig of 0.000. The Adjusted R 

Square figure of 69.3% shows the influence between Promotion and service quality 

on Customer Attraction. While the remaining 30.7% was influenced and explained 

by other factors that were not studied in this study. 

 

Kata Kunci : Customer Attractiveness, Service Quality, Promotion 
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PENDAHULUAN  

 

Strategi pemasaran yang selalu digunakan disetiap pelaku usaha adalah 

dengan mempromosikan produk atau jasa melalui konten yang menarik di mata 

konsumen dan pelayanan yang baik sebagai daya tarik bagi pelanggan. Daya tarik 

menjadi salah satu yang harus diperhatikan, agar pesan yang disampaikan 

mempunyai dampak yang diharapkan oleh pelanggan. Pesan-pesan yang 

disampaikan dapat disajikan dalam bentuk penyampaian yang berbeda-beda baik 

dengan menunjukkan keahlian dan pengalaman dalam menghasilkan produk atau 

simbol untuk menciptakan karakteristik produk, sehingga suatu iklan yang 

mempunyai daya tarik dapat menumbuhkan rasa ketertarikan konsumen atau calon 

konsumen termasuk pada CV. Bintang Baru Pringsewu. 

 Dalam menghadapi persaingan, strategi promosi sangat dibutuhkan untuk 

menampilkan produk/jasanya dan menarik perhatian konsumen. Tujuan promosi 

merupakan definisi lebih mendasar dan dirancang untuk produk tertentu, sehingga 

promosi dapat menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk menggunakan jasa pelayanan. Kualitas pelayanan atau jasa dikenal sebagai 

suatu tindakan yang dapat menimbulkan akibat tertentu atau suatu kondisi yang 

sangat diperlukan bagi kepuasan konsumen. Hal ini dilihat dari persepsi konsumen 

yang dilayani, jika konsumen menerima layanan sesuai dengan kebutuhan dan 

harapannya, maka kepuasan penerima layanan tercapai. Sehingga kualitas layanan 

dapat menciptakan dan meningkatkan customer value dan superior value yang secara 

tidak langsung dapat mempengaruhi kepuasan konsumen.  

 CV. Bintang Baru Pringsewu merupakan salah satu jenis usaha yang 

melakukan promosi dalam memperkenalkan produk atau jasanya dan meningkatkan 

kualitas pelayanan sebagai daya tarik pelanggan. Namun daya tarik pelanggan pada 

CV. Bintang Baru Pringsewu mengalami fluktuasi atau gejala naik turunnya 

permintaan dan penawaran konsumen yang dapat dilihat dari jumlah konsumen yang 

datang. Oleh karena itu peneliti tertarik melakukan penelitian tentang daya tarik yang 

dikaitkan dengan promosi dan kualitas pelayanan pada CV. Bintang Baru Pringsewu. 

Adapun hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah: Promosi memiliki peran 

dalam meningkatkan Daya Tarik Pelanggan pada CV. Bintang Baru Pringsewu. 

Kualitas Pelayanan memiliki peran dalam meningkatkan Daya Tarik Pelanggan pada 

CV. Bintang Baru Pringsewu. Promosi dan Kualitas Pelayanan memiliki peran dalam 

meningkatkan Daya Tarik Pelanggan pada CV. Bintang Baru Pringsewu. 

 Daya tarik adalah kemampuan perusahaan dalam menarik konsumen melalui 

konten yang dibagikan pada media sosial yang mengandung pesan atau informasi 

dan memiliki daya tarik tersendiri bagi konsumen (Agung et al., 2021).  

 Promosi merupakan promosi ialah kegiatan yang ditujukan untuk 

mempengaruhi konsumen agar mengenal akan produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan dan kemudian tertarik untuk membelinya (Satriadi,et al, 2019).  
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 Kualitas pelayanan merupakan suatu tingkat keunggulan yang diharapkan 

dimana pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan (Sudarmayasa,2020). 

 

METODE PENELITIAN 

 

Jenis penelitian dalam penelitian ini tergolong dalam jenis penelitian 

kuantitatif, metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian 

yang berlandaskan pada filsafat positivisme, yang digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 

analisis data bersifat kuantitatif atau statistic. Waktu penelitian adalah di bukan maret 

tahun 2024. Tempat Penelitian di CV. Bintang Baru Prinsgewu. Subjek penelitian 

adalah pelanggan atau konsumen pada CV. Bintang Baru Pringsewu. Teknik 

pengumpulan data adalah dokumentasi dan kuisioner. Sebelum instrument di 

distribusikan kepada responden, terlebih dahulu di uji validitas dan reliabilitas. 

Metode analisis data yang di gunakan dengan analisis regresi linier berganda dengan 

uji t dan uji f serta koefisien determinasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Berdasarkan penelitian dan analisis data yang telah dilakukan pada CV. 

Bintang Baru Pringsewu bahwa promosi dan kualitas pelayanan dapat mempengaruhi 

daya tarik pelanggan pada CV. Bintang Baru Pringsewu. 

1. Analisis instrumen 

a. Uji Validitas  

Hasil uji validitas pada penelitian ini menunjukkan bahwa semua 75 item 

pernyataan pada penelitian ini valid dikarenakan nilai rhitung lebih besar dari 

rtabel, rtabel pada penelitian ini sebesar 0,6319 dikarenakan responden untuk uji 

tryout berjumlah 10 responden.  

b. Uji Reliabilitas  

Tabel. 2 

Hasil Uji Reliabilitas Tryout 10 Responden 

Variabel 

Cronbach 

alpha 
 

Role 

Of 

Tumb 

Keterangan 

Promosi (X1) 0,973  Reliabel 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

0.979 0,60 Reliabel 

Daya Tarik Pelanggan 

(Y) 

0,973  Reliabel 

     Sumber: Data Diolah Dengan SPSS Versi 24 
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2. Analisis Statistik 

a. Analisi regresi linier berganda 

 
Tabel 3 

Rangkuman Hasil Analisin Regresi Linier Berganda 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 

 t Sig. 

B 

Std. 

Err

or 

Beta 

1 

(Constant) 

30.6

38 

8.6

15   

3.5

56 

0.0

01 

Promosi 

0.39

0 

0.1

20 0.459 

3.2

50 

0.0

03 

Kualitas 

Pelayanan 

0.28

5 

0.0

89 0.455 

3.2

20 

0.0

03 

a. Dependent Variable: Daya Tarik pelanggan 

Sumber: Data Diolah Dengan SPSS Versi 24 

 

3. Analisis Hipotesis 

a. Uji T 

Tabel.4 

Hasil Uji T 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 
t 

Sig

. 

B 

Std

. 

Err

or 

Beta 

1 

(Constant) 

30.6

38 

8.6

15   

3.5

56 

0.0

01 

Promosi 

0.39

0 

0.1

20 0.459 

3.2

50 

0.0

03 

Kualitas 

Pelayanan 

0.28

5 

0.0

89 0.455 

3.2

20 

0.0

03 

a. Dependent Variable: Daya Tarik pelanggan 

Sumber: Data Diolah Dengan SPSS Versi 24 

 

b. Uji F 

Tabel.5 

Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum 

of 

Squar

es 

d

f 

Mean 

Squar

e 

F 
Si

g. 

1 

Regress

ion 

1600.

713 2 

800.3

57 

30.

425 

.0

00
b 

Residu

al 

710.2

53 

2

7 

26.30

6     

Total 

2310.

967 

2

9       

a. Dependent Variable: Daya Tarik pelanggan 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi 

Sumber: Data Diolah Dengan SPSS Versi 24 
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4. Koefisien Determinasi 

Tabel.6 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary   

Mode

l 
R 

R 

Squar

e 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 

.832
a 0.693 0.670 

5.12

9   

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi  
  

  Berdasarkan tabel diatas terbukti antara promosi dan kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap daya tarik pelanggan CV. Bintang Baru Pringsewu. Pada tabel 

pengujian data instrumen didapat kan data valid dengan nilai r-hitung lebih besar 

daripada r-tabel, r-tabel pada penelitian ini adalah sebesar 0,6319 dan dikatakan 

reliabel dengan nilai Cronbach Alpha lebih besar dari nila Role of tumb yaitu 0,60.  

Pada pengujian analisis statistik didapatkan hasil nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel 

(3,250>2,055) dan nilai signifikan kurang dari 0,05 (0,003<0,05) yang artinya pada 

variabel X1 terbukti bahwa promosi berpengaruh terhadap daya tarik pelanggan 

secara parsial dan signifikan. Pada variabel X2 hasil uji t-hitung lebih besar dari t-

tabel (3,220>2,055) dan nilai signifikan kurang dari 0,05 (0,003< 0,05) yang artinya 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap daya tarik pelanggan secara parsial 

dan signifikan. Lalu pada hasil uji f menyatakan hasil f-hitung lebih besar daripada f-

tabel (30,425>3,32) dan signifikan 0,000<0,05 yang artinya promosi dan kualitas 

pelayanan berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap daya tarik pelanggan. 

Dengan hasil nilai R-square yang didapatkan sebesar 0,693, yang artinya variabel 

promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap daya tarik pelanggan 

sebesar 69,3%  dan sisanya 30,7% lainnya tidak diteliti pada penelitian ini. Dengan 

tingkat hubungan antatra promosi, kualitas pelayanan dan daya tarik pelanggan 

berada pada tingkat 0,600-0,799 yang artinya masuk kedalam tingkat kuat. 

 

KESIMPULAN 

 

Hasil pengujian tersebut terbukti bahwa promosi dan kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap daya tarik konsumen. Promosi pada CV. 

Bintang Baru Pringsewu digunakan sebagai sarana berkomunikasi dalam 

memperkenalkan produk atau jasanya yang dimiliki oleh perusahaan serta 

memberikan informasi tentang bagaimana pelayanan yang ada pada CV. Bintang 

Baru Pringsewu tersebut. Hal ini dapat memicu rasa ketertarikan konsumen untuk 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 

Berdasarkan dari kesimpulan dan hasil penelitian secara keseluruhan, adapun 

saran yang dapat dikemukakan yaitu untuk meningkatkan promosi pada CV. Bintang 

Baru Pringsewu, sebaiknya pihak bengkel memberikan informsi melalui brosur atau 

spanduk yang disediakan sehingga dapat menarik perhatian konsumen untu 
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melakukan pembelian. Untuk mempertahankan kualitas pelayanan pada CV. Bintang 

Baru Pringsewu yang sudah dikenal cukup baik karyawan lebih mampu dalam 

memberikan pelayanan sesuai dengan prosedur dan kebutuhan konsumen sehingga 

pelayanan yang diberikan mampu mendapat hasil yang maksimal. Untuk CV. 

Bintang Baru Pringsewu diharapkan dapat membuat ciri khas khusus agar 

memberikan kesan yang berbeda sehingga CV. Bintang Baru Pringsewu selalu 

berada pada benak konsumen. 
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