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The purpose of this study is to find out the Influence of Promotion and Service Quality on 

Customer Satisfaction on CV Diamond Weddings. This type of research is a type of quantitative 

research using associative methods, data collection techniques using the questionnaire or 

questionnaire method, the population in this study is all CV Diamond Weddings is as many as 

76 people, the sampling technique uses a saturated formula, from the calculation results 

obtained 76 employees who are sampled. The data analysis techniques in this study are 

descriptive analysis, research instrument test, classical assumption test, simple linear regression 

test, multiple linear regression test, correlation coefficient test, determination coefficient test, as 

well as t test and F test using SPSS version 26 tools. The results of this study show that promotion 

(X1) has an effect on customer satisfaction (Y) on CV Diamond Weddings, this is seen from the 

results of the t-test with a t count value of > t table, which is (9.553 > 1.992) and a Sig value 

smaller than 0.05, which is 0.000 < 0.05. So Ho1 is rejected and Ha1 is accepted, then the 

quality of service (X2) affects customer satisfaction (Y) on CV Diamond Weddings, this is seen 

from the results of the t-test with a t-count value of > ttable, which is (14.341 > 1.992). And the 

Sig value is smaller than 0.05, which is 0.000 < 0.05. So Ho2 is rejected and Ha2 is accepted., 

and the third promotion (X1) and service quality (X2) affect customer satisfaction (Y) on CV 

Diamond Weddings, this is seen from the value of fcal > ftable, which is (104,048 > 3.12) and 

the Sig value is smaller than 0.05, which is 0.00 < 0.05. So Ho3 was rejected and Ha3 was 

accepted. 
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Penelitian ini berrtujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap kepuasan pelanggan pada CV Diamond Weddings. Penelitian ini memberikan 

pemahaman mendalam mengenai bagaimana promosi dan kualitas pelayanan 

mempengaruhi kualitas pelanggan, dengan mengidentifikasi faktor ini, Perusahaan dapat 

memperbaiki strategi pemasaran dan pelayanan untuk meningkatkan kepuasaan pelanggan 

yang pada giliranya dapat meningkatkan loyalitas dan retensi pelanggan. Jenis penelitian ini 

adalah jenis penelitian kuantitatif dengan menggunakan metode assosiatif, teknik 

pengumpulan data menggunakan metode kuesioner atau angket, populasi dalam penelitian 

ini adalah seluruh pelanggan CV Diamond Weddings sebanyak 76 orang, teknik pengambilan 

sampel menggunakan rumus slovin, dari hasil perhitungan diperoleh 76 pelanggan yang 

dijadikan sampel. Teknik analisis data dalam penelitian ini yaitu analisis deskriptif, uji instrumen 

penelitian, uji asumsi klasik, uji regresi linear sederhana, uji regresi linear berganda, uji koefisien 

korelasi, uji koefisien determinasi, serta uji t dan uji F dengan menggunakan alat bantu SPSS 

versi 26. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa promosi (X1) berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan (Y) pada CV Diamond Weddings, hal ini dilihat dari hasil uji t dengan nilai t hitung > 

t tabel yaitu (9,553 > 1,992) dan nilai signifikan lebih kecil dari 0,05 yaitu 0.000 < 0,05. Maka Ho1 

ditolak dan Ha1 diterima, kemudian kualitas pelayanan (X2) berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan (Y) pada CV Diamond Weddings, hal ini dilihat dari nilai fhitung > ftabel yaitu 

(104.048 > 3,12) dan nilai signifikan lebih kecil dari 0,05 yaitu 0.00 < 0,05. Maka Ho3 ditolak dan 

Ha3 diterima. 
 

This is an open access article under the CC BY-SA license. 
 

 
 

I. PENDAHULUAN 
Pernikahan adalah salah satu momen terpenting 

dalam hidup seseorang, dan banyak pasangan yang 

berencana untuk menjadikannya momen yang 

menyenangkan dan tak terlupakan. Untuk mendapatkan 

pernikahan idaman mereka, banyak pasangan yang 

menggunakan jasa wedding organizer (WO) sebagai 

mitra penting dalam merencanakan dan melaksanakan 

pernikahan mereka. Pernikahan yang sukses dan 

berkesan seringkali dipengaruhi oleh dua faktor utama, 

yaitu efektifitas promosi dari penyedia layanan dan 

kualitas layanan yang diberikan oleh wedding organizer 

tersebut. Wedding organizer merupakan sebuah layanan 

yang memberikan pelayanan personal yang luar biasa 

untuk membantu calon pengantin mulai dari tahap 

perencanaan hingga tahap pelaksanaan. Perencana 

pernikahan memainkan peran penting dalam pernikahan 

karena banyak pasangan mencari perencana 

pernikahan mereka. Perencana pernikahan memberikan 

informasi tentang berbagai topik yang berkaitan dengan 

pernikahan dan membantu merumuskan semua hal yang 

dibutuhkan pada saat pernikahan. Wedding Organizer 

menawarkan solusi mulai dari make-up, dekorasi, 

konstruksi, catering dan segala sesuatu yang dibutuhkan 
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dalam sebuah pernikahan. Ada beberapa cara untuk 

memanfaatkan jasa wedding planner saat 

merencanakan pernikahan Anda. Semua manfaat 

tersebut dapat dicapai dengan membayar biaya yang 

wajar atas layanan yang diberikan oleh pihak wedding 

organizer. 

Subyek penelitian ini adalah sebuah perusahaan 

bernama Diamond Weddings yang menawarkan “One 

Stop Wedding Service” dan telah melayani klien selama 

lebih dari 25 tahun, dimana semua kebutuhan calon 

pengantin terpenuhi sepenuhnya di hari pernikahan 

mereka. Mulai dari lokasi akad nikah hingga hal-hal yang 

berkaitan dengan persiapan pernikahan, seperti tata rias, 

catering, dekorasi, gaun pengantin, dokumentasi, tenda 

dan lainnya.  

Di era digital saat ini, ulasan dan rekomendasi 

konsumen memiliki pengaruh besar. Pelanggan yang 

puas dengan layanan wedding organizer akan 

cenderung memberikan ulasan positif di platform daring 

dan media sosial, yang pada gilirannya dapat membantu 

meningkatkan reputasi dan mendatangkan lebih banyak 

klien. Oleh karena itu, pemasaran tidak hanya sekedar 

menjual produk atau jasa saja, namun juga harus 

mengetahui cara menawarkan alternatif terbaik kepada 

target pasar dibandingkan kompetitor. Dengan 

menciptakan kepuasan pelanggan, perusahaan harus 

mampu meningkatkan nilai pelanggan. Penilaian 

kepuasan pelanggan sering dilakukan melalui survei atau 

wawancara yang dapat membantu perusahaan 

memahami area mana yang perlu perbaikan dan 

memungkinkan mereka untuk menyesuaikan strategi 

untuk lebih memenuhi kebutuhan pelanggan. 

Berdasarkan data pelanggan CV Diamond Weddings 

selama periode 2021-2023, terlihat adanya fluktuasi jumlah 

pelanggan setiap bulan, dengan total pelanggan selama 

tiga tahun mencapai 324. Pada tahun 2021, jumlah 

pelanggan relatif lebih rendah dengan 97 pelanggan, 

tetapi meningkat secara signifikan pada 2022 menjadi 

114, dan sedikit menurun di tahun 2023 dengan 113 

pelanggan. Menurut Fatihudin & Firmansyah (2019), 

kepuasan pelanggan merupakan ukuran penting untuk 

menilai sejauh mana produk atau jasa dapat memenuhi 

harapan pelanggan. Dengan melihat tren ini, CV 

Diamond Weddings perlu terus meningkatkan pelayanan 

untuk memastikan bahwa pelanggan merasa puas, 

sehingga dapat mempertahankan dan meningkatkan 

jumlah pelanggan di masa mendatang. Hasil tersebut 

terlihat bahwa jumlah pelanggan dalam 3 tahun. Pada 

tahun 2021, jumlah pelanggan mencapai 97 orang, pada 

tahun 2022 sebanyak 114 pelanggan, namun pada tahun 

2023, jumlah pelanggan mengalami penurunan menjadi 

113 orang.  

Berdasarkan hasil pra-survei terhadap 20 pelanggan 

CV Diamond Weddings, mayoritas responden 

menyatakan ketidakpuasan terhadap pelayanan yang 

diberikan. Sebanyak 65% responden merasa pelayanan 

belum memenuhi harapan mereka, dan 60% 

mengatakan produk belum sepenuhnya memenuhi 

kebutuhan. Selain itu, hanya 40% pelanggan yang setia 

menggunakan layanan CV Diamond Weddings, dan 

hanya 45% yang bersedia menceritakan keunggulan 

pelayanan kepada orang lain atau menawarkan 

gagasan untuk perbaikan. Data ini menunjukkan adanya 

kebutuhan mendesak bagi perusahaan untuk 

meningkatkan kualitas layanan dan kepuasan pelanggan 

guna memenuhi harapan serta meningkatkan loyalitas. 

Setelah mengevaluasi tingkat kepuasan pelanggan, 

penting juga untuk meninjau efektivitas promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan. Promosi adalah salah satu 

elemen pemasaran penting dalam industri jasa wedding 

organizer. Promosi yang baik dapat meningkatkan 

kesadaran dan minat calon mitra dalam memilih WO 

tertentu. Promosi sendiri dapat diartikan sebagai suatu 

kegiatan bertujuan untuk menginformasikan kepada 

khalayak luas mengenai produk-produk yang dihasilkan 

oleh suatu perusahaan sedemikian rupa sehingga dapat 

memberitahukan kepada masyarakat umum atau 

masyarakat luas akan kehadiran produk tersebut di 

pasaran. 

Ketidakpuasan pelanggan ini menunjukkan adanya 

kesenjangan antara harapan pelanggan dan realitas 

pelayanan yang diterima. Hal ini menandakan perlu 

adanya evaluasi mendalam mengenai kualitas layanan 

dan efektivitas promosi yang dilakukan oleh Perusahaan, 

dalam industry jasa pernikahan, promosi yang efektif 

sangat penting untuk menarik pelanggan dan 

membangun citra Perusahaan, oleh karena itu, selain 

meningkatkan kualitas pelayanan, penting juga untuk 

meninjau dan memperbaiki strategi promosi yang 

ditetapkan.  

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:63) “promosi 

merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan 

manfaat produk dan membujuk pelanggan untuk 

membeli produk yang ditawarkan”. Menurut Laksana 

(2019) “promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan 

pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang 

bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, 

yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal 

sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk 

tersebut”. Menurut Rohaeni (2016) menjelaskan bahwa 

promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran 

yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk 

dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 

produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal 

pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan.  

Tabel kegiatan promosi CV Diamond Weddings dari 

tahun 2021 hingga 2023 menunjukkan bahwa upaya 

promosi yang dilakukan belum sepenuhnya konsisten dan 

maksimal. Media sosial digunakan secara berkelanjutan 

selama tiga tahun, sementara brosur baru diperkenalkan 

pada tahun 2022. Kegiatan seperti demo produk dan 

diskon paket dilakukan secara sporadis, dengan promosi 

tambahan seperti undian berhadiah dan seminar baru 

dimulai pada tahun 2023. Tidak adanya promosi door-to-

door atau penjualan individu yang konsisten 

mengindikasikan adanya ruang untuk pengembangan 

lebih lanjut. Kurangnya konsistensi dan variasi dalam 

kegiatan promosi diduga menjadi salah satu penyebab 

rendahnya ketertarikan konsumen terhadap jasa yang 

ditawarkan oleh CV Diamond Weddings, sehingga 

penting bagi perusahaan untuk merancang strategi 

promosi yang lebih efektif dan berkesinambungan. 

Di sisi lain, kualitas pelayanan merupakan faktor kunci 

dalam mempertahankan pelanggan dan menciptakan 

pengalaman positif. Pelanggan sering kali 

mempertimbangkan tidak hanya produk dan layanan 

yang mereka beli, namun juga pengalaman yang 

mereka miliki dalam berinteraksi dengan perusahaan. 

Pelayanan yang baik dapat menciptakan loyalitas 

pelanggan, mengurangi pengembalian produk, dan 

meningkatkan reputasi perusahaan. Kualitas pelayanan 

merupakan faktor yang sangat penting dalam industri 

wedding organizer, mengingat perencanaan dan 

pelaksanaan pernikahan memerlukan koordinasi yang 

baik, komunikasi yang efektif dan memenuhi berbagai 

harapan pasangan. Kualitas pelayanan meliputi 
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ketanggapan tim wedding organizer terhadap 

kebutuhan pelanggan, profesionalisme dalam 

menangani masalah, ketepatan waktu, dan kreativitas 

dalam ide pernikahan. 

Menurut Arianto (2018) kualitas pelayanan dapat 

diartikan sebagai berfokus pada memenuhi kebutuhan 

dan persyaratan, serta pada ketepatan waktu untuk 

memenuhi harapan pelanggan. Kualitas pelayanan 

berlaku untuk semua jenis layanan yang disediakan oleh 

perusahaan saat klien berada di perusahaan. Menurut 

Kasmir (2017) kualitas pelayanan di definisikan sebagai 

tindakan atau perbuatan seorang atau organisasi 

bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada 

pelanggan ataupun karyawan. Berdasarkan definisi di 

atas maka dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan 

dianggap sangat penting karena dapat berdampak baik 

atau buruk pada citra perusahaan.  

Kualitas pelayanan yang tergolong baik akan menjadi 

sebuah nilai lebih yang menguntungkan perusahaan. Hal 

ini dikarenakan jika suatu perusahaan sudah mendapat 

nilai positif di mata seseorang, maka akan memberikan 

respon yang baik, dan mungkin saja akan menjadi 

pelanggan tetap bahkan membeli berulang kali. Oleh 

karena itu, sangat penting untuk lebih memperhatikan 

aspek kepuasan pelanggan yang berkaitan dengan 

kualitas pelayanan suatu perusahaan. Misalnya, 

membangun loyalitas dan menciptakan pengalaman 

positif yang mendorong rekomendasi dari mulut ke mulut.  

Berdasarkan hal tersebut, maka dilakukan pra survey 

yang dirancang untuk mengumpulkan data langsung dari 

20 pelanggan tentang pengalaman mereka, hasil pra-

survei yang dilakukan terhadap 20 pelanggan CV 

Diamond Weddings, ditemukan bahwa mayoritas 

responden merasa pelayanan belum efektif dan 

memuaskan, dengan 60% menjawab "Tidak" untuk 

pertanyaan terkait efektivitas pelayanan. Namun, 70% 

responden menyatakan bahwa karyawan mampu 

menjawab pertanyaan pelanggan dengan tepat, dan 

75% merasa karyawan bersikap ramah dan sopan. 

Sebanyak 55% responden menganggap fasilitas yang 

dimiliki CV Diamond Weddings cukup lengkap, sementara 

60% merasa perusahaan mampu memberikan rasa aman 

bagi pelanggan. Hasil ini menunjukkan adanya area 

perbaikan, terutama dalam efektivitas pelayanan. 

berdasarkan hasil pra survey yang dilakukan oleh peneliti 

terhadap 20 pelanggan, diketahui bahwa kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh perusahaan masih belum 

memenuhi harapan pelanggan. Dari total responden, 

hanya 40% yang menyatakan puas dengan kualitas 

pelayanan yang diberikan, sementara 60% responden 

mengungkapkan ketidakpuasan mereka. Temuan ini 

menunjukkan bahwa masih banyak aspek dalam 

pelayanan yang perlu diperbaiki untuk mencapai 

kepuasan pelanggan yang lebih tinggi. Perusahaan perlu 

melakukan evaluasi mendalam terhadap setiap elemen 

pelayanan yang diberikan, serta merancang strategi 

peningkatan kualitas yang lebih efektif dan menyeluruh, 

agar pelanggan tetap setia kepada merek, karena 

dapat berpengaruh terhadap angka pelanggan yang 

menggunakan wedding organizer tersebut.  

Research Gap Promosi dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Kepuasan Pelanggan menunjukkan perbedaan 

hasil penelitian terkait pengaruh promosi terhadap 

kepuasan pelanggan. Banowati (2023) menemukan 

bahwa promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan, sedangkan Rachmat (2023) 

menyimpulkan sebaliknya, bahwa promosi berpengaruh 

positif dan signifikan. Perbedaan ini menciptakan 

research gap, yang menunjukkan adanya inkonsistensi 

dalam temuan penelitian terkait peran promosi dalam 

meningkatkan kepuasan pelanggan. Berdasarkan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Banowati (2023) secara 

signifikan tidak terdapat pengaruh antara promosi 

terhadap kepuasan pelanggan, berbeda dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Rachmat (2023) 

menunjukan terdapat pengaruh positif dan signifikan 

promosi terhadap kepuasan pelanggan. Kedua 

penelitian ini menunjukan bahwa hasil dari kedua 

penelitian terdapat pengaruh yang berbeda. 

 

II. METODE PENELITIAN 

Menurut Sugiyono (2018), metode penelitian adalah 

cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan 

kegunaan tertentu. Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif, yang melibatkan investigasi sistematis 

terhadap fenomena dengan mengumpulkan dan 

mengukur data menggunakan teknik statistik. kuantitatif 

menyelidiki masalah dengan mengukur variabel 

menggunakan angka untuk analisis statistik. Secara 

keseluruhan, metode ini memberikan dasar yang kuat 

untuk menganalisis data secara ilmiah, mengukur variabel 

dengan akurat, dan menghasilkan temuan yang valid 

mengenai pengaruh pengaruh promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap kepuasaan pelanggan di CV 

Diamond Weddings.  

Populasi penelitian adalah pelanggan CV Diamond 

Weddings, berjumlah 324 pelanggan selama periode 

2021-2023. Karena keterbatasan dana, waktu, dan 

tenaga, penelitian ini menggunakan sampel yang diambil 

dari populasi dengan teknik **probability sampling** 

(simple random sampling), yang memungkinkan 

pengambilan sampel secara acak tanpa memperhatikan 

strata populasi. Berdasarkan perhitungan menggunakan 

rumus Slovin (Sugiyono, 2021), jumlah sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 76 pelanggan. 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Uji Normalitas 
 

Tabel 1. Analisis Normalitas data dengan  

Kolmogrov-Smirnov test 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 76 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation 3.86069554 

Most Extreme Differrernces 

Absolute .086 

Positive .086 

Negative -.068 

Test Statistic .086 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

 
 

Gambar 1. Histogram Dependent Variabel 
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Berdasarkan tabel dan Histogram di atas, maka 

dapat diketahui bahwa nilai Asymp.Sig (2-tailed) 

sebesar 0,200, Sehingga nilai ini lebih besar dari 0.050 

Atau 0.200 > 0.050. maka disimpulkan bahwa nilai 

residual berdistribusi normal, dan grafik histogram 

memberikan pola distribusi yang melenceng ke kanan, 

Itu artinya data berdistribusi normal. 

 

2. Hasil Uji Koefisien Korelasi  
 

Tabel 2. Analisis Multikolinearitas Dengan Collinearity 

Statistics Kepuasan Pelanggan 
Coefficientsa 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 
Promosi .328 3.049 

Kualitas Pelayanan .328 3.049 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan tabel di atas, maka dapat diketahui 

bahwa hasil pengujian multikolinieritas diperoleh nilai 

tolerance variabel bebas yaitu Promosi dan kualitas 

pelayanan sama-sama besar 0.328, yang mana nilai 

terserbut kurang dari 1 (0.328<1). Sedangkan untuk 

VIF/Variance Inflation Factor variabel Promosi dan 

kualitas pelayanan sebesar 3.049, yang mana nilai 

tersebut kurang dari 10 (3.049 <10). Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa model rergresi ini tidak ada 

multikolinieritas dan semua variabel bebas yang 

dipakai dalam penelitian ini lolos gejala 

multikolinieritas. 

 

3. Hasil Uji Autokorelasi  
 

Tabel 3. Analisis Autokorelasi Durbin-Waston 
Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimater 

Durbin-

Watson 

1 .860a .740 .733 3.913 2.099 

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

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan output urji autokorelasi diatas, model 

regresi ini tidak ada autokorelasi, hal ini dibuktikan 

dengan nilai Durbin-Watson sebesar 2.099 yang berarti 

berada di antara interval 1,550-2,460 yaitu dengan 

keterangan tidak ada autokorelasi. 

 

4. Hasil Uji Heterodkedastisitas 

Grafik Scatterplot dibawah ini menjelaskan bahwa 

titik-titik menyebar secara acak serta tersebar baik di 

atas maupun di bawah angka nol pada sumbu (Y). 

Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model ini. 

 

 
 

Gambar 2. Hasil Analisis Heterodkedastisitas  

dengan Scatterplot 

 

5. Hasil Uji Autokorelasi  
 

Tabel 4. Analisis Regresi Linier Sederhana Variabel 

Promosi (X1) Terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Errror Beta Tolerance VIF 

1 
(Constant) 6.180 2.013  3.070 .003   

Promosi .766 .080 .743 9.553 .000 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di atas, 

maka dapat diperoleh persamaan regresi linear 

sederhana sebagai berikut: 

Y = a + bX1 

Y = 6.180 + 0,766 X1  

Dari persamaan tersebut dapat disimpulkan bahwa: 

Nilai konstanta sebesar 6.180 diartikan bahwa jika 

variabel Promosi (X1) tidak ada maka telah terdapat 

nilai Kepuasan Pelanggan (Y) sebesar 6.180 poin. 

Dan Nilai koefisien regrersi Promosi (X1) sebesar 0,766 

diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada 

perubahan pada variabel Kualitas Pelayanan (X2), 

maka setiap perubahan 1 unit pada variabel Promosi 

(X1) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada 

Kepuasan Pelanggan (Y) sebesar 0,766 poin. 

 

Tabel 5. Analisis Regresi Linier Sederhana Variabel 

Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Kepuasan 

Pelanggan (Y) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Errror Beta Tolerance VIF 

1 
(Constant) 4.310 1.483  2.906 .005   

Promosi .675 .047 .858 14.341 .000 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di atas, 

maka dapat diperoleh persamaan regrersi linear 

sederhana sebagai berikut: 

Y = a + bX2 

Y = 4.310 + 0.675X2 

Dari persamaan tersebut dapat disimpulkan bahwa: 

Nilai konstanta sebesar 4.310 diartikan bahwa jika 

variabel kualitas pelayanan (X2) tidak ada maka telah 

terdapat nilai kepuasan pelanggan (Y) sebesar 4.310 

poin, dan Nilai koefisien rergresi kualitas pelayanan 

(X2) sebesar 0.675 diartikan apabila konstanta tetap 

dan tidak ada perubahan pada variabel promosi (X1), 

maka setiap perubahan 1 unit pada variabel kualitas 

pelayanan (X2) akan mengakibatkan terjadinya 

kenaikan pada kepuasan pelanggan (Y) sebesar 0.675 

poin. 
 

6. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
 

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linier Berganda Variabel 

Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2)  

terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.652 1.582  2.308 .024 

Promosi .126 .107 .122 1.174 .244 

Kualitas Pelayanan .596 .082 .757 7.271 .000 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada tabel 

di atas, maka dapat dilihat dan didapatkan 

persamaan regreri berganda adalah sebagai berikut: 
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Y = a + b1X1 + b2X2 

Y = 3.652 + 0,126X1 + 0,596X2 

Berdasarkan persamaan di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa Nilai konstanta sebesar 3.652 

diartikan bahwa jika variable promosi (X1) dan kualitas 

pelayanan (X2) tidak ada, maka telah terdapat nilai 

kepuasan pelanggan (Y) sebesar 3.652 poin. Nilai 

Promosi (X1) 0,126. Diartikan apabila konstanta tetap 

dan tidak ada perubahan pada variabel kualitas 

pelayanan (X2). Maka setiap perubahan 1 (satu) unit 

pada variabel promosi (X1) akan mengakibatkan 

terjadinya perubahan pada kepuasan pelanggan (Y) 

sebesar Hal ini artinya jika variabel promosi (X1) 

mengalami kenaikan sebesar 1 unit, maka sebaliknya 

variabel kepuasan pelanggan akan mengalami 

penurunan sebesar 0,126 poin. Dan Nilai kualitas 

pelayanan (X2) 0,596 diartikan apabila konstanta 

tetap, dan tidak ada perubahan pada variabel 

promosi (X1), maka setiap perubahan 1 unit pada 

variabel kualitas pelayanan (X2) akan mengakibatkan 

terjadinya kenaikan pada kepuasan pelanggan (Y) 

sebesar 0,596 poin. 

 

7. Uji Koefisien Korelasi 
 

Tabel 7. Analisis Koefisien Korelasi Secara Parsial antara 

Variabel Promosi (X1) Terhadap Kepuasan  

Pelanggan (Y) 
Correlations 

 Promosi Kepuasan Pelanggan 

Promosi Pearson Correlation 1 .743** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 76 76 

Kepuasan Pelanggan Pearson Correlation .743** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 76 76 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Berdasarkan tabel diatas, maka dapat diketahui 

nilai signifikansi untuk variabel promosi (X1) terhadap 

kepuasan pelanggan (Y) adalah 0,000 < 0,05. Artinya, 

terdapat hubungan antara variabel promosi (X1) 

terhadap kepuasan pelanggan (Y). Sedangkan pada 

hasil tersebut diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 

0,743, artinya nilai tersebut berada pada interval 0,600 

– 0,799. Maka dapat disimpulkan bahwa kedua 

variabel tersebut mempunyai tingkat hubungan yang 

kuat. 

 

Tabel 8. Analisis Koefisien Korelasi Secara Parsial antara 

Variabel Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Kepuasan 

Pelanggan (Y) 
 

Correlations 

 Kualitas Pelayanan 
Kepuasan 
Pelanggan 

Kualitas Pelayanan Pearson Correlation 1 .858** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 76 76 

Kepuasan Pelanggan Pearson Correlation .858** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 76 76 

**. Correlation is significant at ther 0.01 level (2-tailed). 

 

Berdasarkan tabel diatas, maka dapat diketahui 

nilai signifikansi untuk variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) adalah 0,000 < 

0,05. Artinya, terdapat hubungan antara variabel 

Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Kepuasan 

Pelanggan (Y). Sedangkan pada hasil tersebut 

diperoleh nilai koerfisien korelasi sebesar 0,858, artinya 

nilai tersebut berada pada interval 0,800 – 1,000. Maka 

dapat disimpulkan bahwa kedua variabel tersebut 

mempunyai tingkat hubungan yang Sangat Kuat. 

 

Tabel 9. Analisis Koefisien Korelasi Secara Simultan 

antara Variabel Promosi (X1) Kualitas Pelayanan (X2) 

Terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) 
Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjursted 

R Square 

Std. 
Error of 
the 

Estimate 

Change Statistics 

Durrbin-

Watson 

R 
Square 

Change F Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 .860a .740 .733 3.913 .740 104.048 2 73 .000 2.099 

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

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat dikertahui bahwa 

nilai signifikansi F Changer 0,000 < 0,05 dan diperoleh 

nilai R (koefisien korelasi) sebesar 0,860 artinya variabel 

promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) memiliki 

hubungan yang sangat kuat terhadap kepuasan 

pelanggan (Y). 

 

8. Uji Koefisien Determinasi 
 

Tabel 10. Analisis Koefisien Determinasi Variabel 

Promosi (X1) Terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) 
Model Summaryb 

Model R 
R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate 

Change Statistics 
Durrbin-

Watson 
R Square 
Change 

F 
Change 

df1 df2 
Sig. F 

Change 

1 .743a .552 .546 5.104 .552 91.268 1 74 .000 1.640 

a. Predictors: (Constant), Promosi 

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

 

Dapat dilihat dari tabel output diatas, diketahui 

nilai Rsquare adalah sebesar 0,552. Nilai Rsquare 0,552 

ini berasal dari pengkuradratan nilai koesifisen korelasi 

atau “R” yaitu 0,743 x 0,743 = 0,552 atau sama dengan 

55,2%. Yang dapat disimpulkan variabel X1 (promosi) 

secara parsial berpengaruh terhadap variabel Y 

(kepuasan pelanggan) sebesar 55,2%. Sedangkan 

sisanya sebesar 44,8% diperngaruhi oleh variabel lain. 

Selain itu, hasil analisis koefisien determinasi 

menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X2) 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan (Y), dengan nilai R Square sebesar 0,735. Ini 

berarti kualitas pelayanan secara parsial memberikan 

kontribusi sebesar 73,5% terhadap variasi kepuasan 

pelanggan, sedangkan sisanya sebesar 26,5% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam model ini. Nilai koefisien korelasi (R) sebesar 

0,858 menunjukkan adanya hubungan yang kuat 

antara kualitas pelayanan dan kepuasan pelanggan. 

dan analisis koefisien determinasi untuk variabel 

promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap 

kepuasan pelanggan (Y). Nilai R Square sebesar 0,740 

menunjukkan bahwa secara simultan, kedua variabel 

ini berkontribusi sebesar 74% terhadap variasi dalam 

kepuasan pelanggan, dengan 26% sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. Nilai 

koefisien korelasi (R) sebesar 0,860 mengindikasikan 

adanya hubungan yang sangat kuat antara promosi, 

kualitas pelayanan, dan kepuasan pelanggan secara 

keseluruhan. 

 

9. Uji Parsial (Uji T) 

Berdasarkan hasil uji hipotesis variabel promosi (X1) 

terhadap kepuasan pelanggan (Y), diperoleh nilai t 

hitung sebesar 9,553, yang lebih besar dari t tabel 

(1,992), serta nilai signifikansi sebesar 0,000, yang lebih 

kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 

alternatif (Ha1) diterima, sementara hipotesis nol (H01) 

ditolak. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

variabel promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan (Y). Koefisien regresi yang positif 

sebesar 0,766 menunjukkan bahwa setiap 
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peningkatan dalam promosi akan meningkatkan 

kepuasan pelanggan. Hasil uji hipotesis untuk variabel 

kualitas pelayanan (X2) juga menunjukkan pengaruh 

yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Nilai t 

hitung sebesar 14,341 lebih besar dari t tabel (1,992) 

dan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05, 

sehingga hipotesis alternatif (Ha2) diterima, dan 

hipotesis nol (H02) ditolak. Koefisien regresi sebesar 

0,675 dengan nilai beta standar 0,858 mengindikasikan 

bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang 

sangat kuat terhadap kepuasan pelanggan. 

 

10. Uji Simultan (Uji F) 

Berdasarkan hasil uji simultan (uji F) pada Tabel 

4.15, nilai F hitung sebesar 104,048 lebih besar 

daripada F tabel yang bernilai 3,12, serta nilai 

signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis nol (H0) ditolak dan 

hipotesis alternatif (Ha) diterima, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

secara simultan antara variabel promosi (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) terhadap kepuasan 

pelanggan (Y). Ini berarti kedua variabel independen 

tersebut secara bersama-sama mempengaruhi tingkat 

kepuasan pelanggan. 

 

B. Pembahasan 

1. Pengaruh Promosi (X1) Terhadap Kepuasan 

Pelanggan (Y) 

Berdasarkan hasil uji t yang sudah dilakukan 

menyatakan bahwa secara parsial variabel X1 

(Promosi) berpengaruh signifikan terhadap variabel 

Y (Kepuasan Pelanggan) dengan peroleh uji t 

diketahui nilai t hitung > t tabel yaitu 9.553 > 1.992 

dengan nilai signifikansi dari variabel X1 Promosi 

sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 atau 5%. Hal ini 

berarti bahwa Ha1 diterima dan Ho1 ditolak. Maka 

dapat disimpulkan bahwa secara parsial promosi 

(X1) berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan (Y). Hasil penelitian yang penulis 

lakukan ini, jurnal tersebut didukung oleh penelitian 

yang dilakukan oleh Handoko (2017) yang 

menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

Menurut jurnal dari Nasution dan Rinaldi (2021) 

yang mengatakan bahwa variabel promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan. 

 

2. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap 

Kepuasan Pelanggan (Y) 

Berdasarkan hasil uji t yang sudah dilakukan 

menyatakan bahwa secara parsial variabel X2 

(Kualitas Pelayanan) berperngaruh signifikan 

terhadap variabel Y (Kepuasan Pelanggan) 

dengan peroleh uji t diketahui nilai t hitung > t tabel 

yaitu 14.341 > 1.992 dengan nilai signifikansi dari 

variabel X2 Kualitas Pelayanan sebesar 0,000 lebih 

kecil dari 0,05 atau 5%. Maka dapat disimpulkan 

bahwa secara parsial Kualitas Pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. Hal ini berarti bahwa Ha2 diterima dan 

Ho2 ditolak. Hasil penelitian yang penulis lakukan 

ini, mendukung hasil penelitian yang telah 

dilakukan oleh Amalia (2021), menyatakan bahwa 

kualitas layanan yang baik apabila sebuah 

perusahaan tersebut dapat memenuhi kebutuhan 

pelanggan dengan lebih baik. Kualitas pelayanan 

terhadap pelanggan berpengaruh besar terhadap 

kepuasan pelanggan. Jadi dapat dinyatakan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

Hasil penelitian ini juga sesuai dengan 

penelitian yang telah dilakukan oleh Santosa dan 

Mashyuni (2021) mengatakan bahwa kualitas 

pelayanan merupakan totalitas dari bentuk 

karakteristik barang dan jasa yang menunjukan 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan 

pelanggan, baik yang nampak jelas maupun yang 

tersembunyi. Kualitas pelayanan terhadap 

pelanggan berpengaruh besar terhadap 

kepuasan pelanggan. Jadi dapat dinyatakan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

 

3. Pengaruh Promosi (X1) Kualitas Pelayanan (X2) 

Terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan 

bahwa promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

berpengaruh positif terhadap kepuasan 

pelanggan (Y) dengan diperoleh persamaan 

rergresi Y = 3.652 + 0,126X1 + 0,596X2, nilai korelasi 

sebesar 0,743 artinya variabel bebas dengan 

variabel terikat memiliki tingkat hubungan yang 

kurat dengan koefisien determinasi sebesar 55,2%. 

Sedangkan sisanya sebesar 44,8% dipengaruhi 

variabel lain. uji f yang sudah dilakukan 

menyatakan bahwa secara simultan variabel X1 

(promosi) dan variabel X2 (kualitas pelayanan) 

berpengaruh signifikan terhadap variabel Y 

(kepuasan pelanggan) dengan peroleh uji t 

diketahui nilai f hitung > f tabel yaitu 104.048 > 3,12 

dengan nilai signifikansi dari variabel X1 Promosi 

sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 atau 5%. Maka 

dapat disimpulkan bahwa secara simultan promosi 

dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan. Hal ini berarti 

bahwa Ha3 diterima dan Ho3 ditolak.  

Hasil penelitian ini juga sesuai dengan 

penelitian yang telah dilakukan oleh Faradina dan 

Satrio (2016) dengan hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa ada pengarurh promosi dan 

kualitas pelayanan terhadap kepuasan 

pelanggan. Jadi dapat dinyatakan bahwa 

promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan 

penelitian yang telah dilakukan oleh Aulia dan 

Furyanah (2022) dengan hasil penelitian yang 

mengatakan bahwa kualitas produk dan kualitas 

pelayanan secara simultan mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

 
IV. SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data, dapat disimpulkan 

bahwa promosi (X1) berpengaruh signifikan secara 

parsial terhadap kepuasan pelanggan (Y), dengan 

persamaan regresi Y = 6,180 + 0,766 X1, di mana nilai t 

hitung sebesar 9,553 melebihi t tabel (1,992) dan nilai 

signifikansi 0,000 kurang dari 0,05, sehingga H01 ditolak 

dan Ha1 diterima. Selain itu, kualitas pelayanan (X2) 

juga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

kepuasan pelanggan (Y), dengan persamaan regresi 

Y = 4,310 + 0,675 X2, nilai t hitung sebesar 14,341 lebih 

besar dari t tabel (1,992) dan nilai signifikansi 0,000 

lebih kecil dari 0,05, sehingga H02 ditolak dan Ha2 

diterima. Secara simultan, promosi (X1) dan kualitas 
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pelayanan (X2) mempengaruhi kepuasan pelanggan 

(Y) secara signifikan, dengan persamaan regresi Y = 

3,652 + 0,126 X1 + 0,596 X2 dan nilai koefisien 

determinasi sebesar 55,2%, sedangkan sisanya 44,8% 

dipengaruhi oleh variabel lain. Hal ini didukung oleh 

nilai F hitung sebesar 104,048 yang lebih besar dari F 

tabel (3,12) dan nilai signifikansi 0,000 yang lebih kecil 

dari 0,05, sehingga H03 ditolak dan Ha3 diterima, 

menunjukkan adanya pengaruh signifikan secara 

simultan antara promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap kepuasan pelanggan di CV Diamond 

Weddings. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa baik promosi 

maupun kelaitas pelayanan secara signifikan 

mempengaruhi pelanggan di CV Diamond Weddings. 

Promosi berperan penting dalam meningkatkan 

kepuasaan pelanggan, tetapi kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh yang lebih besar, penelitian ini 

memberikan wawasan yang berguna untuk 

Perusahaan dalam merancang strategi pemasaran 

dan meningkatkan layanan guna meningkatkan 

kepuasaan pelanggan secara keseluruhan.  

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar CV 

Diamond Weddings fokus pada pengembangan 

strategi promosi yang lebih efektif dan terarah, serta 

peningkatan aspek-aspek kualitas pelayanan yang 

paling mempengaruhi kepuasan pelanggan. 

Penelitian selanjutnya sebaiknya mengeksplorasi 

berbagai jenis promosi dan faktor spesifik dari kualitas 

pelayanan, serta mengidentifikasi variabel lain yang 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan, seperti 

harga atau pengalaman pelanggan sebelumnya. 

Selain itu, studi perbandingan dengan perusahaan 

sejenis dan evaluasi jangka panjang dari perubahan 

strategi dapat memberikan wawasan tambahan 

mengenai dampak terhadap kepuasan pelanggan 

dan efektivitas tindakan yang diambil. 
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