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ABSTRACT

This study aims to examine the relationship between promotional strategies and product
quality on customer loyalty at Burjo Kijing. A quantitative approach using a correlational
method is employed to test the contribution of promotional strategy variables (X;) and
product quality (Xz) to customer loyalty (Y). The population of the study includes all
customers, with a sample size of 36 respondents. Data were collected through a Likert scale
questionnaire and analyzed using multiple linear regression and Pearson correlation tests
with SPSS Statistic 30. The results indicate that promotional strategies and product quality
have a strong and significant positive relationship with customer loyalty. The implications
of this study emphasize the importance of optimizing digital promotional strategies and
maintaining consistent product quality to strengthen customer loyalty. These findings can
serve as a guide for culinary entrepreneurs in designing business strategies focused on long-
term customer satisfaction.

Keywords: Promotional Strategies, Product Quality, Customer Loyalty, Correlational
Analysis, Burjo Kijing.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan mengkaji hubungan antara strategi promosi dan kualitas
produk terhadap loyalitas pelanggan di Burjo Kijing. Pendekatan kuantitatif dengan
metode korelasional digunakan untuk menguji kontribusi variabel strategi promosi
(X1) dan kualitas produk (X;) terhadap loyalitas pelanggan (Y). Populasi penelitian
meliputi seluruh pelanggan dengan sampel sebanyak 36 responden. Data
dikumpulkan melalui kuesioner ber-skala Likert dan dianalisis menggunakan
regresi linier berganda serta uji korelasi Pearson dengan SPSS Statistic 25. Hasil
menunjukkan bahwa strategi promosi dan kualitas produk memiliki hubungan
positif yang kuat dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Implikasi penelitian
menekankan pentingnya mengoptimalkan strategi promosi digital dan menjaga
konsistensi kualitas produk untuk memperkuat loyalitas pelanggan. Temuan ini
dapat menjadi panduan bagi pelaku usaha kuliner dalam merancang strategi bisnis
yang fokus pada kepuasan pelanggan jangka panjang.

Kata Kunci: Strategi Promosi, Kualitas Produk, Loyalitas Pelanggan, Analisis
Korelasional, Burjo Kijing.

PENDAHULUAN

Dalam beberapa tahun terakhir,
industri makanan di Indonesia, terutama di
kota-kota  besar seperti  Solo, telah
berkembang pesat, dengan banyak restoran
dan kafe baru bermunculan, sehingga
persaingan semakin ketat. Burjo Kijing Solo,
yang dikenal dengan menu khas dan harga
terjangkau, perlu menghadapi tantangan
untuk tetap bersaing melalui strategi
promosi dan peningkatan kualitas produk
guna meningkatkan loyalitas pelanggan.
Loyalitas pelanggan adalah faktor kunci
yang menentukan keberhasilan jangka
panjang bisnis, karena pelanggan setia tidak
hanya terus membeli produk tetapi juga
merekomendasikan bisnis tersebut. Strategi
promosi yang efektif, termasuk pemanfaatan
media sosial dan kolaborasi dengan
influencer, penting untuk menarik pelanggan

baru dan mempertahankan yang ada.
Kualitas produk, yang mencakup rasa,
penyajian, kebersihan, dan inovasi, juga

berperan  besar dalam  menciptakan
pengalaman  positif bagi  pelanggan.
Penelitian ini  bertujuan menganalisis
hubungan antara strategi promosi dan

kualitas produk dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan, serta menjadi panduan
bagi manajemen Burjo Kijing dalam
merancang strategi yang lebih efisien untuk
meningkatkan daya saing di pasar kuliner
yang selalu berubah.

LANDASAN TEORI
1. Pemasaran

Pemasaran adalah proses terencana
yang mencakup penciptaan, komunikasi,
penyampaian, dan pertukaran nilai barang
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dan jasa untuk memenuhi kebutuhan
konsumen (Kotler dan Keller, 2016).
Pemasaran juga melibatkan interaksi sosial
untuk memenuhi keinginan individu dan
kelompok (American Marketing Society,
2016).

2. Promosi

Promosi adalah komunikasi yang
membujuk konsumen tentang produk dan
merupakan bagian dari bauran pemasaran
(Stanton, 2019). Burjo Kijing memanfaatkan
media sosial dan kolaborasi dengan
influencer untuk meningkatkan pengenalan
merek.

3. Kualitas Produk

Kualitas produk mencakup
karakteristik yang memenuhi kebutuhan
konsumen, termasuk daya tahan dan
keandalan (Kotler dan Keller, 2017).
Kualitas yang baik berpengaruh langsung
terhadap kepuasan pelanggan. Burjo Kijing
menjaga kualitas dengan mengurangi bahan
baku terbuang dan menambah variasi menu.

4. Loyalitas Pelanggan

Loyalitas pelanggan adalah komitmen
konsumen untuk terus membeli produk,
tercermin dari pembelian berulang (Kotler
dan Keller, 2016). Untuk mencapai loyalitas,
perusahaan harus memberikan pelayanan
berkualitas dan memenuhi kebutuhan
pelanggan. Burjo Kijing menjaga loyalitas
melalui acara kolaboratif dan menciptakan
suasana nyaman, serta menggunakan strategi
soft selling di platform TikTok

METODE PENELITIAN

Populasi penelitian terdiri dari individu
yang telah membeli makanan atau minuman
di  Burgjo Kijing. Sampel diambil
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menggunakan metode purposive sampling,
dengan jumlah responden sebanyak 36
orang, Pengumpulan data dilakukan melalui
kuesioner yang menggunakan skala Likert
untuk mengukur pendapat responden.
Teknik analisis data yang digunakan adalah
regresi linier berganda untuk mengetahui
hubungan antara variabel terikat (loyalitas
pelanggan) dan dua variabel bebas (strategi
promosi dan kualitas produk). Pengujian
hipotesis meliputi uji koefisien determinasi
untuk menilai variasi yang dijelaskan model
regresi, uji simultan (Uji F) untuk menguji
pengaruh bersama seluruh variabel bebas,
dan uji parsial (Uji t) untuk mengidentifikasi
pengaruh individual masing-masing variabel
bebas. Hasil pengujian validitas dan
reliabilitas instrumen menunjukkan bahwa
kuesioner mampu mengukur dengan akurat
dan konsiste.

HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Penelitian
Populasi yang menjadi sampel pada
riset ini ialah konsumen yang pernah
berkunjung atau merasakan makanan dan
minuman di Burjo Kijing Solo. Peneliti
mengumpulkan data responden dengan
mendistribusikan angket secara online
maupun offline melalui Google Form. Data
dalam penelitian ini dikumpulkan selama
tiga hari, mulai dari 20 April 2025 hingga 22
April 2025. Teknik purposive sampling
digunakan dalam riset ini, yaitu metode di
mana  pemilihan  sampel  dilakukan
berdasarkan kriteria atau syarat tertentu
yang telah ditetapkan sebelumnya. Dengan
metode ini, penentuan sampel didasarkan
pada pertimbangan khusus yang relevan
dengan tujuan penelitian. Melalui Google
Form, terkumpul sebanyak 36 responden
yang mengisi kuesioner. Peneliti
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menggunakan perangkat lunak SPSS
Statistics 25 untuk menganalisisa data
responden. Peneliti melakukan distribusi
data responden berdasarkan beberapa
kategori, yaitu:

1.  Berdasarkan usia responden

2. Berdasarkan jenis  kelamin
responden

3.  Berdasarkan pekerjaan
responden

B. Pembahasan Hasil Penelitian
1.  Uji Validitas

Nomor r tabel

Pertanyaan

Variabel T hitung Keterangan

Promosi (X;) 1 0,787 0,3291 Valid
2 0.855 0,3291 Valid
3 0.763 0,3291 Valid
4 0.758 0,3291 Valid
5 0.766 0,3291 Valid
Kualitas Produk (X2) 6 0.831 0,3291 Valid
7 0,839 0,3291 Valid
8 0.844 0,3291 Valid
9 0.917 0,3291 Valid
10 0,886 0,3291 Valid
Loyalitas Pelanggan (Y) 11 0.877 0,3291 Valid
12 0.863 0,3291 Valid
13 0,819 0,3291 Valid
14 0.881 0,3291 Valid
15 0,865 0,3291 Valid

Sumber: Data Primer Diolah, 2025.

Ketiga tabel output SPSS di atas
menunjukkan korelasi antara masing-
masing indikator terhadap total konstruk
memberikan hasil yang signifikan atau lebih
kecil dari (< 0,05). Dengan demikian, dapat
disimpulkan  bahwa  setiap indikator
pernyataan terbukti valid.

2. Uji Reliabilitas

Tabel Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha  Keterangan
Promosi (X1) 0.838 Reliabel
Kualitas Produk (X2) 0,914 Reliabel
Loyalitas Pelanggan (Y) 0912 Reliabel

Sumber: Data Primer Diolah, 2025
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Hasil uji reliabilitas dianggap reliabel
jika nilai  Crombach Alpha > 0,70.
Berdasarkan tabel di atas, memperlihatkan
bahwa nilai Cronbach alpha (Based on
Standarized Items) variabel promosi sebesar
84,7% atau 0,847 > 0,70. Dari perhitungan
ini bisa dipastikan bahwa variabel promosi
(X1) dapat dikatakan reliabel. Berdasarkan
tabel di atas, menunjukkan bahwa nilai
Cronbach alpha (Based on Standarized
Items) variabel kualitas produk sebesar
91,5% atau 0,915 > 0,70. Dari perhitungan
ini bisa dipastikan bahwa variabel kualitas
produk (X2) dapat dikatakan reliabel.
Berdasarkan tabel di atas, memperlihatkan
bahwa nilai Cronbach alpha (Based on
Standarized  Items) variabel loyalitas
pelanggan sebesar 91,3% atau 0,913 > 0,70.
Dari perhitungan ini bisa dipastikan bahwa
variabel loyalitas pelanggan (Y) dapat
dikatakan reliabel.

3.  Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Model

Understandarized  Standarized t Sig.

Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 0,685 2,443 0281 0,781
Promosi (X1) 0411 0,169 0.363 2431 0021
Kualitas Produk (X3) 0,511 0,156 0.489 3,279 0,002

a. Dependet Variabel: Loyalitas Pelanggan

Sumber: Data Primer Diolah, 2025.

Hasil dari analisis tersebut dapat
diketahui persamaan model regresi:

Y=0a+p1Xi+BXo+e
Y = 0,685+ 0,411X; + 0,511X>

Berdasarkan  persamaan  analisis
regresi linear berganda di atas, maka
interpretasi  koefisien  regresi  dapat

dijelaskan sebagai berikut:
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a) Konstanta (0,685)

Nilai konstanta (o) tidak signifikan
secara statistik (p = 0.781). Artinya, jika
Promosi dan Kualitas Produk bernilai 0,
Loyalitas Pelanggan diprediksi sebesar
0,685, tetapi nilai ini tidak memiliki
pengaruh yang bermakna.

b)  Promosi (Bi1=0,411)

Koefisien regresi promosi signifikan
(p = 0,021). Artinya, setiap peningkatan 1
unit  Promosi, Loyalitas  Pelanggan
meningkat 0,411 unit (asumsi variabel lain
tetap). Standardized Beta (0.363) artinya
Promosi memiliki pengaruh  moderat
terhadap Kualitas Produk

¢)  Kualitas Produk (B> =0.511)

Koefisien regresi Kualitas Produk
sangat signifikan (p = 0.002). Setiap
peningkatan 1 unit Kualitas Produk,
Loyalitas Pelanggan meningkat 0.511 unit
(asumsi variabel lain tetap). Standardized
Beta (0.489) artinya Kualitas Produk
memiliki pengaruh lebih kuat dibandingkan
Promosi.

Ujit

Hasil uji t pengujian hipotesis dengan
confidence interval 95% serta tingkat
signifikansi a = 0,05 atau 5% menunjukkan
hasil sebagai berikut:
a.  Promosi (Sig. =0,021)

Nilai-p = 0,021 < 0,05. Artinya
Promosi memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Loyalitas Pelanggan.

b.  Kualitas Produk (Sig. = 0,002)

Nilai-p = 0,002 < 0,05 Artinya
Kualitas Produk memiliki pengaruh sangat
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan.
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Pengaruhnya lebih kuat dibandingkan
Promosi karena nilai t lebih tinggi.

Uji R?

Model S ry
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 0,785 0616 0,593 2,33789
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi

Sumber: Data Primer Diolah, 2025.

Tabel hasil wji R?> di atas
memperlihatkan bahwa nilai R Square
sebesar 0,616 atau 61,6%, yang berarti
variasi pada variabel terikat Loyalitas
Pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel
bebas Promosi dan Kualitas Produk sebesar
61,6%. Kedua variabel bebas ini
mempengaruhi  variabel terikat sebesar
61,6%. Sedangkan sisanya, yaitu 38,4%,
dipengaruhi oleh faktor lain di luar model,
seperti harga, layanan pelanggan, atau
variabel lain yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.

Uji F

ANOVA2

Model SumOf —,, Mean F  sig
Squares Square
26.454 <001t

289.186 2 144.593
180.370 33 5.466

1 Regression
Residual

Total 469.556 35
a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi

Sumber: Data Primer Diolah, 2025.

Berdasarkan tabel hasil uji F di atas,
dapat disimpulkan bahwa Promosi dan
Kualitas Produk secara bersama-sama
memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel Loyalitas Pelanggan dengan nilai
signifikansi 0,001 yang lebih kecil dari 0,05.
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4.  Analisis Korelasional

Tabel Hasil Uji Korelasional

ANOVA?
Sum Of

Mean

Model df F Sig.
Squares Square
1 Regression 289.186 2 144.593 26.454  <,001®
Residual 180.370 33 5.466
Total 469.556 35

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi

Sumber: Data Primer Diolah, 2025.

Berdasarkan tabel hasil uji F di atas,
dapat disimpulkan bahwa Promosi dan
Kualitas Produk secara bersama-sama
memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel Loyalitas Pelanggan dengan nilai
signifikansi 0,001 yang lebih kecil dari 0,05.

5. Analisis Korelasional

Tabel Hasil Uji Korelasional

Promosi

Kualitas Loyalitas

Produk Pelanggan

Promosi Pearson 1 0,691 0,700

Correlation

Sig. (2-tailed) <,001 <.001

N 36 36 36
Kualitas Produk Pearson 0,691 1 0,740

Correlation

Sig. (2-tailed) <,001 <.001

N 36 36 36
Loyalitas Pelanggan Pearson 0,700 0,740 1

Correlation

Sig. (2-tailed) <,001 <,001

36 36 36
Sumber: Data Primer Diolah, 2025
Berdasarkan  hasil uji  Pearson

Correlation, dapat dinyatakan bahwa:
a. Hubungan antara Promosi terhadap
Loyalitas Pelanggan
Koefisien Korelasi Pearson: 0.700.
Arah Hubungan: Positif (nilai +0.700).
Signifikan (p < 0.001). Artinya, Promosi
memiliki hubungan positif yang kuat dengan
Loyalitas Pelanggan. Peningkatan Promosi
berkaitan dengan peningkatan Loyalitas
Pelanggan.
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b. Hubungan antara Kualitas Produk
terhadap Loyalitas Pelanggan
Koefisien Korelasi Pearson: 0.740.

Arah Hubungan: Positif (nilai +0.740).

Signifikan (p < 0.001). Artinya, hubungan

positif sangat kuat antara Kualitas Produk

dan Loyalitas Pelanggan. Semakin tinggi
mutu produk, maka semakin besar pula

tingkat loyalitas pelanggan.

KESIMPULAN

Hasil riset mengenai hubungan antara
strategi promosi dan kualitas produk
terhadap loyalitas pelanggan di Burjo Kijing
Solo memperlihatkan bahwa strategi
promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan.  Setiap
peningkatan dalam aktivitas promosi
terbukti mampu meningkatkan loyalitas
pelanggan secara nyata. Kualitas produk
juga memberikan dampak positif dan
memiliki  pengaruh yang lebih kuat
dibandingkan strategi promosi dalam
mendorong loyalitas pelanggan. Hal ini
mengindikasikan bahwa pelanggan sangat
memperhatikan  kualitas produk dalam
mempertahankan kesetiaan mereka.
Hubungan antara ketiga variabel tersebut
menunjukkan korelasi positif dan kuat,
maka dapat disimpulkan peningkatan
promosi dan kualitas produk berkontribusi
pada peningkatan loyalitas pelanggan di
Burjo Kijing Solo. Berdasarkan temuan dari
penelitian ini, beberapa masukan yang dapat
disampaikan adalah  sebagai  berikut:
Pertama, Burjo Kijing Solo disarankan
untuk terus meningkatkan dan menjaga
kualitas produknya secara konsisten, dengan
memperhatikan aspek rasa, penyajian,
kebersihan, dan inovasi menu. Evaluasi
berkala terhadap kualitas produk perlu
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dilakukan untuk memastikan kepuasan
pelanggan tetap terjaga. Kedua, dalam hal
promosi, Burjo Kijing perlu lebih
memaksimalkan penggunaan media digital
seperti Instagram, TikTok, dan kerja sama
dengan influencer untuk meningkatkan
jangkauan pasar dan memperkuat brand
awareness. Konten promosi harus dibuat
kreatif, informatif, dan menarik untuk
membangun engagement yang lebih baik
dengan pelanggan. Ketiga, manajemen
Burjo Kijing harus memperhatikan aspek-
aspek lain yang bisa mendorong loyalitas
pelanggan, seperti pelayanan yang ramah,
kenyamanan tempat, harga yang bersaing,
serta kecepatan pelayanan. Terakhir, untuk
memperkuat hubungan emosional dengan
pelanggan, Burjo Kijing dapat mengadakan
event interaktif atau program loyalitas
seperti sistem poin, giveaway, atau acara
komunitas yang melibatkan pelanggan
secara langsung.
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