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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh strategi promosi berbayar, kualitas konten, dan 

testimoni online terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka Palembang. Pesatnya perkembangan 

teknologi digital serta pemanfaatan platform pencarian kos seperti Mamikos telah mengubah cara 

masyarakat dalam memilih hunian, sehingga pengelola kos perlu menerapkan strategi pemasaran digital 

yang lebih efektif. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei yang 

melibatkan 89 responden penghuni Kos Adzka Palembang. Data diperoleh melalui penyebaran 

kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan aplikasi SPSS versi 24, 

serta didukung oleh uji validitas, reliabilitas, dan asumsi klasik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi promosi berbayar, kualitas konten, dan testimoni online secara individual berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap peningkatan pelanggan. Selain itu, secara bersama-sama ketiga variabel tersebut 

juga memberikan pengaruh yang positif dan signifikan terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka 

Palembang. Temuan ini menegaskan bahwa penerapan promosi digital yang tepat, konten yang 

informatif dan menarik, serta testimoni online yang terpercaya berperan penting dalam meningkatkan 

minat dan kepercayaan calon penghuni. 

 

Kata Kunci:  Strategi Promosi Berbayar; Kualitas Konten; Testimoni Online; Peningkatan Pelanggan. 

 

Abstract 

This study aims to examine the effect of paid promotion strategies, content quality, and online 

testimonials on the increase in customers of Kos Adzka Palembang. The rapid development of digital 

technology and the use of boarding house search platforms such as Mamikos have changed consumer 

behavior in choosing accommodation, requiring boarding house managers to implement more effective 

digital marketing strategies. This research employed a quantitative approach using a survey method 

involving 89 respondents who are residents of Kos Adzka Palembang. Data were collected through 

questionnaires and analyzed using multiple linear regression with the assistance of SPSS version 24, 

supported by validity, reliability, and classical assumption tests. The results show that paid promotion 

strategies, content quality, and online testimonials individually have a positive and significant effect on 

customer growth. Furthermore, simultaneously, these three variables also have a positive and 

significant influence on the increase in customers of Kos Adzka Palembang. These findings indicate that 

appropriate digital promotion, high-quality content, and credible online testimonials play an important 

role in increasing prospective tenants’ interest and trust. 

 

Keywords: Paid Promotion Strategy; Content Quality; Online Testimonials; Customer Growth. 

 

PENDAHULUAN   
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi yang semakin pesat telah membawa 

perubahan signifikan terhadap perilaku konsumen, khususnya dalam memperoleh informasi dan 

mengambil keputusan pembelian. Berdasarkan data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII) tahun 2024, tingkat penetrasi internet di Indonesia mencapai 79,5%, yang menunjukkan bahwa 
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internet telah menjadi bagian penting dalam kehidupan masyarakat. Kondisi ini mendorong pelaku 

usaha untuk memanfaatkan digital marketing sebagai strategi dalam meningkatkan daya saing bisnis. 

Digital marketing merupakan kegiatan pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital dan platform 

berbasis internet untuk menjangkau konsumen secara lebih luas, efektif, dan terukur (Akbari, 2025). 

Dalam konteks ini, industri kos-kosan juga mengalami perubahan, di mana calon penghuni cenderung 

menggunakan platform digital seperti Mamikos untuk mencari informasi hunian secara cepat dan 

praktis. 

Fenomena meningkatnya penggunaan platform digital dalam pencarian kos ditunjukkan dengan 

pertumbuhan pengguna aktif aplikasi Mamikos yang mencapai 6,1 juta pada tahun 2024. Namun 

demikian, fluktuasi jumlah kunjungan pengguna yang terjadi pada tahun 2025 menunjukkan adanya 

tantangan dalam mempertahankan minat konsumen. Hal ini mengindikasikan bahwa pelaku usaha kos, 

termasuk Kos Adzka Palembang, perlu menerapkan strategi pemasaran digital yang lebih efektif untuk 

menarik dan mempertahankan pelanggan. Dalam teori pemasaran, Kotler dan Keller (2022) menyatakan 

bahwa keberhasilan pemasaran tidak hanya ditentukan oleh kemampuan menarik perhatian konsumen, 

tetapi juga oleh kemampuan membangun kepercayaan melalui interaksi yang berkelanjutan. 

Salah satu strategi yang banyak digunakan dalam pemasaran digital adalah strategi promosi 

berbayar. Promosi berbayar merupakan bentuk pemasaran di mana perusahaan membayar platform 

digital untuk menampilkan iklan kepada target audiens tertentu, sehingga dapat meningkatkan visibilitas 

dan jangkauan pasar secara lebih luas (Jushermi et al., 2024). Selain itu, kualitas konten juga menjadi 

faktor penting dalam menarik minat konsumen. Konten yang informatif, menarik, dan relevan dapat 

membentuk persepsi positif serta meningkatkan kepercayaan calon pelanggan terhadap suatu produk 

atau jasa (Hati et al., 2023). Tidak kalah penting, testimoni online dari pelanggan sebelumnya juga 

berperan sebagai bentuk bukti sosial yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, karena konsumen 

cenderung mempercayai pengalaman orang lain sebelum melakukan transaksi (Tanuwijaya et al., 2023). 

Meskipun berbagai penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi berbayar, kualitas konten, 

dan testimoni online berpengaruh positif terhadap peningkatan pelanggan, terdapat perbedaan hasil 

penelitian (research gap) yang menunjukkan bahwa tidak semua variabel tersebut memberikan pengaruh 

yang signifikan. Beberapa penelitian menemukan adanya pengaruh negatif atau tidak signifikan 

terhadap peningkatan pelanggan (Lin, 2025; Cahyani et al., 2025; Wang et al., 2025). Perbedaan temuan 

ini menunjukkan bahwa masih diperlukan penelitian lebih lanjut untuk menguji kembali pengaruh ketiga 

variabel tersebut dalam konteks yang berbeda, khususnya pada bisnis kos di Kota Palembang. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian ini berfokus pada bagaimana strategi promosi 

berbayar, kualitas konten, dan testimoni online memengaruhi peningkatan pelanggan Kos Adzka 

Palembang, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini juga bertujuan untuk menganalisis 

efektivitas ketiga variabel tersebut dalam meningkatkan jumlah pelanggan di era digital. Secara teoritis, 

penelitian ini mengacu pada konsep manajemen pemasaran yang menyatakan bahwa pemasaran 

merupakan proses perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian kegiatan untuk menciptakan pertukaran 

yang menguntungkan dengan konsumen (Rahmawati, 2023), serta didukung oleh konsep digital 

marketing yang menekankan pentingnya pemanfaatan teknologi dalam menjangkau pasar secara lebih 

efektif. 

Berdasarkan uraian tersebut, hipotesis dalam penelitian ini adalah bahwa strategi promosi 

berbayar, kualitas konten, dan testimoni online diduga memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan pelanggan. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi baik secara teoritis maupun praktis dalam pengembangan strategi pemasaran digital, 

khususnya bagi pelaku usaha kos dalam meningkatkan daya saing dan jumlah pelanggan di era digital. 

 

METODE  
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan 

pendekatan asosiatif untuk menganalisis pengaruh strategi promosi berbayar, kualitas konten, dan 

testimoni online terhadap peningkatan pelanggan. Penelitian dilakukan di Kos Adzka Palembang pada 

periode Oktober 2025 hingga Januari 2026. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat dan 

penghuni Kos Adzka Palembang, dengan jumlah sampel sebanyak 89 responden yang ditentukan 

menggunakan teknik sampling jenuh, di mana seluruh populasi dijadikan responden . Data yang 

digunakan merupakan data kuantitatif yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner dengan skala Likert 

(1–5) . Teknik analisis data dilakukan menggunakan bantuan SPSS, meliputi uji validitas dan 

http://openjournal.unpam.ac.id/index.php/DRB/index


Jurnal Disrupsi Bisnis, Vol.9, No.5 Sept.-Okt. 2026 (932-938) DOI: http://dx.doi.org/10.32493/drb.v9i5.62388 

 

http://openjournal.unpam.ac.id/index.php/DRB/index                                    Copyright © pada Penulis 

934 

reliabilitas, uji asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas), analisis regresi 

linear berganda, serta pengujian hipotesis melalui uji t dan uji F untuk mengetahui pengaruh antar 

variabel secara parsial dan simultan . 

 

HASIL dan PEMBAHASAN  

Analisis Regresi Linear Berganda 
Regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh beberapa variabel independen 

terhadap satu variabel dependen dalam satu model penelitian. 
Tabel 1. Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa  

Model 
Unstandardized Coefficients  Standardized Coefficients 

T Sig 
B Std. Error Beta  

1 (constant) .578 1.208  .478 .634 

Promosi berbayar .335 .107 .300 3.141 .002 

Kualitas konten  .283 .108 .273 2.619 .010 

Testimoni online  .370 .096 .369 3.864 .000 

a. Dependent Variabel: Peningkatan Pelanggan 

Sumber: Data Diolah Output SPSS Versi 24 (2026) 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa hasil analisis regresi linear berganda 

menghasilkan persamaan Y = 0,578 + 0,335 promosi berbayar + 0,283 kualitas konten + 0,370 testimoni 

online + e. Nilai konstanta sebesar 0,578 menunjukkan bahwa ketika seluruh variabel independen 

dianggap konstan, maka peningkatan pelanggan bernilai 0,578. Koefisien regresi promosi berbayar 

(0,335), kualitas konten (0,283), dan testimoni online (0,370) masing-masing bernilai positif dan 

signifikan, yang berarti setiap peningkatan pada masing-masing variabel tersebut akan meningkatkan 

jumlah pelanggan, dengan asumsi variabel lainnya tetap. 

 

Uji Parsial atau Uji t 

Uji t digunakan untuk menilai pengaruh setiap variabel independen secara individual terhadap 

variabel dependen pada taraf signifikansi 5%. Dalam penelitian ini uji t dilakukan untuk menguji 

pengaruh variabel independent yaitu variabel Promosi Berbayar (X1), Kualitas Konten (X2), dan 

Testimoni Online (X3) terhadap variabel dependen yaitu Peningkatan Pelanggan (Y). 
Tabel 2. Hasil Uji Parsial atau Uji t 

Variabel  Koefisien Regresi thitung Sig. 

Promosi berbayar 0.335 3.141 0.002 

Kualitas konten 0.283 2.619 0.010 

Testimoni online 0.370 3.864 0.000 

a. Dependent Variabel: Peningkatan Pelanggan 

Sumber: Data Diolah Output SPSS Versi 24 (2026) 

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) pada Tabel diatas, seluruh variabel independen memiliki 

nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, sehingga H₀ ditolak dan H₁ diterima. Variabel promosi berbayar 

(Sig. 0,002; t hitung 3,141), kualitas konten (Sig. 0,010; t hitung 2,619), dan testimoni online (Sig. 0,000; 

t hitung 3,864) masing-masing terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan 

pelanggan, yang juga didukung oleh nilai koefisien regresi yang positif. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa secara parsial seluruh variabel independen memberikan kontribusi signifikan 

terhadap peningkatan pelanggan. 

 
Uji Simultan atau Uji F 

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen secara bersama-sama terhadap 

variabel dependen pada taraf signifikansi 5%. 
Tabel 3. Hasil Uji Simultan atau Uji F 

Variabel  Koefisien Regresi Fhitung Sig. 

Promosi berbayar 0.335 95.148 0.000 

Kualitas konten 0.283   

Testimoni online 0.370   

Sumber: Data Diolah Output SPSS Versi 24 (2026) 
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Berdasarkan Tabel diatas, hasil uji simultan menunjukkan nilai F hitung sebesar 95,148 dengan 

signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak dan H₁ diterima. Hal ini berarti promosi berbayar, kualitas 

konten, dan testimoni online secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

pelanggan. Selain itu, seluruh variabel independen memiliki koefisien regresi positif dan nilai 

signifikansi uji t < 0,05, yang menunjukkan bahwa masing-masing variabel juga memberikan kontribusi 

nyata. Dengan demikian, model regresi yang digunakan dinilai layak untuk menjelaskan hubungan antar 

variabel. 

 
Pembahasan 

Pengaruh Strategi Promosi Berbayar terhadap Peningkatan Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi berbayar berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka Palembang. Hal ini berarti bahwa semakin 

efektif penggunaan promosi berbayar melalui platform digital seperti Google Ads atau media sosial, 

maka semakin tinggi pula peningkatan jumlah pelanggan. Promosi berbayar mampu meningkatkan 

visibilitas dan jangkauan informasi kos sehingga lebih mudah ditemukan oleh calon pelanggan. Selain 

itu, iklan yang muncul secara konsisten dapat menarik perhatian serta mendorong minat untuk 

melakukan pencarian informasi lebih lanjut hingga akhirnya memutuskan untuk memilih Kos Adzka. 

Temuan ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa promosi berbayar merupakan strategi 

pemasaran digital yang efektif dalam meningkatkan awareness dan konversi pelanggan (Jushermi et al., 

2024). Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa strategi 

promosi digital memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan pelanggan karena mampu 

menjangkau target pasar secara lebih luas dan terarah. 

 
Pengaruh Kualitas Konten terhadap Peningkatan Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas konten berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka Palembang. Hal ini menunjukkan bahwa konten yang 

informatif, menarik, dan relevan dengan kebutuhan calon pelanggan mampu meningkatkan minat serta 

kepercayaan pelanggan. Konten yang menampilkan foto, video, serta informasi fasilitas kos secara jelas 

akan memudahkan calon pelanggan dalam mengambil keputusan. 

Kualitas konten yang baik juga mampu menciptakan kesan profesional dan meningkatkan daya 

tarik visual sehingga pelanggan lebih tertarik untuk memilih Kos Adzka dibandingkan kompetitor. Hal 

ini sesuai dengan teori yang menyatakan bahwa kualitas konten merupakan faktor penting dalam digital 

marketing yang dapat memengaruhi persepsi dan keputusan pelanggan (Larasati et al., 2024). Penelitian 

terdahulu juga menunjukkan bahwa konten yang menarik dan interaktif dapat meningkatkan 

engagement serta mendorong peningkatan pelanggan. 

 

Pengaruh Testimoni Online terhadap Peningkatan Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa testimoni online berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka Palembang. Testimoni dari pelanggan sebelumnya menjadi 

salah satu faktor penting yang memengaruhi kepercayaan calon pelanggan. Ulasan positif yang 

diberikan oleh pelanggan dapat meningkatkan keyakinan calon pelanggan terhadap kualitas layanan 

yang ditawarkan. 

Testimoni online berfungsi sebagai bentuk bukti sosial (social proof) yang mampu 

memengaruhi keputusan pembelian atau pemilihan jasa. Semakin banyak testimoni positif yang 

diberikan, maka semakin besar peluang peningkatan pelanggan. Hal ini sejalan dengan teori yang 

menyatakan bahwa testimoni online dapat meningkatkan kepercayaan dan memengaruhi keputusan 

pelanggan (Manan et al., 2025). Penelitian terdahulu juga membuktikan bahwa testimoni pelanggan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian karena dianggap sebagai pengalaman nyata 

dari pengguna sebelumnya. 

Secara keseluruhan, ketiga variabel yaitu strategi promosi berbayar, kualitas konten, dan 

testimoni online terbukti memiliki peran penting dalam meningkatkan jumlah pelanggan Kos Adzka 

Palembang melalui pemanfaatan strategi digital marketing yang efektif. 
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SIMPULAN  
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

strategi promosi berbayar, kualitas konten, dan testimoni online secara parsial maupun simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan pelanggan Kos Adzka Palembang. Strategi 

promosi berbayar terbukti mampu meningkatkan visibilitas serta menarik perhatian calon pelanggan 

melalui platform digital. Kualitas konten yang baik juga berperan penting dalam memberikan informasi 

yang jelas, menarik, dan relevan sehingga meningkatkan minat pelanggan. Selain itu, testimoni online 

menjadi faktor yang memperkuat kepercayaan calon pelanggan melalui pengalaman nyata dari 

pengguna sebelumnya. Dengan demikian, ketiga variabel tersebut merupakan elemen penting dalam 

strategi digital marketing yang efektif untuk meningkatkan jumlah pelanggan. 
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