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ABSTRAK 

Persaingan yang semakin ketat dengan kemajuan dan perubahan gaya hidup masyarakat yang 

semakin modern, perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian suatu produk juga ikut 

beragam. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran dan kualitas 

pelayanan terhadap kepuasan konsumen pada Rumah Makan Pepes Ayam Pak Nana Bandar 

Lampung. Jenis penelitian yang digunakan adalah pendekatan deskriptif menggunakan regresi 

linier berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran dan kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen pada Rumah Makan Pak Nana Bandar 

Lampung. Strategi pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen. Rumah Makan Pepes Ayam Pak Nana Bandar Lampung sebaiknya 

meningkatkan strategi pemasaran seperti kesesuaian harga, promosi yang dilakukan serta 

melakukan diskon pada hari besar, lalu meningkatkan kualitas pelayanan agar kepuasan 

konsumen dapat terpenuhi. 

 

Kata Kunci: kepuasan konsumen, kualitas pelayanan,  strategi pemasaran, 
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1. PENDAHULUAN 

Perkembangan industri kuliner 

semakin meningkat saat ini karena kuliner 

merupakan kebutuhan sehari-hari dari 

masyarakat. Namun seiring dengan 

perkembangan zaman kuliner tidak hanya 

menjadi produk konsumsi saja melainkan 

saat ini kuliner sudah menjadi gaya hidup 

dari masyarakat. Hal tersebut nampak dari 

aktivitas makan dan minum bersama teman 

atau kerabat yang dimanfaatkan juga 

sebagai ajang sosialisasi atau kumpul 

bersama. Maka tidak heran jika 

pertumbuhan industri kuliner di Indonesia 

diperkirakan akan semakin bertambah dan 

ini tentunya menjadi peluang menarik bagi 

para pengusaha bisnis kuliner.  

Industri kuliner di kota Bandar 

Lampung yang saat ini sedang berkembang 

telah mengetahui ketatnya persaingan. 

Untuk itu Rumah Makan Pepes Ayam Pak 

Nana, senantiasa memberikan keyakinan 

dan harapan kepada seluruh pelanggan nya 

untuk terus memberikan kepuasan kepada 

mereka melalui inovasi dan cita rasa yang 

tidak berubah dari produk yang berkualitas 

dan mempunyai nilai lebih serta berupaya 

mempertahankan pelayanan yang memadai 

ataupun meningkatkan pelayanan nya, 

sehingga terlihat berbeda dengan 

perusahaan lain. Walaupun demikian, 

keluhan dari pihak konsumen masih tetap 

ada misalnya konsumen merasa kurang 

puas atas pelayanan nya yang diberikan 

dalam arti terjadi ketidaksesuaian atas 

ketidakselarasan antara harapan dengan 

tuntutan nya. (Sulistyo, A., Pariwisata, S. 

T, 2020 )  

Dari sekian banyak hal yang menjadi 

bahan pertimbangan konsumen untuk 

memenuhi semua kriteria yang menjadi 

bahan pertimbangan konsumen, dalam 

bisnis keberlanjutan diartikan sebagai 

kemampuan untuk memiliki dan 

mempertahankan daya saing yang 

berkelanjutan (Takwi 2020). Pemasaran 

produk dan pelayanan sangat memegang 

peran yang sangat penting apakah 

konsumen telah puas atau belum dengan 

produk yang ditawarkan serta pelayanan 

yang ada dirumah makan. Jika hal tersebut 

diabaikan maka akan terjadi kesenjangan 

antara keinginan (harapan) konsumen 

dengan pelayanan rumah makan. Seperti 

dalam hal kebersihan dan sarana 

(tangibles), kehandalan (reliability), 

Kecepatan dan pemberian informasi yang 

lengkap dan akurat (responsiveness), 

memberikan perhatian yang tulus 

(empathy), dan memberikan kenyamanan 

dan keamanan (asurance) dengan 

dipenuhinya hal ini maka kesenjangan 

anatara rumah makan dengan pelanggan 

nya tidak perlu terjadi.  

Tujuan dari penelitian ini sendiri yaitu 

untuk mengetahui strategi pemasaran dan 

kualitas pelayanan terhadap kepuasan 

konsumen pada Rumah Makan Pepes 

Ayam Pak Nana Bandar Lampung. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Strategi Pemasaran 

Alasan lain yang menunjukkan 

pentingnya strategi pemasaran adalah  

semakin  kerasnya persaingan yang 

dihadapi pada umumnya. Dalam situasi 

yang demikian, tidak ada lagi pilihan lain 

kecuali  berusaha  untuk menghadapinya 

atau sama sekali keluar dari arena 

persaingan. (Andhatu Achsa, Rian 

Destiningsih, & Heni Hirawati,  2020 )   

Menurut Assauri (dalam Junaedi 2020), 

mengartikan strategi pemasaran sebagai 

suatu rencna yang komprehensif, 

terintegrasi, dan terpadu dalam bidang 

pemasaran yang memberikan pedoman 

atas kegiatan-kegiatan yang akan 

dilakukan guna mencapai tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Menurut 

Kotler dan Keller (dalam Muis 2021), 

bahwa inti dari pemasaran adalah 

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

manusia dan sosial. Pemasaran yang tepat 

dapat menentukan peningkatan penjualan 

dan posisi perusahaan di pasar. 

Menurut  Suryadana  dan  Octavia (2015) 

dalam   Andhatu Achsa, Rian Destiningsih, 

& Heni Hirawati, ( 2020 )  pemasaran   
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adalah   salah satu kegiatan pokok yang 

perlu dilakukan oleh perusahaan baik itu 

perusahaan barang atau jasa dalam upaya 

untuk mempertahankan kelangsungan 

hidup usahanya. Hal tersebut  disebabkan  

karena pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan perusahaan, dimana secara 

langsung berhubungan dengan konsumen. 

Makna dari pemasaran bergantung  pada  

apapun  yang pemakai ingin maknai karena 

belum ada satupun definisi yang disetujui 

secara universal dan selama bertahun- 

tahun   telah   menjadi   subjek   dari 

banyak  penelitian dalam  mendalami 

definisi dari pemasaran. 

Strategi pemasaran selalu diarahkan  untuk  

menghasilkan kinerja pemasaran seperti 

volume penjualan dan tingkat pertumbuhan 

penjualan Kertajaya, Hermawan.       

(2002). Dalam konteks  bisnis, strategi 

menggambarkan arah bisnis yang 

mengikuti lingkungan yang dipilih  dan  

merupakan  pedoman untuk 

mengalokasikan sumber daya dan usaha 

suatu organisasi (Tjiptono,2008). 

 
2.2. Pelayanan 

 

Menurut Wijaya (dalam Runtunuwu et.al 

2014), kualitas layanan adalah ukuran 

seberapa bagus tingkat layanan yang 

diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi 

pelanggan. Christopher (dalam Soewito et 

al 2017 ), menyatakan dalam menjalin 

hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan dan kepuasan pelanggan, 

menyediakan layanan pelanggan dan 

kualitas bersama. Layanan juga mengacu 

pada pasar transaksi oleh pengusaha 

dimana obyeknya transaksi bukanlah 

sesuatu yang berwujud, juga buka 

pengalihan kepemilikan  
Ada   lima   dimensi kualitas pelayanan 
jasa menurut (Tjiptono & Chandra,   2011) 
dalam Alfi Syahri Lubis,   Nur Rahmah 
Andayani.( 2017 )   Kualitas   pelayanan   
yaitu Tangibles,        Reliability,        
Responsiveness, Assurance dan Empathy, 
dimensi tersebut sangat berpengaruh 

terhadap kepuasan pelanggan. Kelima 
dimensi ini yang akan digunakan untuk 
mengukur tingkat kualitas layanan di suatu 
perusahaan. 
 
2.3. Kepuasan Pelanggan 
 

Menurut  (Arini,  Fatimah  Feti,  &  S, 

2018),     menjelaskan     bahwa   

kepuasankonsumen yakni keadaan sedih 

atau bahagseseorang yang muncul 

diakibatkan adanya perbedaan kemampuan 

yang mengarah pada produk terhadap 

harapan konsumen. Kepuasan konsumen 

bisa diukur berbagai macam metode 

diantaranya: respon balik pasar secara 

sukarela seperti forum diskusi pemantauan 

online, riset pasar dan survei pelanggan. 

Pengembangan kepuasan pelanggan 

banyak diperlukan dalam persaingan pasar 

yang semakin luas. Menurut   ( Tuuk,   

Karuntu,   &   M., 2019), dalam Daniel 

Septian ,Asron Saputra ( 2020) 

mendefinisikan kepuasan konsumen yaitu 

tahap perasaan konsumen sesudah 

membedakan kira-kira apa yang dia dapat 

dan keinginan seorang konsumen, apabila 

mengalami rasa puas dengan kualitas yang 

didapat oleh barang atau jasa, banyaknya 

peluang menjadi konsumen dalam jangka 

panjang. 

Kepuasaan pelanggan adalah tingkat 

perasaan seseorang setelah 

membandingkan kinerja  atau  hasil  yang  

dirasakan dibandingkan dengan 

harapannya (Kotler & Keller,  2007).   

(Kotler dalam Andreti et.al 2013). Menurut 

Ilieska (dalam Amha 2020), kepuasan 

pelanggan dapat memberikan informasi 

kepada perusahaan untuk merampingkan 

operasi mereka dan memfokuskan program 

perbaikan pada pencapaian efisiensi biaya 

untuk pada akhirnya mencapai kinerja 

yang lebih baik. 

Menurut Solimun dan Fernandes 

(dalam Sopasoap 2020), menyebutkan 

bahwa kepuasan pelanggan dapat diartikan 
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sebagai kesenangan yang dirasakan oleh 

pelanggan ketika mengevaluasi suatu 

produk atau jasa tertentu yang telah 

mereka gunakan. Penting bagi konsumen 

untuk mengetahui tentang produk yang 

ditawarkan kepada mereka karena 

kesadaran mencerminkan kepuasan 

individu yang terkait dengan produk 

tersebut dari masalah yang mungkin 

timbuk akibat kurangnya informasi ( 

Taylor dalam Ibrahim et.al 2020). 

 

2. Metode Penelitian 

Jenis penelitian ini merupakan 

penelitian yang bersifat kuantitatif 

deskriptif. Analisis penelitian deskriptif 

merupakan cara ilmiah yang digunakan 

untuk memperoleh data yang digunakan 

untuk tujuan tertentu (Sugiyono dalam 

Putri 2021), mendeskripsikan sesuatu, 

biasanya tentang karakteristik atau fungsi 

pasar (Malhotra dalam Zena et.al 2012), 

dan penelitian lapangan yaitu, penelitian 

yang dilakukan dengan observasi langsung 

ke objek penelitian untuk mendapatkan 

informasi. 

Populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri atas obyek/subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari kemudian ditarik kesimpulan nya 

(Sugiyono dalam Runtunuwu 2014). 

Sampel adalah bagian dari jumlah 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

(Sugiyono dalam Runtunuwu 2014). 

Sampel adalah sebagai yang mewakili 

populasi. Sampel dalam penelitian ini 

sebesar 100 responden. Teknik 

pengumpulan data dengan cara observasi, 

wawancara, dokumentasi, dan kuesioner. 

Penelitian ini memiliki dua variabel 

penelitian yaitu, variabel independent 

(bebas) dan variabel defendent (terikat): 

1. Variabel independent (bebas) 

Variabel independent dalam penelitian ini 

adalah variabel strategi pemasaran (X1) 

dan kualitas pelayanan (X2). 

2. Variabel defendent (terikat) 

Variabel defendent dalam penelitian ini 

adalah variabel kepuasan konsumen (Y). 

Penelitian ini menggunakan skala likert 

yaitu digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat seseorang orang tentang 

fenomena sosial (Sugiyono dalam Soewito 

2020). Untuk keperluan analisis kuantitaif 

penelitian ini maka kepada responden 

diberi alternatif jawaban dengan 

menggunakan skala 1-5 yang dapat dilihat 

sebagai berikut: 

A. Sangat setuju  = bobot 5 

B. Setuju   = bobot 4 

C. Kurang setuju  = bobot 3 

D. Tidak setuju  = bobot 2 

E. Sangat tidak setuju = bobot 1 

III.HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada penelitian ini responden yang mengisi 

kuesioner merupakan pelanggan Rumah 

makan Pepes Ayam Pak Nana Di Bandar 

Lampung. Berdasarkan jenis kelamin, 

maka responden dalam penelitian ini 

diklarifikasikan sebagai berikut: 

 

 

 

Tabel 1. Responden Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 

1. Pria 54 54% 

2. Wanita 46 46% 

 Jumlah 100 100% 

Sumber data: Data diolah oleh peneliti 2021 

a. Uji Validitas 

Dalam penelitian ini pengujian 

validitas dan reliabilitas terhadap 

instrument penelitian dilakukan terhadap 

100 orang responden, masing-masing 

kuesioner dipersiapkan jawaban sebanyak 

5 interval jawaban. Jawaban terendah 

diberi skor 1 dan jawaban tertinggi diberi 

skor 5. Uji validitas menunjukan sejauh 

mana suatu alat ukur mampu mengukur 

apa yang ingin diukur. Jika r hitung > dari 

r tabel (pada taraf signifikasi 5%), maka 

pernyataan tersebut dinyatakan valid. Jika r 

hitung negatif sert a r hitung < r tabel, 

maka hal ini berarti item pertanyaan 

tersebut dinyatakan tidak valid. Pengujian 
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validitas selengkapnya dilihat pada tabel 2. Berikut ini: 

 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 
No. Variabel/Indikator r Hitung r Tabel Simpulan 

 Strategi Pemasaran    

1. X1.1 0,88 0,1966 Valid 

2. X1.2 0,865 0,1966 Valid 

3. X1.3 0,866 0,1966 Valid 

4. X1.4 0,885 0,1966 Valid 

5. X1.5 0,735 0,1966 Valid 

 Kualitas Pelayanan    

1. X2.1 0,91 0,1966 Valid 

2. X2.2 0,895 0,1966 Valid 

3. X2.3 0,892 0,1966 Valid 

4. X2.4 0,91 0,1966 Valid 

5. X2.5 0,907 0,1966 Valid 

 Kepuasan Konsumen    

1. Y1.1 0,888 0,1966 Valid 

2. Y1.2 0,892 0,1966 Valid 

3. Y1.3 0,857 0,1966 Valid 

4. Y1.4 0,885 0,1966 Valid 

5. Y1.5 0,909 0,1966 Valid 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 

Berdasarkan tabel 2. Hasil 

pengujian validitas diatas dapat dilihat 

bahwa keseluruhan item variabel penelitian 

mempunyai r hitung > r tabel yaitu taraf 

signifikan 5% diperoleh r tabel = 0,1966, 

maka dapat diketahui r hasil tiap-tiap item 

> 0,1966, sehingga dikatakan bahwa 

keseluruhan item variabel penelitian adalah 

valid untuk digunakan sebagai instrument 

dalam penelitian atau pernyataan yang 

diajukan dapat digunakan untuk mengukur 

variabel yang diteliti. 

b. Uji Reliabilitas 

Setelah dilakukan uji validitas, 

selanjutnya dilakukan uji reliabilitas. Uji 

reliabilitas adalah serangkaian pengukuran 

atau serangkaian alat ukur yang memiliki 

konsistensi bila pengukuran yang 

dilakukan dengan alat ukur itu dilakukan 

secara berulang. Pada pengujian kuesioner 

digunakan rumus alpha chronbach dengan 

membandingkan nilai alpha chronbach 

dengan nilai r tabel. Suatu variabel dapat 

dikatakan reliabel jika memberikan nilai 

koefisien reliabilitas chronbach alpha (a) > 

0,06. 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas Variabel 
Indikator Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Cronbach’s 

Alpha 

Standardized 

Keterangan 

Strategi Pemasaran 0,898 0,6 Reliabel 

Kualitas Layanan 0,943 0,6 Reliabel 

Kepuasan Konsumen  0,932 0,6 Reliabel 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas 

menunjukan bahwa variabel strategi 

pemasaran (X1), variabel kualitas 

pelayanan (X2), dan variabel kepuasan 

konsumen (Y) mempunyai nilai 

cronbach’s alpha 0,06. Jadi dapat 

disimpulkan semua pengukuran dari 

responden kuesioner adalah reliabel (dapat 

diandalkan), sehingga untuk item masing-

masing variabel tersebut layak digunakan 

sebagai alat ukur dan dapat dilakukan 

pengujian selanjutnya. 

c. Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi (R square atau 

R kuadrat) atau disimbolkan “R2” yang 

bermakna sebagai sumbangan pengaruh 
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yang diberikan variabel bebas atau variabel 

independet (X) terhadap variabel terikat 

(Y) atau dengan kata lain nilai koefisien 

determinasi atau R square untuk 

memprediksi dan melihat seberapa besar 

kontribusi pengaruh yang diberikan 

variabel X secara bersama-sama (simultan) 

terhadap Y. 

 

Tabel 4. Koefisien Determinasi (R) 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error Of The 

Estimate 

1 .876
a
 0.767 0.762 1.480 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 

 

Berdasarkan ouput diatas nilai 

koefisien determinasi (R square) adalah 

sebesar 0767 atau sama dengan 76,7% hal 

ini mengandung arti bahwa variabel 

strategi pemasaran (X1) dan variabel 

kualitas pelayanan (X2) secara simultan 

(bersama-sama) berpengaruh signifikan 

tehadap variabel kepuasan konsumen (Y). 

d. Koefisien Regresi 

Dalam penelitian ini analisis regresi linier 

berganda digunakan untuk mengetahui 

hubungan antara variabel independen 

strategi pemasaran dan kualitas pelayanan 

terhadap variabel dependet (kepuasan 

konsumen) pada model regresi penelitian 

(Sugiyono. 2008.) 

Dalam analisis regresi linier 

berganda yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah dengan menggunaka  bantuan 

program komputer SPSS. Ringkasan hasil 

pengolahan data dengan menggunakan 

SPSS sebagai berikut: 

 

Tabel 5. Koefisien Regresi Strategi Pemasaran Dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Kepuasan Pelanggan 
Model  Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

  B Std. Error Beta   

1. (Constant) 2.455 1.086  2.261 0.026 

 Strategi Pemasaran 0.380 0.070 0.399 5.417 0.000 

 Kualitas Pelayanan 0.515 0.71 0.536 7.271 0.000 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 

 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan 

bahwa nilai koefisien regresi dapat dibuat 

persamaan kepuasan konsumen rumah 

makan pepes ayam pak nana: 

Y = a 0 + b 1 X 1 + b 2 X 2 + e 

Y =  2,455 + 0,380 + 0,515 X2 

Keterangan: 

X1 = Strategi Pemasaran Rumah Makan 

Pepes Ayam Pak Nana 

X2 = Kualitas Pelayanan Rumah Makan 

Pepes Ayam Pak Nana 

Y   = Kepuasan Konsumen Rumah Makan 

Pepes Ayam Pak Nana 

Berdasarkan hasil persamaan regresi linier 

berganda, masing-masing variabel 

menjelaskan bahwa: 

a. Konstanta (a) = 2,455 

Pada persamaan diatas nilai konstanta 

diperoleh sebesar 2,455 (positif), yang 

berarti bahwa jika skor pada strategi 

pemasaran (X1) dan kualitas pelayanan 

(X2) sama dengan nol, maka kepuasan 

konsumen (Y) sama dengan 2,455. 

b. Koefisien regresi strategi 

pemasaran (b1) = 0,380 

Koefisien strategi pemasaran sebesar 

0,380, bermakna berarti bahwa setiap 

kenaikan 1 strategi pemasaran dari rumah 

makan pepes ayam pak nana dapat 

meningkatkan kepuasan konsumen sebesar 

0,380. Nilai koefisien strategi pemasaran 

yang bernilai positif juga berarti bahwa 

semakin baik strategi pemasaran maka 

kepuasan konsumen semakin tinggi. 
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c. Koefisien regresi kualitas 

pelayanan (b2) = 0,515 

Koefisien kualitas pelayanan sebesar 

0,515, bermakna setiap kenaikan 1 kualitas 

pelayanan dari rumah makan pepes ayam 

pak nana dapat meningkatkan kepuasan 

konsumen sebesar 0,515. Nilai koefisien 

strategi pemasaran yang bernilai positif 

juga berarti bahwa semakin baik kualitas 

pelayanan maka kepuasan konsumen 

semakin tinggi. 

e. Uji Parsial (Uji T) 

Pengujian parsial digunakan untuk 

mengetahui pengaruh atau hubungan 

variabel independent dan dependent 

dimana salah satu variabel dependent nya 

dibuat tetap. Hasil uji t dapat dilihat pada 

output coefficient dari hasil analisis regresi 

linier berganda dengan menggunakan 

bantuan program SPSS. Pengujian 

penelitian ini dilakukan dengan tingkat 

keyakinan 95% melalui ketentuan sebagai 

berikut: 

1. Jika thitung > ttabel (0,05), maka Ha 

didukung dan Ho tidak didukung. 

2. Jika thitung > ttabel (0,05), maa Ha 

tidak didukung dan Ho didukung 

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

hipotesis nya dapat dilihat dari tabel 

berikut: 

Tabel 6. Uji Hipotesis Parsial (Uji T) 
Model  Unstandardized 

Coefficients 

 Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

  B Std. 

Error 

Beta   

1. (Constant) 2.455 1.086  2.261 0.026 

 Strategi Pemasaran 0.380 0.070 0.399 5.417 0.000 

 Kualitas Pelayanan 0.515 0.071 0.536 7.271 0.000 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 

 

Berdasarkan tabel diatas pengujian 

variabel-variabel bebas dapat dijabarkan 

sebagai berikut: 

1. Variabel strategi pemasaran dengan 

tingkat kepercayaan signifikasi 5% (a = 

0,05) sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung 

5,147 > ttabel 1,66071, maka H1 

didukung dan Ho tidak didukung secara 

parsial variabel strategi pemasaran 

berpengaruh positif signifikan terhadap 

kepuasan konsumen pada rumah makan 

pepes ayam pak nana di Bandar 

Lampung. 

2. Variabel kualitas pelayanan dengan 

tingkat kepercayaan 5% (a = 0,05) 

sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung 7,271 > 

ttabel 1,66071, maka H2 didukung dan 

Ho tidak didukung sehingga secara 

parsial variabel kualitas pelayanan 

berpengaruh positif signifikan terhadap 

kepuasan konsumen pada rumah makan 

pepes ayam pak nana di Bandar 

Lampung. 

f. Uji Simultan (Uji F) 

Uji simultan atau uji F untuk mengetahui 

hubungan variabel bebas secara bersamaan 

(simultan) terhadap variabel terkait yaitu 

variabel strategi pemasaran dan kualitas 

pelayanan terhadap kepuasan konsumen 

dengan syarat dinyatakan berpengaruh 

signifikan jika sig. < a (0,05). Untuk 

mengetahui variabel bebas secara 

bersamaan dapat dilihat sebagai berikut: 

 

 

 

Tabel 7. Uji Hipotesis Simultan (Uji F) 

ANOVA
a
 

Model  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1. Regression 700.826 2 350.413 159.905 .000
b
 

 Residual 212.564 97 2.191   

 Total 913.390 99    

a. Dependent Variabel: Kepuasan Konsumen 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Strategi Pemasaran 

Sumber Data: Data diolah oleh peneliti 2021 
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Berdasarkan tabel diatas 

diketahui nilai signifikan untuk pengaruh 

strategi pemasaran dan kualitas pelayanan 

secara simultan terhadap kepuasan 

konsumen sebesar 0,000 < 0,05 daan 

fhitung 159,905 > ftabel 3,09 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa H3 didukung dan 

Ho tidak didukung yang berarti bahwa 

strategi pemasaran dan kualitas pelayanan 

secara bersama-sama berpengaruh positif 

signifikan terhadap kepuasan konsumen 

pada rumah makan pepes ayam pak nana 

Bandar Lampung. 

 

3. Kesimpulan Dan Saran 

a. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang dilakukan mengenai 

Analisis Strategi Pemasaran Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen 

Pada Rumah Makan Pepes Ayam Nana Di 

Kota Bandar Lampung, maka dapat 

disimpulkan bahwa: 

1. Strategi pemasaran berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen pada 

makan pepes ayam pak nana di Bandar 

Lampung. 

2. Kualitas pelayanan berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen pada 

rumah makan pepes ayam pak nana di 

Bandar Lampung. 

3. Strategi pemasaran dan kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen pada rumah 

makan pepes ayam pak nana di Bandar 

Lampung. 

b. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini, adapun 

saran yang dapat saya berikan untuk 

penelitian selanjutnya yaitu sebagai 

berikut: 

1. Peneliti selanjutnya disarankan agar 

memperbanyak responden kuesioner 

agar hasil penelitian lebih signifikan. 

2. Pelayanan kepada pelanggan pada 

rumah Makan Pepes Ayam Nana, 

perlu memeoerhatikan selera 

konsumen / pelanggan. 

3. Fasilitas perlu di tingkatkan untuk 

menambah kenyamanan dan 

keamanan para pelanggan. 
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