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This study aims: 1). To determine the effect of service quality on consumer purchase
intention of bento bibs. 2). This is to find out the marketing strategy for buying interest
of bento auto consumers. 3). To find out how much influence the quality of service and
marketing strategy simultaneously on consumer buying interest of bento auto, the
method used was a survey method, while the target of this study was cilegon auto
bento consumers, with an unlimited population, the number of samples specified in
this study were 96 respondents according to the opinion of Malhotra. Based on the
research results of the research "Service quality and marketing strategies towards
consumer buying interest at Oto Bento Cilegon City Branch" it can be seen as follows: a
simple linear regression equation is obtained as follows: Y = 9,371 + 0.727 A constant
value of 9,371 means that the value consumer purchase interest is 9,371. While the
quality of service is worth 0.727. So it can be concluded that the regression coefficients
X and Y are positive. Based on the significance value from the coefficient table, it is
obtained a significance value of 0.000 <0.05, so it can be concluded that the variable
service quality has an effect on the purchase intention variable. Based on the
significance value of the coefficient table, it is obtained a significance value of 0.000
<0.05, so it can be concluded that the marketing strategy variable has an effect on the
purchase intention variable. And simultaneously service quality and marketing
strategies have a significant effect on costumer buying interest.
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Penelitian ini bertujuan : 1). Untuk mengetahui Pengaruh kualitas pelayanan terhadap
minat beli konsumen oto bento. 2). Untuk mengetahui strategi pemasaran terhadap
minat beli konsumen oto bento. 3). Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
kualitas pelayanan dan strategi pemasaran secara simultan terhadap minat beli
konsumen oto bento. Metode yang digunakan adalah metode survey, sedangkan target
penelitian ini adalah konsumen oto bento cilegon, dengan populasi yang tidak terbatas,
jumlah sampel yang ditetapkan dalam penelitian ini sebanyak 96 responden sesuai
dengan pendapat malhotra Word. Berdasarkan hasil penelitian hasil penelitian
“Kualitas pelayanan Dan Strategi pemasaran Terhadap Minat beli Konsumen Di Oto
Bento Cabang Kota Cilegon” dapat dilihat sebagai berikut: diperoleh bentuk persamaan
regresi linier sederhana yaitu sebagai berikut:Y = 9,371 + 0,727 Nilai konstanta
sebesar 9,371 mengandung arti bahwa nilai minat beli konsumen adalah 9,371.
Sedangkan kualitas pelayanan bernilai 0,727. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
koefisien regresi X dan Y bernilai positif. Berdasarkan nilai signifikansi dari tabel
coefficient diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga dapat
disimpulkan variabel kualitas pelayanan berpengaruh terhadap variabel minat beli.
Berdasarkan nilai signifikansi dari table coefficient diperoleh nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan variable strategi pemasaran berpengaruh
terhadap variabel minat beli. Dan secara simultan kualitas pelayanan dan strategi
pemasaran berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.

I. PENDAHULUAN

Kemajuan di bidang perekonomian selama ini
telah banyak membawa akibat perkembangan
yang pesat dalam dunia bisnis, sejalan dengan hal
tersebut banyak bermunculan perusahaan daga-

ng yang bergerak pada bidang perdagangan
barang khususnya barang eceran yang berbentuk
toko, minimarket, departemenstore (toserba),
pasar swalayan (supermarket), rastoran dan
lain-lain. Hal ini akan menimbulkan persaingan
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diantara perusahaan-perusahaan tersebut agar
perusahaan dapat memenangkan persaingan
tersebut, mereka memanfaatkan peluang-pelua-
ng bisnis yang ada dan berusaha untuk mener-
apkan strategi yang tepat dalam rangka untuk
menguasai pasar. Penguasaan pasar merupakan
salah satu kegiatan pokok yang dilaksanakan
oleh para pengusaha dalam wusahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya
berkembang dan mendapatkan laba semaksimal
mungkin.

Suatu perusahaan mengharapkan agar hasil
penjualan dapat meningkat. Usaha peningkatan
ini sangat penting sekali bagi perusahaan.
Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera
konsumen praktis akan mengalami penurunan
penjualan. Laku dan tidaknya suatu produk atau
jasa akan sangat dipengaruhi oleh bidang
pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang
lainnya serta bagaimana kemampuan pengelola
jasa atau produsen dalam mengkombinasikan
unsur-unsur tersebut. Pentingnya pemasaran
dilakukan dalam rangka kebutuhan keinginan
masyarakat akan suatu produk atau jasa.

Strategi pemasaran merupakan suatu proses
yang mampu mengantarkan organisasi/ perusa-
haan pada peluang pasar yang besar untuk
meningkatkan penjualan dan meraih keunggulan
yang diharapkan. Strategi pemasaran juga
merupakan alat yang penting agar perusahaan
mampu memenangkan persaingan, menurut
Kurtz (2008) Strategi pemasaran adalah keselur-
uhan program perusahaan dalam menentukan
target pasar dan memuaskan konsumen dengan
membangun kombinasi elemen dari marketing
mix: produk, distribusi, promosi dan harga.
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat
penting bagi perusahaan dimana strategi pemas-
aran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari
sebuah perusahaan. Selanjutnya strategi pemasa-
ran harus melewati tahap perencanaan yang
merupakan tahap awal, dan dilandaskan pada
pedoman sistemtika pemasaran perusahaan. Hal
ini sebaiknya dilakukan secara berkala, minimal
setahun sekali. Tujuan perencanaan strategi
adalah untuk membentuk dan menyempurnakan
usaha dan produk perusahaan agar dapat
memperoleh laba dan menunjang pertumbuhan
atau perkembangan perusahaan itu sendiri.

Perbedaan akan keinginan dan kebutuhan
konsumen menjadi produsen bersaing bukan
hanya dalam produk dan harga saja melainkan
juga dalam pemasaran produk yang dimiliki.
Secara umum pemasaran dapat dikatakan
sebagai pola piker yang menyadari bahwa

produsen tidak dapat bertahan tanpa adanya
transaksi pembelian. Produsen tidak dapat
memasarkan barang atau jasa yang diproduksi
kepada konsumen agar dapat bertahan dan
bersaing dengan perusahaan lain. Suatu produk
walaupun bermanfaat namun tidak dikenal oleh
konsumen, maka produk tersebut tidak akan
diketahui manfaatnya dan mungkin akan dibeli
oleh konsumen, untuk itu oto bento mampu
bersaing dan berinovasi dalam mengeluarkan
produk baru sehingga dapat unggul dalam
pangsa pasar yang semakin berkembang.

Berdasarkan data table 1 menunjukkan
bahwa pesaing Oto Bento sangat berfariasi dan
cukup terkenal yang menjadi pesaing dalam
penjualan makanan cepat saji sekelasnya.
Perkembangan usaha bisnis makanan membuat
pasar oto bento kehilangan sebagian pangsa
pasar nya, di tambah lagi banyak nya merek-
merek baru yang menawarkan harga yang cukup
bersaing dan kualitas yang cukup baik disitulah
para pesaing dapat mengambil pangsa pasar
sehingga oto bento dapat mengalami kenaikan
dan penurunan penjualan bahkan penjualannya
dapat menurun setiap bulannya.

Volume penjualan oto bento ini mengalami
peningkatan dan penurunan tiap tahunnya sejak
berdirinya oto bento. Tetapi dengan peningkatan
volume penjualan yang naik turunnya maka akan
menjadi hambatan untuk pemasaran selanjutnya.
Dalam persaingan bisnis yang semakin menin-
gkat oto bento mengalami fluktuasi volume
penjualan. Fluktuasi penjualan dalam Tahun
2015 sampai Tahun 2019, volume penjualan
Menunjukkan bahwa tiap tahunnya adanya naik
turun penjualan. Hal ini dikarenakan persaingan
yang begitu ketat akibat munculnya beberapa
perusahaan pesaing yang menawarkan produk
yang sama. Untuk lebih meningkatkan dalam
strategi pemasaran dan kualitas pelayanan ini
merupakan hal yang harus diperhatikan oleh
suatu perusahaan dengan menetapkan segmen-
tasi pasar, target dan posisi pasar yang bertujuan
untuk memfokuskan pemasaran pada segmen
pembeli yang dituju sehingga perusahaan dapat
menetapkan prioritas dalam melayani pasar
secara maksimal. Berdasarkan uraian di atas,
penulis tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh kualitas pelayanan dan
strategi pemasaran terhadap minat beli
konsumen Oto Bento”.

II. METODE PENELITIAN
Secara teoritis variable dapat didefinisikan
sebagai atribut seseorang, atau obyek, yang
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mempunyai variasi antara satu orang dengan
yang lain atau satu obyek dengan obyek yang lain
(Hatch dan Farhady, 1981), Kerlinger (1973),
menyatakan bahwa variable adalah konstruk
atau sifat yang akan dipelajari. Diberikan contoh
misalnya, tingkat aspirasi, penghasilan, pendid-
ikan, status social, jenis kelamin, golongan gaji,
produktivitas kerja dan lain-lain, Selanjutnya
Kidder (1981), menyatakan bahwa variable
adalah suatu kualitas dimana peneliti mempela-
jari dan menarik kesimpulan darinya, Berdasa-
rkan pengertian-pengertian diatas, maka dapat
dirumuskan disini bahwa variable penelitian
adalah suatu atribut atau sifat nilai dari orang,
obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi
tertentu yang ditetapkan oleh penel;iti untuk
dipelajari dan ditarik kesimpulannya.

III. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil dari pengujian hipotesis alternative yang
diajukan secara signifikan dapat diterima, yaitu
dengan adanya hubungan yang positif antara
kualitas pelayanan dan strategi pemasaran ter-
hadap minat beli konsumen dengan penerimaan
hipotesis alternative tersebut berarti kedudukan
variabel independen kualitas pelayanan dan
strategi pemasaran terhadap variabel dependen
yaitu minat beli konsumen dapat dipercaya,
untuk lebih jelasnya tentang hubungan kualitas
pelayanan dan strategi pemasaran terhadap
minat beli konsumen pada produk Oto Bento
dapat dilihat dari uraian berikut:
Hasil  penelitian  validitas  instrument
penelitian skor butir instrument untuk
variabel kualitas pelayanan dan strategi
pemasaran (variabel independen) dan minat
beli konsumen (variabel dependen), dari 30
pertanyaan yang disajikan untuk ketiga
variabel mayoritas dinyatakan valid dan dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang
positif dan signifikan signifikan antara
kualitas pelayanan dan strategi pemasaran
terhadap minat beli konsumen di Oto Bento
cabang kota Cilegon, uji reliabilitas untuk
mengetahui akurasi dari instrument, hasil
yang diperoleh melalui analisis yang
ditunjukkan dengan rhitung untuk variabel X1
sebesar 0,684 X2 sebesar 0,689 dan variabel Y
sebesar 0,746 dan didapatkan ketiga variabel
tersebut  dinyatakan reliabel  karena
rhitung>rtabel-

Hasil analisis koefisien produk moment di
dapat dari nilai r yaitu sebesar 0,790 dan
termasuk kedalam kategori kuat atau
signifikan, jadi hubungan antara kualitas

IV.

pelayanan dan strategi pemasaran terhadap
minat beli konsumen kuat atausignifikan.

Untuk mengetahui besarnya kontribusi vari-
abel X terhadap variabel Y dengan menggu-
nakan rumus matamatika yaitu KD = r2 x
100% maka diperoleh sebesar KD = 0,7902 x
100% = 0,6241 x 100% = 62,41, Hal tersebut
menunjukan bahwa varian yang terjadi pada
variabel kualitas pelayanan dan strategi
pemasaran mempengaruhi minat beli konsu-
men sebesar 62% sedangkan sisanya sebesar
38% dipengaruhi oleh faktor - faktor lain
yang tidak diteliti, dari persamaan regresi
diperoleh nilai Y = 0,546 + 0,230x1 + 0,733%
nilai costanta minat beli konsumen adalah
0,546 kualitas pelayanan adalah sebesar 0,230
dan strategi pemasaran adalah sebesar 0,733.
Variabel kualitas pelayanan dan strategi
pemasaran merupkan variabel yang mempen-
garuhi minat beli konsumen dengan koefisien
sebesar 0,546 ini berarti jika kualitas
pelayanan dan strategi pemasaran sesuai
maka minat beli konsumen akan meningkat.

SIMPULAN DAN SARAN

. Simpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan
maka dapat ditarik kesimpulan terkait dengan
Pengaruh Kualitas pelayanan Dan Strategi
pemasaran Terhadap Minat beli Konsumen Di
Oto Bento Cabang Kota Cilegon, yaitu:

1. Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel
diatas, diperoleh bentuk persamaan regresi
linier sederhana yaitu: Y = 9,371 + 0,727,
Nilai konstanta sebesar 9,371 mengandung
arti bahwa nilai minat beli konsumen
adalah 9,371. Sedangkan kualitas
pelayanan bernilai 0,727. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa koefisien regresi X dan
Y  Dbernilai positif. Berdasarkan nilai
signifikansi dari tabel coefficient diperoleh
nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05,
sehingga dapat disimpulkan variabel X
berpengaruh terhadap variabel Y.

2. Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel
diatas, diperoleh bentuk persamaan regresi
linier sederhana yaitu: Y = 3,105 + 0, 894,
Nilai konstanta sebesar 3,105 mengandung
arti bahwa nilai minat beli konsumen
adalah 3,105. Sedangkan strategi pemasa-
ran bernilai 0,894. Sehingga dapat disimp-
ulkan bahwa koefisien regresi X dan Y
bernilai positif. Berdasarkan nilai signif-
ikansi dari table coefficient diperoleh nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga
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dapat disimpulkan variabel X berpengaruh
terhadap variabel Y.

3. Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel
diatas, diperoleh bentuk persamaan regresi
berganda yaitu: Y = 0,546 + 0,230X; +
0,733X;, Tanda koefisien regresi variabel
bebas menunjukan arah pengaruh dari
variabel yang bersangkutan dengan minat
beli konsumen (Y). Koefisien regresi untuk
variabel bebas kualitas pelayanan (Xi) dan
strategi pemasaran (X:) bernilai positf,
maka menunjukan adanya pengaruh satu
arah antara variabel kualitas pelayanan
(X1) dan strategi pemasaran (Xz) terhadap
minat beli konsumen (Y). Koefisien regresi
variabel X; sebesar 0,230 dan X, sebesar
0,733 mengandung arti untuk setiap
kenaikan nilai kualitas pelayanan (Xi) dan
strategi pemasaran (X:) sebesar satu
persen akan menyebabkan meningkatnya
minat beli konsumen (Y) sebesar 0,546.

B. Saran

Berdasarkan  hasil  penelitian  yang
dilakukan maka penulis dapat memberikan
saran atau masukan diantaranya: Kepada
manajer Oto Bento untuk meningkatkan
kualitas pelayanan, hendaknya diperbaiki
dalam seringnya menawarkan kualitas pelaya-
nan, jangan hanya pada hari - hari tertentu
saja pemberian kualitas pelayanan nya karena
akan berpengaruh terhadap minat beli konsu-
men, selain itu disarankan juga kepada
manajer Oto Bento untuk meningkatkan
strategi pemasaran hendaknya diperbaiki
dalam produk yang mudah dilihat tempatnya,
tata letak barang yang mudah dilihat konsu-
men, pemajangan etalasi, karena akan berpen-
garuh penting terhadap minat beli konsumen,
dan saran untuk disampaikan Kepada peneliti
berikutnya yang hendak melakukan penelitian
yang berkaitan dengan kualitas pelayanan
dan strategi pemasaran terhadap minat beli
konsumen hendaknya dapat lebih menguasai
teori maupun riset dilapangan, sehingga akan
menghasilkan penelitian yang benar - benar
berkualitas serta bermanfaat bagi banyak
pihak.
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