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ABSTRAK 

 

KHOIRUNNISA, Pengaruh Strategi Diferensiasi, Promosi, dan Inovasi 

Produk Terhadap Kinerja Pemasaran dengan Service Excellence sebagai 

variabel moderating (Studi Kasus Pada Rumah Makan di Kota Pekalongan). 

Kinerja pemasaran merupakan faktor yang digunakan mengukur dampak 

dari strategi yang diterapkan perusahaan. Strategi yang digunakan harus sesuai 

sehingga dapat meningkatkan kinerja pemasaranya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh strategi diferensiasi, promosi dan inovasi produk terhadap 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan, serta pengaruh service 

excellence terhadap hubungan antara strategi diferensiasi, promosi dan inovasi 

produk dengan kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. 

Penelitian ini menggunakan metode survai ekslanatori dengan pendekatan 

kuantitatif.  Populasi dalam penelitian ini mengacu pada seluruh manajemen 

rumah makan di Kota Pekalongan. Manajemen rumah makan yang meliputi 

pemilik, manager, bagian keuangan dan supervisor.  Teknik pengambilan sampel 

menggunakan metode non- probability sampling dengan teknik sampling 

accidental dengan jumlah sampel sebanyak 97 orang. Teknik pengumpulan data 

menggunakan kuesioner. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif 

dan analisis data kuantitatif. Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji 

Moderated Regression Analysis (MRA) dengan bantuan SPSS 25.  

 Hasil penelitian dengan regresi linier berganda menunjukkan bahwa 

strategi diferensiasi, promosi dan inovasi produk berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran. Analisis dengan uji Moderated Regression Analysis (MRA) 

menunjukkan bahwa service excellence mampu memoderasi hubungan strategi 

diferensiasi dengan kinerja pemasaran dan promosi dengan kinerja pemasaran. 

Sedangkan service excellence tidak mampu memoderasi hubungan inovasi produk 

dengan kinerja pemasaran. 

Kata Kunci: Strategi Diferensiasi, Promosi, Inovasi Produk, Kinerja Pemasaran 

dan Service Excellence 
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ABSTRACT 

 

KHOIRUNNISA, The Influence of Differentiation Strategy, Promotion, and 

Product Innovation on Marketing Performance with Service Excellence as a 

moderating variable (Case Study in Restaurant in Pekalongan City). 

Marketing performance is a factor used to measure the impact of the strategy 

implemented by the company. The strategy used must be appropriate so that it can 

improve its marketing performance. This study aims to determine the effect of 

differentiation, promotion and product innovation strategies on marketing 

performance at restaurants in Pekalongan City, as well as the effect of service 

excellence on the relationship between differentiation, promotion and product 

innovation strategies with marketing performance at restaurants in Pekalongan 

City. 

This study uses a field research method (field research) with a quantitative 

approach. The population in this study refers to all restaurant management in 

Pekalongan City. Restaurant management which includes owners, managers, 

finance and supervisors. The sampling technique used non-probability sampling 

method with accidental sampling technique with a total sample of 97 people. Data 

collection techniques using a questionnaire. The data analysis technique used 

descriptive analysis and quantitative data analysis. This study uses the Moderated 

Regression Analysis (MRA) test data analysis method with the help of SPSS 25. 

 The results of the research with multiple linear regression show that 

differentiation, promotion and product innovation strategies affect marketing 

performance. Analysis using the Moderated Regression Analysis (MRA) test 

shows that service excellence is able to moderate the relationship between 

differentiation strategy and marketing performance and promotion with marketing 

performance. Meanwhile, service excellence is not able to moderate the 

relationship between product innovation and marketing performance. 

Keywords: Differentiation Strategy, Promotion, Product Innovation, Marketing 

Performance and Service Excellence 
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PEDOMAN TRANLITERASI 

Pedoman transliterasi yang di gunakan dalam penulisan buku ini adalah 

hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 

dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987. 

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandag 

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata- kata Arab yag sudah diserap ke 

dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau 

Kamus Brsar bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi 

itu adalah sebagai berikut. 

1. Konsonan 

Fonem- fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi 

dilambangkan dengan huruf dan lambang sekaligus. Di bawah ini daftar huruf 

Arab dan transliterasi dengan huruf latin. 

 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh kadang ha خ

 Dal D De د

 Ẑal ẑ zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Ẓa ẓ zet (dengan titik di ظ
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bawah) 

 ain ‘ Koma terbalik (di atas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ـه

 Hamzah ' Apostrof ء

 Ya Y Ye ى

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari vocal 

tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harkat, transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

   َ  Fathah A A 

   َ  Kasrah I I 

  

 Dhammah U U    َ  

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu: 

 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

ي ...  َ  Fathah dan ya Ai a dan i 

...   َ و  َ  Fathah dan wau Au a dan u 

     

Contoh: 
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 kataba - ك ت ب  

 fa’ala - ف ـع ل

 żukira - ذكُِر  

بُ  ه   yażhabu - ي ذ 

 su’ila - سُئِل  

 kaifa - ك ى ف  

 haula - ه ؤُل  

3. Maddah 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

Harkat dan huruf Nama Huruf dan 

tanda 

Nama 

 Fathah dan alif .…ي  …

atau ya 

A a dan garis di atas 

 Kasrah dan ya I i dan garis di atas ....يِ ....

 Hamzah dan ....وُ ....

wawu 

U u dan garis di atas 

 

Contoh: 

 Qāla - ق ال  

 ramā - ر مى  

 qĭla - قِي ل  

4. Ta’marbutah 

Transliterasinya untuk ta’marbutah ada dua: 

a. Ta’marbutah Hidup 

Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah dan 

dammah, transliterasinya adalah “t”. 

b. Ta’marbutah Mati 

Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, 

transliterasinya adalah “h”. 

Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka 

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

 rauḍah al-aṭfāl - ر و ض ةُ الأ  ط ف ال  

- rauḍatulaṭfāl 
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ُنـ وَّر ة  
دِي ـن ةُ رالم  al-Madĭnah - ا ل م 

- al-Munawwarah 

- al-Madĭnatul-Munawwarah 

ة    talḥah - ط ل ح 

5. Syaddah 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah 

tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang 

diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

 Rabbanā  - ر بّـَن ا

 Nazzala - ن ـزَّل  

 al-birr - البِر 

 al-ḥajj - الح جر 

6. Kata Sandang 

Kata Sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu لا 
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata sandang 

yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti oleh huruf 

qamariyah. 

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-rasikan 

dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditranslite-rasikan 

sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. 

Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda 

sempang. 

Contoh: 

 ar-rajulu  - الرَّجُلُ 

السَّيِّدُ     - as-sayyidu 

سُ   as-syamsu - الشَّم 

 al-qalamu - الق ل مُ 

 al-badi’u - الب دِي عُ 

 al-jalālu - الج لا لُ 
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7. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, 

itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan diakhir kata. Bila 

hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab 

berupa alif. 

Contoh: 

 ta’khużūna - ت أ حُذُو ن  

النـَّو ءُ    - an-nau’ 

ء    syai’un - ش ي 

 inna - الق ل مُ 

 umirtu - أمُِر تُ 

 akala - أ ك ل  

8. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah. 

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 

maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata 

lain yang mengikutinya. 

Contoh: 

رُ الرَّازقِِي    يـ  وُ خ   Wainnallāhalahuwakhairar-rāziqĭn و أِنَّ الله  لَ 

Wainnallāhalahuwakhairarrāziqĭn 

 

ي ل  و ال مِيـ ز ان    و أ و فُـو ا ال ك   Wa auf al-kaila wa- almĭzān 

Wa auf al-kaila walmĭzān 

 Ibrāhĭm al-Khalĭl ابِ ـر اهِي مُ الْ  لِي ل

Ibrāhĭmul-Khalĭl 

ا مِ الِله مَ  ر اه ا و مُر س اه   Bismillāhimajrehāwamursahā بِس 

َ اع  النَّاس حِجُّ ال بـ ي تِ و لِله ع ل ى  ت  ِِ اس   م 
 ألِ ي هِ س بِي لاا 

Walillāhi  ‘alan-nāsi  hijju  al-baiti  

manistaṭā’a ilaihi sabĭla 

Walillāhi  ‘alan-nāsi  hijjul-baiti  

manistaṭā’a ilaihi sabĭla 

9. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti 

apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan untuk 

menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri 

itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap 

huruf awal diri tersebut, bukan awal kata sandangnya. 
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Contoh: 

 Wa mā Muhammadun illā rasl و م ا مُُ مَّد  اِلاَّر سُو ل  

ة  مُب ا ر كا أِنَّ أ وَّل  ب ـي تٍ وُضِع  للِنَّاسِ بِ  اب كَّ  Inna awwala baitin wuḍi’a linnāsi 

lallażĭ bibakkata mubārakan  

 

رُ ر م ض ان  الَّذِى  أنُ زلِ  فِي   هِ ال قُر ا نُ ش ه   Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭh 

al-Qur’ānu 

Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila 

fĭhil Qur’ānu 

 ِ  Walaqadra’āhubil-ufuq al-mubĭn و ل ق د  ر اهُ باِلافُُقِ ال مُبِي 

Walaqadra’āhubil-ufuqil-mubĭn 

 ِ دُ لِله ر بِّ ال ع ال مِي   Alhamdulillāhirabbilil al ‘ālamĭn الح  م 

Alhamdulillāirabbilil‘ālamĭn 

 

Penggunaan huruf awal hanya untuk Allah bila dalam tulisan Arabnya 

memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu di satukan dengan kata lain 

sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak 

digunakan. 

 

Contoh: 

ِ  الِله و ف ـت ح  ق ريِ ب    Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb ن ص ر  مِ

يـ عاا  Lillāhi al-amrujamĭ’an لِله الأ م رُ جَِ 

Lillāhil-amrujamĭ’an 

 

ءٍ ع لِي م    Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm و الله  بِكُلِّ ش ي 

10. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid. 

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman 

tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Munculnya perubahan yang sangat cepat, baik dalam hal teknologi dan 

kebutuhan yang dibutuhkan para pelanggan, merupakan sesuatu yang tidak 

bisa dihindari. Perubahan yang sangat cepat juga mempengaruhi persaingan 

antar pemilik usaha. Dengan perubahan dan persingan yang ada, mewajibkan 

setiap pemilik usaha mempunyai suatu strategi yang dianggap tepat agar 

dapat bertahan sehingga mengembangkan usahanya lebih luas, setiap usaha 

diwajibkan agar selalu mengetahui apa yang terjadi di pasar serta apa yang 

menjadi keinginan konsumen. Strategi pemasaran merupakan hal penting 

dalam kelangsungan sebuah bisnis untuk mencapai keunggulan kompetitif 

dan dapat memberikan kepuasan terhadap konsumen. Sehingga strategi 

pemasaran merupakan hal yang tepat bagi pelaku bisnis untuk dapat bersaing 

dengan para pesaingya 

Usaha kuliner seperti halnya makanan dan minuman sangat menarik 

dan menjanjikan bagi para pengusaha, karena makanan dan minuman 

merupakan kebutuhan sehari-hari yang harus dipenuhi. Dengan inovasi yang 

baru pengusaha berhasil dalam mengembangkan usaha dan dapat dikenal 

dengan mudah sehingga bisa menjadi bisnis waralaba. Rumah makan 

merupakan salah satu tempat yang menyediakan kebutuhan makanan. Rumah 

makan berkembang dengan pesat mengikuti trend dan gaya hidup sekarang 

ini, yang mengharuskan individu untuk banyak melakukan kegiatan diluar 
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rumah. Sehingga menyebabkan setiap individu tidak mempunyai waktu luang 

untuk memasak makanan sendiri di rumah maupun untuk keluarga. Karena 

itulah yang menjadikan pertumbuhan rumah makan diluar semakin 

meningkat. (Dewi, 2017) 

 Kota Pekalongan merupakan salah satu Kota yang perkembangan 

rumah makan cukup pesat. Apalagi Kota Pekalongan merupakan Kota yang 

masyarakat konsumtif terbukti bahwa jumlah usaha rumah makan setiap 

tahun selalu mengalami kenaikan. Hal ini juga sesuai dengan data Dinas 

Pariwisata Kota Pekalongan tahun 2019, telah tercatat ada 135 rumah makan 

di kota Pekalongan. Dibuktikan dengan banyakanya usaha restoran/rumah 

makan yang paling banyak terdapat di Kota Pekalongan diantara rumah 

makan yang berada di eks-karesidenan Pekalongan. 

Tabel 1.1 

Perkembangan Jumlah Rumah Makan 

Eks-Karesidenan Pekalongan Tahun 2015-2019 

No Bulan 2015 2016 2017 2018 2019 

1. Kab. Pekalongan 16 16 16 22 21 

2. Kota Pekalongan 100 100 127 132 135 

3. Batang 65 65 26 26 26 

4. Kab. Tegal 32 32 32 32 32 

5. Brebes 65 65 40 40 40 

6. Pemalang 28 28 71 71 56 

Total 306 306 312 323 310 

Sumber: Badan Pusat Statistik Jawa Tengah  
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Pada penelitian yang dilakukan oleh Rohmatul Hidayah, dalam 

penelitian Pengaruh Strategi Diferensiasi Terhadap Kinerja Pemasaran 

Industri Rumah Tangga, bahwa strategi diferensiasi berpengaruh signifikan 

tetapi belum mampu meningkatkan kinerja pemasaran. (Hidayah, 2018) 

Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Novie Danang Raharjo 

Diferensiasi produk berpengaruh positif dan sighnifikan terhadap kinerja 

pemasaran. (Raharjo, 2017) Terjadinya perbedaaan dalam penelitian tesebut 

makan diperlukan adanya penelitian lebih lanjut mengenai strategi 

diferensiasi terhadap kinerja pemasaran. 

 Kinerja atau performance merupakan semua sistem yang berhubungan 

dengan aktivitas dan hasil (outcome) yang didapatkan. Menurut Voss dan 

Voss, kinerja pemasaran merupakan sebagai usaha pengukuran tingkat kinerja 

meliputi volume penjualan, jumlah pelanggan, keuntungan dan pertumbuhan 

penjualan. Perusahaan harus mengetahui bahwa pentingya prestasi pasar yang 

telah dicapai sebagai gambaran dari keberhasilan terdapatnya kinerja 

pemasaran, serta kinerja pemasaran dapat mengetahui dimana letak 

keberhasilan suatu perusahaan yang diukur dari setiap jangka waktu yang 

telah ditetapkan menurut Mudiandono dan Nur Khamidah. (Utaminingsih, 

2016) 

Banyakanya konsumen yang datang setiap hari membuktikan rumah 

makan tersebut telah terjadi pertumbuhan pelanggan. Meningkatnya jumlah 

pelanggan juga akan mempengaruhi tingkat pertumbuhan penjualan. Semakin 

banyaknya pelanggan, maka akan semakin tinggi pula penjualan dari usaha 
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tersebut. Dampak positif dari pertumbuhan penjualan yaitu semakin tingginya 

tingkat keuntungan yang diperoleh oleh pemilik usaha. Maka, bisa dikatakan 

bahwa kinerja pemasaran yang tinggi akan menjadikan usaha tersebut ke arah 

yang lebih baik. Rumah makan juga akan tetap bertahan dan eksis dalam 

dunia persaingan yang semakin ketat. 

Selaras dengan penelitian terdahulu yang di yang dipelopori oleh 

Ferdinand menyatakan bahwa strategi diferensiasi sebagai salah satu strategi 

dalam persaingan yang bisa diambil dan sering digunakan, oleh karenanya 

setiap perusahaan bersaing untuk mengembangkan berbagai “point of 

differentiation” yang akan digunakan sebagai salah satu instrumen utama 

untuk menghasilkan kinerja pemasaran. (Wulandari, 2019) Strategi 

diferensiasi merupakan suatu strategi yang memiliki tujuan untuk 

mempertahakan kesetiaan pelanggan dengan menggunakan strategi 

diferensiasi, pelanggan akan memperoleh nilai lebih dibandingkan dengan 

produk yang lain. (Wulandari, 2019) 

 Peneltian tedahulu, Satwika dan Ni Made, mengemukakan bahwa 

untuk bisa bertahan dalam persaingan dan meningkatkan kinerja pemasaran, 

perusahaan perlu menonjolkan keunggulan bersaing dari produk yang 

dihasilkan, serta membuat inovasi produk. (Wulandari, 2019) Inovasi produk 

menjadikan produk mudah diingat serta mempunyai kelebihan dan ciri khas 

tersendiri dibanding dengan pesaing. Melakukan inovasi juga dapat 

memberikan banyak peluang untuk dapat bertahan pada pasar dengan 

memberikan nilai tambah diatas pesaing. 
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Penelitian terdahulu oleh Fitriana Noor hayati dkk meyatakan bahwa 

tidak terdapat pengaruh antara promosi dan kinerja pemasaran. (Hayati, 2021) 

Berbeda dengan Penelitian terdahulu oleh Sendhang Nurseto menghasilkan 

bahwa promosi yang baik akan meningkatkan awareness produk pada benak 

konsumen yang akan berdampak pada meningkatkan kinerja pemasaran. 

(Nurseto, 2019) Faktor yang menjadi penentu keberhasilan dari program 

kinerja pemasaran adalah promosi. Dengan dilakukanya promosi yang baik 

dan tepat, yang dilakukan setelanya oleh rumah makan adalah bagaimana 

menumbuhkan kesan yang baik kepada konsumen. (Malik, 2019) 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh I Wayan Gede Antok 

Setiawan Jodi, menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh 

positif dan sighnifikan terhadap kinerja pemasaran. Hasil penelitian ini tidak 

sejalan dengan pendapat yang disampaikan Parasuraman dalam Das and 

Vind. (Adnyana, Suprapti, 2018) Service Exellence juga dapat mempengaruhi 

kinerja pemasaran rumah makan. Tidak hanya itu service excellence dalam 

rumah makan tidak hanya untuk meningkatkan keuntungan perusahaaan 

namun juga dapat meningkatkan citra rumah makan tersebut. Ketika 

konsumen merasa puas terhadap pelayanan pada rumah makan mereka akan 

mempromosikannya kepada orang lain. Service Excellence di rumah makan 

merupakan pelayanan kepada konsumen untuk memberikan kepuasan berupa 

layanan terbaik serta memberikan apa yang dibutuhkan konsumen dengan 

pelayanan yang terbaik terhadap produk rumah makan. 
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Urgensi dalam penelitian ini untuk meningkatkan kinerja rumah makan 

dengan strategi yang tepat agar rumah makan bisa bersaing dengan pasar. 

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang berbeda membuta penulis ingin 

meneliti lebih dalam mengenai kinerja pemasaran. Berdasarkan uraian latar 

belakang yang sudah dijelaskan diatas maka penulis tertarik melakukan 

penelitian ini tentang kinerja pemasaran dengan judul “Pengaruh Strategi 

Diferensiasi, Promosi Dan Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran 

Dengan Service Excellence Sebagai Variabel Moderating” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan 

masalah penelitian sebagai berikut 

1. Apakah strategi diferensiasi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

pada rumah makan di Kota Pekalongan? 

2. Apakah promosi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada rumah 

makan di Kota Pekalongan? 

3. Apakah inovasi produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada 

rumah makan di Kota Pekalongan? 

4. Apakah service excellence memoderasi hubungan strategi diferensiasi 

dengan kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan? 

5. Apakah service excellence memoderasi hubungan promosi dengan 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan? 

6. Apakah service excellence memoderasi hubungan inovasi produk 

dengan kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan.  
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C. Batasan Masalah 

Pembatasan masalah digunakan agar menghindari adanya 

penyimpangan ataupun pelebaran pokok masalah sehingga penelitian ini 

dapat lebih terarah dan dapat memudahkan dalam pembahasan sehingga 

tujuan penelitian dapat tercapai. Berdasarkan identifikasi masalah di atas dan 

juga karena keterbatasan waktu, tenaga serta kemampuan yang penulis miliki, 

maka penelitian ini hanya dibatasi pada:  

1. Banyak sekali faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja pemasaran. 

Dengan melihat banyaknya faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja 

pemasaran maka peneliti akan fokus melakukan penelitian hanya pada 

strategi diferensiasi, promosi, inovasi produk dan service excellence. 

2. Objek dari penelitian ini adalah manajemen di rumah makan kota 

Pekalongan. Managemen yang dimaksud adalah pemilik, manager dan 

bagian keuangan rumah makan. 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam melakukan penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis apakah strategi diferensiasi berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. 

2. Untuk menganalisis apakah promosi berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. 

3. Untuk menganalisis apakah inovasi produk berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. 
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4. Untuk menganalisis apakah pengaruh service excellence terhadap 

hubungan strategi diferensiasi dengan kinerja pemasaran pada rumah 

makan di Kota Pekalongan. 

5. Untuk menganalisis pengaruh service excellence terhadap hubungan 

promosi dengan kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota 

Pekalongan. 

6. Untuk menganalisis pengaruh service excellence terhadap hubungan 

inovasi produk dengan kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota 

Pekalongan. 

E. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, manfaat dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Manfaat Akademik 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan ilmu 

pengetahuan mengenai managemen pemasaran. Serta sebagai referensi 

dalam pengembangan penelitian terkait di masa mendatang. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Akademisi 

i. Memberikan tambahan kepustakaan kepada lingkungan 

universitas tentang kinerja pemasaran pada rumah makan di 

Kota Pekalongan. 

ii. Dapat dijadikan bahan referensi bagi penelitian yang sama 

di masa mendatang. 
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iii. Dapat memberikan sumbangan pemikiran dalam pembuatan 

skripsi dimasa mendatang. 

b. Bagi IAIN Pekalongan  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah daftar referensi 

di perpustakaan kampus serta sebagai bahan perbandingan bagi 

peneliti lain di kemudian hari. 

c. Bagi Pembaca  

Memberikan gambaran dan informasi yang bermanfaat 

mengenai pengaruh strategi diferensiasi, promosi dan inovasi 

produk terhadap kinerja pemasaran dengan service exellence 

sebagai variable moderating.  

d. Bagi Rumah Makan di Kota Pekalongan 

Bagi rumah makan di Kota Pekalongan, hasil penelitian ini 

diharapkan bisa memberikan tambahan wawasan dalam 

menyikapi kemungkinan permasalahan dalam rumah makan yang 

sedang terjadi dan juga di jadikan sebagai bahan pertimbangan 

secara ilmiah sehingga bisa dimanfaatkan oleh manajemen rumah 

makann untuk mengambil sebuah keputusan. Serta dapat 

memberikan solusi yang bermanfaat bagi perusahaan terutama 

dalam meningkatkan kinerja pemasaran. 
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F. Sistematika Penulisan 

Sebagai pedoman agar mempermudah dalam melakukan penelitian dan 

memahami penelitian ini, maka sistematika penulisan terbagi menjadi lima 

bab, yaitu: 

BAB I : PENDAHULUAN  

Bab ini terdiri dari latar belakang masalah, batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian serta sistematika penulisan. 

BAB II :  KARANGKA TEORI  

Bab ini terdiri dari landasan teori, hubungan antar 

variabel, telaah pustaka karangka berfikir, dan hipotesis 

penelitian. 

BAB III :  METODE PENELITIAN  

Bab ini terdiri dari pendekatan dan jenis penelitian, 

setting penelitian, variabel penelitian, populasi, sampel 

dan teknik pengambilan sampel, sumber data 

penelitian, metode pengumpulan data dan analisis data. 

BAB IV  :  PEMBAHASAN 

Bab ini terdiri dari deskripsi data, pembahasan hasil 

deskripsi responden, analisis data dan pembahasan. 

BAB V :  PENUTUP  

Bab ini merupakan bagian akhir skripsi yang terdiri dari 

kesimpulan dan saran 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat tarik 

kesimpulan sebagai berikut:  

1. Variabel strategi diferensiasi diperoleh nilai sig 0,000 dan t hitung 

sebesar 7,439. Nilai t hitung (7,439) > t tabel (1,98580) dengan tingkat 

signifikan 0,000 < 0,05, maka strategi diferensiasi berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan, 

Semakin rumah makan melaksankan strategi diferensasi maka kinerja 

pemasaran akan semakin meningkat.  

2. Variabel Promosi diperoleh nilai sig 0,030 dan t hitung sebesar 2,206. 

Nilai t hitung (2,206) > t tabel (1,98580) dengan tingkat signifikan 

0,030 < 0,05. maka promosi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

pada rumah makan di Kota Pekalongan. Seemakin meningkatnya 

promosi maka kinerja pemasaran akan semakin meningkat.  

3. Variabel inovasi produk peroleh nilai sig 0,029 dan t hitung sebesar 

2,223. Nilai t hitung (2,223) > t tabel (1,98580) dengan tingkat 

signifikan 0,029 < 0,05. maka inovasi produk berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. Semakin 

meningkatnya inovasi produk maka kinerja pemasaran akan semakin 

meningkat. 

4. Variabel moderasi service excellence dengan strategi diferensiasi nilai 

sig 0,018 dan t hitung sebesar -,2,417. Nilai t hitung (-,2,417) > t tabel 
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(1,98580) dengan tingkat signifikan 0,018 < 0,05. maka service 

excellence memperkuat hubungan antara strategi diferensiasi terhadap 

kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota Pekalongan. 

5. Variabel Promosi diperoleh nilai sig 0,000 dan t hitung sebesar 2,007. 

Nilai t hitung (4,533) > t tabel (4,533) dengan tingkat signifikan 0,000 < 

0,05. maka service excellence memperkuat hubungan antara strategi 

promosi terhadap kinerja pemasaran pada rumah makan di Kota 

Pekalongan. 

6. Variabel inovasi produk peroleh nilai sig 0,153 dan t hitung sebesar -

1,441 Nilai t hitung (-1,441) > t tabel (1,98580) dengan tingkat 

signifikan 0,153 > 0,05.maka service excellence memperlemah 

hubungan antara strategi inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 

pada rumah makan di Kota Pekalongan. 

Hasil temuan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa setiap variabel 

bebas yang diteliti mempengaruhi kinerja rumah makan, untuk variabel 

service excellence dapat memoderisasi hubungan strategi diferensiasi 

dengan kinerja pmasaran dan promosi dengan kinerja pemasaran, namun 

service excellence belum bisa memoderiasi hubungan inovasi produk 

dengan kinerja pemasaran. 
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B. Saran 

1. Bagi Peneliti Selanjutnya  

Penulis menyarankan, melakukan pengembangan variabel bebas 

yang lain yang akan diteliti dalam melihat pengaruhnya terhadap 

Kinerja Peasaran dan memperluas daerah penelitian sehingga hasil yang 

dicapai lebih optimal. Selain itu, penelitian selanjutnya menggunakan 

variabel – variabel lain diluar penelitian ini. Sehingga dapat 

menjelaskan faktor- faktor lain yang mempengaruhi kinerja pemasaran. 

Melakukan penelitian dengan sampel yang lebih besar yang dapat 

mewakili populasi, sehingga akan lebih baik, optimal dan menambah 

konsistensi hasil penelitian selanjutnya. 

2. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman pada 

rumah makan di Kota Pekalongan. Terhadap upaya-upaya dalam 

meningkatkan kinerja pemasaran melalui faktor ekternal, faktor internal 

dan faktor situasional yang dapat meningkatkan kinerja pemasaran 

sehingga pendapatan perusahaan meningkat.  
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