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ABSTRAK  

 
NIDA RIFNIDA. 61101020200020. PENGARUH STRATEGI DIFERENSIASI, 

KUALITAS PELAYANAN  DAN PROMOSI TERHADAP KEPUASAN 

KONSUMEN PADA HIROTOLAND CABANG BOGOR  

 

Perkembangan properti yang semakin meningkat seharusnya akan menambah inovasi-

inovasi terhadap properti di Indonesia. Properti yang sudah mengalami inovasi yang 

dulu mungkin hanya sekedar tempat untuk tinggal namun sekarang dengan 

perkembangan jaman lebih dituntut ke arah investasi, tidak hanya untuk rumah tinggal 

namun memiliki nilai jual atau investasi. Berbagai strategi digunakan oleh pengembang 

produk perumahan untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan 

penjualannya. Termasuk dari model rumah, tipe, harga dan berbagai promosi atau 

gimmick-gimick yang dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

strategi diferensiasi, kualitas pelayanan, dan promosi terhadap kepuasan konsumen 

Hirotoland Cabang Bogor. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 

orang. Metode analisis data yang digunakan adalah regresi linear berganda. Hasil uji 

regresi menunjukan bahwa 77,9% faktor-faktor kepuasan konsumen dapat dijelaskan 

oleh strategi diferensiasi, kualitas pelayanan dan promosi sedangkan sisanya 22,1% 

dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Sedangkan hasil uji F 

menunjukkan bahwa secara simultan variabel strategi diferensiasi, kualitas pelayanan 

dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan 

konsumen dengan hasil analisis yaitu nilai Fhitung (117,442) > Ftabel (2,700). Hasil uji t 

menunjukkan bahwa variabel strategi diferensiasi menunjukkan hasil analisis thitung 

(4,506) dan variabel kualitas pelayanan menunjukkan hasil analisis thitung (2,991) serta 

variabel promosi menunjukkan hasil analisis thitung (4,166) dimana ttabel (1,985) maka 

secara parsial ketiga variabel tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan konsumen pada Hirotoland cabang Bogor. Variabel yang dominan 

mempengaruhi kepuasan konsumen pada Hirotoland cabang Bogor adalah strategi 

diferensiasi. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam pemahaman tentang faktor-

faktor yang memengaruhi kepuasan konsumen pada Hirotoland Cabang Bogor dan 

memberikan pandangan bagi manajemen dalam mengembangkan strategi yang lebih 

efektif untuk meningkatkan kepuasan konsumen. 

Kata Kunci : Strategi Differensiasi, Kualitas Pelayanan, Promosi, Kepuasan Konsumen 
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ABSTRACT  

NIDA RIFNIDA. 61101020200020. THE INFLUENCE OF DIFFERENTIATION 

STRATEGIES, SERVICE QUALITY AND PROMOTIONS ON CONSUMER 

SATISFACTION AT HIROTOLAND BRANCH BOGOR 

 

 

Increasing property developments should add innovations to property in Indonesia. 

Property that has experienced innovation, which used to be just a place to live, but now 

with the development of the era, it is more demanded towards investment, not only for 

residential homes but has selling or investment value. Various strategies are used by 

housing product developers to attract consumer attention and increase sales. Including 

the model of the house, type, price and various promotions or gimmicks that are 

carried out. This research aims to analyze the influence of differentiation strategy, 

service quality and promotion on consumer satisfaction at Hirotoland Bogor Branch. 

The sample used in this research was 100 people. The data analysis method used is 

multiple linear regression. The results of the regression test show that 77.9% of 

consumer satisfaction factors can be explained by strategic differentiation, service 

quality and promotion while the remaining 22.1% is explained by other factors not 

examined in this research. Meanwhile, the results of the F test show that simultaneously 

variable strategy differentiation, service quality and promotion simultaneously have a 

positive and significant effect on consumer satisfaction with the analysis results being 

the value Fcount (117.442) > Ftable (2.700). The results of the t test show that the 

differentiation strategy variable shows the results of tcount analysis (4.506) and the 

service quality variable shows the results of tcount analysis (2.991) and the promotion 

variable shows the results of tcount analysis (4.166) where ttable (1.985), then partially the 

third variable has a positive effect and significant impact on consumer satisfaction at 

the Hirotoland Bogor branch. The dominant variable influencing consumer satisfaction 

at the Bogor branch of Hirotoland is strategic differentiation. This research contributes 

to the understanding of factors affecting customer satisfaction at Hirotoland Branch 

Bogor and provides insights for management to develop more effective strategies to 

enhance customer satisfaction. 

Keywords: Differentitation Strategy, Service Quality, Promotion, Customers 

Satisfaction 
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