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ABSTRACT

This study aims to examine the impact of price,
service quality, and digital marketing on
in billiard halls in

Yogyakarta. This study uses a quantitative

customer satisfaction
approach through the use of a survey method.
Data were collected through questionnaires from
100 respondents, clients of billiard halls in
Yogyakarta, who were selected through a
purposive sampling procedure. The findings of
the study revealed that (1) price significantly and
positively affects customer satisfaction in billiard
halls
significantly and positively affects customer

in Yogyakarta, (2) service quality
satisfaction in billiard halls in Yogyakarta, (3)
digital marketing significantly and positively
affects customer satisfaction in billiard halls in
Yogyakarta, and (4) price, service quality, and
digital marketing collectively have a significant
and positive effect on customer satisfaction in

billiard halls in Yogyakarta.
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ARTICLEINFO ABSTRAK

Kata Kunci: Harga, Kualitas Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dampak
Layanan, Digital Marketing,
Kepuasan Pelanggan

harga, kualitas layanan, dan pemasaran digital
terhadap kepuasan pelanggan di ruang biliar di
Received : 14, April Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan
Revised : 16, Mei pendekatan kuantitatif melalui penggunaan
Accepted: 18, Juni metode survei. Data dikumpulkan melalui
©2025 Jaya, Subarjo: This is an open- kuesioner dari 100 responden, klien aula biliar di
access article distributed under the Yogyakarta, yang dipilih melalui prosedur

termsof the Creative Commons purposive  sampling. Temuan penelitian
Atribusi 4.0 Internasional.

: mengungkapkan bahwa (1) harga secara
m signifikan d itif hi k

gnifikan dan positif mempengaruhi kepuasan
pelanggan di ruang biliar di Yogyakarta, (2)
kualitas layanan secara signifikan dan positif
mempengaruhi kepuasan pelanggan di ruang
biliar di Yogyakarta, (3) pemasaran digital
berdampak signifikan dan positif pada kepuasan
pelanggan di ruang biliar di Yogyakarta, dan (4)
harga, kualitas layanan, dan pemasaran digital
secara kolektif memiliki efek yang signifikan dan
positif terhadap kepuasan pelanggan di ruang
biliar di Yogyakarta.
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PENDAHULUAN

Di era globalisasi dan kemajuan teknologi yang pesat, hampir setiap sektor
bisnis mengalami perubahan yang signifikan (Pangandaheng et al., 2022). Salah
satunya adalah industri hiburan yang terus berkembang, didukung oleh
berbagai fasilitas dan lokasi yang menyajikan pengalaman baru bagi masyarakat
(Hadi, 2021). Semakin banyak tempat, terutama di kalangan dewasa muda dan
remaja, yang menawarkan biliar sebagai bentuk hiburan (Jogja.idntimes, 2023).
Tempat billiard tidak hanya berfungsi sebagai tempat bermain, tetapi juga
sebagai lokasi berkumpulnya komunitas sosial, tempat relaksasi, dan alternatif
tempat bisnis dalam industri hiburan (Maulidina & Sofjan, 2023). Tempat billiard
kini menjadi tempat populer di kota besar, termasuk Daerah Istimewa
Yogyakarta. Pertumbuhan tempat billiard di Yogyakarta menunjukkan bahwa
permintaan masyarakat terhadap hiburan berbasis rekreasi sosial semakin
meningkat (Radar Jogja, 2024). Persaingan antar pelaku usaha di bidang ini pun
semakin ketat, sehingga pengelola dituntut untuk mampu menghadirkan
layanan yang tidak hanya berkualitas tetapi juga relevan dengan kebutuhan dan
harapan pelanggan (Nurmailiza & Yusnita, 2023).

Bisnis harus memahami unsur-unsur yang memengaruhi kepuasan
pelanggan agar dapat bertahan dan tumbuh berkelanjutan dalam menghadapi
dinamika ini (Oktaviani et al., 2022). Menurut Uzir et al. (2021), ketika harapan
konsumen terpenuhi atau bahkan terlampaui, maka hal tersebut mengarah pada
kepuasan pelanggan. Ketika klien memperoleh layanan dan produk yang
memenuhi atau melampaui harapan mereka, hal itu menimbulkan kepuasan.
Namun, jika tidak demikian, klien akan mengalami kekecewaan (Aripin, 2023).
Kualitas produk atau layanan, harga, promosi penjualan, kontras dengan
harapan, saran, dan loyalitas pelanggan merupakan beberapa elemen yang
memengaruhi kepuasan pelanggan (Prasilowati et al., 2021). Di antara sekian
banyak elemen penting, harga memiliki dampak substansial terhadap
kebahagiaan konsumen secara keseluruhan (Orlando & Harjati, 2022).

Harga suatu barang atau jasa adalah jumlah yang diharapkan dibayarkan
oleh pembeli untuk memperolehnya (Sudirjo et al., 2023). Kualitas produk atau
layanan, reputasi merek, daya saing pasar, penawaran dan permintaan, serta
variabel lainnya semuanya berperan dalam menentukan harga (Deprian &
Widanti, 2024). Harga yang kompetitif dapat mendorong persaingan antar
produsen, meningkatkan efisiensi, dan mengalokasikan sumber daya secara
lebih efektif (Syahidin & Adnan, 2022). Namun, harga yang terlalu tinggi atau
tidak terjangkau dapat menyebabkan ketimpangan sosial dan mengurangi daya
beli masyarakat (Hariono & Marlina, 2021). Oleh karena itu, penting untuk
mencapai keseimbangan antara harga dan kualitas Pelayanan, memastikan
bahwa konsumen mendapatkan nilai atau pelayanan yang sesuai dengan harga
yang dibayar (Setiawan & Frianto, 2021).
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Kualitas suatu layanan didefinisikan sebagai seberapa baik layanan
tersebut memenuhi atau melampaui harapan audiens targetnya (Ginting et al.,
2023). Ini mencakup berbagai faktor, termasuk ketepatan waktu,
ketergantungan, kompetensi, aksesibilitas, kenyamanan, dan waktu reaksi
terhadap pertanyaan atau masalah klien (Sudirjo et al., 2023). Manfaat layanan
berkualitas tinggi meliputi pelanggan yang lebih bahagia dan setia, reputasi
bisnis yang lebih baik, dan keunggulan di pasar yang ramai (Demirel, 2022).
Pelanggan cenderung akan bertahan dan membeli dari bisnis yang memberikan
layanan yang memuaskan mereka dalam jangka panjang (Naini et al., 2022).
Biaya operasional yang lebih tinggi, ketergantungan pada sumber daya manusia
yang terampil dan termotivasi, dan terkadang ekspektasi klien yang terlalu
tinggi merupakan beberapa kerugian dalam mempertahankan kualitas layanan
yang tinggi (Limna & Kraiwanit, 2022). Dalam era digital, kualitas Pelayanan
harus memperhatikan penerapan digital marketing yang efektif (Novitasari,
2022).

Untuk mempromosikan barang dan jasa, serta nama dan logo, pemasar
digital menggunakan berbagai strategi yang berpusat di sekitar media digital
dan internet (Singh et al.,, 2024). Tujuan pemasaran digital adalah untuk
meningkatkan penjualan, memperkuat hubungan dengan pelanggan,
memperluas jangkauan audiens, dan meningkatkan pengalaman pelanggan
melalui penggunaan berbagai saluran dan strategi seperti pemasaran media
sosial, pemasaran email, periklanan digital, pemasaran konten, dan pemasaran
aplikasi seluler (Purnomo, 2023). Namun, digital marketing juga memiliki
tantangan, seperti ketergantungan pada teknologi yang bisa mengalami
gangguan atau kesalahan teknis, serta kesulitan dalam menjaga konsistensi
pesan di berbagai platform (Pasaribu et al., 2022). Pasar digital yang sangat
kompetitif membuat perusahaan harus selalu berinovasi agar tetap relevan
(Olson et al., 2021). Selain itu, ada risiko terkait dengan privasi dan keamanan
data pelanggan yang perlu diperhatikan dan dikelola dengan baik, mengingat
semakin banyaknya ancaman siber (Zanubiya et al., 2023). Oleh karena itu,
meskipun digital marketing memiliki banyak manfaat, penting bagi perusahaan
untuk memiliki strategi yang matang dan alat yang tepat untuk memitigasi
potensi risiko tersebut (Kamkankaew et al., 2022). Kajian ini perlu dilakukan
guna mengurangi dampak buruk yang telah diuraikan di atas, mengingat
permasalahan yang telah diuraikan di atas.

TINJAUAN PUSTAKA

Kepuasan, baik berupa rasa senang maupun kecewa, merupakan reaksi
emosional yang muncul saat pelanggan mengevaluasi kinerja layanan atau
produk yang telah dibelinya, baik sebelum maupun setelah transaksi
(Suciningrum & Usman, 2021). Kepuasan pelanggan merupakan hasil
perbandingan antara kinerja aktual dengan ekspektasi (Kotler & Keller, 2021).
Dalam konteks korporat, kebahagiaan klien sangat penting untuk
mempertahankan posisi pasar, karena pelanggan yang puas akan
menumbuhkan loyalitas (Oktaviani et al., 2022). Indikator menurut Uzir et al.
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(2021): kualitas pelayanan, nilai yang dirasakan, kepercayaan, dan pengalaman
pelanggan.

Harga suatu produk atau layanan memengaruhi seberapa berharganya
orang menganggapnya karena harga merupakan jumlah uang yang dibutuhkan
untuk mendapatkannya (Liyanto et al., 2024). Penetapan harga yang tepat dapat
mempengaruhi kepuasan konsumen dengan cara membandingkan harga yang
dibayar dengan manfaat yang diterima (Demirel, 2022). Daya saing perusahaan
dan kebahagiaan konsumen keduanya meningkat ketika mereka menyampaikan
gagasan bahwa harga sebanding dengan kualitas (Yuliana, 2024). Indikator
menurut Siswadi et al. (2020): perbandingan harga, kesesuaian harga, kebijakan
harga, diskon dan promosi, dan harga yang kompetitif.

Kualitas Pelayanan tercipta melalui serangkaian interaksi antara
pelanggan dan penyedia Pelayanan, yang menghasilkan persepsi dan reaksi dari
pelanggan (Hariono & Marlina, 2021). Kualitas Pelayanan mencakup aspek
rasional dan emosional yang timbul sebagai respons terhadap pengalaman yang
diterima pelanggan selama dan setelah menerima pelayanan (Uzir et al., 2021).
Pengalaman yang dirasakan pelanggan terkait kualitas pelayanan akan
menciptakan kesan yang mendalam dan membentuk persepsi mereka terhadap
perusahaan (Suciningrum & Usman, 2021). Indikator menurut Sudirjo et al.
(2023): kehandalan, responsivitas, jaminan, empati, dan bukti fisik.

Pemasaran digital berkaitan dengan pemanfaatan platform dan teknologi
digital untuk mengiklankan barang, layanan, atau merek kepada konsumen
(Olson et al., 2021). Periklanan di Internet dapat dilakukan dalam berbagai
bentuk, termasuk postingan di media sosial, email, situs web, dan aplikasi seluler
(Sukesi & Sugiyanto, 2022). Pemasaran digital dengan cepat menjadi bagian
penting dari strategi bisnis kontemporer karena Kkapasitasnya untuk
meningkatkan hubungan pribadi dengan konsumen, memperluas audiens
potensial perusahaan, dan memantau kinerja kampanye pemasaran secara real-
time (Liyanto et al., 2024).

Pengaruh Harga terhadap Kepuasan Pelanggan

Pelanggan cenderung akan senang jika harganya wajar dan sesuai dengan
anggaran dan harapan mereka. Untuk memberikan kesan yang baik, diperlukan
harga yang akurat.
Hi: Harga Berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Kepuasan Pelanggan
Pelayanan unggul yang cepat, tepat, dan penuh perhatian biasanya
membuat pelanggan senang. Kepuasan pelanggan berbanding lurus dengan
kualitas layanan yang diberikan.
H2: Kualitas Pelayanan Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Kepuasan
Pelanggan.
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Pengaruh Digital Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan
Strategi digital marketing yang tepat dan relevan mampu meningkatkan
kepuasan pelanggan secara signifikan. Pemasaran digital memperkuat
hubungan dengan pelanggan melalui pengalaman yang lebih personal dan
informatif.
H3: Digital Marketing Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Kepuasan
Pelanggan.

Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan Digital Marketing Terhadap Kepuasan
Pelanggan

Bersamaan dengan itu, ada hubungan yang menguntungkan dan kuat
antara pemasaran digital, kualitas layanan, dan harga terhadap kebahagiaan
konsumen. Ketiga hal ini bekerja sama untuk membuat layanan tampak baik.
H4: Harga, Kualitas Pelayanan, dan Ditigal Marketing Secara Simultan

Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Kepuasan Pelanggan.

Harga (X1) x
L e e

Kualitas Pelayanan (X2) » | Kepuasan Pelanggan (Y)

Digital Marketing (X3)

Gambar 1. Kerangka Pikir Penelitian

METODOLOGI

Tujuan dari penelitian deskriptif kuantitatif ini adalah untuk menguiji
hubungan antara kepuasan pelanggan terhadap tempat biliar di Daerah
Istimewa Yogyakarta dengan faktor-faktor yang meliputi harga, kualitas
layanan, dan pemasaran digital. Pendekatan purposive sampling digunakan
untuk menentukan kriteria penyampaian kuesioner kepada total 100 partisipan.
Dengan menggunakan SPSS versi 26, kami menguji validitas dan reliabilitas
instrumen penelitian, mencari asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas,
heteroskedastisitas), menguji hipotesis (uji-t, uji-F), dan melakukan analisis
deskriptif.
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HASIL PENELITIAN
Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas
Variabel Item Kode | r Hitung r Tabel Keterangan
X1.1 0,846 0,1966 Valid
X1.2 0,748 0,1966 Valid
Harga (X1) | X1.3 0,797 0,1966 Valid
X1.4 0,637 0,1966 Valid
X1.5 0,854 0,1966 Valid
X2.1 0,766 0,1966 Valid
Kualitas X2.2 0,692 0,1966 Valid
Pelayanan | X2.3 0,817 0,1966 Valid
(X2) X2.4 0,772 0,1966 Valid
X2.5 0,791 0,1966 Valid
X3.1 0,748 0,1966 Valid
X3.2 0,664 0,1966 Valid
Digital X3.3 0,691 0,1966 Valid
Marketing | X3.4 0,866 0,1966 Valid
(X3) X3.5 0,655 0,1966 Valid
X3.6 0,773 0,1966 Valid
X3.7 0,680 0,1966 Valid
Y.1 0,730 0,1966 Valid
Ilfsﬁ‘;f‘;ga; Y.2 0,730 0,1966 Valid
) Y.3 0,737 0,1966 Valid
Y.4 0,698 0,1966 Valid

Sumber: Data Diolah, 2025

Nilai r estimasi masing-masing item variabel penelitian lebih tinggi dari
nilai r tabel sebesar 0,1966, seperti terlihat pada Tabel 1, maka semua item
kuesioner dapat dikatakan asli.

Uji Reliabilitas
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha | Keterangan
Harga (X1) 0,829 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0,821 Reliabel
(X2)
Digital Marketing (X3) 0,850 Reliabel
Kepuasan Pelanggan 0.694 Reliabel
()

Sumber: Data Diolah, 2025
Berdasarkan Tabel 2, seluruh variabel penelitian dinilai dapat dipercaya
karena nilai Cronbach's Alpha lebih besar dari 0,60.
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Uji Normalitas
Tabel 3. Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 100
Mean .0000000
Normal Parametersa? | Std. o 19953873
Deviation
Absolute .080
M.OSt Extreme Positive .080
Differences
Negative -.050
Test Statistic .080
Asymp. Sig. (2-tailed) 117¢d

Sumber: Data Diolah, 2025

Data dalam penelitian ini mengikuti distribusi normal, seperti yang
ditunjukkan oleh hasil Uji Kolmogorov-Smirnov Satu Sampel (Tabel 3). Tingkat
signifikansi 0,05 tidak akan cukup untuk menjelaskan hasil tersebut (0,117 untuk
Asymp. Sig. (2-tailed).

Uji Multikolinearitas
Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients
. Collinearity Statistic

Variabel Tolerance VIF
Harga (X1) 0,529 1,892
Kualitas 0,379 2,635
Pelayanan (X2)
Digital Marketing 0,330 3,029
(X3)

Sumber: Data Diolah, 2025

Nilai toleransi > 0,10 dan nilai VIF <10 ditampilkan untuk semua variabel
independen pada Tabel 4. Kurangnya korelasi antara variabel independen
membawa kita pada kesimpulan bahwa multikolinearitas tidak hadir dalam
penelitian ini.
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Uji Heteroskedastisitas
Tabel 5. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients

Unstandardized | Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std.Error Beta t Sig.
1 | (Constant) -1.132 .681 -1.664 | .099
Harga (X1) .080 .043 248 | 1.864 | .065
g(“;)‘htas Pelayanan 025 050 077|487 | 627
Digital Marketing (X3) .006 .043 .023 137 | .891

Sumber: Data diolah, 2025

Berdasarkan Tabel 5, data yang digunakan dalam evaluasi
heteroskedastisitas tidak menunjukkan adanya heteroskedastisitas, seperti yang
ditunjukkan oleh hasil uji Glejser. Dengan asumsi tidak ada data independen
yang menunjukkan heteroskedastisitas, maka tidak adanya heteroskedastisitas
dapat disimpulkan apabila nilai signifikansinya melampaui 0,05.

Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients
Unstandardized | Standardized
Coefficients | Coefficients

Model B | Std.Error Beta t | Sig.
1 | (Constant) 4.071 1.095 3.717 | .000
Harga (X1) 143 .069 200 | 2.084 | .040
&‘ghtas Pelayanan 234 081 327 | 2.885 | .005
Digital Marketing (X3) 163 .069 287 | 2.358 | .020

Sumber: Data Diolah, 2025
Persamaan regresi ini merupakan hasil dari analisis regresi linier berganda
yang telah disebutkan sebelumnya, seperti yang ditunjukkan pada Tabel 6:
Y =4,071+ 0,143 X1 + 0,234 X2 + 0,163 X3 + e
Hasil dari persamaan tersebut diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Sebagaimana ditunjukkan oleh nilai konstanta (a) sebesar 4,071, variabel
kepuasan pelanggan (Y) memiliki nilai sebesar 4,071 ketika variabel harga
(X1), variabel kualitas layanan (X2), dan variabel pemasaran digital (X3)
tetap konstan.

2. Dengan koefisien regresi sebesar 0,143 untuk variabel harga, kita dapat
melihat bahwa untuk setiap kenaikan satu unit pada harga (X1), ada
peningkatan yang sesuai sebesar 0,143 pada kepuasan pelanggan (Y).

3. Kenaikan satuan pada kualitas layanan (X2) menyebabkan kenaikan
sebesar 0,234 pada kepuasan pelanggan (Y), sebagaimana ditunjukkan
oleh koefisien regresi sebesar 0,234 untuk variabel kualitas layanan.
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4. Kenaikan satuan pada pemasaran digital (X3) menyebabkan kenaikan
sebesar 0,163 pada kepuasan pelanggan (Y), menurut koefisien regresi

sebesar 0,163.
Uji t (Uji Parsial)
Tabel 7. Hasil Uji t
Coefficients
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B | Std.Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 4.071 1.095 3.717 | .000
Harga (X1) 143 .069 200 | 2.084 | .040
Kualitas Pelayanan 234 081 327 | 2.885 | .005
(X2)
Digital Marketing (X3) 163 .069 287 1 2.358 | .020

Sumber: Data Diolah, 2025

Tabel 7 menyajikan hasil uji-t untuk variabel harga (X1) yang menunjukkan
bahwa nilai t sebesar 2,084 lebih besar dari nilai t krusial sebesar 1,984. Tingkat
signifikansinya adalah 0,040 yang berarti lebih kecil atau sama dengan 0,05. Hasil
ini mendukung H1 dan menolak HO yang berarti bahwa harga berpengaruh
signifikan terhadap kebahagiaan konsumen di gedung biliar Yogyakarta. Selain
itu, nilai t untuk variabel kualitas pelayanan (X2) adalah 2,885 yang berarti lebih
kecil 0,005 dari tingkat signifikansi 0,05; nilai t esensialnya adalah 1,984. Dengan
demikian, kita dapat menerima H1 dan menolak HO karena kualitas pelayanan
gedung biliar Yogyakarta memiliki pengaruh yang cukup baik dan positif
terhadap kebahagiaan konsumen. Nilai t sebesar 2,358 untuk variabel pemasaran
digital (X3) menunjukkan bahwa nilai tersebut lebih kecil atau sama dengan 0,05,
sehingga melampaui nilai t tabel yang dipersyaratkan yaitu 1,984. Penelitian ini
menggunakan ambang batas signifikansi sebesar 0,020. Penelitian ini
memberikan bukti bahwa pemasaran digital memiliki pengaruh yang baik dan
substansial terhadap kebahagiaan konsumen di arena biliar Yogyakarta, yang
mana hal ini bertentangan dengan HO dan mendukung H1.

Uji F (Uji Simultan)
Tabel 8. Hasil Uji F
ANOVA
Model Sumof | g | Mean fp g
Squares Square

1 | Regression 188.915 3 62.972 | 36.390 | .000P
Residual 166.125 96 1.73
Total 355.04 99

Sumber: Data diolah, 2025
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Hasil Tabel 8 menunjukkan bahwa model tersebut valid atau dapat
dijalankan, dengan nilai F hitung sebesar 36,390 dan tingkat signifikansi 0,000
(kurang dari 0,05). Selain harga dan kualitas layanan, pemasaran digital tidak
diragukan lagi memainkan peran utama dalam menentukan kepuasan klien.

Analisis Koefisien Determinasi R?
Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi R?
Model Summary®
R Adjusted R | Std. Error of the
Model R Square Square Estimate
1].7292 532 517 1.31547
Sumber: Data diolah, 2025

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi R? yang menghasilkan nilai
Adjusted R Square sebesar 0,517, Tabel 9 menunjukkan bahwa pemasaran digital
(X3), kualitas layanan (X2), dan harga (X1) semuanya memiliki dampak sebesar
51,7% terhadap kepuasan pelanggan (Y). Namun, 48,3% sisanya berasal dari
sumber yang tidak termasuk dalam model yang dipertimbangkan.

PEMBAHASAN

Harga Berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
Pelanggan merasa lebih puas jika harga yang ditawarkan sesuai dengan

kualitas layanan yang diterima, dan ada bukti kuat yang mendukung pernyataan

tersebut (H1 diterima). Validitasnya dibuktikan dengan tingkat signifikansi yang

kurang dari 0,050 (0,040).

Kualitas Pelayanan Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Kepuasan
Pelanggan

Korelasi yang lebih besar antara harga dan kualitas layanan dikaitkan
dengan pelanggan yang lebih bahagia, menurut temuan studi (H2 diterima), yang
menunjukkan bahwa kualitas layanan memiliki dampak yang substansial dan
bermanfaat pada kepuasan pelanggan. Fakta bahwa tingkat signifikansi kurang
dari tingkat krusial (0,005) menunjukkan hal ini.

Digital Marketing Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Kepuasan
Pelanggan

Temuan studi mendukung hipotesis bahwa pemasaran digital
meningkatkan kepuasan pelanggan (H3 diterima), yang menunjukkan bahwa
kecocokan yang lebih baik antara harga dan kualitas layanan menghasilkan
pelanggan yang lebih bahagia. Fakta bahwa 0,020 lebih kecil dari tingkat
signifikansi 0,050 mendukung hal ini.
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Berdasarkan nilai F yang dihitung sebesar 36,390 dan tingkat signifikansi
0,000 (<0,05), yang mendukung penerimaan simultan H4, kepuasan pelanggan
terutama ditentukan oleh interaksi antara harga yang kompetitif, layanan
berkualitas, dan pemasaran digital yang efisien. Kepuasan pelanggan sangat
dipengaruhi oleh ketiga faktor ini.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan sebagai berikut:
Pelanggan ruang biliar Yogyakarta sangat terpengaruh oleh harga.

2. Kepuasan pelanggan di ruang biliar Yogyakarta sangat terpengaruh oleh
kualitas layanan.

3. Kampanye pemasaran digital ruang biliar Yogyakarta secara signifikan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

4. Harga, kualitas layanan, dan pemasaran digital ruang biliar Yogyakarta
semuanya bekerja sama untuk memberikan dampak besar pada kepuasan
pelanggan.

=
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