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PENGARUH PERSEPSI HARGA, KUALITAS PRODUK DAN KUALITAS
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LAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PELANGGAN
TOKO SOBAT DAGING DI KELAPA GADING
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n@s karesponden5|

bsl:laak Sobat Daging merupakan toko penjual daging sapi impor yang saat ini menyasar pasar
rumah tangga, hotel, restoran dan kafe. Munculnya beragam pesaing, merupakan
tantangan bagi Sobat Daging untuk meningkatkan penjualannya. Hal ini menarik
perhatian penulis untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi tingkat penjualan,
dengan menganalisa dari Persepsi Harga, Kualitas Produk dan Kualitas Layanan yang
nantinya akan mempengaruhi Keputusan Pembelian. Teori yang digunakan adalah
Persepsi Harga, Kualitas Produk, Kualitas Layanan, dan Keputusan Pembelian.
Penelitian ini dilakukan dengan penyebaran sampel berupa kuesioner melalui Google
Form dan dibagikan kepada 110 responden. Teknik pengambilan sampel dengan
menggunakan metode Regresi Linier Ganda serta menggunakan aplikasi IBM Statistic
SPSS 25. Berdasar hasil analisis, Uji F lebih kecil dari alpha (0,05) menunjukkan tolak
Ho, sehinga dapat dikatakan model sesuai dan dapat menjelaskan hubungan asimetris
antara variabel terikat dan variable bebas. Berdasarkan hasil perhitungan dari ketiga
Variabel tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Produk memiliki
pengaruh paling besar terhadap Keputusan Pembelian. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa, Persepsi Harga dan Kualitas Layanan tidak mempengaruhi Keputusan
Pembelian, Sementara itu Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian.
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PEI\?AHULUAN
uKebutuhan manusia tidak lepas dari kebutuhan primer yang merupakan sandang,
pang;'n dan papan. Salah satu kebutuhan pangan yang dibutuhkan manusia setiap hari
adalgh daging sapi dan kerbau. DKI Jakarta menempati urutan tertinggi dengan tingkat
konggmsi daging sapi dan kerbau 6,10 kg per kapita/ 65,34 Ton selama setahun untuk
10.7&1,90 jiwa penduduk. Permintaan konsumsi daging sapi yang meningkat seiring dengan
sejaEn perkembangan ekonomi, teknologi dan budaya di era modern ini, kebutuhan daging
sapiﬁianggap sangat penting bagi sebagian masyarakat dan membuat persaingan usaha
berjalan semakin pesat sesuai dengan perkembangan zaman baik usaha makro maupun
usaiﬂ mikro. Munculnya peluang bisnis usaha daging sapi selain pedagang tradisional
dipa®ar, kini bermunculan toko daging modern disetiap daerah wilayah pemukiman
rakat untuk memudahkan memenuhi kebutuhan masyarakat dengan instant dan bagi
parapengusaha bisnis toko daging, usaha ini dapat menjanjikan dalam jangka Panjang.
mHaI tersebut mendorong pemilik Sobat Daging membuka peluang usaha pangan
khuSg: nya bisnis toko daging Sapi bernama sobat daging, yang didirikan pada tahun 2019,
olembapak andry Gunawan bertempat di Kelapa Gading, Jakarta Utara dengan 10 karyawan.
p yang dikembangkan oleh sobat daging adalah memudahkan konsumen untuk
konsumsi daging sapi yang berkualitas. Saat ini, sobat daging masih memiliki satu
cabahg hanya di Kelapa gading, Jakarta utara. Pemilihan tempat di kelapa gading membuat
sobmdaging menciptakan dan memberikan nilai tambah bagi konsumen dalam membuat
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keputusan pembelian yang dapat mencapai tujuan dan sasaran toko dalam menjamin
kelangsungan hidup toko. Setelah 3 tahun berjualan, sobat daging menunjukan bahwa minat
masyarakat dalam melakukan pembelian daging toko offline dan online juga cukup banyak.
Akan-tetapi dalam data yang saya peroleh, terjadi fluktuasi jumlah penjualan sobat daging di
setiap tahunya yang mengindikasikan adanya faktor- faktor tertentu yang mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

EBedasarkan data info pangan Jakarta, 2023 bahwa dasar harga daging sapi ditentukan

pemefintah mengalami kenaikkan harga setiap tahun. Diterapkan untuk menjaga kestabilan
Hargadaging sapi supaya setiap konsumen dan produsen bisa memenuhi kebutuhan dengan
@arg%yamg terjangkau dan tidak terjadi kerugian di salah satu pihak saja. Harga yang
tawarkan oleh sobat daging dapat dikategorikan sebagai harga yang cukup terjangkau
mengikuti dasar harga daging pemerintah dan harga yang ditawarkan oleh para pesaingnya.
guargtas produk yang ditawarkan sobat daging adalah daging yang segar, berwarna merah,
ersetifikat halal dan diproduksi produk yang bersih. Kualitas layanan yang diberikan sobat
%gi@ sangat memenuhi kebutuhan konsumen dengan memberikan layanan yang ramah,
¢epatdanggap dan memberikan layanan delivery melalui sosial media online maupun offline
L1§)k0,53/ang; memberikan kemudahan untuk konsumen.
& ZDari ke 3 faktor presepsi harga, kualitas produk dan kualitas layanan adalah cara yang
@Iakgkan untuk menarik minat konsumen menentukan keputusan pembelian di sobat
daging. Maka penulis memutuskan untuk melakukan penelitian membahas faktor-faktor
yangﬁ"nempengaruhi keputusan pembelian pelanggan terhadap Toko Sobat Daging.

3

TIN%\UAN PUSTAKA

Persepsi harga

Mengrut Kotler dan Armstrong (2018:308), harga adalah sejumlah uang yang dibebankan
untukt suatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditransfer oleh pelanggan sebagai
imbakan atas manfaat memiliki atau memanfaatkan suatu produk atau jasa. Menurut Kotler
dan %rmstrong (2018:309), terdapat 4 indikator harga yaitu : Keterjangkauan harga,
Kesesuiaian harga dengan kualitas produk, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan
manfaat yang didapat.

Kualitas Produk
Merarut Kotler dan Armstrong (2018:249) kualitas produk adalah salah satu alat pemosisian
utargh pemasar yang mendefinisikan kualitas dalam hal menciptakan nilai dan kepuasan
pelg@ggan. Menurut Wijaya (2018:11), terdapat enam indikator utama yang disusun sesuai
urutdh tingkat kepentingan relatifnya sebagai : Kinerja (Performance), Keindahan
(Aeaetics), Kemudahan Perawatan (Serviceability), Keunikan (Features), Reliabilitas
(Reﬁbility), Daya Tahan (Durability).

7]
Kudttas Layanan
Menmrut Kotler dan Armstrong (2018:8), Layanan adalah suatu kegiatan atau keuntungan
yanggditawarkan untuk dijual yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak menimbulkan
kepgnilikan apapun. Menurut Zeithaml, Bitner dan Gremler (2018:406) terdapat beberapa
dimgpsi kualitas Layanan sebagai berikut: penampilan elemen fisik (tangible), keandalan
(rel%oility), kemampuan tanggapan (responsiveness), jaminan (assurance), empati (empathy).

Kepfitusan Pembelian
Kot dan Armstrong (2018:177) Keputusan Pembelian adalah keputusan pembeli
mengenai merek apa yang ingin dibeli. Menurut Kotler dan Amstrong (2018:191)
merigémukakan keputusan pembelian memiliki dimensi sebagai berikut : Pilihan produk,
Pilila1 merek, Pilihan penyalur, Waktu pembelian.
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Hipotesis

Hubungan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian

Persepsi harga merupakan pertimbangan penting dalam proses keputusan pembelian, dan
keb%akan konsumen mengevaluasi nilai antara harga dan kualitas produk yang
o ditawarkan. Ketika konsumen menilai murah, mahal, biasa saja suatu produk yang
dltawarkan tergantung dari persepsi harga konsumen yang dilatar belakangi oleh kondisi
kehlfﬁJpan dan ketika persepsi harga yang dibayarkan sesuai dengan manfaat,
kete@ngkauan harga, daya saing merk lain, dan sesuai kondisi kehidupan konsumen, maka
Konsg@inen akan terdorong dengan sendirinya melakukan keputusan pembelian. Maka
Ia’ipoésw yang diusulkan adalah:

B1: P;rsepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

=)

gubcmgan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Igerusahaan yang dapat menawarkan kualitas produk yang tinggi akan memberikan rasa aman,
ﬁgpee:ayaan dan keunggulan produk yang akan meningkatkan keputusan pembelian. Dengan
@anua kualitas produk yang baik, konsumen akan merasa produk yang ditawarkan layak
K dibeli sehingga akan memengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.
Makg_hlpotesw yang diusulkan adalah:

l§,2: Rualitas Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

=]
«

=
Hubahgan Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian
Kualﬁas layanan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu
sesua:t dengan ekspektasi pelanggan. Ketika produsen dapat memberikan Kualitas layanan
ungg’HI dalam mewujudkan kebutuhan konsumen, mampu memberikan atau menyediakan
Iayarsm yang dapat diandalkan dan sesuai dengan ekspektasi konsumen, bentuk fisik,
tang@pan yang cepat, jaminan dan empati dapat meningkatkan rasa kepercayaan konsumen
untukmelakukan keputusan pembelian yang tinggi.
Mak@hlpotesw yang diusulkan adalah:
H3: Kualitas Layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

b
£

Gambar 1
Diagram Kerangka Pemikiran
=
a Persepsi Harga
(-
= Hl
-+ H2 -
E Kualitas Produk — + Keputusan Pembelian
7 ;
=
H3
@ Kualitas Layanan
o,
)
=
MEBODE

B"Objek penelitian ini adalah Sobat daging, sedangkan subyek penelitian ini adalah
peladggan yang pernah membeli produk sobat daging dengan mempertimbangkan persepsi
hard®, kualitas produk, dan kualitas layanan.

STeknik sampling yang dimanfaatkan merupakan teknik nonprobability sampling,
den§n menggunakan pendekatan judgement sampling. Responden yang dipilih yakni
dengan kriteria responden yang dipilih adalah pelanggan yang pernah membeli produk Sobat
daggg. Menurut Hair et al (2019:132) dalam rasio pengamatan terhadap variabel, umumnya
mermliki setidaknya lima kali lebih banyak daripada jumlah sampel yang akan dianalisis.
Daly penelitian ini, terdapat sebanyak 21 butir pernyataan, sehingga jumlah minimal
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responden yang digunakan adalah 5x jumlah butir pernyataan pada kuesioner yaitu 5 x 21 =
105 responden. Namun menurut Hair et al (2019:132), ukuran sampel yang baik adalah 100
ataudepih besar. Oleh karena itu, peneliti memutuskan untuk ukuran sampel penelitian ini
men@ti) 110 responden.
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aTeknik pengumpulan data menggunakan teknik komunikasi dengan memberikan

zb :; g kues@ner kepada pelanggan sobat daging di tempat secara elektronik menggunakan Google
§ g § S For dengan jenis kuesioner yang akan dipakai adalah sebuah pertanyan tertutup, disusun
S % g_“; dengan skala interval dan partisipan diminta untuk menjawab setiap pertanyaan.
§ 5 § © & Teknis analisis data yang digunakan untuk pengolahan data penelitian Statistical
= 3, gg_ @od@( and Services Solution (SPSS) versi 25. Teknik pengujian yang diterapkan dalam
-3 ig = Reneljtian ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, rata-rata hitung (mean), selang kepercayaan
3% c % 85%@ntuk rata-rata, rentang nilai, estimasi model persamaan regresi, uji asumsi klasik, uji
e 5 Ee. Igéses:gaian model (uji F), uji koefisien regresi parsial (uji t) dan uji koefisien determinasi (uji
z27. B2
- .88 §
25 38 HASH
%. ; § 5 jS V%Iiditas dan reliabilitas
S23IS 2o Tabel 2
2 ig S 5 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
27224 g_h Corrected
s S = S . Butir Item — - Cronbach’s -
g. = % é/arlabel Peryataan Total Validitas Alpha Reliabilitas
T o8 = Correlation
= g—§ ﬁersepg X1l1 0,812 Valid 0,885 Reliabel
® 23 =Harga X1_2 0,727 Valid
g 2 = X1 3 0,718 Valid
=3 ] X1 4 0,797 Valid
>3 | Rualitas X2_1 0,686 Valid 0,778 Reliabel
38 ~produk X2 2 0,662 Valid
o o X2 3 0,518 Valid
3.3 X2 4 0,497 Valid
52 | 5 X2_5 0,455 Valid
3% | @ X2_6 0,442 Valid
S % | Rualitas X3_1 0,592 Valid 0,900 Reliabel
5 yanan X3_2 0,814 Valid
S5 | @ X3_3 0,890 Valid
TS g X3 4 0,760 Valid
S |7 X3 5 0,800 Valid
2 Keputusan Y1 0,697 Valid 0,878 Reliabel
Bmbelian Y2 0,627 Valid
= Y3 0,678 Valid
3 Y4 0,785 Valid
= Y5 0,713 Valid
3 Y6 0,689 Valid

©Berdasarkan Tabel 2 maka dapat diketahui bahwa hasil uji validitas dari variabel
per@si harga, kualitas produk, kualitas layanan dan keputusan pembelian memiliki hasil
corrgdated item — total correlations > 0,361. Maka dapat dikatakan bahwa setiap butir
pert@yaan adalah valid. Pada hasil uji reliabilitas diketahui bahwa nilai dari cronbach’s
alph& untuk setiap variabel > 0,60. Maka dari dapat disimpulkan bahwa semua variabel
dala®® penelitian ini adalah reliabel.
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Uji deskriptif

Tabel 3
I~ Hasil Uji Deskriptif
“:-:7 Selang Kepercayaan
2 Variabel Rata-rata 95%untuk Rata-rata | Keterangan
(2]
Pésepsi Harga 3,968 3,829- 4,106 Setuju
Kualitas produk 4,225 4,112— 4,339 Sangat Setuju
af Kigalitas Layanan 3,660 3,507- 3,812 Setuju
c» Keputusan pembelian 4,421 4,300 — 4,542 Setuju
¥ =
o & Berdasarkan Tabel 3 di atas dapat dilihat bahwa nilai skor rata-rata dari nilai butir
Zperfanyaan variabel persepsi harga adalah sebesar 3,968 dengan selang kepercayaan

sebgear 95% pada interval 3,829— 4,106 dimana termasuk dalam rentang setuju. Ini berarti
pelanggan Sobat daging berpendapat setuju atas persepsi harga yang dilakukan oleh Sobat

1Bbun,

S Pada hasil uji variabel kualitas produk nilai rata-rata dari butir pertanyaan adalah
csebgsar 4,225 dengan selang kepercayaan sebesar 95% pada interval 4,112— 4,339 dimana
SterrBasuk dalam rentang sangat setuju. Ini berarti pelanggan Sobat daging berpendapat
Bsanggt setuju atas kualitas produk yang dimiliki oleh Sobat daging.

S Pada hasil uji variabel kualitas layanan nilai rata-rata dari butir pertanyaan adalah
seb@sar 3,660 dengan selang kepercayaan sebesar 95% pada interval 3,507— 3,812 dimana
terr@asuk dalam rentang setuju. Ini berarti pelanggan Sobat daging berpendapat setuju atas
kualitas layanan yang dimiliki oleh Sobat daging.

S, Sedangkan pada variabel keputusan pembelian memiliki nilai rata-rata dari butir
perﬁnyaan adalah sebesar 4,421 dengan selang kepercayaan sebesar 95% pada interval
4,3@0 — 4,542 dimana termasuk dalam rentang setuju. Ini menunjukan bahwa pelanggan
Sohat daging setuju untuk memilih keputusan Pembelian untuk produk sobat daging.

(L)

~

—6uegt_1%
QD

u

Estimasi persamaan regresi

Tabel 4
= Analisis Regresi Linear Ganda
7 Variabel Koefisien Regresi
-3 Constant 12,141
4 Persepsi Harga 0,074
w Kualitas Produk 0,492
] Kualitas Layanan 0,038

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Hasa'bersamaan regresi yang diperoleh adalah:
Y =12,141 + 0,074 X1 + 0,492 X2 + 0,038 X3

Ketgﬁngan X

Y SKeputusan Pembelian
X1 gPersepsi Harga

X2 sKualitas Produk

X3 i(ualitas Layanan

IM

919 uen) )



‘OWYIg] wizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

SSINISNE 40 TOOHDS
HID NV M

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e

&

Uji asumsi klasik
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Tabel 5

® Hasil Uji Asumsi Klasik

& Asumsi Variabel Sig VIF Keterangan

2

_& . - 0,000 - Tidak terbukti residual

ormalitas R

e berdistribusi normal
< 3, X1 0,978 - dak teriad

5 - Tidak terjadi
1?et%oskedastlsnas X2 0,313 - heteroskedastisitas.
T = X3 0,450 -
o A . ..
= 9 X1 - 1,298 Tidak terjadi
EMultikolinearitas X2 - 1,244 multikolinieritas
= g X3 : 1,345
a?% “Berdasarkan Tabel 5 di atas menunjukan bahwa hasil uji normalitas residual dengan sig.

@,OO(§< 0,05 yang berarti data tidak terbukti residual berdistribusi normal. Sedangkan pada uji
@tergskedastisitas pada variabel persepsi harga, mendapatkan hasil sig 0,978 > 0,05, kualitas
prodék mendapatkan hasil sig 0,313 > 0,05, sedangkan kualitas layanan, mendapatkan hasil
$ig @450 > 0,05, yang berarti menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.
Sedangkan pada uji multikolinearitas variabel persepsi harga mendapatkan nilai VIF 1,298
<10,z kualitas produk mendapatkan nilai VIF 1,244<10, sedangkan Kkualitas layanan
mendgpatkan nilai VIF 1,345<10 yang berarti tidak terjadi multikolinearitas atau tidak terjadi
korel:éasi antara variabel bebas.

Penggjian hipotesis penelitian (Uji F) dan uji koefisien determinasi (R?)

Q
=
2 Tabel 6
— Hasil Uji F
R? F Sig.
0,252 11,907 0,000
5 Berdasarkan Tabel 6 di atas menunjukan hasil uji kesesuaian model dan

nf&ndapatkan nilai sig 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukan model regresi bisa digunakan
ptuk menjelaskan hubungan antara variabel keputusan pembelian dengan variabel
peksepsi harga, kualitas produk dan kualitas layanan.
@ Selain itu, pada Tabel 6 memiliki nilai koefisien determinasi diperoleh sebesar
52 atau 25,2% dimana berarti ketiga variabel bebas yaitu persepsi harga, kualitas
pwduk dan kualitas layanan secara stimultan dapat mempengaruhi variabel terikat yaitu
keputusan pembelian sebesar 25,2%. Sedangkan sisanya sebesar 74,9% dipengaruhi oleh
vaiabel lain yang tidak diteliti.

Pena‘inan hipotesis penelitian (Uji t) dan uji koefisien determinasi (R?)
-°| Hasil Uji t
5 Tabel 7
=2
] Koefisiensi Koefisiensi Sig
Va&bel Bebas Regresi Regresi Sig (1-tailed) Status Hy
Baku
Pen&psi harga 0,050 0,058 0,548 0,274 Tidak tolak
=
o]
= 6
@
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Kualitas Produk 0,492 0,460 0,000 0,000 Tolak

Kual}ta\s Layanan 0,032 0,040 0,679 0,339 Tidak tolak
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T Berdasarkan tabel Tabel 7 di atas menunjukan hasil uji t yang membuktikan Sig (1-
alletﬁ untuk harga sebesar 0,274 > 0,05 dan koefisein regresi untuk persepsi harga sebesar
,05&hal ini menunjukkan bahwa persepsi harga Tidak tolak H,, tidak terbukti berpengaruh
osit#f terhadap keputusan pembelian.

% Variabel Kualitas produk menunjukan hasil uji t yang membuktikan Sig (1-tailed)
tulke kualitas produk sebesar 0,000 < 0,05 dan koefisien regresi untuk kualitas produk
besdr 0,492 hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk Tolak H,, terbukti berpengaruh
sitff terhadap keputusan pembelian.

@ Sedangkan untuk variabel Kualitas layanan membuktikan Sig (1-tailed) untuk
allﬁs layanan sebesar 0,339 > 0,05 dan koefisien regresi untuk kualitas layanan sebesar
@OBEdlmana hal ini menunjukkan bahawa kualitas layanan Tidak tolak Hy, tidak terbukti
@rp(ﬁngaruh positif terhadap keputusan pembelian.
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Igenggruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sobat daging

o 5 Berdasarkan hasil analisis terhadap hipotesis pertama dapat diketahui bahwa variabel
ﬁers@si harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Pada hasil pengujian yang
telah“a'jilakukan, dapat diperoleh hasil bahwa pada persepsi harga tidak terbukti berpengaruh
posityf terhadap keputusan pembelian Sobat daging. Hal ini sejalan dengan penelitian yang
telahZdilakukan oleh Nuning Nurna Dewi, et al (2021) yang mengatakan bahwa persepsi
harga:tldak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Penggruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian produk sobat daging

S Berdasarkan hasil analisis terhadap hipotesis kedua dapat diketahui bahwa variabel
kuallﬁs produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Pada hasil pengujian yang
telah"dllakukan dapat diperoleh hasil bahwa pada kualitas produk terbukti berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Sobat daging. Hal ini sejalan dengan
penelitian yang telah dilakukan oleh Susana Maharani (2020) yang mengatakan bahwa
kualifas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

7]

Pen@ruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian Produk Sobat daging

= Berdasarkan hasil analisis terhadap hipotesis ketiga dapat diketahui bahwa variabel
kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Pada hasil pengujian
yangtelah dilakukan, dapat diperoleh hasil bahwa pada kualitas layanan tidak terbukti
bergéngaruh positif terhadap variabel Keputusan Pembelian Sobat daging. Hal ini sejalan
dengan penelitianyang telah dilakukan oleh Agus Dwi Cahya, et al (2021) yang mengatakan
bah‘ga kualitas layanan tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

KEa'l\/IPULAN

° Berdasarkan analisis yang telah dilakukan dan dijelaskan pada bab sebelumnya, maka
dapg disimpulkan sebagai berikut: (1) Tidak terbukti persepsi harga berpengaruh positif
terhggap keputusan pembelian produk sobat daging. (2) Terbukti kualitas produk
berpghgaruh positif terhadap keputusan pembelian produk sobat daging. (3) Tidak terbukti
kualkas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk sobat daging.

Z~ Adapun saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut: (1) Bagi
perdSahaan, diharapkan Sobat daging dapat memperlihatkan secara jelas untuk
mermperhatikan dan membenahi agar para konsumen tetap dapat berbelanja meskipun
laydhan dan harganya berbeda atau lebih mahal dibanding dengan toko daging disekitarnya.
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contohnya dengan memberikan diskon, hadiah dalam pembelian tertentu buat para
konsumen dan memberikan respon dalam layanan yang cepat, baik terhadap konsumen. (2)
Bagjpeneliti selanjutnya, diharapkan dapat menambahkan maupun menggunakan variabel
lain “misalnya citra merek, promosi atau kepercayaan pada merek untuk mengetahui
' bagagnana tingkat pengaruh terhadap keputusan pembelian produk Sobat daging.
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