BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, adapun kesimpulan yang
dapat diambil diantaranya dengan dilakukannya penelitian ini gunanya untuk
memperluas bisnis minimarket yang ada dengan mengetahui segala resiko yang
dihadapi dan dapat mengetahui strategi apa yang harus dilakukan untuk

menghadapi pesaing.

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana
faktor-faktor penentu (harga yang dipersepsikan, kualitas layanan, kualitas
makanan, kualitas lingkungan fisik) yang dapat mempengaruhi kepuasaan

pelanggan, loyalitas dan kebahagiaan.

Selain itu, jika harga yang ditentukan wajar maka dapat secara positif
mempengaruhi persepsi pelanggan terhadap kualitas minimarket. Dalam
penelitian ini juga memberikan pemahaman yang lebih baik tentang persepsi
harga dalam inustri jasa makanan atau produk. Hasil penelitian juga menunjukkan
bahwa kepuasan berpegaruh positif terhadap loyalitas. Hal ini konsisten dengan
beberapa penelitian sebelumnya. Selain itu, juga ada hasil yang mengungkapkan
bahwa kepuasan berhubungan positif dengan kebahagiaan pelanggan, yang mirip

dengan temuan Gong dan Yi(2018) di dalam penelitan terbaru mereka.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan data, adapun kesimpulan yang

dapat diambil dari penelitian ini mengenai Analisis Strategi Bisnis Minimarket
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Dengan Mendorong Minat Beli Konsumen, Kulitas Produk, Kualitas Layanan dan

Kualitas Lingkungan ( Studi Kasus Pada Minimarket Melati di Lombok) sebagai

berikut :

=

Hasil dari penelitian ini ada beberapa variabel yaitu :
Persepsi Harga

Kualitas Makanan

Kualitas Layanan

Kualitas Lingkungan

Kepuasan

Loyalitas

Kebahagiaan

Variabel kebahagiaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas di minimarket melati. Artinya, semakin banyak kebahagiaan yang
diterima oleh pelanggan maka tingkat loyalitas pelanggan juga akan
semakin tinggi

Variabel kepuasan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kebahagiaan di minimarket melati. Artinya, semakin pelanggan merasa
puas maka semakin tinggi juga tingkat kebahagiaan yang dirasakan oleh
pelanggan

Variabel kepuasan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas di minimarket melati. Artinya, semakin pelanggan merasa puas

maka semakin tinggi juga loyalitas yang diberikan oleh pelanggan
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10.

Variabel kualitas layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan di minimarket melati. Artinya, jika kualitas layanan
yang diberikan oleh minimarket sangat baik maka juga akan memberikan
nilai yang tinggi terhadap kepuasan pelanggan

Variabel kualitas lingkungan fisik memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan di minimarket melati. Artinya, jika kualitas
lingkungan fisik yang disediakan oleh minimarket nyaman dan bersih
maka akan memberikan nilai yang tinggi terhadap kepuasan pelanggan
Variabel kualitas makanan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan di minimarket melati. Artinya, jika kualitas makanan
yang diberikan memiliki kualitas yang baik maka akan memberikan juga
nilai yang tinggi terhadap kepuasan pelanggan.

Variabel persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kualitas layanan di minimarket melati. Artinya, jika harga yang diberikan
kepada pelanggan tidak terlalu mahal atau sesuai dengan produknya maka
akan memberikan nilai yang tinggi terhadap kualitas layanan

Variabel persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kualitas lingkungan fisik di minimarket melati. Artinya, jika harga yang
diberikan kepada pelanggan tidak terlalu mahal atau sesuai dengan
produknya maka akan memberikan nilai yang tinggi terhadap kualitas
lingkungannya

Variabel persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kualitas makanan di minimarket melati. Artinya, jika harga yang

diberikan kepada pelanggan tidak terlalu mahal atau sesuai dengan
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produknya maka akan memberikan nilai yang tinggi terhadap kualitas

makanan

5.2 Saran

Ada beberapa saran dan manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian

ini anatara lain adalah :

Bagi minimarket :

1. Dalam bisnis minimarket ini, disarankan untuk melakukan upaya
peningkatan dalam bagian kualitas minimarket tersebut ( kualitas
makanan, kualitas layanan, kualitas lingkungan fisik) karena hal
tersebut sangat berpengaruh terhadap perilaku pelanggan

2. Melihat kesegaran atau kelayakan produk terhadap penyajian
makanan maupun produk

3. Anggota staff harus dilatih agar menjadi profesional dalam
melakukan pekerjaan

4. Peran harga juga sangat penting dalam bisnis minimarket, karena
ada beberapa kualitas produk atau makanan yang tidak sesuai
dengan harganya, maka hal tersebut juga dapat mempengaruhi
tingkat kepuasan pelanggan. Harga harus masuk akal dibandingkan

dengan kualitasnya.
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Bagi Manajer :

1. Membuat pelanggan puas, karena jika pelanggan yang merasa puas ketika
melakukan pembelanjan pada minimarket tersebut akan membuat
pelanggan menjadi lebih loyal dan akan bersedia kembali untuk
mengunjungi minimarket tersebut dan akan merekomendasikannya kepada
orang lain.

2. Melakukan strategi-strategi baru dan menarik, karena akan memenuhi
kebutuhan pelanggan

3. Dapat mempertahankan pelanggan, karena dengan mempertahankan
pelanggan agar tetap melakukan pembelanjaan pada minimarket tersebut

akan menghasilkan laba yang lebih besar

5.3 Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini hanya dilakukan di Lombok khususnya orang yang pernah
melakukan pembelanjaan pada minimarket melati. Minimarket ini tidak
ada selain di pulau Lombok dan hanya diketahui oleh masyarakat Lombok

saja dan tidak dapat diketahui oleh orang yang berasal dari luar Lombok
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5.4 Implikasi Manejerial

Di dalam minimarket ini, harus dilakukan upaya untuk meningkatkan
dimensi kualitas minimarket ( kualitas makanan, kualitas layanan, dan kualitas
lingkungan fisik), karena hal tersebut sangat berpengaruh pada perilaku pelanggan
atau konsumen. Manajer harus menekankan pada kalitas makanan ataupun produk
yang dijual, dan sangat penting juga untuk dapat menjaga kualitas minimarket
tersebut agar tetap bersih dan nyaman sehingga hal tersebut dapat membuat
konsumen atau pelanggan merasa puas dan akan terus mengunjungi minimarket

tersebut.

Kebahagaiaan yang dirasakan oleh pelanggan juga sangat penting untuk
mendukung kepuasan konsumen. Jika pelanggan merasa puas maka pelanggan
tersebut akan menjadi lebih loyal. Mempertahankan pelanggan sangat berdampak
besar juga bagi minimarket, karena jika pelanggan puas mereka akan membantu
mempromosikan minimarket tersebut secara sukarela, dan akan menjadi

pelanggan setia pada minimarket tersebut.
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Lampiran Gambaran

Cronbach’s Alpha

Cronbach's Alpha
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Reliabiltas Komposit

Reliabilitas Komposit
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Lampiran Kuesioner

Apakah anda mengetahui minimarket melati?

|Apakah anda pernah melakukan pembelanjaan pada minimarket melati?

Jenis kelamin

Usia saatini

1| Apakah anda adalah orang Lombok? Seberapa sering mengunjungi

2 |va Ya Ya Perempuan 2130 1-3 kall dalam seminggu

3 Ya Ya va Perempuan 3140 1 bulen sekal

4 |Ya Ya va LakHlaki 201ahun ke bawah  |1-3 kal dalam semingou

5 va va va LakHlaki 20tahun ke bawah |1-3 kal dalam semingou

6 va va va Lakilaki 201ahun ke bawan |12 kali dalam 3 bulan

7 Ya Ya va Lakilaki 20tahun ke bawah |13 kal dalam seminggu

8 |Ya Ya va LakHlaki 201ahun ke bawah |1-2 kal dalam 3 bulan

9 |va va a Perempuan 201ahun ke bawah |1 bulan sekal

10| va va va Perempuan 201ahun ke bawan |12 kali dalam 3 bulan

11 va Ya va Perempuan 201ahun ke bawah  |1-2 kali dalam 3 bulan

12 va Ya va Persmpuan 201ahun ke bawah |1 bulan sekaii

135 va Ya Ya Perempuan 2130 1 bulen sekal

14 va va va Ferempuan 2130 12 kali dalam 3 bulan

15 va Ya va Perempuan 50 tahun ke atas Lebh dari 3 kali dalam semingg
16 va va a Persmpuan 21-30 1 bulan sekal

17 va Ya Ya Perempuan 2130 1-2 kall dalam 3 bulan

18 va va va Ferempuan 2130 13 kal dalam seminggu

19 va Ya Ya LakHlaki 201ahun ke bawah  |1-3 kal dalam semingou

20 va va va Persmpuan 21-30 12 kall dalam 3 bulan
21va va va Perempuan 4150 1 bulen sekai

22 va Ya Ya Lakilaki 20ahun ke bawah |1 bulan sek:

23 | Va Ya Ya LakHlaki 2130 1-3 kal dalam seminggu

24 va va Ya Perempuan 21-30 Lebih dari 2 kall dalam semingg
25 va va va Lakilaki 2130 12 kal dalam seminggu

26 Va Ya Ya Perempuan 20ahun ke bawah  |1-3 kal dalam seminggu

27 |Va Ya Ya LakHlaki 21-30 12 kali dalam 3 bulan

28 va va Ya Lakilaki 2130 1 bulen sekal

29 va va va Ferempuan 201ahun ke bawan  |1-2 kali dalam 3 bulan

30 va Ya Ya m M N | M. . akilaki 2130 1 bulan sekal o
31|va Ya va LakHlaki 2130 -2 kali dalam 3 bulan

32 \va Ya Ya Persmpuan 3140 1 bulan sekall

33/ va Ya va Perempuan 2130 1-3 kall dalam seminggu

34 va Ya va Lakiiaki 2130 1 bulan sekali

35 va Ya va LakHaki 3140 1 bulan sekali

36 va Ya va Persmpuan 4150 1-3 kali dalam seminggu

37 va Ya va Perempuan 3140 1-2 kall dalam seminggu

38 va Ya va Lakilaki 2130 1-2 kaii dalam 3 bulan

38 va Ya va Lakilaki 3140 1 bulan sekali

40 va Ya va Perempuan 340 Lebin dari 3 kali dalam seming
41 va Ya va Persmpuan 3140 1-3 kall dalam semingou

42 va Ya va Lakilaki 3140 -2 kali dalam 3 bulan

43 va Ya va Lakiiaki 4150 1 bulan sekali

42 va Ya va Perempuan 4150 -3 kali dalam seminggu

45 va Ya va Perempuan 20 tahun ke bavah  {1-3 kal dalam semingou

46 va Ya Va Perempuan 3140 1 bulan sekall

47 |va va va Perempuan 4150 -3 kaii dalam seminggu

48 va Ya va Ferempuan 2130 Lebin dari 3 kali dalam semingg
43 va Ya va Perempuan 2130 1 bulan sekali

50 va Ya v Persmpuan 3140, 13

51/va Ya Ya Perempuan 3140 -2 kali dalam 3 bulan

52 va Ya va Ferempuan 4150 1-3 kali dalam seminggu

53 va Ya va Perempuan 2130 1-2 kali dalam 3 bulan

52 va Ya va Persmpuan 3140 1-3 kali dalam seminggu

55 va Ya va LakHaki 2130 1 bulan sekall

56 va va va perempuan 3140 1 bulan sekali

57 va Ya va Ferempuan 2130 -3 kali dalam seminggu

58 va Ya va Perempuan 3140 1 bulan sekali

59 va Ya va Persmpuan 3140 Lebih dari 3 kall dalam semingc
60 va _  va va Perempuan 3140 1-3 kail

61|va Ta Ya Perempuan 4150 1 bulan sekall

62 va va va Perempuan 3140 1-3 kali dalem seminggu

63 va Ya Va Lakilaki 2130 1 bulan sekali

64 va Ya va Perempuan 20 tahun ke bawah |1 bulan sekal

65 va a Ya Perempuan 3140 -3 kali dalam seminggu

66 va Ya va LakHlaki 3140 1-3 kall dalam seminggu

67 va Ya a Perempuan 41-50 1 bulan sekall

68 va Ya va perempuan 3140 1-3 kalidalem seminggu

69 va va ra Lakilaki 2130 -2 ali dalam 3 bulan

70 va Ya Va Lakilaki 2130 1 bulan sekali

71| va Ya a Perempuan 4150 -3 kali dalarm seminggu

72 |va Ya a Persmpuan 3140 Lebih dari 3 kali dalam seming
73 va Ya a Perempuan 3140 1-2 kali dalam seminggu

74 va Ya a Lakilaki 3140 -3 kali dalam seminggu

75| va va va Lakilaki 2130 1 bulan sekali

76 va Ya a Lakilaki 3140 1-2 kalidalam 3 bulan

77 va Ya va Perempuan 3140 Lebin dari 3 kali dalam seming
78 va a a Perampuan 2130 1 bulan sekali

79 va Ya va Persmpuan 2130 -3 kali dalam seminggu

80 va Ya a Perempuan 3140 1-2 kall dalam seminggu

81 va va va Lakilaki 20 tahun ke bawan {1 bulan sekal

82 va va va Ferempuan 41-50 1-3 kali dalam seminggu

83 va Ya a LakHlaki 3140 1 bulan sekali

84 va a a Perempuan 2130 1 bulan sekali

85 va a a Perempuan 21-30 1 bulan sekali

86 va Ya a Perempuan 3140 1-2 kall dalam seminggu

&7 va Ta e Perempuan 3140 -2 kali dalam seminggu

85 va va a Lakilaki 2130 1 bulan sekali

89 Va Ya Va Perempuan 3140 -3 kali dalam seminggu

50 va Ya Va Perempuan 2130 1 bulan sekali

91lva Ya va Perempuan 21-30 Lebin dari 3 kall dalem semingg
sz va va va Ferempuan 3140 1-2 kali dalam 3 bulan

83 va Ya Va Lakilaki 2130 1 bulan sekali

58 va Ya va LakHaki 2130 1 bulan sekali

95 va Ya va Lakilaki 3140 -2 kali dalam 3 bulan

96 va Ya va Perempuan 3140 1-3 kali dalam seminggu

97 va Ya va LakHaki 3140 1 bulan sekall

98 va Ya va Perempuan 3140 Lebih dari 3 kall dalam semingg
99 va Ya va Lakiaki 3140 1 bulan sekall
100 va Ya va Ferempuan 4150 1-3 kali dalam seminggu
101 va Ya Va Lakilaki 2130 -2 kali dalam 3 bulan
102 va Ya va LakHaki 2130 -2 kali dalam 3 bulan
103 va Ya va Perempuan 2130 1 bulan sekali
104 va Ya va Laklaki 4150 1-2 kali dalam 3 bulan
105 va Ya va Perempuan 2130 -3 kall dalam seminggu
106 va Ya va Perempuan 20 tahun ke bawan 12 kali dalam 3 bulan
107 va Ya va Perempuan 3140 1-2 kali dalam 3 bulen
108 va Ya va Perempuan 3140 1 bulan sekali
108 va Ya Va Perempuan 4150 1 bulan seksli
110 va Ya va LakHaki 4150 1 bulan sekali
111 va Ya va Lakilaki 3140 1 bulan sekali
112 va Ya va Laklaki 3140 1 bulan sekali
113 va Ya va LakHaki 2130 1 bulan sekall
114 va Ya va Perempuan 3140 Lebih dari 3 kall dalam semingg
115 va Ya va Perempuan 3140 1-3 kall dalam seminggu
116 va Ya va Perempuan 2130 -3 kali dalam seminggu
117 va Ya Va Perempuan 3140 1 bulan seksli
118 va Ya Va Lakilaki 3140 -2 kali dalam 3 bulan
119 va Ya va Perempuan 2130 1 bulan sekali
120/ va Ya va _ Perempuan 3140 -3 kali dalam seminggu
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121/va va Perempuan 3140 1 bulan sekal

122/va Va Lakiaki 3140 13 kall dalam seminggu
123va Ya Perempuan 2130 1 bulan sekal

124/va Ya Lakiaki 3140 1-3 kali dalam seminggu
125 va va Perempuan 21-30 Lebh dari 3 kal dalam semingg
126/va Ya Lakiaki 20tahun ke bawah {1 bulan sekal

127/va va Perempuan 31-40 1 bulan sekal

128 va va Lakiaki 2130 1-3 kall Galam seminggu
128 va Va Perempuan 4150 13 kall dalam seminggu
130/va Ya Perempuan 3140 Lebh dari 3 kal dalam semingg
131/va Ya Perempuan 3140 1-3 kali dalam seminggu
132/ va va Lakiaki 2130 1-2 kali dalam 3 buian
133 va va Perempuan 2130 1-2 kall dalam seminggu
134va Ya Lakiaki 2130 1 bulan sekal

135 va va Perempuan 3140 1-3 kall Galam seminggu
136/va Va Perempuan 2130 13 kall dalam seminggu
137/va Ya Perempuan 3140 1 bulan sekal

138 va Ya Perempuan 2130 Lebh dari 3 kali dalam semingc
139 va va Lakiaki 4150 1-2 kali dalam 3 buian
140/va va Lakiaki 2130 1-2 kall dalam seminggu
141/va Ya Lakiaki 2130 1 bulan sekal

142|va va Perempuan 31-40 1 bulan sekal

143/va Va Perempuan 3140 13 kall dalam seminggu
144/va Ya Perempuan 2130 1-3 kall dalam seminggu
145 va Ya Perempuan 3140 1 bulan sekal

146/ va va Lakiaki 3140 1-3 kall dalam semingou
147/va va Perempuan 3140 1-2 kall dalam seminggu
148 va Ya Perempuan 3140 1-3 kall dalam seminggu
149/ va va Perempuan 31-40 1-3 kall dalam seminggu
150/va Va Lakiaki 3140 1 bulan sekal

151/va va Perempuan a150 2 kali dalam 3 bulan
152|Ya Ya {Perempuan 31-40 3 kali dalam seminggu
153 va Ya {Lakiaki 3140 bulan sekai

1 |Pendapatan setiap bulan PP1 PP2 Pr3 Fa1 Fo2 Fa3 sat sa2 sa3 Pt Pa2 sat sA2 sa3 vt Ly2 L3 HAT HA2  iHA3

2 |Rp. 1.500.000 — Rp. 2.500.000 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4

5 |Rp. 3.000.000 — Rp. 4.000.000 4 4 4 s 5 s 3 i 4 4 4

4 |=Rp. 1.000.000 3 4 3 3 3 4 4 3 3 4 3

5 |<Rp. 1.000.000 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5

6 |<Rp. 1000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

7 |5 Rp. 1.000.000 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3

& |<Rp.1.000.000 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

9 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 5 4 4 7 A 5 4 i s 4 4

10 |<Rp. 1.000.000 5 4 4 4 ¢ 4 4 5 5 5 5

11 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

12 |<Rp. 1.000.000 3 3 3 3 3 2 3 3 2 2 3

13 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 4 7 4 5 5 5 5 5 5 5 4

14 |<Rp. 1.000.000 4 3 4 5 5 5 4 4 4 5 4

15 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000 4 4 4 s 5 s 5 s 4 7

16 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

17 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5

18 |< Rp. 1.000.000 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3

19 | Rp. 1.000.000 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4

20 |Rp. 1.500.000 — Rp. 2.500.000 5 5 3 4 3 4 it 4 4 4 4

21 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000 4 4 4 7 i 4 4 i 7 4 4

22 |<Rp. 1.000.000 4 4 4 4 4 4 4 4 ‘ 5 4

23 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 4 4 3 3 3 s 4 5 5 5 5

24 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4

25 |5 Rp. 1.000.000 4 5 5 5 4 : 5 5 4 5 4

26 |Rp. 1.500.000 — Rp. 2.500.000 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4

27 |<Rp. 1.000.000 3 3 4 3 3 3 3 3 3 a 3

28 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000 3 4 4 5 3 5 3 3 3 3 3

29 < Rp. 1.000.000 3 3 4 4 3 3 3 1 3 4 3

30 < Rp. 1.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

S R PV P O O PP P PP YA PO P G A ) O O PP 7 O e PP PP PN O P PO P P P P P O O P PP P VS PR P P PR PP PR PP

51 < Rp. 1.000.000
32 |=Rp. 4.500.000

p. 1.500.000 — Rp. 2.500.000
p.3.000.000 - Rp. 4.000.000
35 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
36 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
57 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
38 |Rp. 2.000.000 — Rp. 4.000.000
39 |= Rp. 4.500.000

40 |= Rp. 4.500.000

41 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
42 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
43 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
43 |= Rp. 4.500.000

45 |Ro. 1500.000 - Rp. 2.500.000
46 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
47 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
48 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
49 |Rp. 1.500.000 — Rp. 2.500.000
50 |Rp. 3.000.000 — Rp. 4,000,000
51 [Ro. 1500.000 - Rp. 2.500.000
52 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
53 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
54 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
55 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
56 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
57 |Ro.2.000.000 — Rp. 4.000.000
58 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
59 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
60 |Rp. 3.000.000 — Rp. 4.000.000
61 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
62 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
63 = Rp. 4.500.000

64 |<Rp. 1.000.000

65 = Rp. 4.500.000

66 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
67 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
68 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
9 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
70 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
71 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
72 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
73 |Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
74 = Rp. 4.500.000

75 = Rp. 4.500.000

76 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
77 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
78 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
79 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
80 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
81 <Rp. 1.000.000

2 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
83 = Rp. 4.500.000

84 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
85 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
6 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
7 |Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
88 |Rp. 1500.000 - Rp. 2.500.000
9 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
90 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
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91 |=Rp. 4.500.000
92 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
93 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
94 | Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
95 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
96 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
97 | Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
98 |Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
99 |Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
100|Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000

101 Rp. 1500.000 - Rp. 2 500.000
102 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
108 = Rp. 4.500.000
1.500.000 - Rp. 2500.000
1.500.000 - Rp. 2.500.000
1.500.000 - Rp. 2.500.000
107 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
1.500.000 - Rp. 2500.000
1.500.000 - Rp. 2.500.000
1.500.000 - Rp. 2.500.000
111 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
112 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
113 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
114 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
115 Rp. 2.000.000 - Ro. 4.000.000
116 = Rp. 4.500.000
117 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
118 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
113 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
120 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
121 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
122 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
123 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
124 Rp. 2.000.000 - Ro. 4.000.000
125 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
126 < Rp. 1.000.000
127 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
128 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
123 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
130 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
131 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
132 Rp. 2.000.000 - Ro. 4.000.000
133 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
134 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
135 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
136 Rp. 2.000.000 - Ro. 4.000.000
157 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
138 = Rp. 4.500.000
139 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
140 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
141 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
142 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
143 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
144 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
145 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
145 Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
147 Rp. 2.000.000 - Ro. 4.000.000
148 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
143 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000

150 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000
151/Rp. 3.000.000 - Rp. £.000.000

152 Rp. 3.000.000 - Rp. 4.000.000
153 = Rp. 4.500.000
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Penjelasan :

1. Persepsi Harga :

a. PP1 = Harga makanan di minimarket itu masuk akal

b. PP2 = Berdasarkan produknya, harga di minimarket tersebut adil (sesuai
dengan produk yang dibeli)

c. PP3 = Harga produk di minimarket itu terjangkau

2. Kualitas makanan / Kualitas produk :

a. FQ1 = Produknya memiliki kualitas yang bersih

b. FQ2 =Produknya terlihat masih bagus dan masih layak dijual

c. FQ3 =Produknya terlihat menarik
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Kualitas Layanan :
SQ1 = Anggota stafnya / pegawainya ramah
. SQ2 = Anggota stafnya / pegawainya melayani dengan cepat dan tepat

SQ3 = Saya merasa nyaman dengan layanan anggota staff/ pegawainya

Kualitas Lingkungan Fisik :
PQ1 = Lingkungan minimarket bersih

PQ2 = Pencahayaan di minimarket nyaman

Kepuasan / Satisfaction :

SAL = Pengalaman keseluruhan minimarket ini memuaskan

. SA2 = Saya pikir keputusan saya untuk mengunjungi minimarket ini
adalah keputusan yang bijaksana

SA3 = Minimarket ini memenuhi sebagian besar kebutuhan saya

Loyalitas :

LY1 = Saya akan terus mengunjungi minimarket ini

LY2 = Saya akan merekomendasikan minimarket ini kepada orang lain
LY3 = Saya akan mengatakan hal-hal yang positif tentang minimarket ini

kepada orang lain
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Kebahagiaan / Happiness :

HAL = Saya pikir mengunjungi minimarket ini akan berkontribusi pada
kebahagiaan pelanggan

HA2 = Dengan mengunjungi minimarket ini makan kualitas hidup
pelanggan akan meningkat

HA3 = Minimarket ini memberikan pengalaman berbelanja yang bahagia

dan menyenangkan bagi keluarga dan teman-teman saya
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