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ABSTRAK 

Penelitian ini ditujukan untuk menguji pengaruh Kualitas 

produk,kualitas layanan, kebersaingan harga terhadap citra perusahaan dan 

dampaknya terhadap keputusan pembelian. Masalah penelitian adalah bagaimana 

membentuk citra perusahaan, melalui kualitas produk, kualitas layanan dan 

kebersaingan harga sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

Sampel penelitian ini adalah konsumen dari Rumah Makan Cabe 

Banyumanik Semarang, sejumlah 120 responden.Structural Equation Modeling 

(SEM) yang dijalankan dengan perangkat lunak AMOS 21, digunakan untuk 

menganalisis data, Hasil analisis menunjukkan bahwa kualitas produk, kualitas 

layanan kebersaingan harga berpengaruh signifikan terhadap citra 

perusahaan,sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Temuan empiris tersebut mengindikasikan bahwa kualitas produk 

berpengaruh terhadap citra perusahaan; kualitas layanan berpengaruh terhadap 

citra perusahaan; kebersaingan harga berpengaruh terhadap citra perusahaan; dan 

citra perusahaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

Kata Kunci: kualitas produk, kualitas layanan, kebersaingan harga, citra 

perusahaan dan keputusan pembelian 

 



2 
 

1. Pendahuluan 

1.1 Latar Belakang  

 Di zaman yang berkembang seperti saat ini, kompetisi yang tajam di 

semua faktor bisnis tidak dapat dihindari, baik dari sektor industri manufaktur 

maupun jasa.Dalam lingkungan bisnis dengan tingkat persaingan yang semakin 

kompetitif, setiap perusahaan dituntut untuk dapat mempertahankan pelanggan 

mereka. Dalam hal ini, perusahaan dituntut untuk selalu kreatif dan berinovasi 

untuk dapat bertahan, sehingga dalam mengembangkan sebuah produk, produsen 

harus menentukan mutu yang harus dapat menempatkan posisi produk tersebut di 

pasar.Mutu yang ditawarkan diharapkan lebih unggul atau memiliki value yang 

lebih dari produk pesaing.Dengan demikian produk tersebut tetap selalu memiliki 

daya tarik bagi pelanggan. 

 Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen mengenai 

preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan (Kotler dan 

Keler,2009:240). Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda atau 

menghindari keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang 

terpikirkan. 

Sejak dahulu makanan menempati urutan teratas dalam sehinga masalah 

pangan di kategorikan ke kebutuhan primer.Dalam menikmati hidangan makanan 

setiap orang memiliki cara berbeda untuk memenuhi nya. Cara tersebut dapat 

memilih dengan rumah makan yang indah dengan pelayanan yang mewah dengan 

harapan konsumen akan merasa puas setelah mengorbankan sejumlah uang yang 

cukup besar di rumah makan mewah tersebut tetapi adapula yang cenderung 

memilih rumah makan yang biasa tetapi memberikan kepuasan dalam rasa 

makanan yang di santap nya.Sebagian konsumen ada yang beranggapan dari pada 

makan makanan mewah serta mahal tetapi tidak cukup lezat rasa nya.mereka lebih 

baik memilih rumah makan yang biasa tetapi cukup lezat dan sesuai selera mereka 

Kualitas pelayanan adalah kondisi dinamis yang berhubungan dengan 

produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau memiliki 

harapan dengan lima dimensi utama, yakni bukti fisik (tangibles), kehandalan 
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(reliability), daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance), dan perhatian 

(emphaty), Parasuraman, et al (dalam Lupiyoadi, 2001:148). 

 Faktor harga seharusnya juga menjadi perhatian perusahaan terlebih yang 

bergerak di bidang kuliner. Sebab faktor harga produk selalu menjadi faktor 

penting dalam proses pembelian pelanggan / konsumen dalam konteks bisnis 

apapun (Wajput, Kalhoro & Wasif, 2012). 

 Penelitian mengenai keterkaitan antara kualitas Produk,kualitas Layanan 

dan kebersaingan  harga terhadap keputusan pembelian sudah pernah dilakukan 

oleh peneliti terdahulu (seperti Weenas, 2013; Ghanimata & Kamal, 2012; 

Wajput, Kalhoro & Wasif, 2012). Namun demikian  masih terdapat hasil yang 

berbeda diantara penelitian tersebut. Hasil penelitian Weenas (2013) dan 

Ghanimata & Kamal (2012) menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Akan tetapi hasil 

penelitian dari Wajput, Kalhoro & Wasif (2012) kualitas produk justru 

menunjukkan hasil yang tidak signifikan terhadap keputusan pembeliaan. Begitu 

juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Mongdong & Tumewu (2015) dan 

Lutfia (2012) kualitas layanan menunjukan hasil yang tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian tetapi dalam penelitian Weenas (2013) kualitas layanan 

dapat mempengaruhi secara signifkan terhadap keputusan pembelian.Pada 

penelitian Gupta,Sunil & Cooper (1992) kebersaingan harga tidak menunjukan 

hasil yang signifikan terhadap keputusan pembelian, Tetapi hasil penelitian 

Kurniasari (2013) menunjukan bahwa kebersaingan harga memiliki pengaruh 

yang Signifikan terhadap keputusan pembelian.Oleh karena itu penelitian ini 

mencoba meneliti kembali keterkaitan antara Kualitas Produk, Kualitas Layanan, 

Kebersaingan Harga dan keputusan pembelian. 

  Dalam rangka untuk menjembatani gap penelitian antara kualitas Produk, 

Kualitas Layanan dan Kebersaingan Harga dengan keputusan pembelian.Dalam 

penelitian ini mengajukan variabel citra perusahaan. Sebab pada umumnya 

pelanggan berminat untuk mendapatkan produk dan layanan dari sebuah 
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perusahaan yang memiliki citra yang unggul dalam rangka untuk mengurangi 

risiko (Bataineh, 2015). 

 Objek penelitian ini di lakukan di Rumah makan Cabe Banyumanik yang 

terletak di daerah banyumanik.di harapkan nantinya Rumah makan Cabe 

Banyumanik Semarang. 

 

1.2 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan perumusan masalah yang ada maka penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis variable-variabel yang berpengaruh terhadap citra perusahaan 

berkaitan dengan keputusan pembelian 

1. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap citra perusahaan 

2. Menganalisis pengaruh kualitas layanan terhadap citra perusahaan 

3. Menganalisis pengaruh kebersaingan harga terhadap citra perusahaan 

4. Menganalisis pengaruh citra perusahaan terhadap keputusan pembelian. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Perilaku Konsumen 

 Perilaku konsumen dilakukan berdasarkan suatu proses sebelum dan 

sesudah seorang konsumen melakukan proses pembelian suatu barang maupun 

jasa. Dalam perilaku konsumen tersebut, seorang pembeli akan melakukan 

penilaian yang kemudian pada akhirnya akan mempengaruhi proses pengambilan 

keputusannya atas pembelian barang atau jasa tersebut. Berikut beberapa tahapan 

pengambilan keputusan seorang konsumen : 

1. Pengenalan Masalah. 

Biasanya seorang konsumen melakukan pembelian atas dasar kebutuhan 

atau untuk menyelesaikan keperluan, masalah dan kepentingan yang 

dihadapi. Jika tidak ada pengenalan masalah terlebih dahulu, maka 

konsumen juga tidak akan tahu produk mana yang harus dibeli. 
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2. Pencarian Informasi. 

Setelah mengetahui permasalahan yang dialami, maka pada saat itu 

seorang konsumen akan aktif mencari tahu tentang bagaimana cara 

penyelesaian masalahnya tersebut. Dalam mencari sumber atau 

informasi, seseorang dapat melakukannya dari diri sendiri (internal) 

maupun dari orang lain (eksternal) seperti masukan, sharingpengalaman, 

dan lain sebagainya. 

3. Mengevaluasi Alternatif. 

Setelah konsumen mendapatkan berbagai macam informasi yang 

dibutuhkan dalam pengambilan keputusan, maka hal selanjutnya yang 

dilakukan oleh konsumen tersebut adalah mengevaluasi segala alternatif 

keputusan maupun informasi yang diperoleh.  Hal itu lah yang menjadi 

landasan dalam mengatasi permasalahan yang dihadapi. 

4. Keputusan Pembelian. 

Proses selanjutnya setelah melakukan evaluasi pada alternatif-alternatif 

keputusan yang ada adalah konsumen tersebut akan melalui proses yang 

disebut dengan keputusan pembelian. Waktu yang diperlukan dalam 

proses pengambilan keputusan ini tidak sama, yaitu tergantung dari hal-

hal yang perlu dipertimbangkan dalam proses pembelian atau 

pengambilan keputusan tersebut. 

5. Evaluasi Pasca-Pembelian. 

Proses lanjutan yang biasanya dilakukan seorang konsumen setelah 

melakukan proses dan keputusan pembelian adalah mengevaluasi 

pembeliannya tersebut. Evaluasi yang dilakukan mencakup pertanyaan-

pertanyaan mendasar seperti apakah barang tersebut sudah sesuai dengan 

harapan, sudah tepat guna, tidak mengecewakan, dan lain sebagainya. 

Hal ini akan menimbulkan sikap kepuasan dan ketidakpuasan barang 

oleh konsumen, mengecewakan dan tidak mengecewakan. Hal tersebut 

akan berdampak pada pengulangan pembelian barang atau tidak. Jika 
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barang memuaskan dan tidak mengecewakan, maka konsumen akan 

mengingat merk produk tersebut sehingga akan terjadi pengulangan 

pembelian di masa mendatang.  Namun jika barang tidak memuasakan 

dan mengecewakan, maka konsumen juga akan mengingat merk barang 

tersebut dengan tujuan agar tidak mengulang kembali membeli barang 

tersebut di masa yang akan datang. 

2.2 Citra perusahaan  

 Citraperusahaan meupakan "keseluruhan kesan" yang ada dalam benak 

pelanggan sebagai akibat dari akumulasi perasaan, ide-ide, sikap dan pengalaman 

dengan organisasi, yang disimpan dalam memori, dan berubah menjadi positif / 

negatif, yang diambil untuk membuat rekonstruksi citra dan teringat ketika 

mendengar nama organisasi atau terbawa ke pikiran '(Bravo et al, 2009). Dengan 

demikian, citra perusahaan adalah hasil dari proses komunikasi di mana organisasi 

membuat dan menyebarkan pesan tertentu yang merupakan tujuan strategis 

mereka; misi, visi, tujuan dan identitas yang mencerminkan nilai-nilai inti mereka 

yang mereka hargai (Bravo et al, 2009). 

2.3 Kualitas Produk 

 Kualitas dapat diartikan sebagai tingkat kesalahan nol, atau kemampuan 

menghasilkan produk yang sempurna pada tampilan pertama (Parasuraman et al., 

1985). Disamping itu kualitas juga dapat diartikan sebagai kemampuan produsen 

untuk memenuhi harapan konsumen (Crosby, 1979 dalam Parasuraman et al., 

1985).Jika menggunakan persepsktif konsumen maka kualitas sebenarnya dapat 

didefinisikan sebagai kualitas yang dirasakan oleh konsumen mengenai 

keunggulan atau superioritas produk secara keseluruhan (Zeithaml, 1988). 

 Oleh karena itu kualitas produk dapat diartikan sebagai penilaian dari 

pengalaman belanja pasar yang dilayani saat ini (Ridwan et al 2014) atau evaluasi 

menyeluruh pelanggan atas kebaikan kinerja barang atau jasa (Mowen dan Minor, 

2002 dalam Ghanimata & Kamal, 2013).  
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2.4 Kualitas Layanan 

 Gronroos (1993) mengartikan kualitas layanan sebagai kualitas yang 

dirasakan oleh pelanggan, yang merupakan hasil dari perbandingan antara harapan 

pelanggan dan pengalaman nyata. Sementara itu definisi yang serupa juga 

dikemukakan oleh Zeithaml et al. (1990) yang menyatakan bahwa "kualitas 

pelayanan, sebagaimana yang dirasakan oleh pelanggan, dapat diartikan sebagai 

perbedaan antara harapan pelanggan atau keinginan dan persepsi mereka". 

 

2.5 Kebersaingan Harga 

 Harga merupakan salah satu faktor penentu pembeli dalam menentukan 

suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk maupun jasa. Apalagi apabila 

produk atau jasa yang akan dibeli tersebut merupakan kebutuhan sehari-hari 

seperti makanan, minuman dan kebutuhan pokok lainnya, pembeli akan sangat 

memperhatikan harganya. Pengusaha perlu untuk memperhatikan hal ini, karena 

dalam persaingan usaha, harga yang ditawarkan oleh pesaing bisa lebih rendah 

dengan kualitas yang sama atau bahkan dengan kualitas yang lebih baik. Sehingga 

dalam penentuan harga produk atau jasa yang dijual, baik perusahaan besar 

maupun usaha kecil sekalipun harus memperhatikan pembelinya dan para 

pesaingnya (Ghanimata  & Kamal, 2013). 

2.6 Keputusan Pembelian 

Sebelum membuat keputusan sehubungan pembelian konsumen 

mempertimbangkan beberapa atribut dari suatu produk (Schiffman & Kanuk, 

2010). Perspektif konsumen menciptakan gambaran dari produk (Hawkins, Best, 

& Coney, 2004). Pandangan konsumen tentang suatu produk pada dasarnya 

merupakan kumpulan atribut yang memiliki banyak manfaat untuk memenuhi 

kebutuhan mereka (Assael, 2004). Gambar yang dibuat adalah representasi dari 

berbagai pengalaman yang digunakan sebagai dasar pertimbangan dari pengaruh 

persepsi konsumen dari produk di pemilihan yang sama pada penyimpangan atau 

keunggulan produk (Cannon, Perreault, & McCarthy 2009).  
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2.7 KERANGKA PEMIKIRAN  

  Berdasar hasil telaah pustaka tersebut diatas maka kerangka pemikiran 

teoritis yang akan dikembangkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model yang digunakan dalam penelitian ini mengacu pada kerangka pemikiran 

teoritis yang didukung hasil-hasil penelitian bahwa Kualitas produk, kualitas 

layanan, dan kebersaingan harga dapat mempengaruhi citra perusahaan sehingga 

dapat meningkatkan keputusan pembelian. 

 

3. METODE PENELITIAN  

Populasi yang digunakan merupakan konsumen rumah makan CABE 

banyumanik di Kota Semarang.Sampel merupakan bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh suatu populasi yang akan diteliti. Penentuan 

sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan jenis Non Probability Sampling, 

yaitu jenis pengambilan sampel dengan kreteria yang telah ditetapkan 

sebelumnya. Adapun teknik yang dipilih adalah accidental Sampling, yaitu 

penentuan sampel secara kebetulan yaitu siapa saja yang bertemu dengan peneliti 

dapat dijadikan sample  jika orang tersebut sesuai atau cocok sebagai sumber data 

(Sugiyono,2000) 
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Lokasi penelitian ini berfokus di rumah makan CABE banyumanik 

semarang dengan responden penelitian yang merupakan konsumen rumah makan 

CABE banyumanik di Kota Semarang. Ukuran sampel Penelitian ini 120 

responden. 

Penelitian ini menggunakan tehnik pegolahan data Structural Equation 

Modeling (SEM)  pada progam AMOS 21. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengujian Hipotesis 

Hipotesis 1 pada penelitian ini adalah semakin baik kualitas produk maka 

semakin baik citra perusahaan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR 

pada hubungan antara kualitas produk terhadap citra perusahaan, seperti yang  

tampak pada Tabel 4.17 adalah sebesar 2,809 dengan nilai P sebesar 0,005. Kedua 

nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu di atas 1,96 untuk CR 

dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

1 dapat diterima. Dengan demikian ini berarti bahwa semakin tinggi kualitas 

produk maka semakin tinggi pula citra perusahaan. penelitian ini menunjukkan 

bahwa kualitas makanan dari rumah makan Cabe memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap citra rumah makan Cabe di mata konsumen.  

 Hipotesis 2 pada penelitian ini adalah semakin baik kualitas layanan maka 

semakin baik citra perusahaan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR 

pada hubungan antara kualitas layanan terhadap citra perusahaan, seperti yang  

tampak pada Tabel 4.17 adalah sebesar 3,434 dan nilai P sebesar 0,000. Kedua 

nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu di atas 1,96 untuk CR 

dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

2 yang diajukan dalam penelitian ini dapat diterima. Ini berarti bahwa semakin 

tinggi kualitas layanan perusahaan,  maka akan semakin tinggi pula citra 

perusahaan yang bersangkutan. Penelitian ini menunjukkan bahwa layanan yang 

sangat baik dari rumah makan Cabe memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

citra rumah makan Cabe di mata konsumen.  
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Hipotesis 3 pada penelitian ini adalah semakin baik kebersaingan harga 

maka semakin tinggi citra perusahaan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai 

CR pada hubungan antara kebersaingan harga terhadap citra perusahaan, seperti 

yang  tampak pada Tabel 4.17 adalah sebesar  2,341 dengan nilai P sebesar 0,019. 

Kedua nilai tersebut menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu di atas 1,96 

untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis 3 yang diajukan dalam penelitian ini dapat diterima. Ini berarti bahwa 

semakin harga bersaing atau semakin kompetitif harga sebuah perusahaan maka 

akan semakin tinggi citra perusahaan di mata konsumen. Penelitian ini 

menunjukkan bahwa kebijakan harga rumah makan Cabe yang kompetitif 

dibanding pesaing terbukti mampu meningkatkan citra perusahaan di mata 

konsumen 

 Hipotesis 4 pada penelitian ini adalah semakin baik citra perusahaan maka 

semakin tinggi keputusan pembelian. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai 

CR pada hubungan antara citra perusahan terhadap keputusn pembelian, seperti 

yang  tampak pada Tabel 4.17 adalah sebesar  3,147 dengan nilai P sebesar 0,002. 

Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu di atas 1,96 untuk 

CR dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian hipotesis 4 dalam penelitian ini 

dapat diterima. Ini berarti bahwa semakin baik citra yang dimiliki perusahaan 

maka akan semakin tinggi pula keputusan  pembelian konsumen.  

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Sebagaimana telah disebutkan dalam bab I, masalah penelitian dalam 

penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan keputusan pembelian konsumen 

Rumah Makan Cabe. Hasil penelitian telah menjawab masalah penelitian tersebut 

yang secara signifikan menghasilkan dua proses dasa runtuk meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen Rumah Makan Cabe, yaitu: 

Pertama: upaya peningkatan keputusan pembelian konsumen Rumah Makan 

Cabe salah satunya dapat dilakukan melalui peningkatan kualitas layanan yang 
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dapat meningkatkan citra perusahaan yang kemudian akan berdampak pada 

keputusan pembelian seperti disajikan dalam gambar berikut: 

    Gambar 5.1 

Peningkatan Keputusan Pembelian– Proses 1 

 

6.  

7.  

8.  

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian 2016 

Kedua: upaya peningkatan keputusan pembelian konsumen Rumah Makan Cabe 

juga dapat dilakukan melalui peningkatan kualitas produk yang dapa 

tmeningkatkan citra perusahaan yang kemudian akan berdampak pada keputusan 

pembelian seperti disajikan dalam gambar berikut: 

Gambar 5.2 

Peningkatan Keputusan Pembelian– Proses 2 

 

 

 

 

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian 2016 

Ketiga: upaya peningkatan keputusan pembelian konsumen Rumah Makan Cabe 

juga dapat dilakukan melalui peningkatan kebersaingan harga yang dapa 

tmeningkatkan citra perusahaan yang kemudian akan berdampak pada keputusan 

pembelian seperti disajikan dalam gambar berikut: 
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    Gambar 5.3 

  Peningkatan Keputusan Pembelian– Proses 3 

9.  

 

SARAN  

1. Hal yang seharusnya menjadi prioritas utama Rumah Makan Cabe adalah  

 

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian 2016 

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa kebersaingan harga makanan rumah 

makan cabe merupakan faktor ketiga yang kuat dalam mempengaruhi citra perusahaan 

rumah makan cabe yang akhirnya dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Artinya 

bahwa selama ini kebersaingan harga di Rumah Makan Cabe terbukti dapat 

meningkatkan citra Rumah Makan Cabe.  

Berikut kebijakan-kebijakan yang diajukan untuk Rumah Makan Cabe: 

1. Hal yang seharusnya menjadi prioritas utama Rumah Makan Cabe adalah 

peningkatan kualitas layanan. Sebab dalam penelitian hal ini terbukti secara 

signifikan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Besar pengaruh 

kualitas layanan ternyata lebih besar daripada kualitas produk, citra perusahan dan 

kebersaingan harga. Beberapa hal teknis yang seharusnya diperhatikan dengan 

mendasarkan pada hasil penelitian ini adalah: 

a. Meningkatkan kecepatan dalam penyajian makanan agar pengunjung rumh 

makan tidak menunggu terlalu lama. Perlu ditetapkan standar waktu dalam 

layanan rumah makan. 

b. Perlunya menekankan pada para pelayan bahwa keramahan adalah hal 

yang utama dalam penyajian makanan, disamping faktor kebersihan dan 

kecepatan. 

c. Perlunya ditingkatkan masalah kejelian para pelayan saat menerima 

permintaan konsumen. 

Keputusan 

pembelian 

Citra 

Perusahaan 

Kebersaingan 

harga 
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2. Jika upaya peningkatan kualitas layanan yang dilakukan belum memiliki 

pengaruh seperti yang diharapkan maka Rumah Makan Cabe seharusnya 

meningkatkan kebersaingan harga yang diharapkan dapat meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. Beberapa hal teknis yang seharusnya 

diperhatikan dengan mendasarkan pada hasil penelitian ini adalah: 

a. Rumah Makan Cabe perlu terus memantau daya beli konsumen agar 

keterjangkauan harga makanan yang ada selama ini dapat dipertahankan. 

b. Disamping itu perlunya mempertimbangkan potongan harga. Hal ini dapat 

dilakukan dengan memanfaatkan momen-momen tertentu (misalnya 

potongn harga pada saat hari raya atau memberikan discount pada orang 

yang berulang tahun).  

c. Rumah makan Cabe perlu menjaga dan meningkatkan menu varisai dari 

paket hemat 

3. Jika upaya peningkatan kebersingan harga yang dilakukan belum memiliki 

pengaruh seperti yang diharapkan dalam meningkatkan keputusan pembelin 

konsumen maka Rumah Makan Cabe seharusnya meningkatkan upaya mendorong 

citra perusahaan menjadi lebih baik lagi yang dibangun terutama pada kualitas 

layanan yang kemudian diikuti dengan kualitas produk makanannya. Beberapa hal 

teknis yang seharusnya diperhatikan dengan mendasarkan pada hasil penelitian ini 

adalah: 

a. Rumah makan cabe perlu menjaga citra yang selama ini sudah positif yaitu 

sebagai rumah makan yang berpengalaman dalam hal makanan 

b. Disamping itu rumah makan cabe juga perlu menjaga dan meningkatkan 

kualitas suasana dalam rumah makan yang menyenangkan.  

c. Rumah makan cabe seharusnya mengunakan media social dalam 

menjaring calon konsumennya agar semakin popular di masarakat 

4. Jika upaya peningkatan citra perusahaan yang dilakukan belum memiliki 

pengaruh terhadap peningkatan penjualan seperti yang diharapkan maka Rumah 

Makan Cabe seharusnya meningkatkan kualitas produk makanan yang diharapkan 
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dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Beberapa hal teknis yang 

seharusnya diperhatikan dengan mendasarkan pada hasil penelitian ini adalah: 

a. Rumah makan Cabe seharusnya meningkatkan performa dalam sajian 

makanan. 

b. Rumah makan Cabe seharusnya mempertahankan dan bilamana perlu 

meningkatkan kualitas rasa makanan.  

c. Rumah makan Cabe seharusnya meningkatkan variasi menu untuk 

meningkatkan citra dan keputusan pembelian konsumen. 
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